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l.OG/t.-I'/C.A INTROUIJCCIÓN 

LA LOGÍSTICA COMO HERRAMIENTA FUNDAMENTAL EN 
UN PROCESO DE MEJORA CONTÍNUA "CASO PRÁCTICO " 

INTRODUCCIÓN 

En los liltimos años el inundo ha sufrido una serie de cnmbios~ especialmente en lo 

que respecta a lns prácticas de los negocios. 

El cliente se hn convertido en una fuente de información estratégic.."1 sobre la 

calidad del producto y del servicio en lugar de ser únicamente el objetivo de las 

catnpañas publicitarias de e111prcsas productivas y de servicios 

En consecuencia, las formas clásicas de dirigir a las organizaciones basadas en el 

análisis y la optin1ización de cada una de sus áreas funcionales van perdiendo 

vigencia a favor de enfoques de dirección sistén1icos que abogan por conseguir un 

funcionatniento del sistema suficicntcn1cnte satisfactorio para cada una de sus 

partes. El Control Total de la Calidad, la Dirección por Objetivos, el Marketing y la 

Logística, entre otros constituyen bajo forn1as y can1pos diferentes, métodos de 

gestión inspirados en un enfoque integrador y sistémico. 

En particular la Logística aborda el estudio del conjunto de actividades que se 

desarrollan sobre los flujos materiales, inforn1ativos y financieros desde un origen 

hasta un destino con una visión sistén1ica e integrada con el objetivo de brindar a 

los clientes internos y externos de la organi7...ación un servicio de calidad en el 

n1omento oportuno con un nlínimo de gastos. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

2 



1.na1~-nc.A INl"RODUCCIÓN 

Por ello no debe excluirse como una hcrran1icnta principal en los procesos de 

in1plc111cntación de sistemas de entidad, es decir, no se debe tener.una cCrtificación 

de calidad en la que todo el proceso ·está p~ñectam.~nt~ · dOc~in-cntado y 

"controlado"', sin una planeación adecuada de los sistcrnaS'-.d~· ~~iri1,f;.¡¡~t~O. y ·de 

entrega dentro y fuera del proceso productivo, en ca.so contrario: In, in1agcn y 

credibilidad de la certificación puede caer. 

J __ , logística a diferencia de otras áreas dentro ·de un sisÍ:,cma productivo, realmente 
. . . . . ~ . . . 

debe aplicarse en pro de la rncjora continua~ ya qué ~·.di~·cct~~co'te afectada por 

los can1bios en el comportamiento del merca.d? y d~~-~:~< .. ~~~s~~~ ~~todologías que 
.·.,·, 

obtengan resultados adaptables n estos c..'lmbios, IO_~·n~Crio~ p~~dc.·no suceder en el 

caso de producción y los esquemas de calidad d_el p;bd~i~()(-

Muy a pesar de las 'irtudes que puede ten~~ u~~·:~Uc~~¿;a:P.h~ciÓ~ dC los conceptos 

y hcrran1icntas de la logística en. una e~p~~;/¡~~~t:~;':.·~¡,·_,.~.i~~·:as.;gura el éxito 

cornpleto, no puede recuperar por si sol.a m~~~~º·~· P"c,r~ÚÍ_o~-~.~a~var de la extinción 

a dctcrn1inad~ producto o ~edificar drásti~Ím.;ntC-,: los Ú1crcados a favor de 

n ucstros productos y servicios. 

Sin embargo, si ayudará· a tener un mejor control sobre las n1aterias prin1as, 

productos y subproductos que se requieren durante el proceso productivo, así con10 

de la distribución y manejo de los productos tern1inudos que deben cun1plir con 

tiempos de entrega. 
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l~OGISTIC.A 1wruovucc1óN 

Durante el desarrollo del trabajo se presenta en una for~a sencilla la ·aplic..1ción de 

los conceptos tales cotno:.· pr.onóstico 'de ventas~ MPS_ (Material Rcc¡uirc111cnts 

Pla1111i11g), ERP (Entcrprisc Resources Pl~;,;.,;,,f,),'· ·CMA · •· (Constraints 

-··~· ,-

Toda aplicación a uri~ caso p~ctico réqtiiere .. dcl. _cst~~':i.i.C(~·-,~.~~~t.iSi~ c:Jc' ~n situación 

bajo la que .se encuentra la cmpi-c...c;a en partiCul3.r, :aS(cO_ino.~\1~~ breve _rc....;;c_ña del 
. ..: ...... ; ."':. -. - . -~:. .. ·_ . ' . 

comportamiento de la misma a través del tiempo; por I~ que .para la elaboración del 
. ' ... · . -. :'<"-" - ... ·;_ . ';_- -< • 

presente. trabaj~ se realizó una investigación sob~e_._la ;sitlÍaciór:i de. una nlicro 

empresa dedicada a la manufactura y distribución cÍ~._préndas de vestir elaboradas 

con piel (b_orrcgo, becerro y ternera). 

Este tipo de empresas en México, típicamente no tienen ningún control documental 

ni del tipo de-controles para asegurar un sistema de calidad en cualesquiera de las 

áreas que lo constituyen, lo cual sería el caso ideal para la presentación de las 

herramientas logísticas en un sistema de n1cjora continua pos-certificación de 

calidad, sin embargo, en lo particular no debe cerrarse el alcance de esta filosofía 

sobre 111ejora continua y se puede dar la oportunidad de in1plantar el sistenta, bajo 

el cual se estaría asegurando una preparación segura hacia la implantación de un 

sistema de calidad. 

TESTS r:ni\T 
f.ALLA DE '~·-iGEN 
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MARCO TBÓR/CO 

CAPITULO I (MARCO TEÓRICO) 

EL PROCESO DE ME.JORA CONTINUA. 

Para co1nprendcr y poder n1ejorar continua111entc los procesos existen tres fases 

indispcnsab1es: Evaluar, analizar y nlcjorar. 

0 +·sSzti!.f.5.'ñtM"te 1 $ i• "YC } Yt ",11.iuto 

".'fo;;;:;; i_!% .. ~.l.,....&!,!'l11f 
Mejorar 

Este n1odclo que a la vista se encuentra sencillo puede con1plic..'lrse dependiendo 

del enfoque con que se pretenda lle,·ar el nlodelo de mejora, cuando se aplica en 

cuestiones de calidad podemos crear todo un esquema de puntos a cumplir 

interminable y en el que muchas veces se pierde el objetivo final (la satisfacción de 

todo el proceso en su conjunto) .. 

TESIS r.ílN 
FALLA DE vJ.-üGEN 
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l.OGÍSTICA J\1ARCO ·n~ÓRICO 

l~vc..luar 

En términos gcncral<?S en ~ta fase se debe considerar la n1isión y visión de la 

empresa y toma·r la ~ay~r cantidad de indicadores y esta~ísti.~<'.>s :"qu~-r:i~s pcr~ita 

ver la situación de)a cm~rcsa, s~ está cumÍ>licndo con. los objetivos ·c:i:e-ri~~dos de la 

rnisión y la visióri'; o.~~ aún. lson estos í1ltimos co~rec~<:>~·.,_ci __ ;~tán bien 

direccionados?. Deben1os.ser capaces de conocer la flexibilidad ~e la.· e1nprcsn. 

tanto en el proceso. en la estructura con10 en lo económico. 

Anctlizcrr 

En esta fase se debe realizar un análisis de la evaluación anterior. se debe 

dctcrn1inar si las herramientas que se empican actualmente para conocer el estado 

del proceso es la nuís adecuada o se deben busec.--ir otro tipo de apliec.,cioncs, es aquí 

donde se identifican las áreas de n1ejora y se proponen e identifiec.,n las acciones 

adecuadas para coadyu\'ar a un rendimiento óptimo en estas áreas. 

Es tan1bién de gran importancia comparar la evaluación con los ca1nbios que se 

·\'ivcn en el n1crcado, no sólo es importante n1ejorar procesos y acuerdos con 

proveedores y clientes. hay que intentar predecir la tendencia del mcrec.,do ya que 

puede darse el caso de tener que enfocar In mayor parte de la atención a la 

in,·estigación y desarrollo. 

TESIS co~.r 
FALLA DE URIGEN 
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l~OG/~-rlCA MARCD -r¡.;óRICO 

1\-'lcjorCJr 

Con10 consecuencia hay que aplica.r las acciones identificadas en el paso anterior y 

si es posible desa~rollarlas al grado de convcrtirlaS en un plan de nlejora 9 el cual se 

puede hacer a nivel subproceso o a nivel global. 

También deben instrumentarse, herramientas que ayuden a n1cdir el grado de 

satisfacción no sólo en nuestro cliente o en nuestras utilidades, sino en general de 

toda Ja cadena de distribución. 

Estas tres fases de un proceso de mejora continua deben aplicarse periódic..'lntcntc, 

y el intervalo de tiernpo es muy ,variable dependiendo de la aplic..'lción que se haya 

dado, que puede ser desde una acthidad, subproceso, proceso o cadenas de \."alar. 

¿QUE ES LOGÍSTICA? 

En la actualidad las empresas ponen especial énfasis en las funciones de 

producción y marketing (fabricar y vender) Jo cual es cierto, por que si no hay que 

vender Gparn que fabricar algo?, sin c1nbargo hay que reconocer la importancia de 

otras acti\.idades que deben tener lugar entre el punto y n1omcnto de la producción 

o con1pra y el tiempo y momento del consumo; actividades logísticas que con el 

tiempo se han integrado y que afectan la cfic..'lcia de las áreas de comercialización y 

producción. 

7 



1.CJG/S"rICA MARCO T6ÓRICO 

En1pczarcn1os por dar una breve historia de la logísti~,. 

Desde el principio de la humanidad, las mercancías que la gente deseabn, no se 

producían en donde se necesitaban consun1irlns o no estaban disponibles en el 

n1on1cnto-cn que les apetecía, tantO IOs alimentos con10 otros bienes estaban nluy 

dispersos por toda la tierra y sóló abundaban ·en dctcrn1inadas épocas del año. Sin 

crnbargo, dado que no existían . sistcn1as especialmente desarrollados para el 

transporte y almacenamicnto,·el·traslado de bienes se lin1itaba a todo lo que una 

persona pudiera llevar, n1ientras el alffiacenatniento de n1crcnncías perecederas, 

sólo era posible durante un br~ve periodo de tic1npo. Este limitado sistema de 

alrnacenarniento_y transporte, g"cneralntentc obligaba a la gente a vivir cerca de las 

fuentes de producción y a c~nsumir un pequeño rango de productos. 

Con el tiempo los -sistemas_ logísticos y los puntos de conSll:~º y producción 

comenzaron a separarse geográfic..'lmente. Cada área cn1pczó a especiali7~rse en 

aquellos bienes que podía producir nlás eficientemente. 
. .,-

L.os excesos de producción se trasladaban cconón1i~"ln1Cnlc ,--'a otras zonas 

productivas o mercados, y se importaban todas aquellas n1ercanc(as que no se 

producían localn1cnte. 



1.oc;fSTICA MARCDTBÓR.ICO 

La logística es un Cc.'1111po rclativan1cntc nuevo dentro de la dirección cn1presarial si. 

lo con1paratnos con otros más tradicionales con10 el de las finanzas, las ventas o la 

producción. Sin embargo, como ya se mencionó, desde hace muchos años, tanto los 

individuos como las empresas '\tienen. reali7..a.ndo actividades logísticas(transporte y 

stl111ncenan1iento de merca.ncías principal1i1ente). L...ri novedad en este Cc.'lmpo se 

centra en el tratarnicnto coordinado de ambas actividades en vez de hacerlo_ por 

separado, ya que en la prúctica. están cstrechan1ente relacionadas. J-lay que esperar 

hastn 1961 para que se produzca la aparición del primer libro que sugiere los 

posibles beneficios de una gestión logística coordinada. Ya que si nos situamos 

antes de la llegada de los cincuenta, la logística era solamente un rnal necesario; si 

una cn1presa quería seguir en el negocio debían llevarse a Cc.'lho. Además, rnuy 

frccucntcn1cntc solo se consideraban corno áreas que absorbían costes. Así 

contando con que prc'\•alccían los condicionantes económicos y tecnológicos, y 

viendo cuál era el estado de dc&'lrrollo de las teorías sobre dirección en1presarial, se 

constata que no se dio un ambiente favorable en el que se pudiera reconocer la 

irnportancia de la logística. Solo unas pocas empresas tenían asignada la gestión 

coordinada de las actividades logísticas, tales con10 el transporte o el 

nhnnccna111icnto a un solo responsable. En1prcsas con altos costes logísticos canto 

las alhnentarías, fueron líderes en esta área. 

9 



J.OGÍSTIC.A. MARCOTliÓRICO 
... :.. . 

En rcsun1en, el clima ante-.;; de 1950 se cnracterizó por el predon1inio de las ventas y 

In producción. Las deficiencias que presentaban las actividades logístiec.1s quednron 

ocultas gracias a unos 1nerc..'l.dos en expansión que dieron, n pesar de todo, grandes 

beneficios. 

Entre 1950 y 1960 se marcó una época ~n el desarrollo de la teoría y práctica de la 

logístic..'l. Por un lado , en muchas i_nstitucioncs educativas las teorías sobre 

rnarkcti~g se afianzaron con10 mat~ria dc-crlscñan7..a_·, mientras que en la práctic..'l 

nn1chas cn1prcsas se guiaban bajé> s_~1s-.prcc~i::>:tos~ l!n argumento más a favor de 

esta nueva actitud fue el comenznr."·a ;."rcConocc~ que los costes logísticos eran 

itnportantes. Por aquel entonces p~CaS cn1p.Í-csas.tcnian una idea clara de cuál era 

su nivel de costes en el área logística~ 

l-'l tecnología trajo nuevos servicios de transporte donde clegi~, la·p¡-olifcración de 

In "'nricdad de productos se tradujo en inven~~r_ios ':~n-~~~-e1en1~_~t~~·9u~ n1ancjar, 

la escasez de materias pro,~ocó que.el rccicl~-do ~"onu1ni-.. ~-~?' ~ucv~-:di~ensión para 

In planificación logística, y las demandas del cons~;,..idor .. pidiendo" un incremento 

en los niveles de sen.¡cio a 111enudo dieron lugar al- aumento de número de 

al111accnes dentro del sistema de distribución. 

TESIS roN 
FALLA DE ClliUEN 10 



LOG/S'I'/C..A MARCO TlíÓRICO 

A principios de los años setenta, la logística en sus vertientes de investigación y 

trabajo práctico. era considerada un área todavía en estado de scn1in~adurez. A 

pesar de que se establecieron algunos principios básicos. y que· algunns .. en1prcsns 

ctnpczaron a contabili~ar los beneficios de su aplicación, l·n.:accplnción de la 

logística aún era lenta, dado que las cn1prcsas parecían.estar n1ás intercslldas por la 

generación de ingresos que por el control de costes·. A nlcnu.do el crecimiento del 

n1crcado cnn1nscarnbn deficiencias tanto en el área de producción con10 en la de 

distribución. 

Actuahncnte se están adaptando los conceptos y principios de In logística a 

c1npresns que producen y distribuyen servicios en vez de productos tangibles. 

Adcn1ás n1icntras el con1ercio exterior y la exportación continúan creciendo, los 

rcspon&1blcs logísticos estarán n1ás in1plicados en In -distribución a nivel 

internacional y en la gestión de suministros. 

El objetivo de In logística en una empresa busca objetivos funcionales.propios que, 

bc.lsiCTunente, deben llevar a In empresa hacia las ~letas estit~leci~as.:· En concreto, 

su n1isión consiste en desarrollar una relación de actividades logísticas capaz de 

lograr el mayor retorno posible de los fondos invertidos en la e111prc&ri.. 

TESIS r:nf\T 
FAL1·· A D· 1? · ·· ··L?N ~ ~.JJ.1.4\.J'J.:,r 11 



/.OG/SrJCA .MARCO TBÓRICO 
"'·:. ... :. 

Logístic.."1: Es la administración del suministro, movimiento y almacenaje de las 

tnatcrias pritnas, partes y productos tcrn1inados, procurando que la rentabilidad 

nctual y ful~1ra sea la nláxin1a posible, gracias a que los pecl~dos s~~ surtidos eficaz 

y cficicntcrncntc. 

L.a logística. tiene un papel integrador entre la productividad_ que·dcsea el área de 

producción y la flexibilidad y capacidad de respuesta (ser.icio o valor) que requiere 

el área de vcntaS 

CADENA DE SUMINISTRO. 

La cadena de suministro es Ja red de localidades y actividades que dcscn1peñan las 

funciones de' desarrollo de productos, con1pras de ·materi~I a Jos proveedores, 

rnovirnicnto de material entre localidades, n1anufactura de productos~ distribución 

de productos terminados a clientes y soporte posvcntai. 

L..1. adn1inistrnción de la c..."tdcna de suministro consiste en Ja coordinación del flujo 

de 111atcrialcs, información y recursos financieros a lo largo de las Joc...··tlidades de la 

red a través de las actividades de p1ancación, abastecimiento, manufactura, 

distribución y venta. 

1 ~ tnh.:rt &. V cnlrnlnramaoun. l 1J<JK. 
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I.OG/STICA MARCO TBÓRICO 

l-'1 c...1dena de suministro se· aplica también a ~oda red 9,UC forman una o 1nñs 
. ·.' 

cn1prcsas para poder lleva~ un pr~ducto o sCrvici~.-al cliente y garantizar un servicio 

posvcnta (compras o d~~m.rro1_ladorCs ·de ·matcrins prfrnas, transportes, 

n1anufactura, distrib~c.ión y SCrvicio· ~~s~·~Óta)~· 

Uno _de los principales r~qui~itos parll q~~·-1~ c...~d~n~·=d~:-~Unti
0

ni~_trb: f~.•ncionc con 

rcndin1icnto para todas l~s parÍcs .. quc la ~o~forni.~n -~ -~(c"n'C'cintriir'l·~--~1Íitidiid de 

pedido ópti~o que si biCn ·n~·:.~a fa máxi~~ gan~~~i~·· ~~-~~.alg~1na:··d~ .la~ partes, si 

resulta en un mejor precio al consumidor final que sC traduce en mayor número de 

pedidos. 

HERRAMIENTAS LOGÍSTICAS. 

Las herramientas que utiliza la logística son muy· variadas y de hecho algunas no 

son propian1cnte logístic...1s, es decir,· resultado de la .evolución de la logística como 

tal9 si no más bien de la evolución de la gestión empresarial, a continuación 

citarcn1os algunas y se dará U"na breve descripción. 

Pronóstico de ventas. Las cn1prcsas·10 intCritaÍl llevar a c...'1.bo en forma estadística o 

cuantitativa, sin embargo las formas ctíalitativas son imprescindibles. Los 

pronósticos se requieren hacer debido a que: Los mercados cambian rápidan1cnte, 

la dcn1anda inicia todas las acciones de ·1a cadena, algo tiene que guiar las 

estrategias. 
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MARCO TEÓRICO 

Esta es una herratnicnta muy in1portantc ya que si no se realiza un buCn pronóstico 

se tiende a tener altos inventarios, baja cobertura de órdenes y alto costo de 

operación generándose una falta de confianza por parte de los clientes y pérdida de 

la participación en el n1crcado. Para poder realizar un pronóstico de ventas se 

pueden utili~"lr 1nodclos subjetivos (cstirnación de vendedores, jurados de opinión, 

etc.), investigación de n1erc...1dos (intención de co1nprn, test de concepto y de 

producto, etc.), series ten1pornles (promedios fijos, suavización exponencial, etc.), 

modelos causísticos (regresiones, modelos de previsión, etc.). nos ccntraren1os un 

poco en las series tc111poralcs paru la rcnli7.ación del pronóstico. 

L...•s series tcn1poralcs trntan de establecer una tendencia estadística de los datos 

históricos para predecir el futuro. Algunos métodos son: 

Pron1cdios Fijos, el cual consistc·simplc111cnte en pron1ediar un nútncro arbitrario 

de "unidades vendidas por periodo 111cnsuar" al cual le llamaremos ""buckct .. , lo 

¿•V 
anterior se logra n1cdiante la aplica.ción de Ja fórmula: 1;;,,, = '"'1 

' 

En donde: 

n 

Fn+1 es el pronóstico de venta para el próxin10 rncs o periodo 

n es el número de periodos a utilizar 

V son las ,•en tas rcali4".adas por cada periodo 

TESIS CON 
PALLA. DE OfüGEN 
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l.<JG/S'rtC-A ;\fARCO TF:ÓRJCO 

Pron1edios Ponderados, el cual consiste Cn· proyectar el ""buckct" siguiente 

pro111edinndo un n(1n1cro dcterrninado de "buckctsn previos, tal que se refleje la 

tendencia reciente," dándole.un peso específico a cada· bucket,· n1cdiantc la siguiente 

En donde: 

\\' es el factor de ponderación que va de o n 1 y la sun1atorin debe 

ser igual a la unidad 

Suavi7 .. r1ción Exponencial, es ·una té.criiCa de ajuste, q·uc considera ndemñs de la 

vcntn histórica, el pronóstico antCrior. Aj.ustn haciá arriba o hacia abajo el 

pronóstico, dependiendo. del ·comportan:iiento previo del estimado, la fórn1ula 

bo:.ísic."1 para el ~;tculo es: F,. 1 =a D, +(J .....:.a)F, 

En donde: 

a= factor de ponderación de o a t 

0 1= venta real del periodo 

F1= pronóstico original del periodo 
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l.OGÍ~"t-/"ICA llfARCO TEÓRICO 

llrRJ> ( Malcricrl Rcc1uircr11cnts J>/anniny) 

l.a plancación de rcqucrin1icntos ele 111atcrialcs. es el rnás básico de los sistc1nns 

para planear la operación de una planta de producción. Se basa en un pronóstico 

de ven/as para obtener como resultado final, las órdenes de producción y las 

órdenes dc.~0111~ra requeridas para cubrir ese pronóstico. 

L..1 inforlnación necesaria para ejecutarlo es: 

© Inventarios de n1atcrias prin1as 

© Inventarios de producto terminado 

l.O Pronóstico de ventas/pedidos en firme 

© Tien1pos de entrega 

© -Tarnaño de lotes de con1pra y producción 

© Lista de materiales 

© Demanda independiente de partes 

© Stocks de seguridad 

Con toda esta infor1nación se puede obtener un gráfico o diagran1a de proceso con 

puntos de decisión que nos pueden llevar a reali7~r cambios en el proceso. 

Los objetivos del MRP son , cubrir las necesidades comerciales, ajustar los 

inventarios, usar eficicntcn1cnte la capacidad y mano de obrn, rnantcncr los costos 

de producción y lograr excelente relación con los proveedores. 

16 
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La Planeación de Recursos de Manufactura, hace todo el proceso MRP, pero agrega 

la verificación de las posibilidades de producción debido a las restricciones de la 

capacidad y sus consecuencias. 

L.., inforinación necesaria para ejecutarlo es: 

© Inventarios de materias primas 

© Inventarios de product~ terminado 

© Pronóstico de ventas/pedidos en firn1e 

© "I"icn1pos de entrega 

© "T'atnaño de lotes de compra y producción 

© Lista de materiales 

© Dcn1anda independiente de partes 

© Stocks de seguridad 

Capacidad nominal, nláxima y mínin1a de la planta productiva· 

Con toda esta información.se puede_ ?btené_r un ·gráfico,_o.diagran1a .de proceso con 

puntos de decisión que nos p~e~e~ llc~.r-a_ rcali7~r-~mbios en el p~occso. Además 

se pueden generar: Rcporf:~·_de c,c::-~1pra~, -~':aluaciones de. provee?orcs, P~ancs de 

entradas y salidas, Proyección.de invc~·tarios, Medición de cficicnci~ de pronóstico 

y Análisis de rotación. 
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LOGISTICA MARCO TRÓRICO 

MJ>S (Jlle1slcr l>roduclion Scl1cduli11g) 

El plan n1aestro de producción pretende responder a las siguientes preguntas: 

© lCuánto se requiere de producto terminado? 

<O lQué productos se requieren? 

© GCuándo se requieren? 

© GSc tienen recursos (fisicos y humanos) suficientes para satisfacer estos 

requcrin1icntos? 

© lSe puede? 

Para realizar el MPS se requiere conocer: 

© Pedidos en firrne aún no surtidos 

© Demanda independientes de partes 

© Po1ítica de inventarios 

© Restricciones de capacidad_ 

© .. ramaño de lote mínimo de>producción 
. . 

Con esta información se ya crearido y desarrollando el plan maestro que dentro de 

la información más· importante que genera es el planificar los periodos para 

resurtir el inventario. 

ParJ resurtir el inventario se debe saber la cantidad a ordenar y ec1da cuanto 

tiempo se realizará el pedido. 

TESIS r,nrv 
FALLA DE v.ruGEN 18 



1.oa/STICA MARCO ·rBÓRJCO 

Cantidad a ordenar: Lote por lote (se ordená la cantidad requerida), Cantidad fija 

(en.da cierto tiempo), Ci1ntidnd cconón1ica (optimiza ·el cost~· :de ordenar y 

111antcner, y ordcna)a· carl.i:idad .rcsúlt_a~.tc). , 

Cuándo .ordenar: ri.ritci:_:.~¡~:-~~~'~d~b<cói·'tihgar··.-rir iri~e~,~-~--t~6_.~,·:~~-~ nivél mínin10, se 

ordena), Orden pcriódiea ~(Cáda' fin. de' pcrlcidó\ie 'ci~denri ](; ·qÚc se rcq.uicrá), MRP 
- • • - ·':-'-'·-·' '. J • • - •• ·- •• -,:,,:.,{~ •• ¿· .. -.:·::' .::!'· - .• -.... 

(ordena lo qUC nccCSité·C_u?nd~:io n~-c~Sit~;~~n-'·t-:_ti:n·~¡'óri ~e)á dent.~nd~). 
· .. ~ .·,·;;:: .: :-,--:. ,;.; ,,,t;•{ ·:,·,:: > 

'"'' ::<·· !:i'.~:> -~--~· .. ':_ ·f\1 ::)J.g~~ ':;.~::~~ .. 
Otra de l~s h~rramicntas· .c:i:Ue- ~~ ~ biCn -·--t-;S-'..':··n1UY':;.séncÚJa, nos ,aporta valiosa 

información para la creación ·<le! ·plan n.;3<;,;t¡.c; dé;¡>í-ódueción es la explosión de .,-_-,.:: 

mat_erialcs, que derivan en. las lis_t~S-de 'óiilt:;;·~i~i~~··q~~-~ incluyen: 

© Cantidades 

o Secuencia de intcgració~ -

e> Desperdicios 

© Rendimientos 

© Subcomponentes 

l-"l ruta de proceso es como un manual de operación de cada nivel de la lista de 

nlatcriales9 debe incluir los centros de trabajo que se requieren para Jn opcración9 

así como sus tiempos de espera, preparación, proceso y reposa. La ruta de proceso 

nos permitirá identificar cuellos de botella9 centros críticos )~ centros ociosos9 que 

pueden modificar las estrategias futuras. 
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l~OG/STICA MARCO ·n~ÓRICO 

E/U> ( Entcrprisc Rcsourccs l>lanning) 

La planeación de recursos de la cn1prcsa, hace todo el 11roccso de MRP 11, pero 

agrega un factor fundan1ental: La verificación de las posibilidades de tu·cn1p.rcsa de 

soportar financieramente las compras y operaciones de la planta, debido a· 1as 

restricciones de flujo de efectivo y sus consecuencias. 

La inforn1ación necesaria para su ejecución es: 

© Inventarios de n1atcrias primas 

© Inventarios de producto terminado 

© Pronóstico de ventas/pedidos en firn1e 

© T'icn1pos de entrega 

© Tan1año de lotes de compra y producción 

© Lista de materiales 

© Demanda independiente de partes 

© Stocks de seguridad 

© Capacidad no111inal, máxima y n1ínima de la planta productiva 

© Efectivo disponible 

© Cuentas por pagar y por cobrar en el horizonte de la plancación 

20 



l.OG/..o.,-rJC'.A MARCO TF:ÓRICO 

CJ\.1"A ( Constrnints Mar11ifacturi11g Analysis) 

Ad111inistrar con base en restricciones es particularrncntc írtil para empresas cuyo 

increado es rnuy impredecible, ya que no necesita del pronóstico de.ye~tas como 

pnso inicial del ciclo de plancación. ·Cuando hay restricciones ~e -cnpncidad, se 

decide en función a rentabilidad. 1..-, información necesaria es:. 

cO Inventarios de producto tcrn1inado 

© Inventarios de materia prima 

© Histórico de demnndn 

© Lote mínin10 o económico 

© Detalle de capacidad 

© Tiempos de entrega 

© Listas de n1atcrialcs 

© Rendimientos y producth~dadcs 

TESIS r;nl\r 
FALLA Di G~l~úEN 
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CAPITULO 11 .- DESCRIPCIÓN MICRO EMPRESA 

DESCIUPCIÓN GENERAL DEL PROCESO. 

Co1110 c...-1so ·.de. análisis se tomará un negocio de compra, venta y niaquila de 

chan1arms- de piel. 

I~tc negocio tiene entre sus productos el miis vendido que es solo de temporada, la 

charnarrn llarnada n1alboro, ésta se vende de n1ancrn importante durnntc los mc...o;;cs 

de octubre, noviembre, diciembre y enero, el resto de Jos productos elaborados con 

piel que le llnn1arcrnos lisa genernln1entc de borrego; becerro o_ tCrnem (chamarras, 

chalecos, gabardinas, sacos, etc), éstos también registran un aun1cnto en las Ycntas 

en los tncscs rncncionados. 

Con respecto a las prendas n1alboro elaboradas con salea de borrego, son 

confeccionadas y niaquiladas por Ja cn1prcsa, en el caso de las prendas elaboradas 

con piel lisa, se producen en menor cantidad, prácticamente un 70 % de los 

productos de este tipo que son vendidos son de reventa o distribución. 

TESIS COT-J 
FALLA l)l!; .. .,,.;:dCiEN" 
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l.OG/SrlCA D&.~CRIPCIÓN MICRO EMPR/i.SA 

El negocio funciona de la siguiente manera: 

© Compras tiene un inventario pron1cdio tanto de piel que aquí 

llamaremos lisa (acabada con pigmentos y abrillantadores) y nobuck 

como de &."llca. Para hacer, chalecos, chamarras, gabardinas o sacos se 

utiliza la piel lisa y el nobuck, paro el caso de las chamarras nrnlboro se~ 

usa la salea de dos tipos (normal y repelente), también se encarga de 

mantener un inventario de productos que por sus caractcrístic.."lS es más 

rentable In compra y venta del producto. 

<O Los proveedores, son diversos y en ocasiones para el caso de la salea, 

sólo venden en temporada baja, en temporada alta suben sus precios y 

es complicado conseguirla 

© La maquila (operaciones) es realizada por una persona encargada de 

sacar moldes y cortar la piel, 4 coscdorcs y una persona que rcali7.a las 

dos funciones en un lugar separado. 

<O Ventas está encargada de manejar el inventario de los productos de 

acuerdo a la demanda en los pedidos. 

<O Los pedidos se entregan en el taller de maquila, en la sucursal de ventas 

o directamente al domicilio del cliente. 

© El cobro es al contado o de 15 a 30 días de plazo. 

TESIS r,n¡,,r 
FALLA DE uLUUEN 
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l.OG/S'rIC'.A Dl~Cll//•C/ÓN MICRO EMPRESA 

No existe departamento.de control de la ca.lidad, ni existe documentación acerca de 

los procCdimientos en .?3da área. Si, el- P,roducto tiene defc~~to~'," 'se- remata COITIO 

venta al 'públ~co, sin em~argc;»Con respecto a·las ma~Crins:primOs si.se_llevn·un 

control d~ c..'llid¡{d.qúe re~~iZc,· ~~, forffia vi~unl. e~ Cn6~rg·nd?: ~~-~Orn~ras. 

- ... : " ,; ' 

Compras· y ventaS est50 -f':1sionnd3s, }·a que es la misma .persona In que rcali? .. n las 

dos funciones. 

En el año 2001, la ca¡)acidad de producción era de un promedio de 8 n 10 

cha111arras al· día. con un cortador y cuatro coscdorcs, es decir en pron1cdio 160 

chan1arras al mes. 

En el año 2002, la capacidad de producción era de un promedio de 11 a 14 

chan1arras al día con dos cortadores y cinco coscdorcs, es decir un promedio de 

240 chan1arras al mes. 

Por razones econón1icas y de ten1porada no se puede n1antcncr _un~ p_rod1:1cción al 

límite de la capacidad, generalmente en meses de mucho so,I, .la salea 'que c8 la 

principal materia prima en la elaboración de prendas malboro, no Cs-buena debido 

a que tiene el pelo corto y en ocn.sioncs está muy lastimada por efecto del· corte de 

pelo en los borregos 

TESIS r;nN 
FALLA Dft: v.rilGEN 24 
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L.os cliente..~ se distinguen con10 sigue: 

Cliente t.. Compra por periodo semanal. en temporada bajn cor:isumc un 

aproximado de entre 6 a 8 picza.s, sin embargo hay meses e~ los 

que consun1c la misma cantidad pero por todo el mes. En 

temporada alta la cantidad demandada por este cliente llega a ser 

de ::?O n 2.5 pie7 .... '1S por semana. Este cliente representa un 30 % de 

las ventas en temporada baja y 20 96 en temporada alta. 

Cliente 2.. Es n1ás bien un socio con1crcial. este cliente toma lns prendas n 

consignación para exhibirlas en su centro de ventas, él cual está 

mejor ubicado, con una imagen ya hecha. que identifica ~lid3.d en 
- . . . . 

sus productos. Por ser venta a consignación.S'c ticne.u.,nn,den1andn 

más constante aunque en ~oca ca.ntid~~. _eO·:. ~~~~p~;~~;:~_baja, un 

aproxi~1ado de 6 n 9 piezas semanales y e¡, t~~;p~,~~fa:·a1tri· ~o a 25 
" ·~· ~ ; '. ~f ~, 

piezas por semana. Este cliente ~e'p;csenta ~1;.,'~4~-%';d~ las ventas 

en temporada baja y un 30%-c1e·1~~fC.ñlris~ ~·~;\~·~~p~-~dri. ~~Ita .. 

. ; - . 
Cliente 3. Grupo de clientes revendedores _que' éOnlprri_'n ca~i- du~nte todo el 

año y que representan un.20 % de _las ventas en temporada baja y 

un 25 % en ten1pornda alta. 

TESI~ rnN 
FALLA DJi u¡aGEN 
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.... :.. .. 

Cliente 4. ~úblico en general, estas ventas se realizan al contado y en 

temporada baja reprcsCntan _el to % de las ventas, sin embargo en 

tcm¡lOrnda nlta lle&an a representar el 30% de las ventas. 

DESCRIPCIÓN Y ESTADÍSTICOS DE LA EMPRESA. 

Actualn1cntc el desarrollo de las actividades de la cn1prcsa se puede cjen1plificar de 

la siguiente 111ancra: 

TESIS r.nT\T 
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No se lleva documentación ni metodología del pronóstico de venta. éste se hace en 

base a la experiencia de años pasados. y debido a In csc.."lscz de n1nteria prima en 

tcn1porada alta. se hace necesario crear un inv_cO:tario _rclativan1cntc grande a lo 

largo de toda la temporada baja. 

Los siguicn~cs gráfi~os ,son un _estnd!~~ico "'ap~oxirnad_o_ (ya que no se tienen 

registros) del total de ventas por mes du.rante los dos últimos años. 

300 1 
250 

Ventas 2001 

! ~ J 
CMalDoto O Otro& prod"'ctos 

TESIS f"f11\T 
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"º 1 

'°° 1 

""' ¡--------
~ ;>00 ! 
~ 1!>0 ¡ ____ _ 

i ¡ 

Ventas 2002 

-------------------------- ---

·:¡oo (ij~-JjJ JJ]] 

DEFINIENDO EL PROBLEMA. 

o . 

La problen1ática a la que Se enfrenta la ernprcsa, es el n1anejo de la producción 

durante el año, el cual se ve reflejado en el inventario, es decir, en los n1escs de 

tnayo, junio y julio que es cuando hay menos ventas los inventarios están creciendo 

en cantidades muy elevadas,, significando esto un costo adicional, ya que se tienen 

que conseguir créditos para mantener la producción y la paga de los trabajadores • 

Para ejemplificar mejor el problema se tiene un historial de inventarios de dos 

años. 

TESIS !:01\T 
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Otra situación de desventaja es el tener que manejar diversos proveedores pam la 

rnatcria prhna principal (salea). éstn se debe como ya se mcn.é:ionó a la escasez del 

producto en ciertas temporadas, es decir se tiene que co1nprár dc·.acucrdo con las 
' ·.·<· 

necesidades de producción pero con In restrieció"ri dC.·la·ofCrtil del rnaterial. Esta 

situación orilla a los proveedores a vender~] .-~cjo~<Cú~~{te~cn, tctnporacla alta, es 

decir al que pague más y en temporada baja conforrriarsc con quien quiera su 

n1atcria1. 

""'I 
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250 r ----------------,,.-
i ' l! 1 

;§ 150 1 - -- - -·----- - --
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a Otroa productos 
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nr:..o.;cRIPCIÓN MICRO F.Ml"Rr:.SA. 

lnvantarlo 2002 

OMalboro a Otros productos 

Si bien las gráficas ntucstran una tendencia bastante sintilar en los dos años 

anteriores el mercado de las prendas de vestir elaboradas con piel no es de los más 

estables, ni predecibles, ya que por no ser un artículo de primera necesidad es muy 

sensible a las crisis, a las modas y dcntás factores sociales, sin embargo como se 

puede observar en los datos este negocio en particular registró un crecimiento, por 

lo n1enos en números de ,·entas, ya que como se ha mencionado económicamente 

ha tenido que pagar el precio de Ja faltn de flujo de cfccth•o. 

TESIS r:nr.r 
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.... · ..... -

Por lo tanto un ca.mbio drástico de moda. o una crisis incsperndn en los meses de 

julio o agostO pueden terminar co_n el negocio. ya que este se quedaría sin efectivo y 

un in,•cntario enorme que difícilmente se venderá. 
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CAPITULO 111 .- DESARROLLO 

EVALUACIÓN DE LA SITUACIÓN. 

De ncucrdo con los datos proporcionndos en el cr1pitulo anterior se pueden cnlistar 

algunas situaciones que tienen o pueden tener una o varias c.., usas: 

© Poco o nulo flujo de efectivo durante la ten1porada baja, acentui'1ndose 

este fenómeno en los nlescs de julio, agosto y scpticn1brc. Como 

consecuencia pago de intereses por concepto d_e créditos. 

© Grandes in,·entarios a lo largo de toda la temporada baja. Como 

consecuencia se elevan los costos de producción. 

<O De acuerdo con los niveles de ventas a lo largo de In temporada baja, 

estas no representan más del 40% de la capacidad de producción, el 

hecho de incrementar la capacidad con otro cortador y coscdor en un 

lugar diferente implica costos logísticos de transporte y distribución, sin 

cn1bargo ofrece la flexibilidad de no depender solan1ente de una persona 

para continuar con la producción. 

© Los pronósticos de ventas realizados por temporada con crecimiento han 

sido muy optimistas, lo cual puede n1cjorar al seguir alguna metOdología· 

para el pronóstico. 

32 



DBSARROl .. 1 .. 0 

<O Los proveedores, de materia prima principaln1~nt~~ no son los mejores 

para una relación, comCrcinl, ya· qlÍe si bic~ .la ~alidád: de. sus_ productos 
- .. . . ' 

son aceptables, estos prefieren ycnder:máS Car~ ql·i~ mantener relaciones 

comcr~i3."1_~s, ~-icn-(Ío m.Uy not¡,ria. 1~ blt~a en ·¡a ofertri d~ la· matef-ia prima 

en temporada alta'.· 

© Con respecto a los artículos que son distribuidos. tampoco existe una 

relación comercial de plena confian7 .... --i, ya que el encargado ele cornprnr 

prefiere ir a revisar la mercancía que se comprara, aquí el problen1a es la 

falta de control de calidad de parte de la empresa n Ja que se Je compra. 

© L...1 empresa no se puede dedic..1r a trabajar por t~n1poradn,.ya que como 

se ha mencionado los costos de n1ateria prifn~ y eri general los costos de 
. ... -

producción se elevan considerablcn1cntc.·--Ad~_1~ás-1a-c~prcsa. no cuenta 

con suficiente ca.pi tal para soportar 3J!:a partes_de añO .. Sin ·ingresos. 

¿QUÉ SE DEBE ÚACER? (.Análisis) 

Antes de pretender. aplicar con.ceptos· y· IÍcrrnmiCntas logísticas para lograr un 

mejor desempeño de· Ja empresa~ es in1portantc recordar que uno de los objetivos 

de Ja logística es lograr la máxima rentabilidad posible, por lo que es recomendable 

contabilizar los costos operativos de acuerdo a In situación actual, con esto se podrá 

tener un con1parativo al medir Jos resultados del ejercicio. 
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Para poder hnccr uso de las herramientas logística.$ es necesario tener algún tipo de 

control, ya -que como Se pudo ~bscn~ar. JOs ~~to·s .ª·~e-rea·· d~ ·¡.., s~ttinción ele la 
, ~ . . . -

ctnprcsa son sólo apl-oxintn~os,- ~J:>~- ~~Cn~it?nar··~u.~ -~~':!·_'eS_ u_ti_;.n:ial con~ún en la 

tnayoría dC las nticroentp.rcSa; en·-gc~C~á1,:'·;,~:~: l~~rú~~iI3.r ciCI g-i¡:~ q~~ nOs ocupa. 

". :<{ _ _-,_:~;: ';\;-<-~ {j~~- I:_:·,;·_:,'">;:' ::~: .> º,--:"~<:.'-

Las opciones para llevar a ciibó:U~--~¡;íl:t·:~~-~:;i{~~1~:~~i~~~ii~~:~5-d~dwC. In llpliCación de 

:;::.:.::;:::;::::::i~J&~f~Kf f~·~~]~~~·~·· ... m ••• 

. 'l:·~: ; ....... ·~~;·::·t-~--~- ~:?t; ~-~\}:~ .. -~<~~:~t::~ :'.~·· ·.-

:: .. :~:::: fo:::~;o:::·,1~:1~~\~;~1~1~~1~~\~f ~~;::.:"·~ 
:::~~d::d:r s;:,t,:,:::c::ep::::srti~:sd;a::2~:~~rzr1:it~~~i1~t::~:::::z·•·:~:. 

-- .. - :~ .-f":;~;~-~--')b::·::\\:~{.:.¿~~-~'.'.::~Jt!_: .. ::,.-'.1~ ~ '' 
histórico de venta hasta donde se~' posible~---_Có1_1, estos·,:.~atos'._se ·puede :rCáli7..ar un 

pronóstico más adecuado. 
,-,-· 

En este caso el método adecuado para el pronóstico de venta es el de promedios 
ponderados ya que con los escasos datos y los picos en temporada alta, es mejor 

pron1cdiar los datos históricos de los meses similares. 

TESIS r;nT\T 
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Actualtnentc no se tiene un estudio de tiempos de entrega, ni de producción, el cual 

es un dato importante para poder comprometer los pedidos realizados. 

Con los datos mencionados se puede elaborar un MRP o un MRP 11 a través de los 

que se pueden ir realizando cambios para una mcj9rn. 

Los ~ostos logísticos de transporte deben contabiliz.."1.rSc y optin1izarsc. 

Tar11bién es posible elaborar un plan maestro de produc<:ión, ayudándonos además 

de la información anterior con una explosión de rna-tCrialcs y con una n1ta de 

proceso 

DESCUBRIENDO LA SOLUCIÓN (Mejorar) 

Para aplicar los conceptos y herramientas anteriores es necesario realizarlo en dos 

pasos; el primero es Ja instrun1entación de sistcn1as de control para Ja recopilación 

de datos por medio de los cuales se podrán aplicar algunas herramientas logísticas, 

y el segundo se podrá realizar hasta obtener resultados del primero. 

TESY~ 0 ni\T 
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A(111 cuando son importantes los términos de ec."llidad, y las hCrrnmicntas para 

poder medir la productividad, eficiencia y eficacia. En este caso no es 

irnprcscindil_llc, se puede con1en7 .. n.r por la orga_ni7.a.ciórl. de .. las. ~acturaS de' venta y 

obtener Jos· datos tanto de ventas, como de produ~tividad ~.1 n~iCion3r Íos datoS del 

control de inventarios de producto tern1inado. 

A pC?-c;;..."1.r de que se trata de una microempresa, el. l~c~'ar un C~ntrol _dc inventarias 

puede resultar más laborioso de Jo que se imagina,".)_'ª que.por_ el tipo de producto 

terrninado que se trata se debe ser rnuy explícito, por ejemplo: chán1arra (malboro 

o piel lisa), malboro (normal, repelente o puntas), malboro .normal (dama o 

cnballcro), nuilboro normal de caba1Jero (color oro, color arena, color tabaco o 

color negro) y por último malboro normal de caballero color oro (taifa chica, talla 

mediana, talla grande o talla extra grande). Todos estos datos también deben 

obtenerse de las facturas de venta para poder hacer un histórico y ·realizar un 

pronóstico de ventas Jo más apegado posible a la realidad. 

Para optilnizar el recurso del espacio, no es recon1cndable tener una 'división tan 

específica en el aln1acén, para fines prácticos y de ahorro de espacio, es suficiente 

con separar por tipos de chamarras (mal boro y piel lisa), por estilo y por género. 

TESIS (!n?-..T 
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Para llevar e] contra] de los inventarios nos podemos servir de una hoja de registro 

sencilla, que contenga Jos siguientes e1emcntos: 

INVENTARIO MENSUAL 

Malboro __________ _ de 

(normal o repelente) (dama o caballero) 

Talla Chica Mediana Grande Extra Subtolal 

Color grande 

Oro 

Tabaco 

Arena 

Negro 

--Subtotal 

Total: 

Un documento parecido puede ser utilizado en Ja recolección de la inforn1ación de 

las facturas para elaborar el histórico mencionado anteriormente. 

Ya con Jos dátos obtCnidos se puede realizar un pronóstico de venta que sea 111ás 

acercado a Ja realidad. 

TESIS COJ\T 
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Se recomienda que.se desarrollen i1ron1cdios ponderados, y en este caso se deb~r.í 

ton1ar por mes similar de c...-1da periodo, yn qUc· si ·se hace con los doce meses del 

periodo se puede c.."ler en el error de_ un. prornc-dio_antial y se .]]cgaría a una 
. . '_".·" .... -::-·-· . . _"··· ·-.. · '. . . . . 

tendcn~iª.ª hon1ogcni7 .... 1r los datos para tod.º~-~~~<~es~:·.d~I_ ;ñó, sitÚac.ión ·que no 

se presenta con nuestros productos. Aplicn~-do ~I ·m61ódo. de este rno'do Se tendrán 

pron1cdios de c.."lda mes o de temporada. 

Los promedios ponderados se obtendrán primeramente de los datos aproxin1ados, 

después serán con1parados con los reales puestos en pr5.ctica. Por lo tanto el primer 

pronóstico de venta que se tendrá será el siguiente: 

, Ene Fcb Mar Abr May Jun Jul Ago Scp Oct Nov Die 

Ventas 2001 110 80 45 50 60 60 60 80 110 170 270 410 

---- -- ~so '80 tia-Ventas 2002 150 110 --¡;:;()- 60 8() 140 200 310 460 

l'ronóstico 2003 i3B JOJ 56 57 74 74 74 JOJ J3J 1.9i 298 445 

E.stos deberán ser rc,•isados y ajustados de tnancra quincenal o mensual ya que hay 

que recordar que los factores externos en este ca.so económicos y de modas pueden 

afectar drásticamente la demanda. 

TESIS <;nN 
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Un desglose de materiales es de bastante utilidad después de saber cuanto es Jo que 

ncccsitnn1os producir. Pnrn una chnntnrra 111alboro se puede hacer la- siguiente 

desglose de ntatcrinlcs: 

Chouuarroi f\.lalboro 

Salea de 
borrc¡.::o(dm') 

Botón nlcl 

Botón oicl 

Botón Dicl 

Base mct;¡1ica 

Rcta:oMÍca 

Baac metálica 

Rct.."UoM1ea 

Ba..~c mc-rálica 

Hay que tomar en et.lenta tantbién los pequeños accesorios, ya que es común que se 

consideren necesariOs.y ·cConóinicos, por lo que se tiende a comprar en grandes 

cantidades,· lo que.ria~· neva· a tcncr.invcntal-ios muy.grandes que tienen influencia 

en el flujo ·de ·:~~C~.iy_~~ :; ~?r~:~}cn;-~_l_o· si .. sc't~c~~--uz:i-invcntario muy grande de botones 

y el rncrcad6·cit·~};¡3;~~r. c~~tiOncS~_dc_ nt~da, se tendrá que volver a gastar en In 
. >-·;··,e<:. -.>; : . ' 

con1pra de c;>tr~s bótC:ln~ y el .·capital invertido en el inventario anterior seguirá 

detenido y abs~rbicnd~··costos dC manejo. TESI8 rn11.r 
FALLA DE UruGEN 
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Para poder atacar el principal problen1a que es la adrninistración ele la producción 

se debe aplicar un MRP 11, ya que se sabe la C4."1pacidacl de producción con el 

personal que actuahncntc labora para In empresa, éste puede ser el siguiente: 

~~~;*~--~:~-·~'.··~~-·.' 
- ·' 

SI 

SI 

SI 

~1'/AOUUA 
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E.s importante mcncion~r, que el hecho de que la demanda llegue n sobrepasar la 

capacidad de la 'empresa no significa que se deba dejar el pedido o al cliente. 

sic111prc hay otras opcioncs'y_cntrc ellas el outsourcing2 puedci ser rccon1cndablc en 

esta situación. 

,- ·,- ' 
Como segunda etapa ·d~p.ués· de. obtener. resultados de la aplicación de los 

conceptos ·aritcl-ior~~ ,-~~Os";; se -.,pueden ocupar_ para Ja realización de un Plan 

Maestro dé Producción. 

Con respecto a la situación desfavorable uccrca del ntnnejo de diversos proveedores 

para la principal materia printa (salea). éste debe ser resucito a la brevedad, ya que 

la inconsistencia que se puede tener de ellos puede repercutir de manera muy 

desfavorable en los avances que se tengan con respecto a la administración de la 

producción. 

TESIF: rnH 
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CAPITULO IV (CONCLUSIONES) 

OBSERVACIONES FINALES. 

El caso expuesto durante el presente docutncnto cjc111plifica claran1cntc la manera 

en la que se: trabaja en la mayoría de las micro en1prcsas y algunas pequeñas 

cn1prcsas en México. La nlancra de adn1inistrar su producción no es del todo 

errada, ya que en país~ que se encuentran en vías de desarrollo no se puede 

planear de otra for'ma la producción, se debe estar a la expectativa de lo que sucede 

con la econon1ía y las políticas que adopta el país para planear la producción en 

plazos cortos. 

Conforn1e a lo anterior como en todo negocio se arriesga al tener in\'cntarios tan 

altos con la cspc~nza de que en temporada alta se_ rccupcr~. la inversión y se 

obtenga una ganancia ~onsÍdcnlblc, sin cn1barg<?_ nc:i": h~y-Q~c: dejar dC c0ntabili7-nr 

todo lo que ello implica para tener una bala11~ r(,31 a_l_fhtal d~laño. 

::m:::a~:o d:e =~~:::~e~=():~~;~~t:~0~-¡~~¡~~~1~~1:1:;:j;;?.r::::o:i:: 
mañana, por lo que es necesa'.iC> C}uci p~~Íel~~~~t~ al trabaJo de adaptación se 
optimicen los recursos _con qlle ~~c~~~~i'S'.14'.~~ta;r 168 c~éditos en los meses de 
poca detnanda, de hecho es .. Pro.~~bl~:~~tCriCr ventajas de nuestros proveedores en 

estas fechas si se cuenta con el efectivo suficiente. 

TESIS !":01'.J 
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El trabajo presentado se está implantando actualm~ntc en la cmpi'csa_y se espera 

tener avances al respecto en los 1ncscs que antcriormcntC- Criú1 · dC crisis, 

actualn1cntc por ser temporada baja se ha bajado un poco'· la· producción pero 

n1antcnicndo el trabajo de los cn1pl~ados ya que al ser un c~plc6<q:uc'..:.~~- P:agri por 

destajo si no hay producción se ·va la gente y esto no es con":,;~¡-~~-t~~-- ~~-~;:··~i:ro' lad¡, 

tas ventas se han n1antcnido similares a las del año pasado, poi-je; qUc° S'...~ ~;Cndc un 
-.,·,,.·": 

poco rnás de lo pronosticado sin que ello traiga consccuefici~S:gr~~?S.~--yá··. que· el 

n1atcrial obtenido a principio de año y la capacidad de pra'du.Céi-Óil':·c¡~brcn sin 

problcrna e] excedente. 

SUGERENCIAS 

Continuar con Ja in1plnntación de elen1entos de contra] que nos 11evc a tener datos 

más precisos sobre el lcómo?, lcuánto? y lticmpo? ac.erca de Ja producCión, 

documentar ]as acciones y·costcs 1ogísticos d:e· transporte de Jos dos centros de 

producción a 1~s zoriUs de almacén~·distribuCión y _ _vC~Ía. 

Ajustar el abastecimiento de matcrialeS Jo, ~ás que se pueda a e] pronóstico de 

"·entas, sin olvidar Jos factores externos que afectan a1 mercado. 

TESIS r.nM 
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No olvidar aplicar cf diagrama de M_RP 11 para cada pedido sobresaliente, Sobre 

todo en temporada alta, ya que es cuando se lleva a sus niveles máximos la 

cn.pacidad y la demanda Suele exceder esta capacidad, en estos casos la 

cornpctcncia puede resultar nucstr'o nlejor socio (outsourcing) 

Se pudo observar que la aplicación de modelos logísticos se tórna nlás _dificil Sin los 

elementos de control y documentación adecuada, sin embargo es pO~iblc 3.pliec."lrlos 

y se pueden utilizar corno base para comenzar <;on ellos una· cultura de mejora 

continua, la cual como en un principio se dijo no es únicnmeri~e el seguimiento de 

un sisten1a de calidad. En esencia es todo proceso quc·llcve. la-intención de la 

evaluación y análisis de la situación que prevalece en -cualq1:1ier prC?ccso y que 

valiéndose de hcrran1ientas propias de la gestión _empresarial (de control, de 

c...·llidad, logístic..."1.s, etc) propone una - o un conjunto de acciones para mejorar, 

haciendo de este proceso un ciclo mediante el cual se adapten los objetivos y 

acciones de la empresa a la realidad actual. 

TESf~ 0()J,T 
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