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INTRODUCCION

Las organizaciones que han logrado ser reconocidas por la excelencia en el servicio y que
han sido capaces de establecer una ventaja sobre sus competidores son las empresas en la
que la administracién logistica tiene una alta prioridad, s6lo puede lograrse mediante
estrategias de fabricacion y de mercado estrechamente integradas y no a la eleccion de una
agencia de publicidad, solo la prestacion del servicio en forma consistente hace la
diferencia.

Una falla comiin en mercadotecnia es ignorar que los clientes no siempre les asignan a los
productos los mismos atributos que les asignan los proveedores. El mismo principio se
aplica al servicio al cliente, bajo las siguientes consideraciones: 1) Frecuencia de entrega,
2) Tiempo de entre el pedido y la entrega, 3) Confiabilidad en la entrega, 4) Entregas de
emergencia, 5) Disponibilidad de las existencias, 6)Entrega completa de pedidos.

Elevar el servicio al cliente es una de las estrategias mds importantes que debe tener
cualquier empresa pues ello le representa una ventaja competitiva. Las empresas de nivel
mundial tiene muy claro éste aspecto, y por eso ponen toda su energia y utilizan todos sus
recursos para lograrlo; sin embargo en las empresas localizadas en México no hay una
cultura industrial que se preocupe de manera importante por proporcionarle un buen nivel
de servicio al cliente, en la entrega oportuna de los bienes o productos que consume ya sea
porque los pequefios, medianos y aun grandes industriales no tienen el conocimiento y la
experiencia adecuados para una administracion eficiente y efectiva de los sistemas de
logistica o de la cadena de suministro, al menos desde sus plantas a sus clientes, o también,
porque no tienen los recursos suficientes para disefiar de manera Optima el sistema
logistico; Sin embargo, ain cuando el disefio y la administracion de un sistema logistico
integral es muy ambicioso, al menos los industriales deben poner mayor atencién en lo que
respecta a la relacion entre los procesos de fabricacion y ensamble de los productos
terminados y la transportacion y entrega de los productos a los consumidores.

En ese sentido, el objetivo principal de éste trabajo de tesis es:

“Determinar prondsticos que permitan una pre-planificaciéon confiable de las ventas, para
alcanzar al menos el 90% de entrega de pedidos a los clientes en menos de 72 horas,
apoyandose en sistemas computarizados para realizar los calculos, el seguimiento y el
control, en una fabrica de embragues”.

En el presente trabajo de tesis se expone la problematica real de una empresa importante
con prestigio mundial donde el servicio al cliente es el problema principal que se quiere
resolver como se indica en el objetivo anterior, aqui se enumeran una serie de soluciones
que en conjunto con los diversos departamentos involucrados y con el apoyo de cada
responsable es posible mejorar las condiciones que lleven a la empresa a obtener buenos
resultados, no se puede hablar de soluciones parciales, sino de una participacion conjunta



apoyados de un plan efectivo que guie a todos y cada uno de los involucrados en
proporcionar servicio al cliente, es por eso que se toma como piedra angular la correcta
planeacion y elaboracion de un prondstico de venta, y como cimiento toda la infraestructura
creada e inventada necesaria para su analisis, manejo de datos y almacenamiento; auxiliado
por supuesto de datos histéricos confiables que proporcionen el punto de partida para la
toma de decisiones.

En el primer capitulo “Origenes y evolucion de SACHS en el mundo” se habla de lo que
representa la empresa SACHS , sus areas de comercio, su responsabilidad con la calidad y
el medio ambiente.

En el capitulo dos “Problemdtica y acciones propuestas” se expone la politica de la
empresa, el estado actual del nivel de servicio, la importancia de las juntas ordinarias de
staff de la compaiiia y los diversos mercados donde comercializa sus productos.

En el tercer capitulo se identifica plenamente los puntos criticos de mejora para cumplir con
los objetivos trazados por el staff, las diversas categorias de los productos comercializados
y la descripcion técnica del producto de mayor demanda.

En la parte cuatro se analizan las ventas historicas, se visualizan los pedidos y se describe
de manera general al sistema SAP -sistema integral informdatico de ultima generacion
ERP’s.

En el capitulo quinto “Eleccion de un modelo de prondstico” se ensaya y se busca un
modelo de prondstico que mejor se ajuste a la demanda, mes a mes se actualiza y se
perfecciona para una mayor confiabilidad de resultados; asi como el impacto que representa
en los demds departamentos.

En el capitulo sexto de una manera condensada se presentan los resultados del nivel de
servicio obtenidos a lo largo de todo un afio, se muestra el antes y el después de un
pronostico formal, se fomenta mayor participacién en los departamentos involucrados, se
calcula el monto de las ventas recuperadas, los costos en el almacén y por tltimo se realiza
una evaluacion econémica que determine la fiabilidad del proyecto.
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1 ORIGENES Y EVOLUCION DE SACHS EN EL MUNDO

I Origenes y evolucién de SACHS en ¢l mundo

La empresa “Schweinfurter Priazisions-Kugellagerwerke Fitchel & Sachs™ fue fundada por
Emest Sachs y Karl Fichtel en 1895 y en el transcurso de los afios se ha convirtié en una
empresa que opera a nivel mundial con mas de 20,000 empleados y unos ingresos de 2,100
millones de Euros.

Sachs esta representada por 17 paises con un total de 50 establecimientos

Sus actividades se concentran en cinco grandes areas que incluyen componentes y
sistemas para vehiculos, las areas son:

% Tren Motriz

¢ Suspension

% Control de vibracién
% Muelles de gas

%+ Amortiguadores hidraulicos

En instalaciones modemas que se dedican a la investigacion y desarrollo un ejemplo
Schweinfurt fig 1.1.1, alli Sachs desarrolla componentes y sistemas innovadores para los
vehiculos, desde un autobus de turismo hasta un tren sumamente moderno de alta
velocidad.

Fig.1.1.1
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Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 2
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La posicién de liderazgo tecnoldgico y su gran competitividad lo posicionan como un
proveedor consentido por la industria automotriz de equipo original y servicio a nivel
mundial. Entre las marcas mas importantes se encuentran (Mercedes Benz, Audi, General
Motor, Ford, Chrysler, VW y ahora Freighliner, Volvo, Mack, etc.), por citar las marcas
mas importantes de automoviles y tractocamiones.

i
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I Origenesy evolucién de SACHS en el mundo

1.1 LOS ESTABLECIMIENTOS DE SACHS A NIVEL MUNDIAL

Fig.1.1.2

50 estad edim entos en 1/ paises

o i

En Alemania
a) Fabrican Equipo Original para armadora

¢ Schweinfurt, Ahrweiler, Bielefeld y Eitorf
¢ Mannesmann Boge GmbH, Bonn-Bad Godesberg y Simmern
Sachs GieBerei GmbH, Kitzingen

Stabilus GmbH, Koblenz

o,
LI

b) Comercio de autopartes

% Sachs Handel GmbH, Schweinfurt, representaciones y oficinas de ventas en
Fankfurt, Hamburgo, Colonia, Leipzig, Munich.

% AutoCrew GMBH, Schweinfurt

¢ Sachs RACE Engineering GMBH, Schweinfurt

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 3
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Europa
a) Equipo original para armadora

¢+ Sachs Slovakia spol, s.r.o; Trnava (SR)

¢ Stabilus S.r.I; Villar Perosa (1)

% Sachs Automotive Italia S.p.; Villar Perosa (1)
+* Sachs France S.A. Mouy Cédex (F)

+ Sachs Automotive France, S.A. St. Simeon (F)
% Sachs Automotive Espaila S.A. Bilbao (E)

< Boge Caucho Metal S.A.

< Sta. Perpétua de Mogoda (E)

% Stabilus Ltd; Banbury (GB)

«» Sachs Beldesan S.A. Gebze/Kocaeli (TR)

b) Comercio de autopartes

¢ Sachs Andel Austria Ges.m.b.H; Viena (A)
+ Sachs Boge Iberica S.A;

% St, Quirze del Valles (E)

¢+ Sachs Boge UK Ltd; Crick (GB)

¢ Sachs France, S.A; Créteil (F)

América de norte y sur
a) Fabrican Equipo Original para armadora

% Sachs Automotive Brasil Ltda.;

% Sao Bernardo do Campo, Araracura (BR)

+ Stabilus Ltda., Itajuba, MG (BR)

% Sachs Automotive argentina S.A.

# San Francisco, Cordoba (RA)

< Sachs automotive of America Troy, Mi, y Florence, Ky (EEUU)
¢ Satbilus Gastonia, NC (EEUU)

% Boge North America, Paris, Il (EEUU)

%+ Sachs México S.A. de C.V. México City

% Sachs México S.A. de C.V. Ramos Arizpe, Coahuila (Mex)

% Sachs Boge México S.A. El Salto (Mex)

¢ Bogue México S.A. de C.V. El Salto (Mex)

¢+ Sachs Automotive de México S.A. de C.V. Ramos Arizpe, Coahuila (Mex)

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 4
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b) Comercio de autopartes
% Sachs North America Inc. Westlake, OH (EEUU)
Asia / Africa / Australia
a) Equipo Original para armadora.
Sachs S.A. Pty. Ltd; Alrode (ZA)
Stabilus Pty, Ltd
South Oakleigh (Aus)

Sachs Automitive Components & Systema Shangai Co. Ltd; Shangai (SHI)
Shangai Huizhong Shock absorver Co. Ltd; Shangai (SHI)

oo oG e oG o

b) Comercio de autopartes

¢ Sachs (Lejano oriente) Pte. Ltd; Singapore (SGP)
¢ Sachs (Malaysia) Sdn. Bhd; Kuala Lumpur (MAL)
% Sachs Australia Pty, Ltd; Sydney (Aus)

% Estructura Comercial Sachs

1.2 AREAS DE COMERCIO DE SACHS

Sachs suministra piezas auténticas a través de su organizacion de comercio mundial de
autopartes y a los talleres independientes. Con sus estrategias de globalizacion y logistica,
con proyectos de taller y su constante innovacion la empresa apuesta por alcanzar su
principal objetivo: la satisfaccion de los clientes.

Sachs se esfuerza por garantizar un abastecimiento rapido y fiable de los socios
distribuidores y de las filiales, por medio de un trasporte moderno y un eficaz sistema
informéatico para cumplir con los plazos de entrega.

Como socio de proyectos para comercio y taller en el mercado de repuesto Sachs ofrece
proyectos de mantenimiento orientado a los productos. El concepto de taller “AutoCrew”
apoya a los socios con soluciones globales en relacion con los talleres independientes.

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 5
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El area “Tren Motriz” esta integrado por los siguientes productos:

B e e o
oo oo s ol e oS P

Con mas de 70 afios de experiencia y competencias respecto al tren motriz, Sachs desarrolla
y suministra sistemas completos para los mas variados vehiculos; a diario 40,000
embragues y sistemas de accionamiento se suministran a mas de S50 fabricantes de
automoviles de renombre en todo el mundo. Ademas, produce mas de un millén de
convertidores de torque al afio; el dinamo de arranque del cigiiefial Sachs DynaStart; la
funcion llamada Booster o recuperacion de energia de frenado aumenta el confort de la

Embrages

Convertidores

EKS Sistema de embrague electronico

SES Sistema de traccion electrénico
DynaStart Dinamo de arranque del cigiiefial
Embrague de ventilador

Multiplicadores

conduccion.

Fig.12.3

Programa de prestaciones de tren motriz para socios:

ol
D>
oo

X

Embragues y componentes para turismo y utilitario
Volantes de doble masa

Convertidores de torque

Sistemas electronicos de embrague

Cajas de cambios (ASG)

Embragues de ventilador y multiplicadores
Traccion eléctrica Sachs

Dinamo de arranque del cigiiefial DynaStar
Sistemas de accionamiento

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez
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El area “Suspension” esta integrado por los siguientes productos:

% Amotiguadores para turismo de eje y de soporte

¢ Amortiguadores para utilitarios/ Amortiguadores para cabinas

+ Nivomat sistema de regulacién de nivel para turismos y utilitarios
% Amortiguadores pesados y giratorios para vehiculos sobre rieles

Otras areas comerciales
++ Stabilus muelles por gas/Amortiguadores hidraulicos de vibraciones
+ Piezas de caucho-metal Boge
% Amortiguadores de choque
% Cojinetes de amortiguamiento
% Hidraulica de los casquillos, la suspensién y el motor.

Divisiones de comercio
+» Refacciones automotrices Sachs
%+ Refacciones automotrices Boge

% AutoCrew GMBH
¢ Sachs RACE Engineering GMBH

Fig. 1.2.4

Programa de prestaciones en general a sus socios:

+« Embragues y amortiguadores con calidad de proveedor principal.

% Suspensiones deportivas, embragues y amortiguadores para deporte de rallye y de

carreras, incluyendo la Férmula 1
+* Instalacion de pruebas para amortiguadores
¢ Herramientas especiales
% Conceptos para talleres, comercio y eliminacién de residuos

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 7
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1.3 ESTADISTICAS DE SACHS
Fig. 1.3.5
\entas _  lentss
RO EredS tomenciaks : en miliones de €

1996 1997 1998 1999

Ventas por areas comerciales

% Suspension OE 36%
Distribucién 11%
2. Equipo original 25%

—_—

«* Tren motriz OE 37%
Distribucion AM 13%
2. Equipo original 24%

oy

%+ Muelles por gas/Amortiguadores hidraulicos (Stabilus) 16%
+«+ Control de vibracion 11%

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 8
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Fig. 1.3.6.

Imversiones of innuehles
enmilones de £

Inversion de inmuebles (fabricas y centros de distribucion) en millones de euros.

Gayros en investigacion ydessnollo
en millonesde € -

85  i@91  jges j9Eg

Gastos en investigacion y desarrollo en millones de euros

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 9
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1.4 LOS EMPLEADOS DE SACHS

Mas de 20,000 empleados trabajan en todo el mundo en las empresas del grupo SACHS:
ingenieros, técnicos, comerciantes, trabajadores de produccion, el éxito radica en el
rendimiento del elemento humano, la integracion de capacidades, el aprovechamiento de
ideas, el fomento del compromiso, la motivacion diaria, etc.

Fig.1.4.7.

En una empresa a nivel mundial las exigencias para los trabajadores no dejan de aumentar;
por esta razon los empleados reciben una capacitacion y preparacion Optima para afrontar
los requisitos de los mercados globales y los procesos comerciales internacionales.

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 10
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Fig. 1.4.8

Sachs México Poniente 150 # 888 Industrial Vallejo CP 02300
1.5 SACHS EN LAS CARRERAS

Sachs cuenta con una tradicion de casi 100 afios de éxitos en los circuitos de carreras del
automovilismo, la fundacion de la sociedad Sachs Race Engineering GmbH en 1998, pone
de manifiesto su liderazgo técnico automotriz desarrollando los sistemas de tren motriz y
suspension de competicion.

Fig.1.5.9.

A
e

PETRON.
MALAYSIA
RA X

Los embragues y amortiguadores de alto rendimiento de Sachs estan presentes desde 1993
en casi todos los equipos lideres de la Formula 1, especialmente con la escuderia Ferrari
donde se desarrollaron los ultraligeros amortiguadores F1 disefiados por ingenieros de
Sachs. Sach Race Engineering GmbH cosecha también grandes éxitos en camiones, rallyes
o turimo. Y “Highlights” de la temporada de automovilismo 1999 con los componentes de
competicién Sachs:

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 11
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% Campeonato del mundo de constructores de ferrari en la Formula 1

+ Tres vencedores (BMW, Toyota y Audi) en las 24 horas de Le Mans

% Primer, segundo y tercer puesto (VW y BMW) en el desafio de turismos de
Alemania

Vencedor en la copa carrera de Porsche

Primer y segundo puesto en el campeonato aleméan de automéviles de superturismo
Vencedor en el campeonato de Europa de carreras de camiones

> ee

1.6 CALIDAD EN SACHS

En Sachs la calidad es de suma importancia y es todo una prioridad, los empleados se han
fijado esta idea de la calidad como una parte fundamental y natural, saben que la calidad se
produce por medio de una gran responsabilidad en un entorno de equipo.

Fig.1.6.9

SACHS MEXICO,S.A.DEC.V.

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 12
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Se empieza desde el trato con el cliente, se continiia con un asesoramiento comprometido,
después con el desarrollo y la produccién de soluciones viables para el cliente, y no acaba
con la entrega, sigue el servicio post-venta y por supuesto el mantenimiento.

1.7 MEDIO AMBIENTE Y SACHS

Forma parte de la identidad Sachs, el desarrollo de productos ecoldgicos, la fabricacion de
las partes cuidando los recursos naturales y el medio ambiente.

Se preparan a los empleados para que actiien de forma consciente y responsable para que
colaboren al cuidado del medio de la empresa; la proteccion esta integrada en todos los
procesos, esto empieza desde las adquisiciones de materia prima y continia de forma
consecuente en el desarrollo, la construccion, la produccién, asi como la eliminacion de
residuos y el reciclado de los desechos.

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 13
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Para lograr una situacion Optima se busca el didlogo con los clientes, el publico, los
vecinos y sobre todo empleados para lograr la proteccion del medio ambiente que superen
las normas legales.

Fig.1.7.10

SACHS MEXICO, S.A.DEC.V. “*»
SACHS

POLITICA AMBIENTAL

s Politics Ambiental de SACHS MEXICO lever o cabo sus

| ) los datos al Medio |
| que todas aades s
| realicen sn sn de Mejora
\ns w8 Banslicio do
I trabaja L] cliontes y
Compromimcs.
1 La ey el meedio en mayo
medida I
e ¥ reutilizar aquelio capai de ser
reciciade.
2 invol u tedo como ]
-l sobee 18 dal
dando s ¥

SACHS Meéxico cuenta desde Septiembre de 1996 la certificacion de la norma
internacional de calidad 1S09002-1994 y QS9001 concedidos por el organismo
certificador TUV Rheinland of North America, inc. y recientemente obtuvo la
certificacion bajo la norma ambiental ISO 14000,
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II PROBLEMATICA DE SACHS MEXICO Y ACCIONES PROPUESTAS PARA
EL AREA DE VENTAS

I Problematica de SACHS México y acciones propuestas para el drea de ventas

I1.1 POLITICA DE SACHS

Para poder establecer con claridad y precision el objetivo general y los objetivos
particulares y especificos de cada una de las areas de la organizacién, se debe tomar como
base la politica de la empresa que ha sido determinada y fijada por la direccidén general, y
debe ser cumplida por todos los miembros de la organizacion. En SACHS la politica
fundamental es: “llegar al 90% de surtimiento de los pedidos en menos de 72 hrs, y asi,
cumplir con el nivel de servicio al cliente”

I1.2 REUNIONES ORDINARIAS DE STAFF

Para cumplir con el objetivo general de la organizacion y los objetivos particulares de cada
departamento, la direccion general a establecido un programada de juntas o reuniones de
staff ordinarias, programadas en fecha y hora bien definidas. En estas reuniones cada uno
de los directivos presentes expone un problema y/o expresa una posicion personal respecto
a la problematica que se este analizando.

En una de estas reuniones, el director general no acepta los pobres resultados que se estan
dando en el servicio al cliente y notifica a su staff que el corporativo SACHS en Alemania
esta ejerciendo gran presion para mejorar los malos indicadores financieros y sugiere:
disminuir los niveles de inventario tanto de materia prima como de producto terminado,
invertir el dinero que ahora se tiene estacionado -en inventarios- en nuevas oportunidades o
necesidades que se presenten en el entorno o dentro de la organizacion, incrementar el
nivel de servicio al cliente, aumentar las ventas y mantener una empresa preparada para
los embates de nuevos productos provenientes de Asia y Sudamérica.

I3 EL NIVEL DE SERVICIO Y LA PROBLEMATICA DE CADA
DEPARTAMENTO

El director general presenta el problema y la necesidad de analizar el nivel de servicio al
cliente, o sea, el surtimiento de los pedidos en menos de 72 horas. Durante el
planteamiento del problema;

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 16



3

&

g AR EE IL Problematica de SACHS México v acciones propuestas para el 4rea de ventas —_—

El departamento de Ventas opina que no puede entregar los productos a los
distribuidores en el tiempo establecido, porque frecuentemente hay retrasos en la
fabricacién y/o ensamble y no se introducen oportunamente al almacén de producto
terminado. Cuando se le cuestiona sobre la cantidad excesiva de productos sin
movimiento en el almacén, explica que el problema de todo es la gran variabilidad
del Mercado Independiente Nacional, pues es totalmente aleatorio y no es posible
predecir las variaciones de la demanda. El Almacén expresa, que no tiene los
productos a tiempo porque Produccién no se los entrega, y en muchos casos tiene
que trabajar horas extras para entregarlos en el menor tiempo posible.

Produccion por su parte deja en claro que sus esfuerzos se centran en producir en
tiempo y en la cantidad necesaria los productos, respetando el programa de
produccion, y enfatiza que los pedidos que no se haya contemplado en el programa
de produccion, no se va a fabricar excepto aquellos que puedan provocar paros de
linea en alguna armadora. Al cuestionar a Produccion del exceso de productos
obsoletos y de lento movimiento, se justifica diciendo, {El sistema los pide en el
programa de produccion y deben fabricarse!. El encargado de la planeacion y
control de la produccién comenta que dentro del sistema hay programas para
fabricar 4 6 5 productos y la politica establece que menos de 17 productos no se
deben fabricar, pero es dificil depurar la informaciéon. Por otro lado, Produccién
sugiere que Calidad mejore sus sistemas de verificacion e inspeccion, para que el
recibo de las materias primas sea expedito, particularmente de aquellas que urgen en
las lineas de produccion y no se tienen existencias en inventario.

Calidad argumenta que algunos materiales llegan fuera de especificaciones y
sugiere que Compras mejore sus sistemas de validacion y aprobacion de
proveedores para que los materiales y productos que entreguen sean confiables y
puedan verificarse e inspeccionar rapidamente.

Compras, considera que lo mas conveniente es llevar un mejor control de las ventas
futuras pues al planear las compras necesita para algunos productos hacer la orden
de compra tres meses por anticipado y en el transcurso de los tres meses no se puede
cancelar y para incrementos de ventas los materiales solicitados se van retrasando a
causa del “Lead time” (ciclo de reposicion por el proveedor). Cuando le cuestionan
sobre el exceso de materia prima en el almacén, Compras responde que debe
cumplir con el abastecimiento que pide el sistema porque asi lo requiere ventas.
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El director general con pleno conocimiento de la problematica y con actitud de mediador,
reitera la propuesta de Compras recomendando al gerente de Calidad mejore sus sistemas
de verificacion e inspeccion, para que el recibo de las materias primas sea rapido,
recomienda al Director Técnico, de mayor seguimiento a las actividades de mantenimiento,
para evitar paros y retrasos excesivos en la reparacion de las maquinas, y solicita al
departamento de Ventas para la siguiente junta, un reporte y el andlisis de las ventas de los
diferentes mercados, especialmente en los que se tienen problemas.

En otra junta de staff el Director General reflexiona y sefiala: es cierto que no se tiene ni un
afio de haber adquirido e implantado el sistema SAP. pero como un sistema integral, es
mucho mas clara la participacion de cada uno de los departamentos involucrados; por
ejemplo el departamento de Compras y Produccion utilizan el MRP-II del sistema y no
pueden manipular, ocultar o falsear la informacién en forma arbitraria, toda la informacién
que se ingrese debe ser confiable, por esta razon los departamentos deben seguir las
directrices que sugiera, proponga o indique dicho sistema; porque ahora da la impresion
que no se utiliza eficazmente y los exhorta a mejorar el desempeiio en cada una de sus
actividades diarias. Antes de establecer cualquier directriz a seguir el Director General
propone analizar el reporte de ventas por mercado solicitado al departamento de Ventas en
la reunién anterior.

IL.4 VENTAS EN SACHS MEXICO

El Director General cede la palabra al Director Comercial quién explica que: las ventas de
Sachs México estan representadas por cinco grandes mercados los dos primeros y mas
importantes son “Equipo Original de Exportacion” y “Equipo Original Nacional”
encaminados en abastecer las lineas de produccién de las armadoras de automoviles, en
estos mercados la demanda no presenta mayor problema ya que por lo general las
armadoras ofrecen hasta tres meses de programa de compra (realese), el tercer mercado
"Heavy duty” no presenta algin problema por su baja demanda; el cuarto mercado
“Mercado Independiente de Exportacion” se encarga de abastecer los centros de
distribucion de EU y quinto mercado llamado “Mercado Independiente Nacional” abastece
los centros de distribucion de toda la Republica Mexicana donde los productos son
comercializados a minoristas como refaccionarias, talleres y centros de servicio; en la
siguiente tabla 2.4.1 se muestran los porcentajes de las ventas promedio de cada uno de los
mercados; los datos fueron tomados del primer trimestre de ventas de 2002.
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Tabla 2.4.1

Ventas

Equipo Original de Exportacién (EOE)
Mercado Independiente de Exportacién (MIE)
Equipo Original Nacional (EON)
Mercado Independiente (V1)
Heavy Duty (HD)
Total 1

SnB8&HE

“Equipo Original de Exportacion” tiene el 23% de las ventas, “Equipo Original Nacional”
tiene el 20%, el Mercado Heavy Duty el 2%, El “Mercado Independiente de Exportacion™
el 35% y el “Mercado Independiente Nacional” el 20%

Para un mejor entendimiento de la tabla anterior los datos se presentan en la siguiente
grafica de pastel 2.4.1.

Grafica 2.4.1
% Pesos/mes
Heavy Duty (HD)
= Equipo Original de
Mercado
Independiente (1)
20
|
Equipo Original Inde :
: pendiente de
Nagional (EON) Exportacién (MIE)
2 6%
=] @ Equipo Original de Exportacidn (EOE)
O Mercado Independiente de Exportacion (MIE) O Equipo Original Macional (EON)
@ Mercado Independiente (M1) | Heavy Duty (HD)
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De acuerdo a la problematica que se ha venido suscitando se hace un mayor énfasis al
“Mercado Independiente Nacional” también conocido por M1 éste representa el 20 % de
las ventas de Sachs México y junto al Mercado Independiente de Exportacion que manejan
los mismos productos representan el 55% de las ventas de la empresa. La diferencia entre
un mercado y otro es la forma de programar las ventas, En M1 la programacion es
tnicamente por prondstico y para MIE ademas del prondstico, también se ingresa al
sistema pedidos programados que son compromisos de venta. La siguiente tabla 2.4.2
muestra el porcentaje promedio de productos del primer trimestre de 2002.

Tabla 2.4.2
Equipo Original de Exportacién (EQE) 10
Mercado Independiente de Exportacién (MIE) 18
Equipo Original Nacional (EON) 10
Mercado Independiente (M1) B
Heavy Duty (HD) 4
Total ; 100

El mercado de “Equipo Original de Exportacion” representa el 10% del total de productos
que se comercializan en Sachs México, el mercado “Equipo Original Nacional” representa
otro 10%, el mercado “Heavy Duty” el 4%, el Mercado Independiente de Exportacion 18%
y el Mercado Independiente Nacional representan el 58%.

Para un mejor entendimiento de la tabla anterior los datos se presentan en la siguiente
grafica de pastel 2.4.2.
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Grafica2.4.2

% Pzs/mes
Equipo Original de

Heawy Duty (HD)
4%

Mercado
Independiente de
Exportacién (MIE)

18%

Mercado
Independients [M1
L1774

Equipo Original
Nacional (EON)
10%

o @ Equipo Original de Exportacién [EOE)
O Mercado Independiente de Exportacién (MIE) @ Equipo Original Macional (EON)
O Mercado Independiente (M1) 0 Heawy Duty (HD)

El Director Comercial hace notar que el “Mercado Independiente Nacional” por
representar el 58 % de los productos comercializados y el 20% de las ventas totales, deben
vigilarse cuidadosamente, porque cualquier variacion en sus ventas impacta fuertemente a
la compaiiia.

IL5 ACCIONES A SEGUIR

El Director General al terminar la participacion del Director Comercial, se dirige a su staff
diciendo: la problematica que se presenta en Sachs es sumamente delicada, se hace
extensiva tal preocupacién a todos los presentes para comprometerse en mejorar las
condiciones actuales de la empresa; antes de establecer los objetivos a seguir que ustedes va
ha proponer, es necesario juzgar de una manera objetiva todos los puntos de oportunidad
que se estén gestando o provocando dentro de cada gerencia y direccion, y estén
ocasionando problemas en el suministro del producto terminado; y considero que el
departamento que tiene una doble participacion en el suministro es Ventas, se inicia con la
captura del pedido y es donde se realiza la facturacion del producto. Por otra parte el
departamento de Ventas se compromete diciendo: para retroalimentar el ciclo de
surtimiento es necesario elaborar una pre-planeacion efectiva que permita:
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1. Elaborar un prondstico confiable

2. Anticipar los cambios predecibles de la demanda.

3. Coordinar y establecer la demanda de los nuevos productos

4. Coordinar la salida de los productos préoximos a obsoletarse

5. Depurar el sistema de productos obsoletos y sin movimiento

Tales acciones apoyaran:

¢ Al departamento de ventas a mejorar sus proyecciones de ventas futuras, a
establecer objetivos realistas y a ser pieza fundamental en el mejoramiento del Nivel
de servicio al cliente

%+ Mantener existencias de productos finales en el Almacén en tiempo y en cantidad

% A Produccién en evitar cargas de trabajo excesivas por causa del Back order

(Pedidos atrasados)

% Establecer un marco real de demanda para la compra de los materiales
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I11. IDENTIFICACION DEL EMBRAGUE DE MAYOR DEMANDA EN EL
MERCADO INDEPENDIENTE NACIONAL

De acuerdo al objetivo principal en establecer una metodologia que sirva de base para una
futura pre-planificacion es necesario realizar un estudio y un analisis detallado del Mercado
Independiente Nacional, para conocer las zonas donde se comercializa, la participacion en
el mercado, del producto, el producto de mayor venta, que una vez conocido, se describira a
detalle la aplicacion, el funcionamiento y las partes que lo integran, con la finalidad de
obtener caracteristicas, relaciones y datos que ayuden en definir la directriz a seguir y que
sirva de base para el desarrollo del presente trabajo de tesis.

I11.I ZONAS DE COMERCIALIZACION

El “Mercado Independiente Nacional” mejor conocido como “Mi” esta integrado por seis
zonas regionales de venta en toda la Republica Mexicana, la primera es la zona del
Noreste con un representante en Monterrey, La segunda es la zona del Noroeste con un
representante en Culiacan, la tercera es la zona del Bajio con un representante en Leon, la
cuarta es la zona del Occidente con un representante en Puebla, la quinta region es la zona
del Sur con un representante en Oaxaca y la tltima zona es la del Distrito Federal y drea
Metropolitana; la forma de comercializar el producto es a través de los distribuidores que
lo hacen llegar directamente a minoristas; por su parte Sachs realizan extensas campafias de
promocion y publicidad a lo largo y ancho del territorio Mexicano con el objeto de abrir
nuevos mercados, apoyado en la innovadora idea de llamar socio a todo taller que instale
productos Sachs; en éstas campaiias el equipo de ventas realiza platicas técnicas donde
reunen a mecanicos, distribuidores y consumidores; alli se resuelven problemas de
instalacion, funcionamiento y calidad del producto. Este acercamiento al cliente y con el
respaldo de una marca lider como es Sachs, ha motivado al consumidor una gran
preferencia en el mercado de repuesto.

1112 COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

Dentro de Mi se comercializan alrededor de 200 productos, cada uno con caracteristicas y
especificacion diferentes, su gama de aplicacion va desde un automévil hasta un
tractocamion, pasando por camionetas, camiones, autobuses, etc. La siguiente tabla 3.2.1
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presenta parte de los productos contenidos en un catalogo de ventas, incluye el afio-modelo
al que aplica, los componentes que lo integran y la marca de automoévil. Como puede verse
los productos son identificados por un niimero de parte o cédigo, el cual esta integrado por
un conjunto de nimeros y letras proporcionados desde la concepcion del disefio, por regla
general los conjuntos empiezan con las letras K, KF o KM y los collarines con las letras
SB, SBA o SN.

Cubierta Disco Collarin  Afio Mode
VW SC0028 SD1006 SBA1002 78-85 Atlantic, Caribe
VW SC0028  SD1007 N/A 78-86 Atlantic, Caribe
FORD SC0036 SD1008 SN17525484-88 Topaz
FORD LA/NISSAN SCOD48  SDB00SE SB60079 93-94 Ranger
CHRYSLER SC0117  SD4218 N/A, 93-98 Cherokee, Comanche,
GM SC0119  SD0113 SN17478490- Eurosport
FORD BBC0465 BMD1226 N/A 65-85 Mustang, Custom Ran
DINA BBC1866 BMD302 INZA 70-85 Serie 531,532 J5, 533
GM BBC1866 BMD289 N/A 70-85 C-60,C-65,C-6CID
MB SC1264 SDA336 SN3327 90-93 Omnibus 0371 RDS, 0
VW SC224PC SD193PC SN31846 92- Sedan
VW SC224 SD178B SN31846 7492 Brasilia, Combi, Panel
VWY SC224PF SD178BPF SN31846 B87-93 Sedan
VW SC224 SD178B N/A 74-92 Brasilia, Combi, Panel
VW SC224PF SD178BPF N/A 87-93 Sedan
VW SC251 SD251 SN31B46 B88- Panel, Combi Caravell
VW SC251 SD251 N/A 88- Panel, Combi Caravells
VW SC294 SD269 SN31B46 B3-88 Corsar CD, Corsart Va
VW SC294 SD259 N/A 83-88 Corsar CD, Corsart Va

I11.3 CATEGORIAS DEL PRODUCTO

Para entender el comportamiento del Mercado Independiente y obtener una serie de
caracteristicas importantes es necesario analizar los datos de la siguiente manera, se
construye una tabla de todos los productos que se comercializan, anotando sus ventas
mensuales y su respectivo acumulado de Enero a Mayo de 2002, a continuacioén se presenta
dicha tabla 3.3.2.
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Tabla 3.3.2
VENTAS DE ENERO A MAYO DE 2002
Mestafio Meslafio Mesfafio Meslafio Meslafho Venta

Produsto 1.2002 2.2002 3.2002 4.2002 $.2002 Acumulada

Ene-May'02

Suma 18,162 17,212 26,630 16,535 19,344 97.883

1 Superkit KD028-01 56 30 52 48 48 234
2 Kit Ko028sC-01 1] 0 0 0 0 1]
3 Superkit K0036-01 280 154 181 148 175 938
4 Superkit K0036-02 £5 119 91 77 103 455
5 Kit K0036SC-01 63 56 26 44 55 244
& Superkit K0048-01 0 0 3 3 21 27
7 Superkit K0050-01 143 107 107 90 158 805
8 Kit K0050SC-01 56 38 11 22 49 174
9 Superkit K00&86-01 45 24 50 30 40 189
10 Superkit K0086-03 0 7 7 18 32
11 Kit KD0gesC-01 1 1 0 1] 2
12 Superkit K0117-01 1 -3 -5 7 2
13 Kit KO117SC-01 0 0 | 0 0 0
14 Superkit K0119-01 5 10 1;' -3 8| 36
15 Superkit K0465-05 73 4 66 53 83[ 318
16 Superkit K0465-06 1 0 2 2 Ul 5
17 Superkit K0465-07 155 223 1681 159 210 308|
18 Superkit K0465-08 2 0 0 0 2
19 Superkit KO0465-09 1 0 B 0 7
20 Superkit K0465-10 0 0 0 0 0 0
21 Superkit KO465-11 30 4 7 2 3 49
22 Kit K0465SC-05 54 47 14 36 30 181
23 Superkit K1117-01 3 2 3| K 2 13
24 Superkit K1237-01 1 1 3' 10 5 30
26 Superkit K1237-02 7 7 20 16 1 61
26 Superkit K1237-03 1 0 4 0 3 8
27 Superkit K1237-04 4 3 -1 0 2 8|
28 Kit K1237SC-01 1 0 0 0 0 1
29 Kit K1237SC-03 0 2 0 0 0 2
30 Superkit K1865-05 70 59| 52 103 122 406
31 Superkit K1865-06 18 13| 9 8 13 67
32 Superkit K1865-07 13 12 9 4 7 45
33 Kit K1865SC-05 14 1 5 3] 3 26|
34 Kit K1865SC-06 1 0 0 0 0 1
35 Superkit K1886-01 298 326| 326 303 377 1,630
36 Kit K1886SC-01 1 0 7 0 2 20
37 Kit K1892SC-01 1 0 0 0 0 1
38 Superkit K1898-04 287 128| 265 -175 10 515
33 Superkit K1898-06 138| 43 76 69 -80 246
40 Kit K1898SC-04 JGI 21 B I]I 0 65
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41 Superkit
42 Kit
43 Superkit
44 Superkit
45 Kit
46 Kit
47 Superkit
48 Kit
43 Superkit
60 Kit
51 Kit
52 Superkit
53 Superkit
54 Superkit
55 Kit
56 Kit
57 Superkit
58 Superkit
59 Kit
60 Kit
B1 Superkit
B2 Superkit
63 Kit
64 Superkit
65 Superkit
66 Superkit
87 Kit
68 Kit
69 Superkit
70 Superkit
71 Kit
72 Superkit
73 Kit
74 Superkit
75 Superkit
76 Superkit
77 Kit
78 Superkit
79 Superkit
80 Superkit
81 Kit
82 Kit
B3 Kit
84 Superkit
85 Kit

111 Identificacitn del embrague de mayor demanda en el

K1306-01
K1306SC-01
K1314-05
K1914-08
K1314SC-05
K327557SC-01
K&143-01
K4143SC-01
K4144-01
K4144SC-01
K5051SC-01
Ke0204-01
KE0204-02
K60204-03
K602045C-01
KB0204SC-02
K70037-01
K70037-02
K700375C-01
K700378C-02
K70058-01
K70067-02
K70067SC-02
K70128-01
K70128-02
K70128-03
K701285C-01
K701285C-03
K70132-01
K7717-01
K7717SC-01
K81231-01
K812315C-01
KF182-01
KF193-01
KF193-028
KF193SC-02B
KF224-01
KF224-02B
KF224-02BPF
KF224SC-01
KF224SC-02B
KF224SC-02BPF
KF251-01
KF251SC-01

A il

69 54 8 37 52 204
3 & -2 12 0 3
87 47 86 67 54 321
143 125 115 137 152 672
76 40 34 39 51 240
3 0 12 8 1 24

0 0 2 5 5 12
5 8 0 0 0 13

0 0 0 0 0 0

3 0 2 0 0 5

1 1 0 1 2 5
1 14 20 22 30 a7
3 3 3 3 4 22
0 0 0 0 0 0|

0 2 8 3 3| 22

0 2 of 0 0 2
39 50 74 25 53| 241
173 84 114 79 106 556
3 0 3| 2 0 8

0 0 0 0 0 0

0 0 1 15 17

8 15 3 22 28 80
4 16 19 2 7 48
9 22 38 17 20 108
7 21 43 14 19| 104
1 3 1 4 0 9

0 0 0 0 0
0 1 0 0 1
0 0 13 8 22 43

3 1 20| 0 16 46
15 40 20| 0 30 105
11 -3 4 2 1 15
0 0 0 0 0 0

0 4 0 5 0 10
0 0 0 5 7 13
7 0 24 0 5 36

0 0 0 0 0 0
188 125 94 220 250 877
08|  -198 16 29 43 200
1595|  2808) 2233] 1474|1789 9,900
0 3 0 13 0 16
23 -7 -10 2 0 8
165 327 -39 0 73 526
590 197 211 262 204 1464
2 5 14 0 5 16
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86 Superkit
87 Kit
88 Superkit
89 Kit
90 Superkit
91 Kit
92 Superkit
93 Superkit
94 Kit
95 Kit
96 Superkit
97 Kit
98 Superkit
99 Kit
100 Superkit
101 Superkit
102 Superkit
103 Superkit
104 Kit
105 Superkit
106 Superkit
107 Superkit
108 Kit
108 Superkit
110 Superkit
111 Kit
112 Superkit
113 Superkit
114 Kit
115 Superkit
116 Kit
117 Superkit
118 Superkit
119 Kit
120 Superkit
121 Superkit
122 Kit
123 Superkit
124 Kit
125 Superkit
126 Kit
127 Superkit
128 Kit
129 Superkit
130 Kit
131 Superkit
132 Superkit

KF294.01
KF294SC-01
KF295-01
KF2955C-01
KF532-01
KF§325C-01
KF837.03
KF537-03PF
KF5378C-03
KF537SC-03PF
KF587-04
KF887SC-04
KF594-01
KF§94SC-01
KMO0087-01
KMO0087-02
KMO087-03
KM10993-01
KM108935C-01
KM11001-01
KM11001-02
KM11001-03
KM11001SC-01
KM11004-01
KM11004-01PF
KM11004SC-01PF
KM11008-01
KM11081-01
KM11051SC-01
KM11064-01
KM 11064SC-01
KM136-01
KM138-02

KM 136SC-01
KM1433-01

KM 1433.02
KM14335C-01
KM145.01
KM145SC.01
KM168-01
KM168SC-01
KM173-01
KM1735C-01
KM5473.02
KMB4738C-02
KME31-01
KM831-02

I1I. Identificacién del embrague de mayor demanda en el mercado independiente nacional

11 7 18 26 24 84
0 0 1 2 0 3
505 464 542 480 812 2,803
4 -13 0 0 1 -8
27 48 34 21 28 158
3 0 0 2 0 5
83 88 28 71 15 291
o11|  14%0] 1293]  11e0] 1218 8,070
15 0 20 0 22 57
165 155 327 139 248 1,034
184 148 182 138 210 922
4 2 13 g 0 %
180 2N 229 215 343 1,204
10 5 -1 3 17

3 7 4 3 25

4 4 -2 1 4 1

5 0 -5 1] 0 0
118 127 168 105 230 748
4 4 3 0 4 15
2 2 4 8 3 25
0 0 0 4 4 8
3 0 0 1 3 10
0 0 0 0 0 0
16 46 24 457 208 751
476 £60 328 698 1084 3827
25 125 120 82 108 441
0 3 2 0 0 1
3 18 2 14 14 51
2 1 0 0 0 3

3 -1 14 28 18 52

0 -1 1 0 0 0
40 17 w 57 75 226
0 4 30 7 25 66

1 2 1] 2] 13 34
47 51 14 43 B8 229
22 40 18 N 43 154
4 0 1 3 0 8
3| 6 4 1 1 15

0 1 0 0 1

274 145 191 211 307 1,128
5 4 3 3 0 15
474 489 447 458 BEB 2514
23| 20 57 38 88 210
38 47 19 42 38 184
0 0 1 0 0 1
2 -4 7 £ -1 -2
23 30 13 2 5 3
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133 Kit

134 Kit

135 Superkit
136 Kit

137 Superkit
138 Superkit
139 Superkit
140 Superkit
141 Superkit
142 Superkit
143 Superkit
144 Kit

145 Kit

148 Superkit
147 Superkit
148 Kit

143 Kit

150 Superkit
151 Superkit
162 Kit

153 Superkit
164 Kit

155 Superkit
156 Superkit
157 Superkit
158 Kit

159 Superkit
160 Superkit
161 Superkit
162 Superkit
183 Kit

164 Kit

165 Superkit
186 Kit

167 Collarin
168 Collarin
189 Collarin
170 Collarin
171 Collarin
172 Collarin
173 Collarin
174 Collarin
175 Collarin
178 Collarin
177 Collarin
178 Collarin
179 Collarin
180 Collarin
181 Collarin
182 Collarin

KME315C-01
KME31SC-02
KME32-01
KMe325C-01
KMB35-01
KME35-02
KME36-03
KME36-04
KME35-05
KME35-08
KME35-07
KME3ESC-01
KME3IESC-02
KME39-01
KME39-01PF
KME39S8C-01
KMEISSC-01FPF
KM642-01
KMe42-02
KMB425C-01
KME48-01
KME435C-01
KMES3-01
KME53-02
KME57-01
KMES?SC-01
KMEE1-01
KMES1-02
KMES4.01
KMEee4-02
KMBB4SC-01
KMEe45C-02
KM&0203-01
Kn8020358C-01
SBE0044
SBe00e2
SB770
SBA1002
SBA1029
SBA1034
SBA1042
SN1086
SN1087
SN1108
SN11TH
SN1439
SN1458
SN1483
SN1462
SN1488

S P ;
of 0 0 0 0 0

6 0 0 1 3 10

[ -2 -1 -3 1 1
of 0 0 o 0 0

0 0 1 2 0 3

5 1 3 10 11 B

4 1 7 6 8 2
1 0 0 2 7 20
3 0 0 1 4 8

0 0 0 0 2 2

0 0 0 0 2 2

0 0 0 0 0 0

2 0 0 o| 2 4
99 137 35 57 m 72
533 654 55| 568 675 3,195
0 28 0 19 2 43
167 3 13 19 23 321
7 0 -5 -1 1 1

3 2 0 2 2 3

0 0 0 0 0 0

3 8 4 B 0 0

1 0 -1 0 0 0

0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0
18 28 13 21 16 96
3 0 0 0 0 3
2 0 1 0 0 3
0 0 3 0 2 5
5 3 27 2 12 50
s 0 4 2 0 2
2 0 2 0 0 4
2 0 -1 K 0 0
123 91 159 145 174 §92
0 4 130 3 0 137
0 0 4 23 36
2 3 2 0 7

238 146 240 345 458 1425
201 125 127 154 333 1,000
64 21 57 38 80 320
77 19 21 58 74 259
12 8 19 5 5 24
1 2 0 5 2 10

0 13 0 0 2 15
w03 1 138 59 181 811
1 10 0 2 3 18

0 0 0 3 0 3

0 2 0 2 0 4

0 6 0 0 0 B

0 13 0 0 5 18
10| 0 15 22 10 57
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183 Collarin SN1488AC 120| 20| 3 3l 408 582
184 Collarfn SN1586 o] ol 14 15 0 29
185 Collarin SN17055A 0 3 0 7 0 10
186 Collarin SN171454 0 17 43 16 0 76
187 Collarin SN17268A 0 0 0 1 0 1
188 Collarin SN1728 0 5 7 0 4 18
189 Collarin SN17478A 3 4 3 2 2 1
190 Collarin SN1750 0 0 1 0 17 12
191 Collarin SN17525A 0 0 30 0 0 30
182 Collarin SN2031 0| 0 0 0 0
193 Collarin SN31845 124 144 g3 205 18 552
194 Collarin SNI31846 saz7| 6788 14852] ea70] esme| 40595
195 Collarin SN3327 0 0 0 0 3 3
196 Collarin SN12329 0 0 0 0 0 o
197 Collarin SNIT54 ! 2 2 3 12 23
198 Collarin SNE140545C 0 0 0 0 0 o
199 Collarin SNE14118 51 w0 210 B 202
200 Collarin NS00 0 10 0 § 4 20

Con la elaboracién de la tabla es facil encontrar algunas caracteristicas de interés, por
ejemplo, los nimeros de mayor venta, la categoria a la cual pertenecen, el comportamiento
mensual de venta y por otro lado, se identifican los nimeros sin demanda, asi también las
devoluciones; en capitulos posteriores se dedicara un espacio a todos éstos numeros con
una situacion especial en sus ventas; por el momento el estudio se centrara en los productos
de mayor demanda.

Otra relacion importante se encuentra al agrupar en categorias los productos del Mercado
Independiente, la tabla 3.3.3 ilustra tal proporcion, el primer grupo llamado “Superkits”,
tiene 102 productos, el segundo grupo llamado “Kits” con 64 productos y el tercero
llamado “Collarines™ con 34 productos, es claro que la categoria con mas productos son los
“Superkits” representando el 51% de lo que se comercializa y para una mejor visualizacion
se presenta la siguiente grafica de pastel 3.3.1.
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Tabla 3.3.3

CATEGORIA PRODUCTOS

Superkits 102 51%

Kits B4 32%

Collarines 34 17%
200

Grafica 3.3.1

% DE PRODUCTOS POR CATEGORIA DE Mi

Collarines
17%

Superkits
51%
Kits

32%

En la tabla 3.3.4 se analizan las ventas que a continuacion se mencionan; los “Superkits”
representan el 49 %, los “Collarines™ el 47 % y los “Kits” sélo el 4 % de las ventas, la
grafica 3.3.2. se presenta a continuacion.
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Tabla 3.3.4

Grafica3.3.2

1Ml Identificacion del embrague de mayor demanda en el mercado independiente nacional

Collarines
46%

CATEGORIA VENTA %

Superkits 47 747 49%

Kits 4150 4%
Collarines 45 982 47%
97 879
% DE PIEZAS VENDIDAS DEL M1

Superkits
49%

Kits
5%

|B m Superkits 0 Kits 0 Collarines |
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De acuerdo al andlisis anterior, se determina que los “Superkits” por la cantidad de
productos y por sus ventas es la categoria de mayor peso e importancia, pues cualquier
incremento o decremento en su demanda afecta notablemente al Mercado Independiente
Nacional.

II1. Identificacion del embrague de mayor demanda en el mercado independiente nacional

II1.4 LOS SUPERKITS

Ya se ha delimitado al Mercado es necesario encontrar el producto de mayor venta, por lo
consiguiente se toma el listado con la categoria de los “Superkits” y se ordena de mayor a
menor de acuerdo a las ventas acumuladas, se obtiene el porcentaje relativo y acumulado
para cada producto, obteniéndose el siguiente resultado: 15 productos representan el 80 %
de las ventas para Mi, el nimero que encabeza la lista es el ensamble KF224-02BPF véase
tabla 3.4.1.

Tabla 3.4.1
TABLA “SUPERKITS"
Ratio
Yenta
No de Parte Acumulada X relativo X acumulado

Ene-May'02
Suma 47,747
1| KF224-02BFF 9,900
2 |KF537-03PF 6,070
3|KM11004-01PF 3827
4 |KMB39-01PF 3185
5| KF295-01 2603
6 |KM173-01 2514/
7|K1886-01 1,630
8|KF251-01 1,464
9|KF594-01 1,204/
10 |KM168-01 1,128/
11| K0036-01 938 |
12| KF587-04 922
13| K0465-07 808 |
14| KF224-01 877
15| KM11004.01 751]
16 | KM10993-01 748 2% 81%
17 | KM80203-01 692 1% 82%
18| K1914-08 672 1% 84x%
19|K0050-01 605 1% 85%
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20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
10
3
32
13
34
35
36
37
18
39
40
4
42
43
4
45
46
47
48
49
50
51
52
53

gR2gggeIgeazq

K70037-02
K1898-04
K0038-02
K1865-05
KMg33-01
K1914-05
K0485-05
KF537-03
K1898-06
K?0037-01
K0028-01
KM1433-01
KM138-01
K1908-01
KF224-02B
K00&8-01
KME473-02
KF532-01
KM1433-02
K70128-01
K70128-02
KE0204-01
KME57-01
KF294-01
K70067-02
K1885-08
KM138-02
K1237-02
KM11064-01
KM11051-01
KMg64-01
KO4£5-11
K7717-01
K1866-07
K70132-01
K0118-01
KF193-02B
K0066-03
K1237-01
KM835-02
K0048-01
KME35-03
KM0087-01
Kr11001-01
KE0204-02
KMB35-04
K70058-01

556
515
4335
406
372
321
39
291
246
24
234
229
226
204
200
189
184
158
154
106
104

97

96

g4

67

61
52
51
50
48
46
43
43
36
36
32
30
30
27
26
25
25
22
20
17

1% 86%
1% v
1% 88%
1% 9%
1% 0%
1% 1%
1% 91%
1% 2%
1% 92%
1% 93%
0% 9%
0% 94
0% %
0% 95
0% 951
o 96
0% 962
0% 984
0% %
0% %
0% 9%
0% %
0% %
0% 98%
0¥ 98
0% 98%
0% 98%
0% 98%
0% 98%
0% 984
0% 99%
0% 9%
0% 99%
0% 9%
0% 98%
0% 9%
0% 9%
0% 89%
0% 9%
0% 9%
0% 9%
0% 9%
0% 99%
0% 99%
0% 100%
0% 100%
0% 100%
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67 |K81231-01 15 0% 100%
68 | KM145.01 15 0% 100%
69|K1117-01 13 0% 100%
70| KF193.01 13 0% 100%
71|K4143-01 12 0% 100%
72| KM0087-02 11 0% 100%
73| KF182-01 10 0% 100%
74|KM11001-03 10 0% 100%
75| K70128-03 9 0% 100%
76 | KMB42.02 9 0% 100%
77 |K1237-03 8 0% 100%
78| K1237-04 8 0% 100%
79|KM11001-02 8 0% 100%
80 | KME35-05 8 0% 100%
81 |K0485-09 7 0% 100%
82 | K0465-06 5 0% 100%
83 | KMEE1-02 5 0% 100%
84 | KME31-02 3 0% 100%
85 | KME35-01 3 0% 100%
86 | KMEE1-01 3 0% 100%
87 |K0117-01 2 0% 100%
88 | K0465-08 2 0% 100%
89 | KM635-06 2 0% 100%
80 | KM635-07 2 0% 100%
81| KME64-02 2 0% 100%
92 |KM11009-01 1 0% 100%
93| KM832-01 1 0% 100%
94 | KMB42-01 1 0% 10034
95 | K0465-10 0 0% 100%
96 |K4144-01 0 0% 100%
97 | K60204-03 Q 0% 100
98 | KM0087-03 0 0% 100%
99 | KMB43-01 0 0% 100%
100 | KME53-01 0 0% 100%
101 |KMB52-02 0 0% 100%
102 | KMB31-01 2 0% 100%

47,747

El producto KF224-02BPF representa el 21 % de las ventas acumuladas, es el nimero mas
importante, por lo tanto, el proyecto girara en torno a éste nimero, no sin antes olvidar que
por cuestiones de espacio y tiempo s6lo se analizara éste producto. A continuacion se
presenta la grafica 3.4.1 de los 15 productos que representan el 80% de las ventas.
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I1L.5 EL PRODUCTO KF224-02BPF

La siguiente parte se encargara de describir la utilidad, el funcionamiento y las
caracteristicas de producto; es necesario establecer que el codigo KF224-02BPF
representa a un embrague disefiado para el VolksWagen Sedan. El Embrague comiinmente
llamado Clutch esta localizado entre el motor y la caja de transmision del vehiculo, su
funcioén principal es la de conectar y desconectar la fuerza del motor, permitiendo efectuar
cambios de velocidad y frenado de acuerdo alas necesidades de la conduccion.

La siguiente ilustracion 3.5.1 presenta la ubicacion del embrague dentro del automoévil
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I11.5.1 COMPONENTES DEL PRODUCTO KF224-02BPF

El embrague KF224-02BPF esta integrado por los siguientes subensambles que son::

e Una cubierta con nimero de parte SC224PF
e Un disco con nimero de parte SD178BPF
e Un collarin con niimero de parte SN31846

La cubierta o subensamble SC224PF esta constituida por una carcaza de acero, en ésta se
ensambla el diafragma y el arillo por medio de pernos, en seguida se coloca el plato opresor
sujeto por unas muelles que le permiten cierta movilidad. A continuacién se muestra el
despiece de una cubierta figura 3.6.2.

Figura 3.6.2

El disco de embrague SDI178BPF esta integrado por una maza donde se ensamblan los
resortes, se remacha el disco motor y el disco retén, y al final las pastas de friccion se
sujetan con las muelles. A continuacion se presenta la vista seccionada de un disco de
embrague figura 3.6.3.

Figura 3.6.3
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Las pastas estan elaboradas de elementos inorganicos, ceramicos y minerales no ferrosos
deben de soportar presiones y elevadas temperaturas evitando la cristalizacion. En la figura
siguiente 3.6.4. se aprecian las caracteristicas de las pastas como por ejemplo el tejido y los
surcos de la superficie.

III. Identificacion del embrague de mayor demanda en el mercado independiente nacional

Figura 3.6.4

El collarin SN31846 figura 3.6.5 es un producto de reventa, de manufactura Alemana es
imprescindible para el  accionamiento del embrague; tiene la cualidad principal de
soportar cargas axiales o laterales.

Figura 3.6.5

En la figura anterior se aprecia al collarin dentro de la horquilla ésta lo mantiene en su

posicion y le proporciona movimiento para hacer contacto con el diafragma en direccion
axial.
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IIL. 5.2 FUNCIONAMIENTO DEL EMBRAGUE KF224-02BPF

I1. Identificacidn del embrague de mayor demanda en el mercado independiente nacional

El proceso de embragar y desembragar se inicia al pisar el pedal del clutch, el cual acciona
al chicote y éste a su vez a la horquilla que obliga al collarin a presionar al diafragma de la
cubierta por lo tanto mueve al plato opresor y deja libre al disco desconectando la fuerza
del motor, entonces se dice que el clutch esta desembragado, esto permite el cambio de
velocidad o el frenado. Para volver a embragar es necesario soltar el pedal del clutch y
seguir la marcha, ver figura 3.7.6.

Figura 3.7.6

SISTEMA DE AJUSTE
AUTOMATICO

DISCO DE EMBRAGUE CABLE O CHICOTE

PLATO O CUBIERTA MUELLE

PEDAL

SISTEMA DE ACCIONAMIENTO
POR CHICOTE
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A continuacion se presenta la vista trasversal de un “clutch” embragado, en la figura 3.7.7
se ve claramente en color rojo la transmision de la fuerza al disco.

Figura3.7.7

En la siguiente figura 3.7.8 se ilustra al “clutch” desembragado, la fuerza del motor se
limita a transmitir movimiento al volante con la cubierta pero no al disco de friccion.

Figura 3.7.8
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IV. ANALISIS Y CONSIDERACIONES IMPORTANTES DE EL EMBRAGUE
KF224-02BPF UTILIZANDO HERRAMIENTAS COMPUTACIONALES

Ahora que ya esta definido el producto mas representativo, es necesario analizar el
comportamiento de su demanda en un periodo mayor para encontrar las caracteristicas
especiales que lo definan y ayude a formar un juicio aceptable que sirva de base para el
siguiente capitulo.

El uso de la computadora encuentra en los procesos de manufactura un lugar idéneo para
aportar ventajas competitivas que las industrias requieran, las empresas deben saber de
primera mano las necesidades en cada eslabon de la cadena de suministro con la finalidad
de satisfacer la demanda de los clientes, definir los precios, la distribucion y la manufactura
misma, entre muchos otros aspectos; ademas del disefo y la comercializacion de un
producto.

En la industria manufacturera existen filosofias, metodologias y herramientas que facilitan
su avance. Con el transcurso de los afios, los equipos, maquinas y sistemas también son
integrados para organizar y ejecutar las operaciones de la planta hasta las transacciones
comerciales de negocios por via Internet.

La importancia de la informatica como herramienta competitiva en la industria es
contundente, ya que permite reducir costos, aumentar la productividad, incrementar la
calidad y la eficiencia de los procesos de tal modo que hoy ya es posible que los
fabricantes, proveedores, distribuidores y clientes intercambien informacién en linea,
favoreciendo con ello la comunicacion.

La evolucién de los sistemas de planeacion de requerimientos de recursos todavia sigue. Lo
tltimo se conoce como planeacion de recursos de la empresa ERP (Enterprise Resource
Planning); los sistema ERP estan formados de diversos mddulos de software, para ayudar a
administrar muchas actividades en diferentes areas funcionales de una empresa, por
ejemplo modulos para ventas y distribucion, contabilidad financiera, control financiero,
administracion de los activos fijos, recursos humanos, flujo de trabajo, soluciones
industriales, administracién de materiales, planeacion de la produccion incluyendo MRP y

CRP, administracion de la calidad, mantenimiento de planta y sistemas de proyectos.
(pag.418 Administracién de produccion v operaciones, Gaither y Frazier, soluciones empresariales 1999).
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i

IV.1 EL SISTEMA SAP

Se describira de manera general el funcionamiento del sistema SAP R/3, ya que ofrece
soluciones estandares para las necesidades de informacion de la compafiia SACHS;
integrando las siguientes areas:

Planeacion de la produccion PP
Ventas y distribucion SD
Gerencia de materiales MM
Recursos humanos HR
Mantenimiento de la planta PM
Sistemas de proyectos PS
Soluciones de la industria IS
Contabilidad y finanzas FI
Aseguramiento de la calidad QA

Un sistema integrado significa que la informacién almacenada, esta disponible a través de
todo el sistema, facilitando el proceso de transaccion y el manejo de informacién. Por lo
tanto no se requieren crear copias para su uso en los diferentes departamentos
administrativos. Ademas el ambiente de desarrollo del sistema R/3 ofrece a los usuarios su
propio lenguaje de programacion de cuarta generacion (ABAP/4), creado especialmente
para las necesidades comerciales.

Sistemas operativos compatibles con el sistema R/3

UNIX
Windows NT

Bases de datos compatibles con el sistema R/3

Informix

Oracle

Software AG
Sybase

Compatibilidad

Windows

Macintosh
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OLE/DDE. Object Linking and Embedding. Es el estandar principal para integrar
las aplicaciones de las PC’s con el sistema R/3.

SQL. Structured Query Language.

X.400/X.500, MAPI. Messaging Application Programming Interface y EDI
(Electronic Data Interchange) Son las normas para las comunicaciones externas.

También estan establecidas interfaces abiertas para proporcionar acceso a las aplicaciones
especializadas como: CAD (Computer-Aided Design), archivos opticos, subsistemas
técnicos relacionados con la produccion.

IV.2 REGISTRO DE LA DEMANDA

Después de formarse un panorama general del funcionamiento del SAP, el siguiente paso
es entender donde se registra la demanda de los productos para la consulta y utilizacion de
dichos datos. Primeramente los pedidos de ventas llegan por via electronica, ya sea por “fax
o correo electronico” la persona que esta encargada de capturar los pedidos abre el sistema
en el modo “Visualizar pedido” fig.4.2.1 anotando: la distribuidora solicitante, el material
y la cantidad a pedir.

Fig4.2.]
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Las casillas restantes se llenan automaticamente como son: —el precio, la fecha, el namero
de pedido y su valor neto solicitado. Ya efectuada la captura se graban los datos y se pulsa
cerrar, ningin pedido pueden cancelarse hasta surtirlo en su totalidad.

1V.3 VISUALIZACION DE LOS PEDIDOS

Para visualizar los pedidos capturados de un mismo producto es necesario consultar otra
vista llamada: “Visualizar necesidades totales” fig. 4.3.2 aqui los pedidos se agrupan de
acuerdo a la semana en que fueron solicitados adelante se encuentra la cantidad
pronosticada en esa semana, al ingresar un pedido éste se posiciona en la semana
correspondiente y descuenta al pronostico , la sumatoria de todos los pedidos se le
denomina “cantidad asigna”, al ser facturados cambia su nombre a “cantidad tomada”, la
siguiente tabla muestra el ejemplo de un pedido por 10 pz en color turquesa, la cantidad
asignada en amarillo, 103 pz facturadas en color verde y 417 pz disponibles en prondstico.

Fig. 4.3.2 | - N
L — B eoe ARk 0Don BER @
svaEbaE B

r—re— r——

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 45



5 |

AR PRl
;ﬁ"‘%ﬁ@}‘ IV, Andlisis y consideraciones importantes de ¢} embrague KF224-02BPF utilizando. herramientas computacionales

IV. 4 REPORTE DE VENTAS

Para obtener un reporte de la demanda es necesario entrar a la vista “Analisis de material”
fig. 4.4.3 donde se anota el producto o material (en éste caso el nimero KF224-02BPF), la
organizacion de ventas, el mercado o canal de distribucion y el periodo esperado, se pulsa
ejecutar y se espera al resultado.

Fig4.4.3
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Ya obtenido el reporte se escoge en las opciones del menu “transferir datos a una hoja de
calculo”.
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Considerando que el sistema se implanto en Julio de 2001 es posible obtener un reporte de
aquella fecha con la finalidad de obtener la mayor cantidad de datos para un mejor

panorama de comportamiento del producto KF224-02BPF. A continuacién se presenta
dicho reporte en una hoja de excel, véase tabla 4.4.1.

IV. Andlisis y consideraciones importantes de el embrague KF224-02BPF  utilizando.herrami o ionales

Tabla 4.4.1 _ :
II -“-.l.n'.l AGDSTO"01 SEPTIEMBRE D1
__gm PRODUCTO 27.2001 282001 292001 30.2001 31.2001 32.2001 33.2001 34.2001 35.2001 36.2001
__Q__ 1 2 3 " s 3 7 8 9 10
_1@ Suma 1,497 1671 758 2,704 2118 2,556 1,541 1478 1,625 1,683
_Ipﬁ_ KF224-028 347 146 221 406 506 489 220 323 322 276
107 |KF224-02BPF
108 KF251-01 s? 37 7 116 56 29 53 22 69 50
109 KF294-01 3 1 4 2 3 H 3 2 9
BT OCTUBRE'01 NOYIEMBRE 01
- 8 |PRODUCTO 37.2001 385.2001 39.2001 40.2001 41.2001 42.2001 43.2001 44.2001 45.2001 46.2001
9 11 12 13 1" 15 16 17 18 19 20
i 10 Suma 559 3,138 2,954 1,422 582 4419 5,647 1,020 987 5,856
’106 KF224-02B 42 442 570 367 148 451 631 49 0 2
108 kF251-01 40 78 106 83 77 275 375 104 13 7
109 |kF294-01 5 8 8 s 6 P " 0
I. DICIEMBRE"01 EnERO"02 " resreroez
_ﬁ;PRODUCTO 47.2001 45.2001 49.2001 S0.2001 51.2001 522001 1.2002 22002 3.2002 4.2002 5.2002 6.
Wg* 21 22 23 24 25 26 27 26 29 30 31
10 Suma 1,699 2552 6,096 1,691 601 0 2,776 1,186 2,464 1,942 2,537
_1“__‘_ KF224-02B -4 16 43 1 30 0 31 7 0 90 -132
107 \KF224-02BFF 595 s 1M e ) 0 L T S L S e
108 Kr251-01 s 114 105 -+ 15 0 443 47 55 33 54
108 {kr294-01 0 6 1 3 0 5 2 3 1
:E o2 MARZ0"02 ABRIL'02
8 _‘]PRODUCTO 6.2002 7.2002 $.2002 9.2002 10.2002 11.2002 122002 13.2002 14.2002 152002 16.2002
9 32 33 34 s 36 37 38 39 40 a1 82
| 10 'suma 3019 2832 2079 2,69 2721 954 1,288 2814 2520 2779 533
106 kF224-028 3 20 30 2 0 1 10 23 1 18 0
107 |KF224-02BPF | 1216 0 s uss o8 = 350 ass s o
108 |kr251-01 7 38 108 a0 36 21 8 s s6 4 12
109 |kr294-01 4 3 s 1 3 s 2 10 3 s
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IV. Andlisis v consideraciones importantes de el embrague KF224-02BPF utilizando. herramientas computacionales

MAYO"02 Total

17.2002 18.2002 19.2002 20.2002 21.2002

A 43 44 45 46 47
1@ Suma 2,718 1,433 1,895 1,264 2226 100,943
106 |kr224-028 s 0 _ 2 6206
A07KF224-028PF |  ss  as  us 0 sm ume
_‘!g;ﬁ; KF251-01 150 a? 16 36 31 3007
108 |Kr294-01 2 2 s 5 3 81

IV.5 ANALISIS CUANTITATIVO

En la hoja de calculo se obtiene de una forma répida y sencilla los parametros estadisticos
del producto (KF224-02BPF) en cuestion como son promedio, desviacion estandar, moda,
numero de datos, nimero maximo y minimo; véase los siguientes resultados tabla 4.5.2.

Numero de datos 29
Promedio 521 pz
Desviacion estandar 466 uni
Moda 0

Varianza 216,794

Valor maximo 2,091 pz
Valor minimo 0 pz

Tabla 4.5.2

n=29

VALOR

MAXIMO MINIMO

VALOR

PROMEDIO pesmacion MODA VARIAMZA

ESTANDAR

2,148 1,311 #NA 1,719,786 6,096 0
KF224-028 138 193 0 37,381 631 132
107 |KF224-02BPF w0 el o e o oseml el
108 | krF251-01 64 94 37 8,797 448 114
109 |KF294-01 ) 3 6 10 0
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Para formarse una idea del comportamiento de los datos, a continuacion se elabora un
histograma con los datos anteriores como son el valor maximo, el valor minimo, el rango, y
se calcula el intervalo de clase celda B9 y el limite de clase celda B11, véase tabla 4.5.3.

Tabla 4.5.3

Con los resultados se construye la siguiente tabla 4.5.4 para obtener la clase, el punto medio
de la clase y la frecuencia.

Tabla 4.5.4

Calc

TR

kf224-02bpf
Clase Punto medio de la clase Frecuencial

11 -130.7 -4» 1307 0.0 18
2 | 30— Pp—392—» 2614 50
3 3921 - B53.4 522.8 25
4] 6534 > 9148[0 7841 B
5| 9148 -4» 11762 TTo43485 5
B | 1176 <> 143756 13068 ~~—= 3
7 | 14376 ~k_ 1638.9 1568.3 1
8 - .3 1829.6 0
9119603 -4 22217 2091.0 1

109
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El siguiente histograma esta constituido por todos los datos coleccionados, su disefio es
muy particular ya que tiene cierta semejanza como los histogramas tradicionales que se
hacen con papel y lapiz; en el eje horizontal aparecen los puntos medios de clase, en el eje
vertical se encuentra las frecuencias de los datos véase fig 4.5.3

Fig. 4.5.3

| Fromedio

| Dese Std

= w3 XINERSAE

B FRECUENCIA

Al tener una vision grafica de la frecuencia de la demanda se observa la gran dispersion de
los datos, con un valor de la desviacion estandar de 466 uni. Comparada con el valor de la
media de 521 pz

IV. 6 ANALISIS CUALITATIVO

A continuacion se presenta en forma grafica los datos en el tiempo grafica 6.6.1; como
dato histérico es necesario saber que el producto KF224-02BPF sustituye al producto
KF224-02B desde el mes Noviembre de 2001 por cuestiones técnicas; se aprecia
claramente el inicio de su demanda en una forma vertiginosa, caso contrario sucede con el
producto anterior donde su demanda desaparece casi inmediatamente.
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Grafica 6.6.1
Grafico Histérico
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Se analiza a detalle el comportamiento de la demanda, primeramente el incremento por el
lanzamiento fue sobresaliente, ya que al venderse en promedio de 138 pz semanales con el
nuevo producto aumento a 521 pz en promedio, se esperaba un incremento notable pero no
a tal grado; otro repunte sobresaliente fue al inicio de Diciembre, buscando alguna relacién
importante con otros productos se determina que fue debido a las ventas de fin de afio;

una observacion importante es la falta de ventas a finales de Diciembre lo que hace suponer
que los distribuidores se mantienen cerrados.

Después de analizar los datos en la grafica se establecen las siguientes consideraciones:

¢+ Las promociones aumenta las ventas considerablemente, en esta ocasion aumento
casi cuatro veces su demanda promedio.

¢ Las ventas de fin de afio se disparan a causa de un mayor poder adquisitivo por
pago de aguinaldos y por otro lado las compras fiscales de los distribuidores se
incrementan debido a los cierres anuales contables.

% La ausencia de venta en fin de afio se atribuye a las vacaciones de temporada, y es
necesario observar si es aplicable a otros dias de conmemoracion y festividad.
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Es conveniente tener muy en cuenta éstas consideraciones aunque todavia no caen dentro
de una normatividad son necesarias para formar un buen juicio y tomar en un futuro las
decisiones pertinentes que ayuden a estimar la demanda.
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V. ELECCION DE UN MODELO DE PRONOSTICO COMO BASE PARA LA
PROGRAMACION DEL EMBRAGUE

V. Eleccion de un modelo de prondstico como base para la programacion del embrague

En el capitulo anterior se han expuesto una serie de aspectos estadisticos que describen
claramente las caracteristicas de la serie de datos de ventas del embrague KF224-02BPF; en
el presente capitulo se encontrara el modelo de prondstico apropiado con un buen grado de
confiabilidad, para la toma de decisiones en la elaboracién de una pre-planificacion
aceptable.

Muchas de las técnicas de pronéstico que se utilizan actualmente se desarrollaron en el
siglo XIX un ejemplo son los analisis de regresion. Con el advenimiento de las
computadoras los pronésticos recibieron mayor atencion y hoy dichas técnicas complejas y
sofisticadas como las series de Fourier y modelos autorregresivos encuentran una gran
aplicacion por su confiabilidad y certidumbre esenciales en las empresas.

Es raro que los prondsticos coincidan al pie de la letra con el futuro, quienes pronostican
solo pueden intentar que los inevitables errores sean tan pequefios como sean posibles,
pero jpor qué es importante pronosticar? La respuesta es que todas las organizaciones
operan en una atmosfera de incertidumbre y a pesar de esto se deben tomar decisiones que
afectan el futuro de la organizacién, ademas no existe evidencia de que el sélo el juicio sea
tan preciso como aquellos que emplean la aplicacion de técnicas cuantitativas. Pero si el
analisis, el juicio, el sentido comin y la experiencia empresarial deben aplicarse donde

éstas técnicas han generado sus resultados. (pag. 2 pronésticos en los negocios; Hanke and Reitsch; Prentice
Hall)

Hoy en dia el pronéstico forma parte integral de la planeacion empresarial. Por lo tanto el
primer paso de la planeacion son los prondsticos , es decir estimar la demanda futura de
productos y servicios y los recursos necesarios para producirlos. Las estimaciones de la
demanda para productos y servicios por lo general se conoce como pronosticos de ventas;
los pronosticos a largo plazo abarcan un afio o mas, los pronosticos a mediano plazo

abarcan varios meses y los de corto plazo abarcan unas cuantas semanas. (Administracion de
produccion y operaciones: Gaither and Frazier, soluciones empresariales)

Por otro lado la Planeacion de los Recursos de Manufactura MRP-II esta formada por una
diversidad de funciones, todas ellas vinculadas entre si; planeacion empresarial, planeacion
de ventas, planeacion de produccion, planeacién de los requerimientos de los materiales,
planeacion de los requerimientos de capacidad; los resultados de estos sistemas se
integraron con los informes financieros, como por ejemplo, el plan empresanal, el informe
de compromisos de compras, el presupuesto de embarques, las proyecciones de inventario,
etc. (Administracién de produccion y operaciones, Gaither and Frazier, soluciones empresariales)
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En el sistema SAP existe una pantalla o vista para obtener el prondstico, donde es necesario
establecer y manejar una serie de parametros como la cantidad de datos historicos a
considerar, el modelo del prondstico, la base de alisamiento, el periodo a pronosticar, el
valor de tendencia, etc. A continuacion se presenta dicha vista. Fig.5.1.1.

Fig. 5.1.1.

Visuahizar mateniai: Pronostico M 2FER

Maberisl Tretar Pacaral Pazaral Cetallee Entonc Ssiema fyuda I“"
@ “Imece  kkunas @0 @

& B Tesnweva  Iricadesmedes  Nivales wg

iMztenal! IKF22h-02BPF [CONJUNTO DE EHBRAGUE

Covto [ous1 3ADIIC MECO.5A.COCY.

Datuys yonm akss
Lnidod msdid Eose [Pzn PE2A
Modelo do prorésico [ Indicador ds periado ]
Lliino p'enésiico WSS vriante ejerc cic [
Mat-et. comsuma | Lharzier. corsamo I_
Foona hasta T Mullplizador 6.00

Nimero de periodos deseadas
Valores Jel pzsado TH Jiiodos proadstoo [z
Feriodos pas ine IG_ Iziiodos fjades [I——
Friiudus po e, Iﬂ_

Datos de control
Inisimizeciér I Lirrits cs alarre 5.000 [
Selowvicr U sk I Pl seks_amud [z ro .
Grado otinizacisn % GILpo ce porderacion |_ ™ Farion

A

La elaboracion de un pronéstico por el sistema no presenta algin problema, los datos son
reales y de muy buena fuente, sin embargo para el uso efectivo de ésta vista y escoger la
mejor técnica de prondstico que ofrece, es necesario un analisis especifico y detallado de
cada producto, manejar los conceptos estadisticos, pues para algunos embragues sus datos
historicos no son representativos, tal es el caso de los productos nuevos que inician su
demanda o de los que terminan su ciclo de vida con sus ventas intermitentes; otra razon es
el no poder incluir el sentimiento personal, indispensable en la toma de decisiones;
formado por la experiencia y la percepcion actual, por ejemplo la variabilidad del mercado,
las devaluaciones, la incertidumbre politica, etc. otros aspectos importantes dentro de la
empresa son los aumentos de precios y las promociones que bien programados puede
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determinar los objetivos de las ventas futuras. Es claro que la utilizacion de dicha vista es
muy importante, éste capitulo sirve como toda una herramienta de analisis.

V.1 EXPLORACION DE LOS DATOS

Para simplificar el manejo de los datos se utiliza una hoja de calculo, primero se
coleccionan la mayor cantidad posible de ventas historicas, después se explora el patron de

comportamiento de las ventas mediante el andlisis de autocorrelacion tabla 5.1.1. (los patrones
de datos que incluyen tendencia, estacionalidad e irregularidad ver pagl00 de prondstico en los negocios Hanke and
Reitsch.)

Condicion a cumplir: La autocorrelacion es la correlacion existente entre una variable
desfasada uno o mas periodos y la misma variable (Yty Yt-1). A continuacion se presenta
la siguiente formula que ayudara en obtener dicho analisis Ec. 5.1.1.

Be.5:1.3
. en donde
r, = coeficiente de amtocorrelacion de primer orden
T « media de tos valores de la serie
¥, = observacion en ¢l peniodo
¥..1 = observacion en un periodo anterior o en el penodo ¢ - 1.

Z'»‘ifﬁull‘hm es la formula para calcular ¢f coeficients de autocorrelacion de orden & {ra)s
e observaciones separadas por k periodos: ¥, v ¥

-k

& donde
fi ™ coehiciente de autocorrelacion para un desfase de k penodos
¥ = media de los valores de 1a sene
¥ = phservacitn on el periodo de tiompo 1
Y. . = ohservacion en & penodos antenores o en el pentodo 1 — &

En la tabla 5.1.1 , la columna AH es la diferencia de cada valor en el tiempo y el promedio
de venta (Yt-P), la columna Al es la diferencia de cada valor desfasado en el tiempo y el
promedio de venta (Yt-1 — P), la columna BK es el cuadrado de cada valor de la columna
AH (Yt-P)*(Yt-P), la columna BL es el producto de AH y Al (Yt-P)*(Yt1—P); Ya
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efectuadas las operaciones, los resultados se sustituyen en la formula anterior (ec.5.1.1)
para calcular las correlaciones de los 29 periodos observados. Es necesario seialar que
para facilitar su calculo algunas letras y términos son cambiados como es el caso de Y
testada por P, el cuadrado (Yt-P) por el producto de si mismo.

Tabla 5.1.1
PERIODO YtOYt1 Yt2 Y3 (Yt-P)  [(Yt-1-P) (Yt- P)2 (Yt- P)(Yt-1-P)
462001 1 €09¢ » 1563 2,441 999 0
472001 2. 5?/7 1,563 4,448 104 215
DICEMBRE'D1 482001 3 | {}?/p 213157 30,790
432001 4 A5 9 390 446
ENERO'02 12002 8 & ~146 21,407 77 297
22002 9 -381 -146 145 398 55,790
FEBRERO'02 52002 12 - -85 1625 3439
62002 13 -40 472917 27721
MARZO'02 92002 16 485 -73 63 5374 4 641
102002 17 97 450 -73 202 221 -32 967
ABRIL'02 142002 21 -303 73 91 997 22236
152002 22 185 -303 34,110 -56 018
MAYQ'D2 18.2002 25 313 8 98,163 -2 409
19.2002 26 -75 -313 5672 23 596
Suma 5,899,144 825 612
Promedio 3

Condicién a cumplir: Para un nivel especifico de confianza, se puede considerar aleatoria
una muestra si los coeficientes de autocorrelacion calculados se encuentran todos dentro del
intervalo producido por la siguiente ec. 5.1.2 0 +- Z *(1/ raiz n); véanse los resultados en
la siguiente ilustracion 5.1.1

Tlustracidn 5.1.1.

n raiz de n 1/raiz de n
Desviacién esténder de la distribucion muestral de autocorrelacion 29 54 0.19

nivel de significancia o significacién 0.05
region de aceptacién del 95% (-1.96 a 1.96)

Limites de confianza &l 95% son: 037 oy 0.37

Se obtiene la desviacion estandar para las 29 observaciones (n= 29) en la hoja de excel con
resultado de 0.19 uni; si se elige el nivel de confianza al 95% el coeficiente de Z
correspondiente es 1.96 (ver pag 210 Estadistica, Spiegel, Mc Graw Hill) con un nivel de
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significacion del 0.05 (ver pag 225 Estadistica Spiegel, Mc Graw Hill) por lo tanto los limites de
confianza de acuerdo a la ecuacion anterior son +- 0.37.

Los coeficientes de correlacion obtenidos por la ecuacion 5.1.1 para cada periodo de tiempo
se muestran a continuacion, acompafiados con sus limites de confianza al 95%

Limtes ol 95% -0.37 -0.37 -037 037 037 037 -0.37 -0.37 037 -0.37 037 037 037 037 037 037
r 014 016 018 009 022 03 01 -021 013 00232 001 022 014 003 006 0.19
Lmtesal95% 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037

037 037 037 037 037 037 037 037 -037 037 037 037
-0.11 003 -003 -007 005 -0.16 0.08 -0.15 -0.01 -0.08 -005 0.086
037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037 037

Para apreciar los datos aleatorios se ilustran en el siguiente correlograma grafica. 5.1.1

Gréﬁca.S.. 1.1 "
CORRELOGRAMA
03 - - - .

*
02 - r

COEFICIENTES DE CORRELACION

#REGION DE ACEPTACION -0.37 A 0.37

SERIE EN EL TIEMPO
Primero se observa que todos los datos se encuentren dentro de los limites de confianza,
segundo la correlacion entre Yty Yt-1 debe ser cercana a cero y tercero los valores de
correlacion no deben guardan relacion entre si (ver pag. 104 Prondsticos en los negocios, Hanke and
Reitsch, Prentice Hall) Habiendo cumplido con las tres condiciones, el siguiente paso es empezar
a ensayar modelos de prondstico que mejor se ajusten a los datos.
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V. Eleccién de un modelo de prondstico como base para la prc ion del embrag

El siguiente método se denomina “Minimos cuadrados; nuevamente en una hoja de calculo
(tabla 5.2.2) se reunen los datos para simplificar las operaciones; en la columna D se
encuentran las ventas histdricos por semana, en la columna F el cuadrado de las ventas,

KF224-02BPF
XX XY YR (XA (RO
4372281 2091 1 1288731 2441993

1190 4 -178415 444751
9 2364384 2131573
715191
55842.58
279111.8
2791118
21406.72
1453876
7277.855
7277.855
1624.924
472917.1
4481251
40082
5374.407
2022208
205490.3
-102.894 3179458
9100 400 2096059 5374407
4726 441 -180.185 91997.17
316669 3411027
-377477 2791118
177.3773  68.1308
-124.768 9816337
132.0857 5E71.648
-182.06 168717.3
57.79408 35086.17
4746483 4439013

58823338388

13993387 191541 8,566 0 5,899,144
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en la columna G el producto de las ventas por el periodo correspondiente, la columna H el
cuadrado de los periodos; después se obtiene la sumatoria de cada columna y el promedio
de las ventas. Las columnas I y J y los renglones 52, 53 y 54 se explicaran mas adelante.

Con estos calculos es posible encontrar la ecuacion de la linea que mejor se ajuste a los
datos, esta linea es de la forma Y = Ao + A1 X ; el término Ao es la interseccién de Y
cuando X es igual a cero, el término A1 se le denomina pendiente de la recta, pues
representa la cantidad de cambio en Y al incrementar X .

Condicion: La linea que mejor se ajuste a un conjunto de puntos de datos X,Y; es aquella
que minimiza la suma de las distancias al cuadrado de los puntos de la linea medidas en
direccion vertical o hacia Y. A esta linea se le conoce como la linea de regresiéon y su
ecuacion se le denomina por el mismo nombre. (ver pag. 204 prondstico en los negocios, Hanke and
Reitsch, Prentice Hall).

Los valores de las sumatorias se sustituyen en las ecuaciones siguientes (ec.5.2.3 y ec.
5.2.4).

Ecuaciones SY = (AoN + (AnSX
SXY = (AnSX + (AnSHK™X)
Sustitucién 43 = (Ao 29 + (An 1532

1915¢1 = (A0 15321 + (A1) 13993387

Se encuentra el valor de Ao y A1 por el método matematico de sustitucion y se obtiene la
ecuacion buscada (ec 5.2.5):

Solucién
Ao = 811123153
A = -1889
Ecuacién obtenida Y= B11 (¥ -19X
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Con la ecuacién anterior (ec. 5.2.4) se obtienen nuevos valores de venta para los 29
periodos, mas tres periodos a futuro (30, 31 y 32), presentados en la tabla 5.2.2. celdas
E52, E53 y E54 en color verde.

Una forma de medir el grado en que los puntos se encuentran dispersos alrededor de la
linea de regresion. similar al concepto de la desviacion estandar alrededor de su media, es
aplicando la formula siguiente ec. 5.2.6:

Error esténdar de la estimacién Sy x = Vf(S(Y’Y) - AoSY - A13XY )(n-2)

Sy,x = ¥127693937 = 357,343

sustituyendo los datos se obtiene: 357.343 uni.

También se puede obtener el error estandar del pronéstico. El cual mide la variabilidad de
las predicciones de Y~ alrededor del verdadero valor de Y para un valor dado de X. Como
aclaracion la X ” testada corresponde al promedio de los datos véase ec. 5.2.7.

Error estandar
del prondstico St = 357 1}’1 +1/n + ({3 (-3 DAS (x-x) (x-x%))

Sf = /Y111 = 3B/ * 106 = 3771

el resultado es 377.1 uni
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A continuacion se presenta la grafica con los datos historicos de venta y los valores
obtenidos por la ecuacion de regresion, véase grafica 5.2.2.

V. Eleccién de un modelo de prondstico como base para la progr ién del embrag

Grafica 5.2.2.
Gréifica de Regresién
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En la grafica se aprecia claramente como la linea de regresion pasa por en medio de todos
los datos observados, sin embargo no es de esperarse una caida tan brusca como lo refleja
la linea, pues de acuerdo a su ciclo de vida, el producto se encuentra en la fase de madurez
con un parque vehicular muy grande como lo es el transporte publico; por lo tanto un
pronostico a largo plazo no es factible ya que la linea tiende a cero.

V.3 EL METODO DE MINIMOS CUADRADOS PARA OBTENER UN MODELO
PARABOLICO DE PRONOSTICO

Otra técnica a utilizar es la de minimos cuadrados para una curva, utilizando un hoja de

excel se construye la siguiente tabla 5.3.3.
Para simplificar los calculos es conveniente tomar como dato central al periodo 15, esto es
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que sea igual X = 0, por lo tanto la columna E se tomara en lugar de la columna C como
variable independiente, la columna F como el cuadrado de la columna E, la columna G
como el triple producto de E, la columna H como cuatro veces el producto de E, la columna
I como el producto de E y D, y la columna J como el producto de D y F; las sumatorias de
la columna E y G se convierten en 0.

Tabla 5 33

v CenalX XX KRR XV XY

X
23 |noviemereotr  462001(| 1| 2091 e——=td» 106 2744 38416 -29274 405836
472001|| 2 595 e—=13—168» 2197 28561 7735 100555
482001|| 2 980 o—=12—HH4——=1728—= 20736 -11880 142560
432001(| 4 e 13T———+H—12+—133H—H4G4t+»-15114 166254
502001|| & e—282——=18—e—400——1006—100680——2920—= 29200
51.2001|| & 0 -9 81 -729 6561 0 0
52.2001|| 7 0 -8 64 512 4096 0 0
12002 & 382 -7 49 -343 2401 -2674 18718
z2002|| 9 147 -6 36 -216 1296 -882 5292
3.2002(| 10 443 -5 25 -125 625 -2215 11075
42002 | 11 443 -4 16 -64 266 1772 7088
52002 | 12 488 -3 9 -27 81 -1464 4392
s2002|| 13| 1218 -2 4 -8 16 -2432 4864
7.2002(| 14 740 -1 1 -1 1 -740 740
8.2002(| 15 465 0 0 0 0 0 0
9.2002|| 18 455 1 1 1 1 455 455
10.2002| | 17 978 2 4 B 16 1956 3912
11.2002| | 18 75 5 9 27 81 225 675
12.2002| | 19 350 4 16 64 256 1400 5600
132002| | 20 455 5 25 125 625 2275 11375
142002| | 21 225 B 36 216 1296 1350 8100
15.2002| | 22 713 7 49 343 2401 4991 34937
16.2002| | 28 0 B 64 512 4096 0 0
17.2002| | 24 536 9 81 729 6561 4824 43416
18.2002| | 25 215 10 100 1000 10000 2160 21500
192002 | 28 453 1 121 1331 14641 4983 54813
202002 | 27 120 12 144 1728 20736 1440 17280
21.2002| | 28 341 13 189 2197 28561 4433 57629
222002|| 23] 738 14 196 2744 38416 10346 144844
!35 15,321 754 2,030 0 255374 -38,274 1,305110

528.3103
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Para obtener los coeficientes Ao, A1 y Az se utilizan las siguientes ecuaciones ec. 5.3.8; ec.
53.9 y ec.5.3.10, (ver pag.317 Estadistica, Spiegel, Mc Graw Hill).

V. Eleccion de un modelo de prondstico como base para la programacion del embrague

Ecuaciones
SY = Aon + A15X + A2SX™X
SXY = AoSY + A1SXK +ASXMK

SXKY = AaSKH + A1SKHK + ASXMX

Se sustituyen los valores obtenidos de la tabla 5.3.3 en las ecuaciones anteriores:

Sustitucidén
15321= Ao 29 + A1 0 + A2 2030
38274= Ao 0 + A1 2030 + A2 0

1305110= Ao 2030 + A1 0 + A2 255374

Las ecuaciones se resuelven por cualquier método matematico y se obtiene, la ecuacion de
la parabola ec. 5.3.11:

A1 = |-188
Az = 205
Ao = 365
La ecuacion es:
Y = 38 (B -189 X (H 26
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La siguiente tabla 5.3.4. se construye para comparar los valores reales de venta con los
valores obtenidos del modelo paraboélico ec. 5.3.11.

Tabla 5.3.4
X b4 X ¥
1 2081 -14 1 051 04
2 595 13 97674
3 3490 12 90654
§ 1374 11 840 45
5 2%2 -0 77845
& 0 3 720358
7 0 -8 66662
g 382 7 B1718
8 147 6 57161
1 443 5 53016
" 443 4 49282
12 43 3 45859
13 1218 2 43047
12 740 A 40545
1 455 0 38454
13 455 1 36774
7 978 2 35505
18 L] 7 34647
19 350 4 34199
20 455 5 341862
21 225 & 34535
22 712 7 35320
23 0 8 36515
24 536 3 32
25 215 10 401.38
26 453 11 42566
27 120 1z 454.04
28 341 13 48653
29 739 14 52313
30 15
31 16
32 17

Los valores sombreados en verde corresponden a las proyecciones de venta a futuro; la
grafica siguiente se obtiene de ésta tabla.
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Grafica 5.3.3
Grifica de ajuste
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A simple vista es evidente el buen ajuste de la parabola con la serie en el tiempo. Una
manera rapida y eficaz de analizar el ajuste de una linea es obtener los residuales o errores
del pronéstico, la diferencia entre un valor real y un valor de prondstico da por resultado
el residual (ver pag. 119 Prondsticos en los negocios, Hanke and Reitsch, Prentice Hall).

En la siguiente tabla 5.3.5 se hace un comparativo entre los residuales del modelo lineal y
los residuales del modelo paraboélico, acompaiiado de los valores absolutos de cada uno,
vasta con dar un vistazo para comprobar que el modelo con menor cantidad de errores es el
parabdlico, con 8,950 unidades en comparacion de las 9,364 unidades de la recta.
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Tabla 5.3.5
1298.73 1,298.73 1033.96 1040
-178.415 178.41 -381.74 3681.74
235439 235.44 B83.4614 83.461
636.294 638.29 533.553 53355
-424 852 42485 -486.46 486.46
-697 998 696.00 -720.59 72059
-679.144 679.14 -666.62 666.682
-278.29 278.29 -235.16 235.16
-494 435 494 44 -424 61 424.61
-179.581 179.58 -87.159 87.1589
-160.727 160.73 -49.821 49821
-96.68729 96.687 28.4094 28.409
649.981 649.98 785.533 78553
192.835 192.84 334.548 334 .55
-63.3103 63.31 80.456 80.456
-54. 4562 54.46 87.2564 87.256
487.398 487 .40 622.949 622.95
-396.748 396.75 271 .47 271.47
-102.894 102.89 8.01227 8.0123
20.9606 2096 113.382 113.38
-190.185 190.19 -120.35 120.35
316.669 316.67 359.8 359.8
-377 477 377 .48 -365.15 365.15
177.377 177.38 154.788 154.79
-124.768 12477 -186.38 186.38
132.086 132.09 27.3447 27.345
-182.06 182.06 -334.04 334.04
57.7941 57.79 -145.53 14553
474,648 47465 215.874 215.87
-5.7E-13 9,364 0.0506 8,951

V.4 EL METODO DE SUAVIZACION EXPONENCIAL PARA OBTENER UN
MODELO DE PRONOSTICO

Otra técnica de pronostico es la llamada suavizacion exponencial que utiliza valores de
ponderacion que van de 0 a 1; la tabla 54.6 muestra el calculo con diferentes

ponderaciones, utilizando la siguiente ecuacion (ec. 5.4.12). (ver formula de atenuacion exponencial
en la pag. 158 Prondsticos en los negocios de Hanke and Reitsch).
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en donde

¥,.; = nuevo valor atennado o valor de prondstico para ¢l siguiente periado
f = constante de atenuacion (D < a < 1)

¥, = nueva observacion o valor real de la serie en el periodo

¥, = valor atenuado anterior o experiencia promedio de la serie atenuada al ped

f=1
(ec. 5.4.12)
}"h‘ =l tAim u]f’l
=af + ¥ —af,
o ¥+ att,~ )

La atennacion exponencial ¢s simplemente el prondstico anterior (¥,) mis @ veces
(¥, - ¥, en el prondstice antenior, g

Tabla 5.4.6

Suavizacién exponencial
¥ X 0.1 Residualabs 0.2 Residualabs 06 Residual abs
NOVIEMBRE'01 462001 1 2091| 4508, ¢ 16002 6686| ¢ 14224 13798 ¢ 7112
472001 2 595 6509 559| 9531 358.1| 1,806.5 12115
|DICEMBRE'D1 482001 3 990| B45.3 3447 8815 108.5| 10796 89.6
492001 4 1374 6797 6943| 9032 4708| 10268 348.2
502001 5 292| 7492 4572 997.4 7054| 12347 942.7
512000 B 0| 7035 703.5| 856.3 856.3| 6691 B669.1
i 522000 7 0] 6331 633.1| 6B5.0 6850 2676 267.6
ENERC'02 12002 B 382 5698 187.8| 548.0 166.0f 1071 2749
22002 9 147 551.0 4040| 5148 3678 2720 125.0
32002 10 443 5106 67.6| 4413 1.7] 1970 246.0
22002 11 443| 503.9 609| 4416 14| 3446 98.4
FEBRERO'02 52002 12 4688| 497.8 98 4M8 46.1| 4036 84.4
g2002 13 1216| 496.8 7192 4511 7649| 4543 761.7
72002 14 740| 568.7 171.3] 604.1 1359 9113 171.3
82002 15 465 585.8 1208) 6313 166.3] 808.5 3435
MARZO'02 sz002 16 455| 5738 118.8] 598.0 143.0f 6024 147 .4
10.2002 17 g78| 561.9 416.1| 569.4 4086| 5140 464.0
112002 18 75| B035 5285 651.1 5761 7924 717.4
122002 19 350 5506 2006 5359 1859 3620 12.0
122002 19 350| 5506 2006| 5359 1859| 3620 120
) 132002 20 455| 5306 756| 4987 437| 3548 100.2
} | aBRIL'2 142002 21 225| 5230 2980/ 490.0 2650] 4149 189.9
162002 22 713| 4932 2198| 4370 2760 3M.0 412.0
162002 23 0| 5152 5152| 4922 4922| 5482 548.2
172002 24 36| 4637 723 3937 1423| 2193 316.7
MAYO'02 182002 25 215 4709 26559 4222 207.2| 4083 194.3
182002 26 453| 4453 77| 3808 722| 2927 160.3
202002 27 120 4461 326.1| 395.2 2752| 3889 268.9
212002 28 3411 4135 725 3402 08| 2276 113.4
222002 29 739| 4062 3328| 3403 398.7| 2956 443.4
4395 4395, 4201 420.1| 5616 561.6
10,1085 10,163.6 10995.0

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 68



F3
Fy «s!fi o

V. Eleccién de un modelo de prondstico como base para la programacion del embrague

M

De acuerdo a la tabla anterior, el factor 0.1 es el que mejor se ajusta con la serie de datos,

véase la grafica 54.4. y su error

semana 30 es de 439.5 productos,

es de 10,109.5 unidades; el prondstico obtenido para la

Grafica 5.4 4.
Suavizacidn exponencial
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Después de haber evaluado varios métodos de prondstico el modelo que mejor se ajuste a
la serie de tiempo es la curva parabdlica con menor cantidad de unidades de error, véase el
comparativo de la tabla siguiente 5.4.7.

Tabla 5.4.7
Sumatoria de los residuales absolutos
Materiol Modelo Modelo Modelo Modelo
Regresitn Regresitn Suavizacién Suavizacion
Suma Lineal Lineal {parabdlico) Exponencial (0.1) Exponencial (0.6)
{ |kFe24-028pF 8,364.4 8,950.6 10,108.5 10,985.0
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Por lo tanto el prondstico a elegir para la semana 30 es 563.8 productos, véase el

comparativo de la tabla 5.4.8

Tabla 5.4.8
Resultados del pronéstico semana 30

Modelo Modelo Modelo Modelo
Regresidn Regresidn Suavizacidn Suavizacidn
Lineal  Lineal (parabélico) Exponencial (0.1) Exponencial (0.6)
| 2455 563.8 439.5 561.6

V.5 LA PRE-PLANEACION

Después de monitorear el comportamiento de la demanda, adquirir nuevas observaciones,
afinar el sentimiento de decision, actualizar los datos, ajustar el modelo, realizar nuevos
célculos para obtener nuevos prondsticos es necesario cargar la programacion de las ventas
futuras en el sistema SAP (ilustracion 5.5.1.) a esta accion se le llama pre-planificar, que en
conjunto a los planes de entrega y los pedidos programados forman parte de las
“Necesidades totales” de la empresa: Todos éstos datos pasan por un proceso muy
importante llamado corrida de planeacion regenerativo donde se actualiza el MPS (Plan
Maestro de Produccion) y el MRP-II (Planeacion de Recursos de Manufactura), que
permiten controlar los procesos de produccion y planeacion, el  MRP integra
principalmente los procesos de control de produccion, ventas, compras e inventarios. En
resumidas cuentas se planea las 6rdenes de compra y las érdenes de produccion requeridas.

Tlustracion 5.5.1
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V.6 CORRIDA DE PLANEACION

Para iniciar el proceso de la corrida de planeacion se hace previa autorizacion del
departamento de Sistemas, ver ilustracion siguiente 5.6.2

Ilustracion 5.6.2

Q!"..‘ tualizas vista de tablp Accexo
| Tasa Twala Siena Ayeda

vl S alesax|ampinnoe]
_. ’ . -“‘”I—
i

O
modfcaise’

vi2|

El paso inicial es efectuar la copia de todos los datos de venta, anota la version de la
fuente, el destino y el periodo de tiempo, ilustracion 5.6.3.

Ilustracion 5.6.3
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Terminada la copia se efectua la transferencia de los datos a otra estructura llamada
“gestion de la demanda”, se establece nuevamente el horizonte de tiempo,
ilustracion 5.6.4

——

Bt 6
e -3 V. Eleccién de un modelo de prondstico como base para la programacion del embrague

Tlustracion 5.6.4
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La siguiente vista ilustra la terminacion de la copia y la transferencia, el tiempo de
ejecucion es de 2:40 hr aproximadamente, ilustracion 5.6.5.

Tlustracion 5.6.5
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El siguiente paso es correr el proceso de MPS (Plan Maestro de Produccion); donde
toma los datos cargados de la demanda y las fechas de entrega establecidas por parte
de Ventas, creandose el plan de produccion de productos finales, haciendo uso de
los parametros establecidos como son: el tamafio de lote de produccion, los niveles
de inventario deseado, el margen de seguridad, etc. Todo se realiza bajo un
calendario de manufactura para los dias laborables del afio, ilustracion 5.6.6. El
proceso tiene una duracién de casi 1 hr.

V. Eleccién de un modelo de prondstico como base para la programacion del embrague

Tlustracion 5.6.6

lill
il

(i
il

|

i

Ul

|

gl

-

1.
I

e L

Ul

l

)

Al término del MPS se imprime automaticamente el reporte de todos los productos
planificados, ver ilustracién 5.6.7. y 5.6.8.
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Tlustracion 5.6.7.
Materiales planificados
Nim.Ma Hora Seg Ce. Material
1 15 40.57% QoQ 2401 01663584
2 15 4% .59 000 241401 03812116
3 15.42.01 oQo 2401 04093756
4 b . DY el o | 000 2401 04093757
5 TH o 4303 o0aQ 2401 04053760
& 15.42.02 Q00 2401 04093762
g 15.42.02 000 2401 04241174
8 15.42.04 000 2401 04504021
9 15.42.06 00Q 2401 04511174
10 15.42 .06 000 2401 04511176
11 154412 000 2401 04593250
12 15.42.13 0co0 2401 04626211
Ilustracion 5.6.8
Estadistica
Matcriales planificados 832
Nimero-materiales con nuevas excepc 541
Nimero-materialeas con interrupcidn 2

Estadistica de base de datos

Ordenes previsionales creadas 18,697
Ordenes previsgicnales modilficadas 3
Ordenes previsicnales 18,697
Creada solicitud de pedido 49
Borrada scolicitud de pedido 49
Necegidades secundarias crcadas 154,642
Nececsidades secundarias borradas 154,642
Programac. ciclo fabr. OrdP nueva 2,668
Necesidades de capacidad creadas 2.,.7RS
Estad.tmpo.ejec.
Inicio del proceso de planificacidn 15:41:57
Fin del procesc de planificacién Te:;25+47
Tiempo de ejecucidn 00:43:50
Lecr tiempo CPU 00:03:01
Tiempo CPU c&lculo neto/tamafic lote 00:00:32
Tiempo CPU expleosidn lista mater. 00:02:55
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Inmediatamente después se corre el proceso de MRP (Planeacion de
Requerimientos de Materiales), explotando al MPS en materias primas,
componentes, subensambles y ensambles requeridos en el horizonte de planeacion,
haciendo uso de las listas de materiales y los inventarios; proponiendo para el
departamento de Compras la fecha y la cantidad a solicitar de cada material y para
el departamento de Produccion la cantidad y la fecha de emision de cada orden de
fabricacién, ver ilustracion 5.6.9 El proceso tiene una duracion de 40 min
aproximadamente.

Ilustracion 5.6.9
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Por 1ltimo se realiza el proceso de la restructuracion para finalizar la corrida de la
planeacion, ilustracion 5.6.10.
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V.7 EL PRONOSTICO Y MRP

il

————

A continuacién se muestra la pantalla de “Necesidades/stock™ (ilustracion 5.6.11)
que el MRP proporciona, informando de una manera detallada sobre la demanda de
cualquier producto, incluyendo el codigo del pedido de venta, la fechas propuestas
de entrega y la cantidad solicitada. Los departamentos de Produccion y Compras
pueden utilizar esta informacion para modificar los compromisos propuestos por el

sistema, siempre que se retrase algun material o subensamble.

Tlustracion 5.6.11

G | M e0@ DMK D000 A @

AW/ EHGAS B0 @

derive ftoF
Material Informe de rdenes ok Shit P2 LONJUNTD DE EMBRAGUE

Centro [2469 Caract plinec. M8 Tipo material 2FER  Unided P2A
 Elemento de planificacién > ;

Fecha ElementPNec FechaR (D Enlrada/Meces. Cantd disponible

[o%.97. 83 [stctro | £ | 1,085
[23.86.83 |NEC-PP [USF bl 274~ | 811
' |30.86.83 NEC-PP USF i 507- | 404
[8u.07.03 [orCLnt [5880040702/000050/0081 | | 18- | 394
[87.97.03 [orarry (LTI IRIZAL: ] 578 | 864
[87.97.83 [NEC-PP [USF Bl | 650- | 214

' [14.87.03 [0rdPrv |8804446064/A1n 3l 658 | 864
[14"97.03 NEC—PP [USF il 650- | 214 |
|21.07.03 lordPrv |8004446065/A1n ol 650 | 864
[21.07.03 |NEC-PP [USF [ 650- | 214
|28.07.83 |OrdPrv [0084446866/A1m i 650 | 864
[28.97.83 [NEC-PP [USF it 650- | 214 |

En la pantalla como un ejemplo puede verse la cantidad pre- planificada del
pronostico VSF (version sales forcast) con 274 productos para el dia 23 de Junio de
2003 que descuenta a los 1085 productos en inventario y por otro lado los 470
productos para fabricar en el dia 7 de Julio de 2003 que aumentan el inventario.
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VI Implicaciones economicas por el aumento en el Nivel de Servicio

VL. IMPLICACIONES ECONOMICAS POR EL AUMENTO EN EL NIVEL DE
SERVICIO

En éste capitulo se aborda el nivel de servicio al cliente, la facturacion después del cierre
del mes, la cantidad de dinero que representa, la importancia del prondstico en la venta, los
costos de posesion en el inventario, y los productos con lento movimiento.

En los ultimos afios ha habido una transformacion importante en la actitud hacia el servicio
y la calidad, los clientes se han vuelto mas exigentes, mas conocedores y mas complejos.
Los gerentes reconocen que se pueden obtener ventajas competitivas mediante un mejor
servicio al cliente y es un medio poderoso para diferenciar una empresa de sus
competidoreas; no es raro encontrar que muchos clientes y mercados son muy sensibles al
servicio mas que a los precios, esto no quiere decir que los precios hayan dejado de ser
importantes, por ejemplo para un fabricante “Justo a tiempo” una entrega confiable es tan
importante como el precio y la calidad del producto (ver pag 233 Logistica, Christopher, Limusa).

Las estrategias logisticas para alcanzar y garantizar un Nivel de Servicio al cliente debe
cubrir la integracion de un sistema de informacion para procesar los pedidos de los clientes
y monitorear la percepcion de estos sobre la distribucion, la jerarquizacion de los
inventarios segun localizacion y sublineas de productos y la formulacion de politicas de
distribucion (Logistica una visién estratégica, Dr. Juan Pablo Antan, SCT 1995).

El nivel de servicio no sélo es el trato amable al cliente o el servicio post venta de una
empresa; el valor del concepto toman sentido al comprenderse que por una provision
consistente de un producto y/o un ser servicio en tiempo y lugar, se recibe a cambio la
retribucion monetaria del bien comercializado, esto es, desde el punto de vista logistico los
productos no tienen valor hasta que estan en manos del cliente. Obedeciendo éste criterio la
empresa también se beneficia por la rapida recuperacion de la inversion; muy valido hoy en
dia cuando las empresas buscan un sitio entre sus demas competidores.

En el desarrollo de éste capitulo se analiza el nivel de servicio desde un punto de vista de
productos y no de pedidos el inconveniente de no optar especificamente éste ratio, es la
intervencion de otros factores no muy frecuentes pero igual de importantes, dificiles de
medir y hasta de predecir, por ejemplo las politicas financieras de SACHS en donde se
establece que por falta de pagos en fechas establecidas de los distribuidores se les penaliza
y retiene su mercancia, otro factor es la limitante de la capacidad del transporte en
cuestion de distribucion muy independiente de las existencias en inventario, otro factor que
llega a presentarse muy rara vez son los asaltos y secuestros rapidos a transportistas donde
no se recuperan los productos.
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VI.1 DATOS INICIALES, “EL PRONOSTICO Y EL NIVEL DE SERVICIO”

La elaboracion de un pronostico solia ser una actividad superficial que se corregia en cada
corrida la cantidad excesiva de Back Order (Pedidos atrasados sin surtir) es decir primero
entraban los pedidos y después se estimaban las ventas, los valores de la programacion de
un pronostico se mantenian constante, con la finalidad de mantener productos siempre en
inventario. Por otra parte el reporte “Nivel de Servicio” es un documento elaborado por la
administracion de Ventas que mide el desempefio de surtimiento de un pedido y 1la
cantidad de productos facturados en el mes. En el presente capitulo se tratara a detalle el
nivel de servicio de los productos facturados ya que hay una relacion directa con el
prondstico de venta y segin la experiencia entre mayor sea la gama de productos
programados y confiable la cantidad estimada de la demanda, mas pedidos podran cubrirse.

VI.1.1. EL PRONOSTICO INICIAL

Como punto de partida es necesario mostrar las condiciones que guardaba el prondstico de
el producto KF224-02BPF en el 2002, antes de toda metodologia para la pre-planificacion.
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La programacion se mantenia constante y sin variacion, 500 unidades desde la semana 21
del mes de Mayo a la semana 51 del mes de Diciembre, excepto la semana 22 con 600
unidades, obteniéndose un resultado total pronosticado de 15,600 productos.

VI.1.2. EL NIVEL DE SERVICIO INICIAL

Los niveles de servicio de Enero a Mayo de 2002, se presentan a continuacién (véanse en
las tablas 6.1.1.): por ejemplo para el mes de Enero el 45% de los productos fueron
facturados en un tiempo menor o igual a 72 horas, el 4% fue facturado en un periodo de
mas de 72 hasta 96 horas, el 3% fue facturado en un periodo de mas de 96 a 120 horas y el
34% después de 120 horas o cinco dias.

Tablas 6.1.1.
Productos Tiempo de Porcentaje de
Facturados surtimiento surtimiento
Enero02 | 8468 <6=72hrs 45%
ot »72hrs y <6 =98 hrs %
536 =96 hrsy<6=120hrs 3%
17 559 87%
20,267 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 87%
Productos Tiempo de Porcentaje de
Facturados surtimiento surtimiento
FebreroD2 9776 <«é=72hrs 41%
624 »9%Bhrsy<d=120hrs 3%
8778 -'@*m = %
19879 84%
23,900 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 84%
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Tablas 6.1.1 (continuacién)

15,455 84%
18,435 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 84%

Productos Tiempo de Porcentaje de

12,207 . - T%
16,573 Total de productos golicitados

Productos Surtidos 74%

Productos ‘Tiempo de Porcentaje de

Facturados surtimiento

MayoD2

17,899 88%
20,456 Total de productos solicitados
Productos Surtidos  88%

|
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Grafica resumen (6.1.1) del Nivel de servicio inicial de Enero a Mayo de 2002

Nivel de servicio de Ene-May02
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VL.1.3 EL REPORTE DE PRIORIDADES

El establecimiento de una metodologia formal de pronostico se inicié en el mes de Junio de
2002 para todos los productos sin embargo para fines de éste trabajo de tesis solo se
presenta el nimero KF224-02BPF vy los resultados hasta el mes de Mayo de 2003. Mes a
mes se analizaba el comportamiento del prondstico con la demanda, se actualizaban los
datos, se obtenia un nuevo modelo y se pre-planificaba a 18 meses, ademas se revisaba el
desempefio del “nivel de servicio al cliente”. Otro documento que es utilizado para observar
éste desempeiio es el “Reporte de Prioridades” emitido por el sistema SAP, de una
naturaleza dinamica ya que es afectado por las entradas de Produccion, los productos
solicitados y la facturacion; en €l se refleja directamente el Back Order; definido como la
cantidad de productos solicitados que no han sido surtidos, El reporte estd constituido por
una columna llamada cantidad a surtir, otra por cantidad en inventario y la ultima llamada
cantidad no cubierta o saldo. Se presenta a continuacion el reporte para el mes de Mayo de
2002 obtenido en los primeros dias de Junio. Fig.6.1.2.
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Fig.6.1.2 Reporte de Prioridades de Mayo 2002

Back Order Inventario No cubierto
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En necesario aclarar que los reportes fueron obtenidos horas después del cierre y por lo
tanto hay variacion en las entradas y salidas del Almacén. A pesar de la rapida
obsolescencia de los reportes, la utilidad que proporcionan al departamento de Ventas es
muy importante.
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VL.2 RESULTADOS DE LA PRE-PLANIFICACION

Para el mes de Junio habiéndose implantado un sistema formal de prondstico de apoyo a la
pre-planificacion, la estimacion de venta para el producto KF224-02BPF de acuerdo al
modelo de prondstico mas aceptable fue de 3,565 unidades, y la demanda de éste producto
fue de 2,991 unidades; por lo tanto su saldo fue de 574 unidades por encima el prondstico
de las ventas reales, es necesario mencionar que este valor programado lamentablemente no
cuenta con la referencia de un periodo histérico similar para hacerse una idea del
comportamiento actual de las ventas; sin embargo a pesar de las limitaciones por falta de
datos para realizar una proyeccion de la demanda, el resultado que arrojaria el pronostico
inicial antes de la pre-planificacion seria de —991 unidades, muy por debajo de la realidad,
sin duda las consecuencias hubieran sido impactantes; se tratard a detalle el saldo del
pronostico en la parte 6.6

Los niveles de servicio de Junio a Diciembre de 2002, se presentan a continuacion (tabla
6.2.2 y 6.2.3); por ejemplo para el mes de Junio el “Nivel de Servicio™ alcanzé el 51% en
un tiempo menor o igual a 72 horas, el 5% fue facturado en un periodo de mas de 72 a 96
horas, el 4% fue facturado en un periodo de mas de 96 a 120 horas y el 39% en mas de 120
horas; (véase la tabla 6.2.2.; la grafica 6.2.3 y el reporte de prioridades fig. 6.2.3)

Tabla 6.2.2
Productas Porcentaje de
Facturados surtimiento surtimiento
7985 T <b=72hrs %
15 467 100%

15,496 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 100%
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Grafica 6.2.2
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Fig.6.2.3 Reporte de prioridades del mes de Junio’02
Back Order Inventario No,cubierto

EX171-01 3,048 ‘L BBy §,088 §e3 ° 803 )
KE517-01pP 10,196 11,338 0,898 *io L] TAD-
EMliC04-alppP 5,784 1,037 £.398 19 e 61%-
REISI-01 4.011 §.713 $,187 14 £4 450~
EX1§8-01 1398 2,314 1.%2¢0 138 Q 386
Kri34-03apr 33,838 18,342 L£7,84) 179 i 378
EFSP4-01 1,783 1,918 i,a%0 149 o igs-
RUS4303-01 1.138 1,708 1.51% 2%e L ave-
KM1&393-¢01 1.130 1.56% 1,363 1€3 1 231.
RP3$3-01 s.400 2.70) 2,588 137 ° 197-
EOU&-02 1,847 1,040 154 " 15§
EHI1CG4-¢1 153 131 143 ] 151-
EFidt-01 1,461 1,288 187 1% 131-
RIB$6-01 2,388 3,802 110 ] 138~
apEls L.830 1,034 137 0 117+
EHITI8E.0L sia 548 1 L} "p-
EFBEY-04 1,188 1,188 [} o Wi
EMI16-01 164 47 1o 0 (TE
1eh “%E [T} L] (0
ian 131 19 [} ¥
sol 4n) 31 3 51
1,173 sey i " 1%
EYD13d. 03 231 ass o [} 47
EN1 1403 165 10% " L] 0.
KOO SG-01 1,221 1,693 40 o 40-
EFS32-01 187 343 1 " 3%-
acyss 196 310 3y 3 34
BT0112-03 o7 7 1] L] 11
EHL8Y-01 179 33 i o -
FOb&d 03 4 L 1s . k-
ET011L-01 14 1 s L] -
ENS432-02 (1T} 3ed 2y . 23
EPROSA-03 a9 2 13 L] b B
EP224-030 L] i,m01 10 [} 1%
B1219-02 (1] 113 14 L] 18-
EMD 087 .02 " i3 18 . 18-
EXODR?-BY 102 e 17 . 17-
BuR1770 21 11 17 0 17-
KE2S4-01 105 i 17 [ 17-
EVD067-012 125 21y 18 L] 16
Ersl9-01 fan 1,481 13 L] 13-
E0113-01 137 a3 15 ® 18-
ANe 14118 216 233 15 [} 14-
EXE15-01 50 1,748 14 L] 14-
EL1319-01 38 18 12 [} 11~
EXD B39 LY RN 1,813 31 [} 11.
E1B65-06 135 1335 it [} 313
KOL6S8C-CS 141 306 ie ° 16~
KKE64-01 129 11s ] 2 $-
E968&Tsc-02 €8 g 3 [ 5-
EPI938C-21 1 1 ] L] i
BHCS 116 3163 313 ] [ 8-
Sann g z: : N

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 85



VI Implicaciones economicas por el aumento en el Nivel de Servicio

Fig.6.2.3 Reporte de prioridades Junio’02 (continuacion)

Para los siguientes meses los resultados fueron los siguientes, tabla 6.2.3.
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 Productos 'l'md. Porcentaje de

Agosto02

17,336 | 98%
17,424 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 99%
Productos Tiempo de Porcentaje de
Septiembre 02 Facturados surtimiento

11,907 100%

11,963 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 100%

Productos 'nllmllt Porcentaje de
Octubre'02 Facturados surtimiento

12,587 99%

12,689 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 99%
Productos tmou Porcentaje de
Noviembre 02 m . santimiento

16,980 100%

17,063 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 100%

|
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Productos Tiempo de Porcentaje de
Diciembre’02 . surtimiento __ surtimiento

10,699 100%

10,714 Total de productos solicitatlos
Productos Surtidos 100%

Véase la siguiente grafica resumen 6.2.3. del Nivel de servicio de Julio a Diciembre de
2002

Nivel de servicio de Jul-Dic 02
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V1.3 JUNTA DE STAFF

A pesar de haberse implantado un sistema formal de prondsticos, los pobres resultados de
los “niveles de servicio de Junio a Diciembre de 2002; mostraban que los Gerentes del staff
de la empresa no estaban tomando sus responsabilidades y participacion correspondiente en
dicho objetivo; por esta razén al finalizar el afio los gerentes y directores se retinen en una
junta de staff para discutir y revisar el avance de todos los proyectos de cada departamento
y entre los puntos mas sobresalientes el “nivel de servicio al cliente” ocupa el tema central.
El Director General comenta que: después de casi siete meses de establecer y trabajar
sobre una metodologia para la pre-planificacion, actualizacion semanal del pronostico y la
programacion de los datos en el SAP, asi como la realizacion de los reportes para evaluar
su desempeiio; Enfatiza que el error del prondstico se ha mantenido lo mas bajo posible y
se ha reducido el porcentaje de los productos no surtidos (véase la grafica 6.3.4). Por lo
tanto se siente convencido de que el prondstico proporciona el marco que sustenta la cadena
de suministro, sin embargo cree que es tiempo de visualizar otros puntos potenciales de
mejora de cada departamento, especificamente aquellos que intervienen en el surtimiento y
que afectan el “Nivel de servicio”, en un principio la falta de programa en el plan de
Produccién era motivo para no fabricarse o en su caso justificable para no adquirir los
materiales necesarios. Ahora la actividad inmediata a realizar es reducir el tiempo de todos
los productos que son facturados en mas de 120 horas, y recomienda a sus colaboradores
que definan sus propuestas.

Grafica
R ACEAR ~ Sy b A, a
Prndudc sin sumr
EneD1 13% Porcentaje de Productos sin surtir
FebD1 16% T O
MarD1 16%
Abr01 26% .
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Las propuestas sugeridas por los integrantes del staff son las siguientes:

Produccion: cumplird en lo posible con su programa de produccion, no relegando la
fabricacion de los productos del Mercado Independiente Nacional y capturara
inmediatamente los productos fabricados para su disponibilidad en el sistema.

Compras: traera en la cantidad y calidad necesaria los materiales para fabricar, agilizando
cualquier demora y abasteciendo en forma oportuna los materiales.

Almacén de PT: trabajara estrechamente con produccion para manipular y empacar los
materiales prioritarios que solicita ventas para su embarque.

V1.4 MEJORAMIENTO EN EL NIVEL DE SERVICIO

Después de haber cumplido con los compromisos expuestos en la junta de staff los
resultados obtenidos en el “Nivel de servicio” de Enero a Mayo de 2003 se muestra en las
siguientes tablas resumen (6.4.4 y 6.4.5). Sin duda el porcentaje de los productos facturados
en menos de 72 horas aumentd considerablemente; de registrarse en promedio un 50%, se
alcanzaron niveles de hasta el 90%. véase la grafica resumen 6.4.6

Como ejemplo para el mes de Enero el nivel de servicio alcanzé el 90% en un tiempo
menor o igual a 72 horas, el 2% entre 72 a 96 horas, el 2% mas de 96 a 120 horas y el 4%
en mas de 120 horas, tabla 6.4.4. y grafica 6.4.5; y el saldo de pronéstico de —203 productos
para el KF224-02BPF.

Tabla 6.4.4

Enero’03

18,122 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 99%
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Grafica6.4.5
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VI Implicaciones econdmicas por el aumento en el Nivel de Servicio
Para los siguientes meses los resultados fueron los siguientes:

Tabla 6.4.5:
Productos Tiempo de Porcentaje de
Febrero03  Facturados surtimiento surtimiento

21,334 96%

22,244 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 96%

Marzo'03 Facturados surtimiento
17,357 B89%
19,561 Total de productos solicitados
Productos Surtidos B89%
Abril'03 Facturados _surtimiento surtimiento
15,297 98%
15,568 Total de productos solicitados
Productos Surtidos 98%
. Productos Tiempo de Porcentaje de
Mayo'03 Facturados wt : surtimiento

19162

19,911 Piezas Solicitadas 96%
Productos Surtidos 96%

[ |

Tesista: Edgar R. Garcia Sanchez 92



VI Implicaciones economicas por el aumento en el Nivel de Servicio -—gﬂ -

Como se menciono la grafica resumen 6.4.6. muestra el notable aumento en el “Nivel de
servicio”, de los meses de Enero a Mayo de 2002; demostrando que la participacion de cada
departamento es imprescindible en el mejoramiento del servicio al cliente.

Grafica resumen.6.4.6.

Nivel de Servicio de Ene-May 03
g TRIINE
B

Enero’03  Febrero’03  Marzo'03 Abril'03 Mayo 03

VL5 CAPTACION MONETARIA

Un mal servicio al cliente, como una entrega fuera de tiempo -excediendo los tiempos de
respuesta de un producto- o una entrega incompleta dan por resultado un deterioro de la
imagen de la empresa, como consecuencia se va limitando la participacion en el mercado y
se pone en juego las ventas de la empresa; veamos de una manera detallada los motivos de
tal aseveracion:
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1. Los pedidos atrasados son sujetos a cancelaciones por fechas inaceptables de
entrega (en Sachs se cancelaba un 16% de pedidos en promedio).

2. Los clientes tienden a disminuir sus compras futuras por el mal servicio o
agotamiento de los productos.

3. Conseguir un cliente cuesta mas que conservar uno. (hacer la referencia)

El siguiente calculo muestra el monto de las ventas canceladas antes de establecer un
pronostico formal “pre-planificacion™ (tabla 6.5.6).

Tabla 6.5.6
Productos  Precio Yentas
sin surtir Promedio ($) Canceladas
Enero’02 2,708 700 1,895 600
Febrero’02 3921 700 2,744 700
Marzo02 2980 700 2,086,000
Abril'02 4 366 700 3,056,200
Mayo'02 2557 700 1,789 900
e Total 11,572,400

$11,572,400 pesos es la cantidad de dinero que no recibié la empresa durante cinco meses
debido a las cancelaciones, de seguir con la misma tendencia y no remediar el problema el
monto ascenderia a $ 27,773,760 pesos en el periodo comprendido de Junio de 2002 a
Mayo de 2003 véase (Tabla 6.5.7), sin embargo como lo demuestran las estadisticas y el
nivel de servicio, esta cantidad pudo captarse.

Tabla 6.5.7

Productos Ventas

promedio  Precio  con riesgo de
' sin surtir Promedio (§) cancelacitn
1Al mes 3,306 700 2,314 480

. _"'-‘_.:Mnntn proyectado de las ventas con riesgo
|de cancelacién de Jun'02-May'03 27 773,760
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VIL.6 COSTOS EN EL INVENTARIO

Un prondstico deficiente no solo afecta a las ventas; también genera problemas en el
almacén que alberga a los productos terminados, para ejemplificar tal circunstancia se
efectua un analisis comparativo de los saldos del prondstico inicial y del pronostico formal
“pre-planificacion” con respecto a las ventas efectuadas en el mismo periodo; véase la tabla
6.8.1

SALDO SALDO
INICIAL  PRONOS. INIC. PRE-PLAHEACION PRE-PLAN.
2,100 891 3 565 574
2000 1590 444 34
2,500 365 1782 -353
2,000 804 1435 239
2500 1,349 1,048 -103
2000 -1.444 2629 -B15
2,000 -1,199 4201 1,002
2500 973 1,324 -203
2,000 14 1,951 -35
2,000 723 1121 156
2,000 823 1026 -1582
. 2 500 1,154 1,711 365
Suma 21839 26,100 22236
Diferencia 4 261 397

Al analizar mes a mes la “pre-planeacién” se observa que es minimo el saldo con respecto
a las “ventas”, no asi los saldos del prondstico inicial, pues llevar un pronéstico sobre
valorado se incurre en costos de posesion muy fuertes y conservar fisicamente una gran
variedad de productos en el almacén es totalmente impractico; véase el analisis en la tabla
6.8.9 para el producto KF224-02BPF.
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Tabla 6.8.9

Prondstico Pre-planificacién

Inicial
Cantidad de productos sobrantes
en el inventario 4,261 397
| 8 |Costo de posesién = P I 511 520! 47 540

u = precio = $400
T = tasa de riesgo anual = B0%
1 1Q/2 = Inventario promedio

Al aplicar la siguiente formula para calcular los “Costos de posesién” se involucra la
cantidad de productos en el inventario, el precio del producto y la tasa de riesgo por

mantener el dinero invertido en el producto; se hacen los calculos y se obtiene el costo total
anual de $47,640 pesos, un ahorro considerable de $463,680 pesos, comparado con el
costo proyectado de la suma de los saldos del pronéstico inicial si todavia se llevara acabo.

El problema toma su verdadera dimension al considerar en conjunto a todos los productos
almacenados, pero por motivos de tiempo y espacio se escapa de los objetivos de éste

trabajo.
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V1.7 EVALUACION ECONOMICA

En todo proyecto es necesario aplicar técnicas de evaluacion econdémica que justifiquen la
inversion y en éste trabajo de tesis no es la excepcion, se inicia calculando la rentabilidad
del proyecto, el periodo de recuperacién de la inversion, el valor presente neto y la tasa
interna de rendimiento. A continuacion se presenta el desarrollo:

Al valorar la rentabilidad, se efectua dividiendo las utilidades obtenidas (en éste caso se
toman las ventas no canceladas) entre el monto de los recursos invertidos (éste tltimo
representado por los desembolsos al contratar a una persona para llevar los pronosticos);
obteniéndose los siguientes resultados para un periodo de un afio, véase tabla 7.1.10.

Tabla 7.1.10

Como utilidades obtenidas se toma el monto de las ventas no canceladas
$27 773,760 anual

menos el 35% de deducciones ——p 18052944 anual

Recursos invertidos

computadora 8,000 compra tnica

papeleria B0 hojas, lpices, copias al mes
sueldo 6,000 &l mes

aguinaldo 6,000 al afio

86,600 total al afio

Rentabilidad (18,052 944)/86 600 = 20 846

Recuperacidn de la inversidn
inversion/flujo de capital = 86600/18052944 = 0.004797 anual

dias al afio: 365 recuperacién en dias 0.004797(365) = 1.75 dias
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El indice de rentabilidad es de 20,846 muy elevado de acuerdo al criterio de decision que
establece: utilidades/inversion > ¢ = 1 es requisito para aceptar el proyecto (ver Fundamentos de
Ingenieria Financiera, Lawrence Gitman, Harla, 2001). Y por otro lado la recuperacién de la inversion se
efectia en tan solo 1.75 dias.

En la siguiente tabla 7.1.11 se calcula el Valor Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno
donde interviene el valor del dinero en el tiempo y se realiza la proyeccion de la inversion a
tres afios. En el primer célculo se construye el diagrama de flujo de efectivo del periodo de
tres aifios, por medio de una horizontal y a través de flechas descendentes se indican los
desembolsos y con flechas ascendentes los flujos netos de efectivo o ingresos, los datos del
diagrama de flujo se sustituyen en la formula del Valor Presente Neto (VPN) utilizado el
indice inflacionario de 3.8% del afio 2003 y un premio al riesgo del 46.2%, obteniéndose la
ganancia de $ 25,164,047 pesos; a valor presente ya descontando la inversion inicial, anual
y afectado por la inflacién; Obviamente la empresa buscara alternativas para incrementar
sus utilidades que por lo regular se resuelven ajustando los precios. El criterio de seleccion

utilizado es el siguiente: si VPN > 6 = 0 se acepta la inversion (ver pag. 58 Fundamentos de
Ingenieria Econdmica, Baca Urbina Gabriel, Mc Graw Hill).

Tabla 7.1.11 _

ROl L L J0he e

e

Valor Presente Neto

FNE+« FNE2 FNEs
I 18,052,944 I 18,052,944 I 18,052,944
Po P1 P2

computader 8,000 papeleria 600 papeleria 600

|papeleria 600 sueldo 72,000 sueldo 72,000

sueldo 72000  aguinaldo______ 6000 aguinaldo__ﬁlﬁ

aguinaldo SiUUO 78,600 78,600
] 86,600

] VPN=-P +  FNE: + FNE2 + FNEs

FNE : flujos netos de efectivo (1+0 (1+DO+D  (A+DA+DA +1)

P : desembolsos

42 = inflacion 3.8% VPN = [25164047]a tres afios

| 43 | premio al riego = 46.2%
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El calculo de la TIR es por el método de prueba y error, (véase tabla 7,1,12) pues se tiene
el flujo neto de efectivo (FNE), la inversion (P) y solo falta obtener el valor de (i) o mejor
conocida como la Tasa Interna de Retorno. Cabe mencionar que al obtener el VPN se
utiliz6 la Tasa Minima Atractiva de Retorno(TMAR) igual a la [ceptacié mas el premio
al riesgo, esto es TMAR = [lceptacié + riesgo = 3.8% + 46.2% = 50%, (ver pag. 60 Fundamentos
de Ingenieria Econémica, Baca Urbina Gabriel, Mc Graw Ccep) Por lo cual la tasa interna de retorno
calculada es de 74048%; y el criterio de [Jceptacion para aprobar el proyecto es: si TIR >
60 =TMAR (74048% > 6= 50%) se justifica el proyecto.

Tabla 7,1,12

Tasa Interna de Rendimiento TIR

P : desenbolso = 243 800.00

FNE+1. 18,052,994

FNE2 18052994 P = FNE+ + FNE2 + FNEs
FNEs: 18,052 994 1+ (1+DA+D  (+DA+DM +D
A

Sustitucién 243800= (18,052,994)1+ 74.048) + (18,052,994)/(1 + 74.048)*(1 + 74 048) + (18,052,994)/(1 + 74 048)*(1 + 74.048)*(1 + 74.048)
243 800 = 243 800

i = 74048% TR

Analizando todos los calculos anteriores se determina que el proyecto es altamente rentable
pues todos los gastos de inversion del proyecto se recuperan en un periodo aproximado de 2
dias, el VPN es mayor que cero ($ 25,164,047 ) y la Tasa Interna de Retorno (74048%) es
mayor que la Tasa Minima Atractiva de Retorno (50%), por lo tanto la realizacion del
proyecto se justifico plenamente.
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CONCLUSIONES

Los resultados obtenidos en éste proyecto de tesis referente al servicio al cliente fueron
muy favorables ya que el mercado independiente nacional por tener una demanda
totalmente aleatoria presentaba problemas en el surtimiento de los pedidos, de manejarse un
nivel del 50% en promedio el aumento fue del 90%, con esta medidas se captaron ventas
del orden de los $27,773,760 pesos anuales y se evito la pérdida paulatina de clientes, con
un pronostico confiable se abre la posibilidad de captar mayores ventas, de buscar
alternativas de mercado y sobre todo de mantener satisfechos a los clientes.

Es un hecho que el prondstico juega un papel fundamental en toda la planeacion de las
ventas y también es una realidad que el buen desempeifio obtenido en el nivel de servicio es
un esfuerzo conjunto de todos los departamentos involucrados en la elaboracion, empaque
y distribucion del producto; pero el pronéstico no solo se limita a comportarse al ritmo de
la demanda, también es utilizado por el MPS y MRP-II para determinar la cantidad de
materiales por abastecer, para la elaboracion de un plan de produccion, para establecer la
tasa de produccion diaria, la contratacion o despido de personal y mas ain sirve para
planear a futuro la reduccion o ampliacion de la planta o sustitucion de la maquinaria por
una mas eficiente. En una palabra, ayuda a tener los productos terminados en la cantidad y
en el tiempo preciso, inimaginable llegar a un buen nivel de servicio sin un pronostico
confiable por mas eficientes que sean los demas departamentos como lo demuestra esta
Tesis; es asi como se efectia la pre-planificacion que ademés de contener en su esencia al
pronostico debe ser enriquecido por diversas ponderaciones como cambios de precio,
estrategias de mercado, experiencias en el comportamiento econdmico y aspectos externos
como la competencia.

Las bondades del prondstico no solamente terminan alli, en el almacén se obtuvieron
ahorros considerables de $463,680 pesos anual de un solo producto, al reducir los
colchones de seguridad impuestos por un prondstico elevado antes de que se formalizara la
pre-planificacion.

La evaluacion econémica es la siguiente: como valor de rentabilidad se obtuvo 20,846, el
valor presente neto es de $25,164,047 pesos mayor a 0 de acuerdo al criterio expuesto en el
capitulo seis, la tasa interna de retorno calculada es de 74048% muy por encima de la tasa
minima atractiva de retorno y la recuperacion de la inversién es de tan s6lo 2 dias
aproximadamente por lo cual se justifica completamente el proyecto.



GLOSARIO

Demanda dependiente: demanda de un elemento que depende de las demandas de
otros elementos de inventario.

Demanda independiente: demanda de un elemento que es independiente de la
demanda de cualquier otro elemento que se mantenga en inventario.

Entrada de pedidos: aceptacion de un pedido en un programa maestro de
produccion, incluye la verificacién de la fecha de entrega, la asignacion del espacio
de produccion en el MPS y la comunicacion de la fecha propuesta por el cliente.

Entradas: cualquier material, materia prima, personal, capital, servicio o
informacion que se introduce en el sistema de conversion.

Estacionalidad: patrones estacionales que son fluctuaciones generalmente dentro de
un afio y que tienden a repetirse anualmente.

ERP: (Enterprise Resource Planning) planeacion de los recursos de la empresa, es
un sistema efectivo de todos los recursos de la empresa de manufactura, encara la
planeacién operacional en unidades, la planeacién financiera en pesos y tiene una
capacidad de simulaciéon muy amplia, identifica y planea todos los recursos
necesarios para recibir, fabricar, embarcar y llevar control de los pedidos de los
clientes; en aspectos técnicos mantiene una interfase grafica de usuario, una base de
datos racional y el uso de lenguajes de cuarta generacion.

Embrague. dispositivo que se intercala entre dos arboles con objeto de que uno de
ellos pueda transmitir su movimiento de rotacién al otro y cuyo acoplamiento
pueda ser interrumpido cuando se desea modificar el movimiento del segundo sin
obligar a cambiar la velocidad del primero.

Inflacion: desequilibrio econémico caracterizado por la subida general de precios y
que proviene de un aumento en el papel moneda.

Inventario de materias primas: material en almacén hasta que es solicitado por
produccion.

Inventario de producto terminado: deposito de productos finales que se conservan
para la demanda del cliente.

Inventario disponible: materiales que estan en inventario o en pedidos que no son
existencias de seguridad o estan asignados a otros usos.



Liberacion de 6rdenes planeadas: cantidad de material por pedirse en cada periodo
de tiempo del horizonte de planeacion.

Logistica 1: la administracion de los movimientos de los materiales dentro de una
fabrica, el embarque de materiales de entrada de los proveedores y el embarque de
los productos de salida hacia los clientes

Logistica 2: es concebida como técnica de control y de gestion de flujos de materias
primas y de productos, desde sus fuentes de aprovisionamiento hasta sus puntos de
consumo

Logistica 3: involucra todas las operaciones que determina el movimiento de
productos; localizacion de unidades de produccion y almacenes, aprovisionamiento,
gestion de flujos fisicos en el proceso de fabricacion, embalaje, almacenamiento y
gestion de inventarios, manejo de productos en unidades de carga y preparacion de
lotes a clientes, transportes y disefio de la distribucion fisica de los productos.

Materiales: cualquier mercaderia utilizada directa e indirectamente en la produccion
de un producto o servicio, como materias primas, partes componentes, ensambles y
Suministros.

MPS (Plan Maestro de Produccion) Indica los productos y los plazos en que se
deben fabricar.

MRP en ciclo cerrado: sistema incorporado en la planeacion de los requerimientos
de materiales y que también incluyen funciones de programacion maestra de la
produccidn, planeacion de los requerimientos de capacidad y otras diversas
funciones de ejecucion.

MRP 1 : (Planeacién de los recursos de manufactura) unicamente explota los
materiales del MPS en los materiales requeridos.

MRP 11: proceso de planear todos los recursos de la empresa, incluyendo la
planeacion de los negocios, la planeacion de la produccion, el programa maestro de
produccion, la planeacion de los requerimientos de los materiales y la planeacion de
los requerimientos de capacidad.

Muelle: en mecanica 6rgano elastico capaz de soportar deformaciones muy grandes
tiende a recobrar su forma.

Nivel de inventarios: cantidad de materiales a la mano, disponibles para su uso;
incluye tanto existencia de operacion como existencia de seguridad.

Planeacion de requerimientos de materiales (MRP): sistema computarizado que
determina cuanto debe adquirirse de un material o producirse en cada periodo de
tiempo futuro.



Pre-planeacion: término empleado para designar a la elaboracion y analisis de un
pronostico enriquecido con ponderaciones a futuro antes de cargarlo a un sistema
SAP para su corrida de planeacion.

Producir segin pedido: produccion de productos tinicamente después de tener en la
mano las 6rdenes de los clientes.

Programa MRP 11: es el procesador central de la informacion MRP ; recibe
entradas del MPS, del archivo del estado de inventarios y del archivo de las listas de
materiales; da como resultado salidas primarias como las Ordenes planeadas,
liberacion de ordenes y modificacion de las oOrdenes planeadas, ademas se
suministran datos del estado del inventario e informes secundarios para la toma de
decisiones.

Programa maestro de produccion: programa de la cantidad y tiempo de todos los
articulos finales a producirse a lo largo de un horizonte especifico de planeacion.

Reabastecimiento: proceso de agregar materiales al inventario, incluye la deteccion
de la necesidad de un pedido de materiales, la colocacion del pedido, su produccion
y su embarque y recepcion.

Requisicién de compras: autorizacion para comprar un bien o un servicio.

Servicio al cliente: tratamiento recibido por los clientes, antes, durante y después de
la venta.

SAP: System Adminitration for data Process, compaiiia especializada en venta de
software (ERP) que ofrece soluciones a la pequefia y mediana empresa dando
soporte, capacitacion y servicios. (“sistema de administracion de plataforma)”.

TMAR: tasa minima atractiva de retorno que se compone de la suma de la inflacion
mas el premio al riesgo.

TIR: tasa de descuento que hace la suma de los flujos descontados de efectivo sea
igual a la inversion inicial.

VPN: es el valor del flujo de efectivo en el tiempo ya sea trasladado al presente por
una tasa de descuento o trasladado a futuro por una tasa de interés.

VSF (version sales forcast): Version del pronostico de venta.
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