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INTRODUCION

Actualmente la posicion Geografica de México y el entomo global han dividido al mundo
en dos grandes ejes, el primerc, un centro manufacturero encabezado por China, pero
focalizado en el Continente Asidtico y un polo altamente consumidor, encabezado por
los Estados Unidos y ka2 Union Europea.

Por esta razon, la poskcidn Geografica de México, aunado a kas firmas que tiene con
diversos paises, para les tratados de Libre Comercio, lo han convertido en un operador
togistico estratégico, funcion que ha ko creciendo a un ritmo mas acelerado que la
maquila, que esta reduciéndose para dirigirse hacia los Paises Asiticos.

Es por eflo que las operaciones logisticas en nuestro Pais, han tenido que ir creciendo y
desamollandose, no solo en cantidad sino en eficiencia y capacikdad competitiva.

Este cambio en la Logistica trae consigo cambios en los mercados de consumo gque
también han coadyuvado al desamollo de las operaciones de lLogistica y de las cadenas
de suministro, que principalmente se han caracterizado por el crecimiento de grandes
Cadenas Comerciales y la mega tendencia de la desaparicion de las microempresas.

Dentro de estos mercados que evolucionan, se encuentra el de la Indusira
Famacéutica, que para las cuestiones de Logistica y de las cadenas de suministro,
tiene conceptos muy avanzados que hacen que estos negocios sean punta de lanza
dentro de las operaciones Logisticas.

La cadena de suministro de la Industria Famacéutica, se encuentra constituada de la
siguiente manera, primero estan los Laboratorios, que al igual que el resto de las
empresas, Hevan afios optimizando su proceso productive y fabricando productos
solamente en algunos paises; para distribuir desde ahi al resto del mundo, esos
Laboratorios venden a mayoristas ¢ distribuidores sus productos, para que éstos a su
vez los comercialicen a las Famacias y Hospitales, que son quienes venden
directamente al consumidor final.

Cabe mencionar que este mercado, tiene un valkor gicbal a Nivel Nacional aproximado
de $72 440 000 000 para el afo 2005, de los cuales $55 779 300 000 de pesos de
ventas al afic’' esta dominado por tres grandes jugadores que manejan mas del 75%
del mercado de los medicamentos en e Pais, dejando solamente una parte menor al
25% del mercado a ofros mayoristas y negocios de medicamentos similares.

Una de kas ventajas competitivas que ha permitido a estos tres jugadores det negocio de
la distribucion, tomar un dominic del mercado como lo han hecho, es su proceso
Logistico, ef cual les permite hacer entregas en cualquier punto del Pais, los pedidos
recibidos (hasta las 23:00 horas) al dia siguiente a mas tardar a las 14:00 horas del dia
siguiente.

! Dato de la revista Expansién  Edicién “Las 500 empresas mds Grandes de México™ afio 2006



DEFINICION DEL PROBLEMA

La mayoria de kas farmacias, no cuentan con un inventario para la atencion de sus
clientes y tiene un mercado muy especifico donde la clientela tiene el habito de pasar a
hacer la compra de sus medicamentos, en horario de la tarde 6 entre 19:00 y 21:00
horas, por ko que la operacién de este negocio es muy dinamica, ya que los pedidos se
hacen al mayorista en un horario de 20:00 a 23:00 horas, y el surtido de los mismos se
inicia desde las 21:00 horas de la noche, con Ia finalidad de empezar a preparar los
embarques de las nutas mas lejanas, aproximadamente entre las 24:00 horas y [a 1:00
de la manana, concduyendo con este proceso alrededor de las 7:00 de la mafana,
horario en el que solo se hace el embarque a las rutas de la plaza ( Locales ) y desde
este horafio ya se hace 13 entrega a los clientes hasta un horarfio maximo de las 2:00
de la tarde.

Ofra problematica es que en el caso particular de esta operacidon de distribucion, la
existencia de los mayoristas, no incrementan el costo del preducto sino por el contrario,
abaratan el costo, ya que de no existir estos mayoristas (los 340 laboratorics que
existen en promedio) tendrian que visitar a las aproximadamente 30,000 farmacias, y el
costo logistico de tantas empresas visitando diariamente varios puntos de venta, seria
etevadisimo; o bien las farmacias se verian obligadas a tener inventarios de mercancia
que les permitieran atender su mercado durante e} tiempo que se definiera el periodo de
resurtido, lo cual también repercutiria en un incremento de costos al consumidor final
por el costo financiero que representa el inventario.



HIPOTESIS

Si contamos con un Plan de Reubicacidn de Centros de Distribucion y Reorganizacion
de rutas, podriamos hacer mas eficiente el proceso de distribucion de medicamentos en

la Regon.



OBJETIVO

El objetivo de esta tesis es demosirar que ain cuando [a operacion logistica de los
mayoristas de distribucion de medicamentos es una operacion muy avanzada y que es
una de las ventajas competitivas que le permiten sobrevivir en el mercado, sigue siendo
como cualquier otra una operacion sujeta de mejora, y que aun se encuentra muy lejos
de ser una operacion Gpiima.

Los obyeﬁvos especificos:
Tener un pancrama general de la situacion del mercado de la distribucién de

productos farmacéuticos.
o Esta parte es la que permitira conocer el entorno en el que se mueve
la industna en este momento
o ldentificar las ubicaciones donde se encuentran actualmente los
principales jugadores del medio
o Conocer {a cobertura de mercado que aporia cada una de las
regiones al negocio global de la distribucion de medicamentos.
o Definir la ubicacion geogréfica del proyecto.
- Plantear una hipdtesis de proyecto de mejora
o Delimitar el alcance de la propuesta
o Planteamiento del marco tedrico de 1a propuesta.
- Comparar esta hipftesis con alguna teoria logistica que fundamente la
propuesta.
o Medir la viabilidad de la inversion
- Desarrdllar el planteamiento
o Delimitar cambios operativos
o Calcular cambios en el proceso de distribucidon
- Evaluar ventajas y desventajas
o Comparar e peso de las ventajas contra las desventajas
o Generar planteamientos para mejorar las desventajas
- Hacer una recomendacion final
o Medir la viabiidad dei proyecto

Finalmente se pretende aplicar los conocimientos tedricos adquirides para poder
generar una propuesta que aporte valor y eficiencia al negocio en cuestion.



JUSTIFICACION

Después de haber trabajado en la Indusiria farmacéutica, en & area de distribucion,
descubsi la importancia que tiene el hacer una verdadera Optimizacidn de rutas de
distribucién, donde se tomen como puntos a evaluar:

>

VVY VYV

Costo de distribucién desde cada uno de los centros de distribucion
hasta el punto de entrega.

Tiempo de recorrido hasta la ditima entrega.

Capacidad real de surtido desde cada uno de los centros de
distribucidn.

Condiciones de seguridad en la ruta

Disponibidad de rutas altemas

AhoiTos

Todo ello coadyuvaria a tener un proceso de distribucion mas eficiente, (barato y mas
rapido) y con ello, se volveria una ventaja competitiva frente a la competencia.



CAPITULO | MARCO TEORICO

El presente Capitulo aborda una descripcdn de lo que son los canales de distribucion
asi como su disefo, efeccion y conflicto enfre estos, también me refiero a la historia del
Just in Time, la necesidad que implica consideraro denfro de la empresa, de la
manufactura y de la productividad ademas, los tipos de logistica que existen, y toco
brevemente el tema de los sistemas de produccion asi como, la naturaleza,
metodologia y limitaciones de la investigacidn de operaciones.

1.1 LOS CANALES DE DISTRIBUCION
1.1. 1.- INTERMEDIARIOS Y CANALES DE DiSTRIBUCION

La propiedad de un producto se tiene que transferir de alguna manera del individuo o
Empresa que o elabora al consumidor que lo necesita y o compra.

Los bienes también tienen que ser fransportados fisicamente de donde se producen a
donde se necesitan, aunque en algunas ocasiones existe un paso intermedio que es ef
paso por ef intermediario o distribuidor. Los servicios generalmente no se pueden
enviar, sino mas bien se producen y se consumen en un mMismo sitio.

El papel de la distribucion dentro de la mezda de marketing, consiste en hacer llegar el
producto a su mercado meta. La actividad mas importante es la de amreglar laventa y la
transferencia de derechos del productor al cliente final, tema bastante dominado por el
hombre, ya que la historia del comercio data de hace muchos sigios teniendo sus inicios
en el trueque. Otfras actividades comunes son promover el producto, almacenario, y
asumir parte del riesgo financiero que surge durante el proceso de distribucion.

Un productor puede efectuar estas actividades a cambio del pedido y pago del diente; o
el productor y e cdliente pueden compartifas, sin embargo es caracteristica la
intervencion de intermediarios o distribuidores que desempefian estas funciones en
nombre del productor o cliente. { Algunas veces estos intermediarios son establecidos
con el objetivo de participar en el proceso de la distribucion .}

Un intermediario es una empresa comercial que presta servicios refacionados
directamente con la venta o compra de un producto al tiempo que este fluye del
productor al consumidor.

Un intermediario es duefic del producto en alglin punto o ayuda activamente en la
transferencia de la propiedad.

Los dos grupos de intermediarios comerciales son los mayoristas y los detallistas.
Aunque se puede eliminar mtermediarios mayoristas de los  canales,
(desintermediacién), no siempre logra bajar los costos, se pueden eliminar los
intermediarios pero no las actividades gue estos realizan.

Otro participante indispensable dentro de este proceso es el transporte, que es el hecho
de mover el producio desde sus origenes a cada uno de los puntos donde se va a
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procesar, maquilar, almacenar, o presentar para su venta, y finalmente entregario al
cliente, este puede darse a través de frailer, cami6n, camsoneta autos, motocicletas, o
cualquier olro medio de transpoite como transportadores, montacargas etc.

Por otra parte, regresando al tema de la distribucion de productos, vy ka cadena de
suministro, en esta hay actividades como crear surtidos y almacenar productos pueden
cambiarse de una a ofra parte para tratar de mejorar la eficiencia o efectividad, sin
embargo alguien tiene que llevarias a cabo, sino es el mtetmediario entonces tendria
que ser el productor o el cliente final.

Cuando es el cliente final el que tiene que acercarse el producto, la cadena de
suministro se simplifica para los proveedores, pero el trabajo de hacer llegar e producio
desde el punto de venta hasta donde el cliente ko necesita, pasa a ser problema de este
ultimo, y el cambio se da en el nivel de servicio, ejemplos como esle se ven en grandes
operaciones que desplazan grandes volimenes de producto como puede ser un
tianguis, mismos que son el maximo exponente de un proceso tradicional de logistica a
la mexicana.

Los intermediarios actUan como espedialistas de ventas para sus proveedores y a la
inversa. Les sirven de agentes de compras a sus clientes, y les proporcionan también
servicios financieros, de almacenamiento y su conocimiento del mercado beneficia a
ambos tanto proveedores como a dientes.

Los Canales de Distribucion consisten en el conjunto de personas y empresas
comprendidas en la transferencia de derechos de un producio al paso de ésie del
productor al consumidor o usuario de negocios final.

El canal incluye al productor y al diente final asi como a cualquier intermediario, sea
detallista o0 mayorista.

A todos los pasos descritos anteriormente que son los que llevan un producto desde el
origen y las materias primas pasando por todo su proceso productivo, y toda la logistica
necesalia para Begar hasta las mancs def cliente, incluyendo fabricantes, maquiladores,
distribuidores, almacenadores, transportistas, y cualquier involucrado dentro de el
proceso se le denomina cadena de suministro, o como ahora se ha dado a conocer mas
por su nombre en ingles Supply Chain.

1.1.2.- DISENO DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Para disefiar canales que satisfagan a los dientes y superen a la competencia se
requiere un procedimiento organizado:

1.1.2.1 Especificar la funcion de la distribucion.- Se debe disefiar una esfrategia de
canal contenida en la mezcla global de marketing, es decir primero se deben revisar los
objetivos de marketing de la empresa. Luego se espedifican las funciones asignadas al
producio, precio y promocion.
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1.1.2.2.- Sefeccion del tipo de canal.-Una empresa determinara si empleara Canales de
distribucion y de ser asi, que tipos de intermediarios usar. Detalfistas; instituciones con
puntos de venta especializados; tiendas departamentales; puntos de venta de
descuento; empresas de ventas por correo 6 detallistas de Intemnet, etc.

1.1.2.3.- Determinar la intensidad de distribucidn.- Esto es el nimero de intermediarios a
emplear en Yos niveles ventas al mayoreo y al detalte en un temitorio particular.

1.1.2.4.- Efegir miembros especificos del canal.- Concieme a la seleccidn de compafiias
especificas que distribuyan el producto.

1.1.2.5.- Tener bien identificado el lipo de Logistica que se esfa definiendo.- ya que
como es sabido dentro de la cadena de suministro hay tres tipos de Logistica.

- Logistica primaria. Esta es 1a que se utiiza para hacer Begar e producto al
punto donde se va a distribuir.

- Logistica Secundaria. Es la que se encarga de llevar € producto del centro
de distribucion hacdia el cliente. ( Esta parte es la que se deja de hacer en
caso de distribucién como a de los tianguis .}

- Logistica mvertida. Es la parte de la logistica que se uliliza para regresar las
devoluciones de los dlientes hacia el centro de distribucidn, y de ahi al punto
de origen, que también sera el destino finaf del producto que fue devuelto.

1.1.3.- SELECCION DEL TIPO DE CANAL
Un canal que consta solo del productor y el diente final, sin intermediarios que provean

ayuda, recibe el nombre de distribucién directa. Un canal de productor, cliente final y al
menos un nivel de intermediario, representa la distribucion indirecta.

CANALES DE DISTRIBUCION PRINCIPALES: Son siete los canales de amplio uso:
Produdior-Consumidor.- El canal de distribucion mas corto y sendillo para los bienes de
consumo que no comprende intermediarios.

Producior-Detallista-Consumidor.-Muchos grandes detallistas les compran directamente
a los fabricantes y productores.



Productor-Mayorista-Detallista-Consumidor.- Si hay un canal tradicional de distribucion
para los bienes de consumo es éste, a los pequefios detallistas y a los fabricantes les
parece este canal la opcadn mas viable econdmicamente.

Productor-Agente-Detallista-Consumidor.- En lugar de emplear a los mayorisias,
muchos productores prefieren valerse de agentes intermediarios para llegar al mercado
detallista, en espedial a los detallistas en gran escala.

Productor-Agente-Mayorista-Detallista-Consumidor.- Para Begar a los pequefios
detallistas, Yos productores se sirven a veces de agentes intermediarios, los que a su
vez visitan a fos mayoristas que le venden a las grandes cadenas © pequeias tiendas
detallistas.

Distribucion Multinivel.- Este canal de distribucién es completamente diferente a los
canales tradicionales, ya que este trabaja a base de que cada integrante de la cadena
comercial y de la cadena de distribucion tiene que venderte y entregarie a personas que
el mismo invita a formar parte de la cadena, o del multinivel, por lo que en este tipo de
cadena la venta y la distribucion es muy directa y muy personalizada.

Distribucién en canales informales.- En la actuabdad en nuestro pais la economia
informal ha tomado un nivel muy elevado de participacion de mercado, el cual no se
puede documentar, ya que ni los volimenes de venta ni kbos procesos de distribucion
estan documentados precisamente por estar en la informalidad.

DISTRIBUCION DE LOS BIENES DE NEGOCIOS.- Se dispone de diversos canales
para legar a las organizaciones que incorporan productos en su proceso de
manufactura o que los utilizan en sus operaciones. En la distribucion de bienes de
negocios, los términos distribuidor industrial y mayorista comerciante son sindnimos.
Los cinco canales comunes de bienes de negocics son:

Productor-Usuario.- Este canal directo da cuenta de un volumen de productos de
negocios en dinero mayor que el que conduce cualquier ofra estructura de  distribucion.
Las instalaciones de grandes maquinas por ejemplo.

Productor-Distribuidor industriai-usuario.-Los productores de suministros de operacion y
de pequefio equipo accesorio se valen de distribuidores industriales para Begar a sus
mercados

Productor-Distribuidor industrial-revendedor-usuario- Este canal ha sido comin para
productos relacionados con los articilos de alta tecnologia. Los distribuidores que
habitzalmente son grandes companias nacionales, compran diversos productos a los
fabricantes y luego forman paquetes 6 conjuntos del producto con otros relacionados
para su reventa, los revendedores que por lo general son pequefias empresas locales,
trabajan en estrecho contacto con los usuarios finales para satisfacer las necesidades
de los compradores.



Productor-Agerte-usuario.-A las empresas carentes de sus propios departamentos de
ventas les parece que éste es un canal conveniente. Asimismo, una empresa que
quiere imtroducir un nuevo producto o enfrar en un nuevo mercado. Tal vez prefiera
recurmir a kos agentes en lugar de tener su propia fuerza de ventas

Productor-Agente-Distribuidor industrial-Usuario.- Este canal es similar al anterior, se
utiliza cuando por alguna razén no es factible, venderle por medio de agentes,
directamente al usuaric de negocios. Por ejemplo, si el tamafio del pedido es muy
pequefio, para justificar la venla directa; o que tal vez se necesite inventario
descentralizado para proveer rapidamente a los usuarios, en cuyo caso se requieren
los servicios de almacenamiento de un distribuidor industrial.

DISTRIBUCION DE SERVICIOS.- La naturaleza intangible de los servicios crea
necesidades especificas de distribucion. Y existen dos canales para los servicios.

Productor-Consumidor.- Toda vez que el servicio es intangible, el proceso de
produccion o la actividad de ventas requieren con frecuencia el contacto personal entre
el productor y el cliente. Asi que se emplea un canal directo. La distribucién direcia es
caracteristica para servicios profesionales, como ta atencion médica y la asesoria
juridica y para los servicios personales, los viajes y los seguros, etc.

Productor-Agente-Consumidor.- Aunque suele ser necesaria la distribucion directa para
la realizacion de un servicio, 1al vez no requiera el contacto del productor con el cliente
para las adlividades de distribucion. Es frecuente que los agentes ayuden a un
productor de servicios con la transferencia de propiedad (labor de ventas). Muchos
servicios de manera notable los viajes, alojamiento, entretenimiento, etc., se venden por
medio de agentes, no obstante diversos avances en la tecnologia de informacdn o
sistemas y las telecomunicaciones les han facllitado a los chentes el trato directo con
los proveedores de servicio, lo cual es una amenaza para la funcidn de los agentes.

CANALES DE DISTRIBUCION MULTIPLE.- Su uso se da en distintas situaciones, es
probable que un vendedor utilice miltiples canales para liegar a diferentes tipos de
mercados cuando vende:

» El mismo producto a mercados de consumo y de negocios.

¥ Productos no refacionados (educacion y asesoria)

También se utilizan canales miltiples para llegar a segmemntos diferentes dentro de un
solo mercado cuando:

» Varia e tamaio de los compradores.

¥ La concentracidn geografica difiere a través de las partes del mercado.
10



Una tendencia con que nos encontramos implica la venta de la misma marca a un solo
mercado a través de canales que compiten entre si, o que recibe ef nombre de
*distribucion dual®.

Adn cuando los canales de distribucion mddtiples le brindan beneficio al productor, pude
crear conflicto emre los intemediarios; a veces es posible disponer los canales
multiples de manera que no se atteren los intermediarios de 13 empresa. Un
procedimiento, que es difici! de llevar a cabo, consiste en desarrollar estrategias de
marketing aparte para cada canal.

SISTEMAS DE MARKETING VERTICAL .- Es un canal de distribucion estrechamente
coordinado y disefiado especificamente para mejorar la eficiencia de operacion y la
eficacia de marketing; su grado de coordinacion o control se logra por uno de tres
medios: propiedad comin de niveles sucesivos de un canal, conltratos entre los
miembros de un canal o poder de mercade de uno o mas miembros

En un sistema de marketing vertical corporativo, una empresa de un nivel dentro de un
canal es duefia de las empresas del siguiente nivel o bien del canal integro, este tipc de
empresas se conocen como cadena integrada.

Un sistema de marketing vertical contractual, los productores mayoristas y detallistas
independientes operan bajo confratos que especifican como trataran de mejorar la
eficacia y eficiencia de su distribucion.

Un sistema de marketing vertical administrado coordina las actividades de distribucion
por medio del poder del mercado o econdmico de un miembro del canal o bien por
cooperacion volurtaria de los miembros del canal. En ocasiones los valores de marca
gue posee el producto de un fabricante son lo bastante fuertes para lograr la
cooperacidn de los detalfistas en cuestion como los niveles de inventario, la publicidad y
la exhibicion en tiendas.

TIPO DE SISTEMA CONTROL MANTENIDO EJEMPLOS
POR
Corporativo Propiedad Singer
Contractual
» Cadena voluntaria
patrocinada  por | Contrato Westemn
mayofista
» Cooperativa Propiedad de acciones por | Ferreterias True Value
Propiedad de | los detallistas
detaliista
» Sistema de | Confrato
franquicia
Administrado Poder Econdmico General Electric, Kraft

Tabta 1.1 Tipos de sistemas
i1




FACTORES QUE AFECTAN A LA ELECCION DE CANALES.- Si una empresa se
ofienta al cliente, como debe hacerto si espera prosperar, sus canales los determinan
los patrones de compra del consumidor. Por lo tanto la naturaleza del mercado debe
ser el factor clave en las decisiones gerenciales de distribucién. Otras consideraciones
son el producto, los intermediarios vy la propia compafiia.

CONSIDERACIONES DEL MERCADO.- Un punto de partida l6gico es
considerar el mercado meta, sus necesidades, estructura y comportamiento de compra.

TIPO DE MERCADO.- Puesto que los consumidores finales se
comportan de manera diferente de los usuarios de negocics, se llega a ellos a través de
canales de distribucion diferentes. Los detallistas, por definicién, sirven a los
consumidores finales asi que generalmente no estan en los canales de los bienes de

negocIos.

NUMERO DE CLIENTES POTENCIALES.- Un fabricante con pocos
dientes potenciales puede emplear su propia fuefza de ventas para venderles
directamente a los consumidores finales o a usuarios de negocios. A la inversa, un
fabricante con muchos clientes potenciales se valdria de intermediarios.

CONCENTRACION GEOGRAFICA DEL MERCADO.- La venta directa
sera la mas practica, cuando la mayoria de los dientes polenciales de una empresa, se
concemtren en unas cuantas areas geograficas, cuando los dientes estén
geograficamente dispersos, la venta directa no funcionard por los altos costos de
distribucion y el ttempo que tomaria la elaboracidn de esta distribucion y todas las
complicaciones que generaria.

TAMANO DEL PEDIDO.- Cuando o volumen total del pedido es grande
resulta econdmica la distribucidn directa.

CONSIDERACIONES DEL PRODUCTO.- Los factores que destacaremos son:

VALOR UNITARIO.- El precio asignado a cada unidad de un producto
afecta a la cantidad de fondos disponibles para la distribucion; si el tamaiio del pedido
es grande porque el cliente compra muchas unidades de un producto es una sola
operacion con la compaiiia, entonces e canal directo puede ser econdmicamente
viabte.

CARACTER PERECEDERO.- Los productos perecederos requieren
canales directos o muy cotos.

PRODUCTGS REFRIGERADOS.- Los productos refrigerados requieren
canales de distribucion, hechos con equipamiento especial el cual esta basado
en equipos con aislamiento térmico y o sistemas refrigerados.

NATURALEZA TECNICA- Un producio altamente técnico suele
distribuirse en forma directa a los usuarios de negocios, la fuerza de ventas debe
proporcionar un considerable servicio preventa y posventa a los usuarios de negodios.
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CONSIDERACIONES DE INTERMEDIARIOS.- Consideraremos:

SERVICIOS PROPORCIONADOS PCR LOS INTERMEDIARIOS.- Estos
aportan las capacidades necesarias, como cobertura del mercado, contactos de ventas
y almacenamiento de inventarios, ademas de que aportan inversion, comparten el
riesgo y aportan medidas para optimizar el canal, junto con su participacién en la
solucién de problemas.

DISPONBBILIDAD DE LOS INTERMEDIARIOS DESEADQGS.- Puede
darse el caso que no estén disponibles los intermediarios preferidos por el preducton;
quiza tengan a su cargo productos competidores y por eso no deseen agregar ofra
linea, o bien su capacidad econdomica y de infragstructura no les pemmite mas

POLITICAS DE PRODUCTORES Y DE INTERMEDIARIOS.- Cuando los
intermediarios no quieren unirse a un canal porque consideran inaceptable la politica de
un producio, éste tiene menos opciones de canal.

CONSIDERACIONES DE LA COMPANIA.- Antes de elegir un canal de
distribucion para un producto, la firma debe considerar su propia situacion:

DESEQS DE TENER CONTROL DEL CANAL.-Algunos produciores
establecen canales de distribucién de su producio aun cuando un amreglo directo pueda
ser mas costoso que uno indirecto., al controlar el canal, los productores logran una
promocion mas emprendedora, aseguran el estado nuevo de la mercancia y ponen sus
precios de ventas al detalte a los productos, pero lo mas importante tienen el control del
trato con el cliente, y la retroalimentacion de los requerimientos del diente.

SERVICIOS PORPORCIONADOS POR EL VENDEDOR.- Numercsas
cadenas detallistas no se abasteceran de un producto a menos que este se pre vende a
través de fuerte publicidad hecha por el productor.

CAPACIDAD DE LA ADMINISTRACION.- Muchas empresas que carecen
de conocimientos de marketing le tuman la tarea de distribucién a los intermediarios.

RECURSCS FINANCIEROS.- Un negocio con las finanzas adecuadas
puede establecer su propia fuerza de ventas, otorgar crédito a sus clientes o almacenar
sus propios productos, pero el nimefo de empresas en estas condiciones es muy
limitado, v solo pocas pueden incluirse dentro de este pamafo.

Ademas hoy en dia las empresas invierten sus recursos Unicamente en temas

relacionados con su core bussines o giro de negocio, lo cual los ha llevado a terciarizar
muchos de los puntos no relacionados a su giro.
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1.1.4.- DETERMINACION DE LA INTENSIDAD DE LA DISTRIBUCION

Significa cuantos intermediarios se emplearan en los niveles mayorista y detallista en un
territorio particular

DISTRIBUCION INTENSIVA.- Un productor vende su producto a través de todo
punto de venta disponible en un mercado en el que un consumidor pudiera buscario
razonablemente.

DISTRIBUCION SELECTIVA.- El productor vende a través de mdltiples
mayoristas y detallistas, pero no de todos los que pueda haber, en un mercado en &
que un cohsumidor pueda razonablemente buscaro. Es apropiada cuando se trata de
bienes de compra, como diversos tipos de ropa, aparatos electrodomésticos, equipos
accesorios de negocios, articulos de oficina y herramiertas manuales.

DISTRIBUCION EXCLUSIVA.- El proveedor conviene en vender su producto
solo a un intermediario mayorista o detallista dnico en un mercado determinado, o
region, este tipo de distribucion se da mucho en niveles infemadonales donde se
complica traspasar fronteras para distribuir un producto, o a niveles regionales cuando
se pretende reforzar la parte de la venta en un regidn geografica predeterminada, en la
cual generalmente se terciariza la distribucion.

1.1.5.- CONFLICTO Y CONTROL EN LOS CANALES

El conflicto de canal existe cuande un miembro de un canal percibe que otro miembro
actlla de una manera que le impide al primero lograr sus objetivos de distribucion. Las
empresas de un canal compiten a menudo vigorosamente con las de ofros canales,
representando esto un corflicto vertical, ain dentro del mismo canal, las compafiias
estan en desacuerdo sobre practicas de operacién y tratan de adquirir control sobre las
acciones de ofros miembros, esto ilustra el conflicto vertical.

Por lo que un punto que debe tomarse en cuenta siempre deben se normas politicas y
procedimientos de operacion y distribucion, para evitar este tipo de conflicto, y permitir
una operacién mas sana.

1.1.6.- FACTORES QUE AFECTAN LA SELECCION DE CANALES DE
DISTRIBUCION.- Otros puntos que afectan la eleccion de uno o mas canales de
distribucion son:

- Costos.- Una operacién de distribucion no puede costar mas alla de un
porcentaje predeterminado Bamado costo de distibucion, ya que cualjuier
cantidad por encima del porcentaje predeterminado afecta directamente al
precio de venta del producto, o bien al margen de utiidad, que en cualguiera
de los dos casos las consecuencias son graves para la empresa.
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- Infraestructura de la propia empresa.- Nomalmente las empresas cuerdan
con una infraestructura que ya esta determinada, y en algunas ocasiones es
muy dificl poder hacer cambios a la distribucidn debido a que la
infraestructura no ko permite, como por ejemplo si se desea meter un trailer
para incrementar la capacidad de los envios, podria ser que no fuera factible
por la altura de la caja que no cabe en el almacén, o bien por el largo de la
unidad que no cupiera en e patio de maniobras, o bien por falta de recursos
econdmicos para adquiririo o rentario.

- Disponibilidad de servidos por parte de un 3PL.- La otra imitante es la
disponibilidad que tienen los 3PL { Third part Logistic ) proveedor de
servicios logisticos, que muchas veces no pueden crecer a la velocikdad de la
empresa, o bien por tener varnios clientes simultaneamente, al juntarssles
temporada alta de algunos de eflos o encimarse grandes verntas esporadicas
limitan el servicio a algunos dlientes gue generalmerte son los mas
pequefios, y esto limita la disponibiidad de servicio, o bien la capacidad de
crecer.

1.2 JUSTO A TIEMPO

1.21 CONCEPTO

La expresion justo a tiempo se refiere a una metodologia cuyo propdsito es efiminar
grandes cantidades de actividades que no agregan valor (tramites improductivos) en los
procesos de fabricacion, compras y distribucion.

1.2.2 UN POCO DE HISTORIA

El concepto de justo a tiempo comenzd poco después de la segunda guerma mundial
como el Sistema de Produccion Toyota, hasta finales de los ahos 70, el sistema estuvo
restringido a esta empresa y a su familia de proveedores clave.

A ralz de la segunda crisis mundial del pefréleo en 1976 los japoneses empezaron a ver
que su curva de crecimiento econdmico e industrial, que venia en ascenso desde hacia
25 afos, comenzaba a resquebrajarse; ademas, que en el futuro se iban a presentar
aftibajos en la industria manufacturera , tal como sucedia en las naciones occidentales.
L os dirigentes del mundo de los negocios comenzaron a buscar maneras de mejorar la
flexibilidad de los procesos fabriles y asi descubrieron el sistema de la empresa Toyota.

A partir de 1976 la modalidad JIT se fue difundiendo por las empresas manufachireras
del Japdn, y actuaimente en las empresas occidentales.

Alrededor de 1980 algunas personas se reunieron en los Estados Unidos de América
para estudiar el porqué del gran éxito de las principales empresas japohesas
{especialmente Toyota) y asi cambid la denominacidn de “enfogue japonés para la
productividad “produccitn justo a iempo™.
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El JIT comenzd a emplearse en Estados Unides, en la industria automotriz, ademds de
Black and Decker y Hewlett-Packard, posteriormente se fittr¢ a Canada y Europa. Y
aproximadamente en 1985 comenz6 a aparecer en Centro y Suramérica, donde poco a
poco ha cobrado mds y mas fuerza debido a los beneficios que ha demostrado generar
para la empresa cuando es implementado.

1.2.3 LA NECESIDAD DEL JUSTO A TIEMPO

Justo a Tiempo es una extension del concepto ofiginal de la administracion del fiujo de
materiales para redudr kos niveles de inventario. Sin embargo, existen muchas cosas
mas involucradas en una empresa manufacturera, ademas de reducir los inventarios
para obtener el control de los costos.

La manufactura tiene que ver con otros asuntos, como la regulacion del proceso, el nivel
de automatizacién, la manufactura flexible, el establecimiento de tiempos de arranque
para maquinaria, la productividad de la mano de obra directa, los gastos de
administracion, la administracidn de proveedores, el soporte de ingenieria y la cabdad
del producto que debe ser entregado a los dientes.

La empresa modema de manufactura debe manejar eficientemente estas cuestiones
con el objeto de operar los departamentos de una manera productiva y eficiente y con
orientacion hacia la calidad.

1.2.4 EL COSTO DE ELABORACION DE UN PRODUCTO

Los productos elaborados en una emgwesa de manufactura levan implicitas las
variables de costos: materiales, mano de obra y cosios administrativos. La de
materiales esta integrada por los costos de los materiales utiizados en la elaboracion
del producto. La de manc de obfa son las horas invertidas en el ensamble y prueba del
producto; la de administracion incluye el costo de la elaboracién, los pagos de los
bancos por concepto de intereses por los equipos adquiridos para etaborar el producto,
y kos costes de dinero invertido en el inventario.

1.2.5 ESTRATEGIA DEL JUSTO A TIEMPO

Hay quienes asocian al sistema JIT, con un programa de reduccion de inventarios o con
la meta de llegar al nivel de cero inventarios. La realidad es que el justo a tiempo es
mas amplio y afecta la operacidn de muchos departamentos en la empresa. Por ofra
parte, la reduccion de inventarios es uno de los objetivos clave del sistema justo a
tiempo y ciertamente es uno de los resultados. El JIT es un sistema para hacer que las
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empresas operen efidentemente con un minimo de recursos humancs y mecanicos,
también permite mejorar la calidad, reduce los niveles de inventario y proporciona un
maximo de motivacion para la solucién de los problemas tan pronto como estos surgen.

> EIJITy ei desperdicio.-

El JIT introduce una nueva definicion de manufactura. En general se considera el
icio como chatama de materia, reprocesamiento o bien producto de linea
rechazado. Ei JIT considera desecho a cualquier cosa que no sea necesaria para la
manufactura del producto o que es un exceso del mismo, por ejemplo, el caso de un
inventario de seguridad para cubir las partes defectuosas en las lineas de produccion o
las tasas de elaboracidon de caradter no lineal, las horas de mano de obra empleadas en
elaborar productos innecesarios 0 en reprocesar productos debido a su mala calidad o a
causa de cuestiones de ingenieria, asi como el tiempo invertido en el ajuste de
maquinas y hermramientas antes de que se empiecen a procesar partes con ellas.

Todo este tiempo y material desperdiciado incrementa et costo det producte y disminuye
su cafidad, temas gque finalmente terminan siendo una parte importante del costo.

1.2.6 LA CALIDAD DEL PRODUCTO Y LA SATISFACCION DEL CLIENTE

El resultado mas importante de un sistema de calidad es & incremento en la
satisfaccion del chente, pues los productos satisfacen sus expediativas. El JIT obliga a
los fabricantes a implantar un sistema de calidad. Este sistema se denomina sistema de
control de la calidad total y se relaciona con el disefio, manufactura y proceso de
captacién de dlientes en una empresa.

1.27 LOS ELEMENTOS DEL JIT EN EL PROCESO NORTEAMERICANO
Seis de ellos son internos y uno extemo.

El primero de los elementos es la filosofia JIT en si misma. El segundo es la calidad de
la fuente, hay tres elementos refacionados con ingenieria de produccion: la carga fabril
uniforme, las operaciones coincidentes {maquinaria y tecnologia de grupo) y el tiempo
minimo de aislamierto de maquinas; el sexto elemento intemo es un sistema de control
conocido como sistema “Kanban™ u operaciones eslabonadas.
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1.2.8 LA CREACION DEL UN JIT OCCIDENTAL

Agqui el concepto actual se compone de tres elementos basicos.

Primero; que lka filosofia JIT — la eliminacion del desperdicio- es en realidad el punto
clave.

Segundo 1a calidad es el segundo elemento absolutamente necesarnio del JIT.

El tercer elemento son los recursos humanos: la intervencién de los empleados. Es
decir el personal de la empresa es uno de los tres pedestales para poder estructurar €l
terna del JIT.

1.2.9 EL JIT EN EL MERCADO FARMACEUTICO

El Mercado Fammacéutico, utiliza el Just in Time en la dima parte de la cadena de
suministro, es decir, que las farmacias no cuentan con un inventario para la atencidn de
sus clientes, solo tienen el inventario necesario para la venia del dia, ya que funcionan
con un sistema de pedido para reabastecimiento, el cual les permite reponer lo que
venden el mismo dia.

Esta técnica tiene como desvertaja que en el caso de algun siniestro del vehiculo de
reparto, la farmacia sufre un desabasto, el cual no termmina siendo grave por el
dinamismo de esta cadena de suministro el cual responde en tiempos muy cortos.

Otra veniaja que aporta el JIT a la industria farmacéutica es que los productos
especializades que por su naturaleza y su costo no estan disponibles en todas las
farmacias, finalmente para et cliente si lo estan, ya que en el momento que ailguno lo
requiera el producto puede pedirse, y disponer de el casi de forma inmediata, lo cuat
significaria que el mismo dia 0 a mas tardar al dia siguiente por la mafiana estara en e
punto de venta.

Con todo lo anterior se eliminan de esta cadena de suministro los siguientes problemas
gracia al Justo a Tiempo.

- Costos innecesarios de inventario en todas las farmacias.

- Caducidad de los productos por largos tiempos de espera en el anaquel de ta
farmacia para esperar la venta.

- Memmas dentro de [a cadena de suministro
- Escasez de estos medicamentos por no estar disponibles en todos lados y

solo poder estar en las farmacias que fenen recursos para comprar
inventario.
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1.3 INVESTIGACION DE OPERACIONES

INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE OPERACIONES
NATURALEZA DE LA INVESTIGACION DE OPERACIONES

Como su nombre lo dice, la investigacion de operaciones significa "hacer investigacion
sobre kas operaciones”.

Entonces, ka investigacikdn de operaciones se aplica a problemas que se refieren a la
conduccion y coordinacion de operaciones (o actividades) dentro de una organizacion.
La naturaleza de la organizacion es esenciamente inmaterial y, de hecho, la
investigacion de operaciones se ha aplicado de manera extensa en éareas tan diversas
como la manufactura, el transporte, la consiruccion, las telecomunicaciones, la
planeacion financiera, el cukdado de la salud, la milicia y los servicios pablicos, por
nombrar s&o unas cuantas.

Asi, la gama de aplicaciones es extremadamente amplia.

La parte de investigacion en el nombre significa que la investigacién de operaciones usa
un enfoque similar a la manera en gue se Beva a cabo la investigacidn en los campos
cientificos establecidos. En gran medida, se usa el método cientifico para investigar el
problema en cuestion.

El proceso comienza por la cbservacion cuidadosa y la formulacion del problema
incluyendo la recoleccion de los datos pertinentes. El siguiente paso es la construccion
de un modelo cientifico (matematico) que intenta representar la esencia del problema
real. Una vez completo este punto se propone la hipdtesis de gue el modedo es una
representacion lo suficientemente precisa de las caracteristicas esenciales de la
situacion como para que las conclusiones o propuestas de solucion obtenidas sean
validas también para e problema real. Después, se llevan a cabo los experimentos
adecuados para probar esta hipbtesis, modificarla si es necesaro y eventualmente
verificaria. { Validacion del modelo.) La investigacion de operaciones incluye la
investigacion cientifica creativa de las propiedades fundamentales de las operaciones.
Sin embargo, existe mas que esto.

En particular, la [O se ocupa también de la administracion practica de fa organizacion.
Asi, para tener éxito, deberd también proporcionar condusiones claras que pueda usar
quien va a tomar las decisiones cuando estas se necesiten.

Una caracteristica mas de [a investigacién de operaciones es su capacidad de mostrar
un amplio punto de vista. La IO adopta un punto de vista organizacional. De esta
manera, intenta resolver los conflictos de intereses entre las componentes de la
organizacion de forma que el resultade sea el mejor para la organizacién completa. Esto
no significa que el estudio de cada problema deba considerar en forma explicita todos
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los aspectos de la organizacidn sino que los objstivos que se buscan deben ser
consistentes con los de toda esta.

Una caracteristica adicional es que la investigacion de operaciones interda encontrar
una solucién Sptima, para el problema que esta bajo consideracion. Porque pueden
existir muchas soluciones que smpaten como la mejor. Ademas de que todos los
procesos son siempre perfectibles y por ello aun cuando sea la mejor solucion que
visualizamos en ese momento, siempre habrad opciones mejores o bien con el tiempo
apareceran nuevas tecnologias, de equipos, accesorios, software o métodos que
permitirdn nuevamente lograr mejoras. En lugar de contentarse con mejorar el estado
de las cosas, la Meta es identificar el mejor curso de accidn posible. Aun cuando debe
interpretarse con todo cuidado en términos de las necesidades reales de la
administracion, esta “"blsqueda de la optimizadén” es un aspecto importante dentro de
la investigacion de operaciones.

Todas estas caracteristicas llevan de una manera casi natural a ora. Es evidente que
no puede esperarse que un solo individuo sea un experto en todos lo miittiples aspectos
del trabajo de investigacién de operaciones, como en ninguna ofra area dentro de la
organizacidon. El grupo a quien se asigna esta tarea debera ser multidisciplinario,
entonces.

El equipo también necesita tener la experiencia y las habilidades necesarias para
permitir la consideracion adecuada de todas las ramificaciones ded problema a tfravés de
la organizacion.

IMPACTO DE LA INVESTIGACION DE OPERACIONES

La investigacion de operaciones ha tenido un impacto impresionante en el mejoraméento
de la eficencia de numerosas organizaciones en todo el mundo.

La investigacién de operaciones ha hecho contribuciones significativas al incremento de
ia productividad dentro de la economia de muchas empresas y asi por consecuencia de
varios paises. Hay ahora mas de 30 paises que son miembros de fla Intemational
Federation of Operational Research Societies (IFORS), en la que cada pais cuenta con
una sociedad de investigacion de operaciones local.

Sin duda, el impacto de la investigacidn de operaciones conlinuard aumentando. Por
ejemplo, al inicio de la década de los 90, el U.S. Bureau of Labor Statistics predijo que
la 10 seria el area profesional clasificada como la tercera de mas rapido crecimiento
para los estudiantes universitarios en Estados Unidos, graduados entre 1990 y 2005.
Pronosticd también que, para el afo 2005, habria 100 000 personas trabajando como
analistas de investigacion de operaciones.

20



RIESGO AL APLICAR LA INVESTIGACION DE OPERACIONES

Al aplicar la | de O al estudio de sistemas y a la resolucion de problemas se corre el
riesgo de tratar de manipular los problemas para buscar que se ajusten a las diferentes
técnicas, modelos de algoritmos establecdos en lugar de analizar los problemas y
buscar resolverios obleniendo las soluciones mejores, utilizando los métodos
apropiados, es decir resolver el problema utilizando los métodos que proporcionan las
mejores soluciones y no buscar ajustar el problema a un método especifico.
Para llegar a hacer un uso apropiado de la | de O, es necesario pfimero comprender la
metodologia para resotver los problemas, asi como los fundamentos de las técnicas de
solucidn para de esta forma saber cuando utiizaras y cuando no en las diferentes
circunstancias.

1.3.1 CONCEPTO

¢QUE ES LA INVESTIGACION DE OPERACIONES? Como toda disciplina en
desarmrollo, la investigacion de operaciones ha ido evolucionando no s6lo en sus
técnicas, existen muchas definiciones de lo que es la investigacion de operaciones, por
Yo que aqui selecciono una que considero como la mas adecuada.

LA DEFINICION DE CHURCHMAN, ACKOFF Y ARNOFF: LA INVESTIGACION DE

OPERACIONES ES LA APLICACION, POR GRUPOS INTERDISCIPLINARIOS, DEL

METODO CIENTIFICO A PROBLEMAS RELACIONADOS CON EL CONTROL DE LAS

ORGANIZACIONES O SISTEMAS (HOMBRE-MAQUINA), A FIN DE QUE SE

PROBUZCAN SCLUCIONES QUE MEJOR SIRVAN A LOS OBJETIVCS DE LA
RGANIZACION.

De ésta definicion se pueden destacar los siguientes conceptos:

1. Una organizacién es un sistema formado por componentes que se interaccionan,
unas de estas interacciones pueden ser controladas y ofras no.

2. En un sistema ka informacion es una parte fundamental, ya que entre los
componentes fluye informacion que ocasiona la interaccidn entre ellos. También dentro
de la estructura de los sistemas se encuentran recursos que generan interacciones. Los
objetivos de la organizacidn se refieren a kB eficaca y efidencia con que las
componentes pueden controlarse, el control es un mecanismo de auto comeccion del
sistema que permite evaluar los resultados en términos de los objetivos establecidos

3. La compleidad de los problemas que se presertan en las crganizaciones ya no
encajan en una sola disciplina del conocimiento, se han convertido en multidisciplinarios
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por o cual para su analisis y solucion se requieren grupes compuestos por especialistas
de diferentes areas.

4. La investigacion de operaciones es la aphcacion de la metodologia clentifica a través
de modelos matematicos, primero para representar el problema y luego para resolverlo.

La definicién de la sociedad de investigacion de operaciones de fa Gran Bretafia es la
skguiente:

La investigacion de operaciones es el ataque de ka ciencia modema a los complejos
problemas que surgen en la direccion y en la administracton de grandes sistemas de
hombres, maquinas, materiales y dinero, en la industria, en los negocics, en el gobiemo
y en la defensa. Su actitud diferencial consiste en desarrollar un modelo cientifico det
sistema 1al, que incorpore valoraciones de factores como el azar y el nesgo y mediante
el cual se predigan y comparen los resuftados de decisiones, estrategias o controles
altemnativos. Su proposito es el de ayudar a la gerencia a determinar cientificamente sus
politicas y acciones.

EN RELACION A ESTA DEFINICION DEBEN DESTACARSE LOS SIGUIENTES
ASPECTOS:

1. Generalmente se asocian los conceptos de direccidn y administracion a las empresas
con fines de iucro, sin embargo, una empresa es un concepto mas amplio, es la
organizacion y sincronia de hombres, maquinas, materiales y dinero con un proposito
especifico; desde éste punto de vista, se considera como empiresa desde una
universidad hasta una aimadora de automdviles pasando por todas las organizaciones
gque coordinan todos estos esfuerzos hacia un objetivo, misién, visidn de negocio o
trabajo.

2. Para tratar de explicar el comportamiento de un sistema complejo, et investigador de
operaciones debe representario a través de conceptos que expresen todos los rasgos
principales del sistema por medio de relaciones matemdticas. A esta representacion
formal se ke llama modelo.

3. La esencia de un modeko es que debe ser predictivo, lo cual no significa predecir el
futuro, pero si ser capaz de indicar muchas cosas acerca de la forma en que se puede
esperar que un sistema opere en una variedad de circunstancias, lo que permite valorar
su vulnerabilidad. Si se conocen las debilidades del sistema se pueden tomar
precauciones o acciones agrupadas en fres categorias: A) Efectuar cambios que lleven
a la empresa o parte de ella a una nueva ruta; B) Realizar un plan de toma de
dedcisiones; C) Instalar estrategias que generen decisiones. Con esto, la investigacion
de operaciones nos ayuda a determinar la accién menos vulnerable ante un futuro
incierto.
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4. El objetivo global de la investigacién de operaciones es el de apoyar al tomador de
decisiones, a cumplir con su funcion, basado en estudios cdentificamente
fundamentados, y a analisis basados en modelos matematicos fundamentados y que
deben estar muy cercanos a la realidad.

HISTORIA: ORIGENES DE LA INVESTIGACION DE OPERACIONES

La toma de decisiones es un proceso que se inicia cuando una persona observa un
pioblema y determina que es necesario resolverlo, ( principio basico de la supervision
de operaciones y de cualguier proceso de optimizacion ). Procediendo a definiro, a
formudar un objetivo, reconocer kas limitaciones o restricciones, a generar altemativas de
solucién y evaluarlas hasta seleccionar la que le parece mejor, este proceso puede ser
cualitativo o cuantitativo.

El enfoque cualitativo se basa en Ia experiencia y el jucio personal, las habilidades
necesarias en este enfoque son inherentes en la persona y aumentan con la practica.
En muchas ocasiones este proceso basta para tomar buenas decisiones. ( Punto que es
basico para cualquier ejecutivo, ya que también se debe evitar la paralisis por anélisis
esto es detener a una organizacion por falta de una decision), El enfoque cuantitativo
requiere habilidades que se obtienen del estudio de herramientas matematicas que le
permitan a la persona mejorar su efectividad en la toma de decisiones. Este enfoque es
util cuando no se tiene experiencia con problemas similares o cuando el problema es
tan complejo o importante que requiere de un analisis exhaustivo para tener mayor
posibikdad de elegir la mejor solucion, tal como se hace en un proceso de optimizacion
de rutas de transporte, la cual siempre se resuelve con el uso de algoritmos
matematicos o modelos de analisis de nuevas propuestas.

La investigacion de operaciones proporciona a los tomadores de dedisiones bases
cuantitativas para seleccionar las mejores decisiones y permite elevar su habilidad para
hacer planes a futuro.

En el ambiente socioecondmico actual que es altamente competitivo y complejo, los
métodos tradicionales de toma de dedisiones se han vuelto inoperantes e inadmisibles
ya que los responsables de dirigir las actividades de las empresas e instituciones se
enfrentan a situaciones complicadas y cambianies con rapikdez que reguieren de
soluciones creativas y praclicas apoyadas en una base cuantitativa sokda.

En organizaciones grandes se hace necesario que el tomador de decisiones tenga un
conocimiente basico de las hermamientas cuantitativas que utilizan los especialistas para
poder trabajar en forma estrecha con ellos y ser receptivos a las soluciones y
recomendaciones que se le presenten.

En organizaciones pequefias puede darse que el tomador de decisiones domine las
hemramientas cuantitativas y él mismo las aplique para apoyarse en ellas y asi tomar sus
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decisiones, ya que entre mas pequefia es una organizacion, mas alto debe ser el nivel
multifuncional de la gente que labora en dicha empresa.

Desde la Revolucion Industrial, el mundo ha sido testigo de un crecimiento sin
precedentes en e tamafio y la complepdad de las organizaciones. Los pequefios
taBeres artesanales se convirtieron en las corporaciones actuales de miles de millones
de dolares, multinacichales, y cada vez mas susceptibles de ser parte de mega
fusiones.

Una parte integral de este cambio revolucionario fue el gran aumento en la division del
trabajo y en la separacdn de las responsabiidades administrativas en estas
organizaciones lo cual les ha permitido hacer que el personal que trabaja en la empresa
cada vez sea mas espedialista en una funcidén especifica, y ademas gque cada una de
las funciones tengan un responsable de hacera y que cada vez halla menos labores sin
responsables, a lo que en el medio empresarial se le conoce como tierras de nadie. Los
resultados han sido espectaculares.

Sin embargo, junto con los beneficios, el aumento en el grado de especializacion creo
nuevos problemas que ocurren hasta la fecha en muchas empresas. Uno de estos
problemas es la tendencia de muchas de los integrantes de una organizacion a
convertirse en imperios refativamente auténomos, ( A lo que dentro de las empresas se
les conoce como feudos ), con sus propias metas y sistemas de valores, perdiendo con
esto la vision de la forma en que encajan sus aclividades y objetivos con los de toda la
organizacion. Lo que es mejor para un departamento, puede i en detrimenio de otro, de
manera que pueden terminar trabajando con objetivos opuestos. Un problema
relacionado con esto es que, conforme la complejidad y la especializacion crecen, se
vuetve mas dificl asignar los recursos disponibles a las diferentes actividades de la
manera mas eficaz para la organizacion como un todo, situacidn que ademas genera un
problema adicional que es la lucha de poder y ta conocida grilla o politica mal aphcada
entre integrantes de la empresa.

Este tipo de problemas, y la necesidad de encontrar la mejor forma de resolverios,
ionaron el ambiente adecuado para el surgimiento de la INVESTIGACION DE
OPERACIONES (10).

Las raices de la investigacion de operaciones se remontan a muchas décadas, cuando
se hicieron los primeros intentos para emplear el método dentifico en la administracion
de una empresa. Sin embargo, el inicio de ka investigacion de operaciones, casi siempre
se atribuye a los servicios militares prestados a principios de la segunda guema mundial.

Debido a los esfuerzos bélicos, existia una necesidad urgerdte de asignar recursos
escasos a las distintas operaciones militares y a las adlividades dentro de cada
operacion, ent la forma més efectiva. Por esto, las administraciones militares americana
e inglesa hicieron un llamado a un gran mimero de cientificos para que aplicaran &
método cientifico a éste y a ofros problemas estratégicos y tacticos.

De hecho, se les pidid que hicieran investigacion sobre operaciones (militares). Estos
equipos de dentificos fueron los primeros equipos de 10. Con el desamollc de métodos
efectivos para & uso def nuevo radar, estos equipos contribuyeron al triunfo dei
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combate aéreo inglés. A través de sus investigaciones para mejorar el manejo de las
operaciones antisubmarinas y de proteccion, jugaron también un papel importanie en la
victoria de la batalla del Atlantico Norte. Esfuerzos similares fueron de gran ayuda en a
isla de campania en el pacifico.

Al terminar la guerra, el éxito de la investigacion de operaciones en las actividades
bélicas generd un gran iMerés en sus aplicaciones fuera del campo militar. Como la
explosidn industrial seguia su curso, los problemas causados por el aumento en fa
complejidad y especializacién dentro de las organizacicnes pasaron de nuevo a primer
plano. Comenzo a ser evidente para un gran nimero de personas, incluyendo a los
consultores industriales que habian frabajado con o para los equipos de IO durante la
guerra, que estos problemas eran basicamente los mismos que los enfrentados por la
milicia, pero en un contexto diferente. Cuando comenzd la década de los 50, estos
individuos habian infroducido el uso de la investigacidn de operaciones en la industria,
los negocios y el gobiemo. Desde entonces, esta disciplina se ha desarrollado con
rapidez.

Oftros factores que jgaron un papel importante en el desarrollo de la investigacion de
operaciones durante este periodo. Uno es el gran progreso que ya se habia hecho en el
mejoramiento de las técnicas disponibles en esta area.

Después de la guerra, muchos cientificos que habian participado en los equipos de 0 o
que tenian informacion sobre este trabajo, se encontraban motivados a buscar
resuitados sustanciales en este campo; de esto resultaron avances impostantes. Un
ejemplo sobresalente es el método simplex para resolver problemas de programacion
fineal, desamollado en 1947 por George Dantzing. Muchas de las hemamientas
caracteristicas de la investigacion de operaciones, como programacion lineal,
programacion dinamica, lineas de espera y teoria de inventarios, fueron desarrolladas
casi por completo antes del término de la década de 1950.

Un factor adicional que dio impetu al desarrollo de este campo fus el advenimiento de
las computadoras. Para manejar de una manera efectiva los complejos problemas y las
bases de datos inherentes a estz disciplina, ya que por lo general se requiere de un
gran ndmefo de calculos ademas de mucho manejo y almacenamiento de informacion,
situacion que también se ha visto mejorada con la aparicion de nuevos software mas
amigables, y cada vez mas accesibles al igual que las computadoras y ahora las Lap
Top.

ENFOQUE DE LA INVESTIGACION DE OPERACIONES:

La parte innovadora de la IO es sin duda alguna su enfoque modelistico, aunado a la
presion de supervivencia de la guerma o la sinergia generada al combinarse diferentes
disciplinas, una descripcién del enfoque es la siguiente.
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:I. Se define el sistema real en donde se presenta el problema. Deniro del sistema
iteracttan normalmente un gran nimero de variables.

2. Se sedeccionan las variables que nofman la conducta o ef estado actual def sistema,
llamadas variables relevantes, con las cuales se define un sistema asumido del sistema
real.

3. Se construye un modelo cuantitativo del sistema asumido, identificando y
simplificando las relaciones entre las variables relevantes mediante la utifizacidén de
funciones mateméaticas.

4. Se cbtiene la solucién al modelo cuantitativo mediante la aplicacion de una o mas de
las técnicas desarrofladas por la 10.

5. Se adopla la maxima realidad posible a la solucidén tedsica del problema real
obtenida en el punto 4, mediante k2 considerackdn de faclores cualitativos o no
cuantificables, tos cuales no pudieron incluirse en el modelo. Ademas se ajusta los
detalles finales via el jicio y la experiencia det tomador de decisiones.

6. Se impianta la solucidn en ef sistema real.

LA INVESTIGACION DE OPERACIONES OBTIENE LA SOLUCION DEL PROBLEMA
REAL INDIRECTAMENTE, Y NO COMO NORMALMENTE SE INTENTARIA PASANDO
DIRECTAMENTE DEL PROBLEMA REAL A LA SOLUCION REAL. .

1.3.2 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE OPERACIONES

DEFINICION DEL PROBLEMA Y RECOLECCION DE DATOS

La mayor parte de los problemas practicos con los que se trabajara en la 1O inician por
determinar los objetivos apropiados, las restricciones sobre lo que se puede hacer, las
interrelaciones del area bajo estudio con otras areas de la organizacion, los diferentes
cursos de accidn posibles, kos limites de tiempo para tomar una decision, etc. Este
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proceso de definir el problema es crucial ya que afectard en forma significativa la
relevancia de las conclusiones del estudio. La solucién no se puede extraer a partir de
un problema "equivocado™

Por su naturaleza, la investigacion de operaciones se encarga del bienestar de toda la
organizacion, no sdlo de algunos de sus elementos o departamentos. Un estudio de 1O
busca soluciones 6ptimas globales y no soluciones subéptimas aunque sean lo mejor
para uno de los departamentos. Entonces, idealmente, los objetivos que se formulan
deben coincidir con los de toda la organizacion.

Muchos problemas interesan nada mas a una parte de la organizacion, de manera que
el analisis seria innecesariamente basado st los objetivos fueran muy generales y si se
prestara atencidon especial a todos los efectos secundarios sobre ef resto de la
organizacién. En lugar de ello, los objetivos usados en un estudio deben ser tan
especificos como sea posible, siempre y cuando contemplen las metas principales del
tomador de decisiones y mantengan un nivel razonable de consistencia con los
objetivos de los altos niveles.

Las condiciones fundamentales para que exista un problema es que se establezca una
diferencia entre lo que es (situacion aciual} y lo que debe ser (situacién deseada u
objetivo)} y ademas exista cuando menos una forma de eliminar o disminuir esa
diferencia.

Los componentes de un problema son: a) el tomador de decisiones o ejecutivo; b) los
objetivos de la organizacion; c) e sistema o ambiente en el que se sitla el problema; d)
Los cursos de accion altemativos que se pueden tomar para resolverio.

Para formular un problema se requiere; a} identificar las componentes y variables
controlables y no controlables del sistema; b) identificar los posibles cursos de accion,
determinados por las componentes controlables; c) definir el marco de referencia dado
por fas componentes no controlables; d) definir los objetives que se busca alcanzar y
clasificartos por orden de importancia; e) identificar las interpelaciones importantes entre
las diferentes partes del sistema y encontrar las restricciones que existen.

FORMULACION DE UN MODELO MATEMATICO

Una vez definido el problema del tomador de decisiones, la siguiente etapa consiste en
reformulario de manera conveniente para su analisis. La forma convencional en que la
investigacion de operaciones reafiza esto es construyendo un modelo matematico que
represente la esencia del problema. Antes de analizar como formular los modelos de

27



este tipo, se explorara la naturaleza general de estos.
El! modelo matematico estd constituido por relaciones matematicas (ecuaciones y
desigualdades) establecidas en términos de variables, que representa la esencia el
problema que se pretende solucionar.

Para construir un modelo es necesario primero definir las variables en funcion de las
cuales sera establecido. Luego, se procede a determinar matematicamente cada una de
las dos partes gque constituyen un modelo: a) la medida de efectividad que permite
conocer el nivel de logro de los objetivos y generalmente es una funcion {ecuacion)
llamada funcidn objetivo; b) las limitantes del problema Ramadas restricciones que son
un conjunto de igualdades o desigualdades que constituyen las baireras y obstaculos
para la consecucion del objetivo.

Un modelo siempre debe ser menos complejo que el problema real, es una
aproxmacion abstracta de la realidad con consideraciones y simplificaciones que hacen
mas manejable el problema y pemiten evakiar eficientemente las altemativas de

Los modelos matematicos tienen muchas ventajas scbre una descripcion verbal del
problema. Una ventaja obvia es que el modelo matematico describe un problema en
forma mucho mas concisa. Esto tiende a hacer que toda la estructura del problema sea
mas comprensible y ayude a revelar las relaciones importantes entre causa y efeclo.

De esta manera, indica con mas daridad que datos adicionales son importantes para &
analisis.

También facilita simultaneamente el manejo del problema en su totalidad y el estudio de
todas sus interpelaciones. Por ditimo, un modelo matematico forma un puente para
poder emplear técnicas matematicas y computadoras de alto poder, para analizar el
problema. Sin duda, existe una amplia disponibilidad de paquetes de software para
muchos tipos de modelos matematicos.

Por otro lado, existen obstaculos que deben evitarse al usar modelos matematicos. Un
modelo es, necesariamente, una idealizacion abstracta del problema, por lo que casi
siempie se requieren aproximaciones y suposiciones de simplificacion si se quiere que
el modelo sea manejable (susceptible de ser resuetto).

Por lo tanto, debe tenerse cuidado de que el modelo sea siempre una representacion
valida del problema. El criterio apropiado para juzgar la validez de un modelo es el
hecho de si predice o no con suficiente exactitud los efectos relativos de los diferentes
cursos de accidn, para poder tomar una dedision que tenga sentido.

En consecuencia, no es necesario incluir detalles sin importancia o factores que tienen
aproximadamente e mismo efecto sobre todas las opciones. Ni siquiera es necesario
que ka magnitud absoluta de la medida de efectividad sea aproximadamente comrecta
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para las diferentes altemativas, siempre que sus valores relativos (es decir, las
diferencias enftre sus valores) sean bastante precisas.

Entonces, todo lo que se requiere es que exista una alta cormrelacion entre la prediccidn

del modelo y lo que ocurre en la vida real. Para asegurar que este requisito se cumpla,
es importante hacer un mmero considerable de pruebas del modelo y las
modificaciones consecuentes.

OBTENCION DE UNA SOLUCION A PARTIR DEL MODELO

Resolver un modelo consiste en encontrar los valores de las variables dependientes,
asociadas a las componentes controlables del sistema con el propdsito de optimizar, si
es posible, 0 cuando menos mejorar la eficiencia o la efectividad del sistema dentro del
marco de referencia que fijan los objetivos y las restricciones del problema.

La selecadn del método de solucion depende de las caracteristicas del modefo.

Los procedimientos de solucion pueden ser clasificados en tres tipos: a) analiticos, que
utilizan procesos de deduccidon matematica; b) numeéricos, que son de caracter inductivo
y funciohan en base a operaciones de prueba y emror; ¢) simulacion, que utiliza métodos
que imitan o, emulan al sistema real, en base a un modelo.

Muchos de los procedimientos de solucidn tienen la caracieristica de ser iterativos, es
decir buscan la solucién en base a la repeticion de la misma regla analitica hasta Hegar
a ellg, si la hay, o cuando mencs a una aproxamacion.

PRUEBA DEL MODELO

El programa debe probarse de manera exhaustiva para tratar de encontrar y comregir
tantos problemas como sea posible. Eventualmente, después de una larga serie de
programas mejorados, se concluye que el modelo actual da resuftados razonablemente
validos.

Es inevitable que la primera versidén de un modelo matematico grande sea perfectible. Y
algunos factores o interrelaciones relevantes no se incorporaron al modedo y algunos
paramefros no se estimen corectamente. Esto no se puede eludir dada la dificultad de
la comunicacion y la compresidon de todos los aspectos y sutilezas de un problema
operacional complejo, asi como la dificultad de recolectar datos confiables. Por lo tanto,
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arnles de usar el modelo debe probarse exhaustivamente para intentar identificar y
coregir todas las fallas que se pueda.

Después de muchas pruebas se puede concluir que el modelo produce resultados
razonablemente validos.

Aunque sin duda quedaran algunos problemas menores ocultos en el modelo (y quiza
nunca se detecten), las fallas importanies se habran eliminado de manera que ahora es
conftable usar el modelo. Este proceso de prueba y mejoramiento de un modelo para
incrementar su validez se conoce como validacion del modelo.

También es Utii asegurarse de que todas las expresiones matematicas sean
consistentes en las dimensiones de las unidades gque emplean. Ademas, puede
obtenerse un mejor conocimiento de la validez del modedo variando los valores de los
parametros de entrada vy/o de las variables de decision, y comprobando que fos
resuitados del modelo se comporten de una manera factible.

Un enfoque mas sistemdtico para la prueba del modelo es emplear una prueba
retrospedtiva. Cuando es aplicable, esta prueba utiliza datos histdricos y reconstruye el
pasado para determinar si el modelo y la soluc¥dn resultante hubieran tenido un buen
desempeiio, de haberse usado. La comparacion de la efectividad de este desempeno
hipotético con ko que en realidad ocurrid, indica si el uso del modelo tiende a dar

Puede tambén indicar areas en las que e modelo tiene fallas y requiere
modificaciones. Lo que es mas, ef emplear las altemnativas de solucidn y estimar sus
desempenos histéricos hipotéticos, se pueden reunir evidencdias en cuanto a lo bien que
el modelo predice los efectos relativos de los diferentes cursos de accién.

Cuando se determina que el modelo y la solucion no son validos, es necesarnio iniciar
nuevamente el proceso revisando cada una de las fases de la metodologia de la
investigacion de operaciones.

ESTABLECIMIENTC DE CONTROLES SOBRE LA SOLUCION

Una solucion establecida como valida para un problema, permanece como tal siempre y
cuando las condiciones det problema tales como: las variables no controlables, los
parametros, las refaciones, etc.,, no cambien significativamente. Aunque hay que
considerar siempre que las organizaciones tienen vida y que van actualizandose y
cambiando dia a dia.

Por lo anterior, es necesario generar informacion adicional sobre el comportamiento de
la solucién debido a cambios en los parametros del modelo. Usualmente esto se conoce
como andlisis de sensibilidad. En pocas palabras, esta fase consiste en determinar los
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rangos de variacion de los parametros dentro de los cuales no cambia la solucidn del
problema.

IMPLANTACION DE LA SOLUCION

El paso final se inicia con el proceso de "vender” los hallazgos que se hicieron a lo largo
del proceso a los ejecutivos o tomadores de decisiones.

La etapa es critica, ya que es aqui, y sOko aqui, donde se cosecharan los beneficios del
estudio. Por lo tanto, es importante ka participacion de guien disefio & modelo.

El éxito de la puesta en practica depende en gran parte del apoyo que proporcionen las
diferentes areas de la ofganizacion, para su implementacion.

La buena comunicacién ayuda a asegurar que € estudio logre o que la administracion
guiere y por o tanto merezca llevarse a la practica.

La etapa de implantacion incluye varios pasos. Explicacion sobre el nuevo sistema que
se va a adoptar y su retacion con la realidad operativa. En seguida, compartir la
responsabilidad de desarmrollar los procedimientos requeridos para poner este sistema
en operacidn. Siguiente dar una capacitacion detallada al personal que participa, y se

inicia entonces e nuevo curso de accion. Si tiene éxito, el nuevo sistema se podra
empiear durante algunos aios.

LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION DE OPERACIONES

1. Frecuentemente es necesario hacer simpiificaciones del problema original para poder
manipulario y tener una solucion.

2. La mayoria de los modelos sélo considera un objetivo y frecuentemente en las
ofganizaciones se tienen objetivos maltiples.

3. Existe la tendencia a no considerar ia totalidad de las restricciones en un problema
practico.

4. Casi nunca se realizan analisis costo-beneficio de la implantacidn de soluciones
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definidas por medio de la | de O, en ocasiones los beneficios potenciales se van
superados por los costos ocasionados por el desamolio e implantacion de un modelo.

MODELOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACIKON DE OPERACIONES

% Pianeacion de la Produccion
< Asignacion de personal

< Transporte

% Inventarios

<+ Dietas

% Mercado

¥ Estrategias de Inversion
4 Etc.

1.4 ESTABLECIMIENTO DE POLITICAS DE INVENTARIOS
1.4.1 PUNTOS DE VISTA OPUESTOS SOBRE LOS INVENTARIOS

Actualmente, los inventarios presentan una doble imagen buena y mala. Hay muchas
razones por kas que deseamos mantener inventarios, pero también hay razones por las
que mantenerios se considera poco prudente.

1.4.2 NECESIDAD DE MANTENER INVENTARIOS

Los inventarios son necesarios, pero el problema importante es cuanto se debe tener de
ellos. Ademas de la importancia estratégica de proporcionar un invertario de productos
terminados para que el servicio al cliente pueda mejorarse mediante un embarque
rapido de sus pedidos, también mantenemos inventarios porque, al hacerlo, se reducen
ciertos costos, y por garantizar la continuidad de fa operacion de la organizacion. Que
sin inverdarios estaria sujeta a frecuentes paros por falta de materiales o producto.
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14.3 ;PORQUE DESEAMOS MANTENER INVENTARIOS?

Productos terminados.-

1. Esendial en las esftrategias de posicionamiento de una produccion para
existencias,

Necesario en planes agregados de nivelar capacidad+

Los producios se pueden exhibir y mostrar al cliente.

El tiempo para el embarque se reduce.

La velocidad de respuesta al cliente es mucho mas rapida y eficiente.

LN

Producios en proceso.-

1. Necesario para la produccion enfocada a procesos, desacopla las etapas de la
produccion, incrementa su flexibilidad.

2. La produccion y transporte de grandes lotes de productos crea mas inventarios,
pero puede reducir los costos de manejo de materiales y de produccion.

Materias primas.
1.- Los proveedores producen y embarcan algunas materias primas en lotes.

2.- Compras mas grandes dan como resultado mayor inventario, pero puede dar
también descuentos por cantidad y costos menores de flete y de manejo de materiales.

1.- Costos a pedir. Cada vez que adquirimos un lote de materias primas de un
proveedor, se incurre en un costo para el procesamiento del pedido de compra, para su
seguimiento, para llevar los registros y para la recepcon del pedido en e almacén.
Cada vez que producimos un lote en produccion, se incurre en un costo por calibrar la
produccidn a un producto siguiente. Mientras mayor sea el tamafio de lotes, mas
inventarios mantendremeos, pero pediremos menos veces durante el ano y dos costos de
pedir seran inferiores.

Por esta razén las organizaciones han invertido el tiempo en definir politicas de
inventarios dentro de las que se encuentran:

- Tamafio de lote

- Inventario Maximo

- Minimos

- Puntos de Reorden

- Inventario de seguridad
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2.- Costos por faltantes. Cada vez que nos guedamos sin inventarioc de materias
primas o productos terminados, podemos incurtit en costos. En el inventario de
productos terminados, kos costos por faltantes pueden indluir las ventas perdidas y los
ciientes insatisfechos. En un inventario de materias primas, los costos por faltantes
pueden incluir el costo de alteracidon a la produccion e incluso a veces ventas perdidas y
clientes insatisfechos. Para tener una proteccion contra faltantes se puede mantener un
inventario adicional, conocido como inventario de seguridad.

3.- Costos de adquisicidon. En el caso de materiales comprados, adquiri lotes grandes
puede incrementar los inventarios de materias primas, pero los costos unitarios
pudieran resuttar menores debido a descuentos por cantidad y menos costo por flete y
manejo de materiales. En el caso de materiales producidos, lotes de tamafios mas
grandes incrementan los inventarios en proceso y de preductos terminados, pero los
costo unitarios promedio pudieran resultar inferiores, ya que los costos por cambio de
maquinarta se distribuyen sobre lotes mas grandes.

1.4.4 ;PORQUE NO DESEAMOS MANTENER INVENTARIOS?
Al elevarse los niveles de inventarios, ciertos costos aumentan:

1.- Costo de almacenar. Los iHereses sobre la deuda, los intereses no
aprovechados que ganariamos sobre ingresos, €l alkquder del almacén, el
acondicionamiento, calefaccion, Auminacién, Bmpieza, mantenimiento, proteccion, flete,
recepcion, manejo de materiales, impuestos, seguros y administracién son algunos de
los costo en que se incurre para asegurar, financiar, almacenar, y administrar mayores

2.- Costo de sensibilidad hacia los clientes: Grandes inventarios en proceso
obstruyen los sistemas de produccidn. Aumentan e! tiempo necesario para producir y
entregar los pedidos de los dlientes y disminuye nuestra capacidad de respuesta a
cambios en los pedidos de los centes.

3.- Costo de coordinar la produccion: Dado que los inverdarios grandes
obstruyen el proceso de la produccion, se necesita mas personal para desenmaraiiar
problemas de transito, resolver problemas retacionados con el congestionamiento de la
produccitn y coordinar programas.



4.- Costos de un rendimiento sobre fa inversién (RO!) disminuido: Los
inventarios constituyen activos grandes y reducen el rendimiento sobre la inversion. Un
rendimiento reducido sobre la inversion, incrementa el costo financiero de la empresa, al
aumentar las tasas de interés sobre la deuda y reduair el precio de las accones.

5.- Costo por reduccion en la capacidad: Los inventanos representan una
forma de desperdicio, materiales pedidos, conservados y producidos antes que sean
necesanos desperdician 1a capacidad de produccon

6.- Costo por calidad en lotes grandes: La produccion de lotes grandes da
como resuttado inventarios grandes. En akjunas ocasiones ocurre algo inesperado y
gran parte de un lote de produccion resulta defectuoso.

7.- Costo de los probiemas de produccion: Mayores inventanos en proceso
enmascaran problernas de produccion subyacentes, jamas resuetven problemas como
por ejemplo la descompostura de maquinas, mala calidad de producto o faltantes de
materiales.

8.- Costo por Mermas: Este costo es inherente a los inventarios, ya que todo ef
producto que tenemos en inventarios es susceptible de caducar su periodo de vida, o de
dafarse por rotura 0 ensuciarse dentro def almacén, y a esto se le concce como
Merma, y esta afecta directamente al resultado de la empresa.

Al principio, estos costos pueden parecer indirecios, confusos e incluso de poca
importancia, pero su reduccidn manteniendo un menor inventario puede ser vital en la
lucha para poder competir en los mercados mundiales.

El manejo de los inventarios es tan complejo y tan importante para las organizaciones
gue por esa razon se han tenido que inventar métodos de control de los mismo que
incluso han Segado a marcar maneras de manejaros fiscalemte, tales como son los
sistema de control de inventarios conocidos como PEPS y UEPS.

Estos significan la forma en la que se maneja el inventario el primero significa primeras
entradas primeras sabdas, y esto significa que el material o producto que llegue primerc

es el piimero que saldra esto ayuda a la organizacion para sacar primero at mercado ef
producto que lleva mas tiempo dentro del almacén.

El método UEPS significa (ltmas entradas primeras salidas, y este significa que e
Gkimo producto que llego al almacén sera el primero que sakdra a la venta.
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En la actualidad se ha iniciado sl uso de una nueva metodologia que se denomina
FEFO gue por sus siglas en ingles significa First Expire First Out, ko que significa primer
producto que caduque sera el primerno que salga.

Esta metodologia aun no ha sido bautizada en espaiiol debido a que aun no es muy
conocida y esta requiere de gran exactitud para el manejo y controt de los inventarios y
en la actualidad solo es utilizada por las grandes empresas multinacionales que son las
gue han logrado llegar a esos niveles de eficiencia en el manejo de los inventarios.



CAPITULO | .- SITUACION ACTUAL DE LA LOGISTICA EN EL
ENTORNO

Este Capitulo tratara sobre las generalidades de I3 logistica en la industria farmacéutica
tanto anteriormente como e n la actualidad y como de una economia enfocada a ta
produccion se pasa a una economia enfocada en la venta al cliente.

2.1.- BREVE HISTORIA

En el afio de 1934 en la época de 1a post guerma, y tiempos que antecedian a un
segundo conflicto bélico mundial que ya se empezaba a gestar, la situacién econdmica
del pais, asi como la del resto del mundo se encontraba en una etapa dificil, por lo que
las empresas farmacéuticas no se podian encargar de montar una red de distribucion;
por €l contrario, fa industria a2 nivel mundial se enconitraba preparandose para una
nueva gueita que parecia en esos momentos una pesibiidad, aunque lejana, pero
potencialmente real.

La situacién econdmica mundiad orilld a las empresas a iniciar una nueva era donde lo
que buscaban era hacer produccion en linea, y todos los esfuerzos estaban
encaminados a lograr una mayor productividad, y a mejorar la calidad en las lineas de
produccitn, por ko anterior el mercado se volvid un mercado de vendedores, donde
que tenia ef producto era el que hacia la venta.

Con un mercado enfocado hacia la produccion era dificl como comercio conseguir buen
abasto de productos, la industria farmacéutica no fue la excepcion, en ésta como
siempre, ha existido la farmacia o botica, donde por falta de abastecimiento se
preparaban ahi directamente algunos medicamentos.

En ese afio una mujer Mexicana casada con un empleado de la Industria Petrolera, se
dio cuenta que su hermano quien era propietario de una farmacia, tenia el problema de
que no podia conseguir los medicamentos que necesitaba para vender. Porque ademas
de todo era muy dificd poderse desplazar hasta cada uno de los laboratorios
famacéuticos a comprar lo que hacia falta, y habia que ir a cada uno de ellos.

En ese momento se le ocumid a la sefiora ir a todos los keboratorios a comprarles
productos y asi poder vender en una sola operacion todo lo que necesitaba la farmacia,
de esta forma inicid un negocio que siendo un intemmediario, hacia las veces de un
facillitador del proceso de abasto.

Asi en el garage de su casa inicio teniendo inventarios de todos los medicamerdos y
pasando a todas y cada una de las farmacias a vender sus produdios; haciéndoles el
envid con una bicicleta el dia siguiente por la maiiana.

Con esto, inici6 la primera cadena de distribucion de medicamentos, logrando un gran
crecimiento, tantc que 8 afios después grandes empresarios mexicanos y
norteamernicanos imitaron el negocic y se establecieron también como mayoristas y
distribuidores de medicamentos.
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Estos negocios nacieron con el fin de cubsir algunas necesidades que habla en el
mercado y se volvieron parte fundamental de la cadena de suministro, defando de esta
forma sus objetivos basicos en cubrir algunas de las necesidades de esta cadena, como
son:

- Hacer una entrega oportuna de ks medicamentos.

- Mantener los inventarios disponibles para lograr esta entrega

- Redudr los costos de distribucidon de productos del total de laboratorios hacia
cada una de las farmacias,(simpfificandolo a que los laboratorios solo
distribuyen a estos y estos hacia todas las farmacias).

- Mediar las negociaciones entre farmacias y laboratorios

- Dar acceso y disponibRidad a las farmacias de todos los medicamentos

Como en todos los mercados esto evoluciond y se kogrd un gran crecimiento, basado en
la profesionalizacion de la medicacion, y los tratamientos de salud; el descubrimiento de
nuevos medicamertos; la optimizacion de la produccion, la cual acabo con la
preparacion de recetas en las farmacias; el inicio de la competencia entre diferentes
laboratorios y posteriormente por la obtencidn de eficiencia y eficacia.

El negocio de los medicamentos creci6 hasta el punto de que en la actualidad hay entre
300 y 400 Laboratorios Fammnacéuticos, nimero que no se puede precisar, ya que
constantemente hay aperturas, fusiones, escisiones y ventas de laboratorios por lo que
el ndmero sube y baja constantemente. Incluso hay productos que son fabricados por
un laboratorio y repentinamente se vende la marca y la foérmula a otro laboratorio, para
que éste sea, a partir de ese momento & que haga la produccion del mismo.

El negocio de la disiribucidn no podia ser la excepcion, en él, también se iniciaron los
grandes avances, las fusiones y la competencia.

Este se ha centrado particularmente en tres grandes operadores logisticos que son los
que tienen el dominio del mercado entre ellos tres tienen el 75 % del mercado de los
medicamentos en México.

El negocio actualmente opera con famacias igual que siempre pero con una
particularidad, que las farmacias no cuentan con un inventario superior a 2 dias de
venta, por lo que cualquier movimiento en la demanda los deja sin producto para
comercializar.

Esta situacidn ha Bevado al mercado a que e proceso de venta y distribucion se tome
muy eficierte y la entrega de fos pedidos sea muy agil y confiable.

Ofro Factor que ha caracterizado a este mercado es el nivel de competencia que se
basa en los siguientes aspectos: el nivel de precio; el horarioc de entrega, Ia calidad de la
entrega y el servicio,
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La figura del precio que es el criterio nimero 1 de seleccion de proveedores es un tema
en e} que no se tiene margen para poder llevar a cabo grandes batallas comerdiales, ya
que el laboratorio vende a todos los mayoristas con el mismo nivel de descuento.

Por ko anterior podemos caer en la condusion que la Unica forma de mantener ta
competitividad, y dar a los clientes el valor agregado que se requiere para retenerios, es
necesario ser muy eficiente en la operacion.

Otro aspecto que se tiene como especial en este negocio, es que se manejan producios
que estan relacionados con la salud, y con los temas de sustancias psicotropicas o
pseudoefedrinas, por lo que toda la cperacion esta regulada y controlada bajo normas ¥
procedimiento que dictamina y audita directamente la Secretaria de Salubridad y
Asistencia (SSA).

Por altime, en este negocio también se tiene mucho que ver con la parte de la
seguridad, la cual podemos ubicarla en tres rubros principales, en el almacenaje, en el
transporte, y en ef maneio de los productos psicotropicos y con pseudoefedrinas.

En el almacenaje hay que cuidar que la mercancia se reciba completa, y gue dentro del
almacén no sean tomadas piezas por parte del personal itemo, también es importante
verificar que en caso de alguna devolucion el producto este integro, y su contenido no
halla sido cambiado 6 parcialmente retirado (A lo gue le Baman “ordefiado™ y por
finalmente que no halla sido alterado.

Este puntc se complica mas, cuando consideramos una de las politicas (no escrita) que
existen dentro de este mercado que pemmite a las farmacias hacer la devolucion de
todos los productos que no desee, que tenga de mas, o bien que estén prdximos a su
fecha de caducidad.

Por su parte este mercado también ha evolucionado como cualquier ofro, anteriormente
se encontraba un boticario y un responsable médico, que podian preparar medicinas,
inciuso recetartas o aplicartas (como es el caso de las inyecciones), y eran negocios con
altos niveles de inveniario y con dientes muy leales.

En la actualidad, las famacias ya no tienen la preparacién de ningGn producto, han
reducido sus inventarios a uno o dos dias de stock, y ademéas dejaron de ser pequefios
negocios familiares, volviendose partes de grandes cadenas, o bien franquicitarios de
grandes fimas.

Esta transformacidon en el mercado ha Bevado a que las pequefias empresas tengan
mencs margenes de utiidad en las operaciones de venta, y condiciones cada vez mas
cefradas, aspectos que se dan en todo el mundo, y en todos los negocios, por o cual
este no es [a excepddn. Dejando como tnica altemativa para generar una buena
utlidad ef volumen, que es el que permite a través de su incremerto, aumentar también
la utiidad total de la empresa, si no en pofcentajes, si en numero total de pesos
ganados en un pernodo.

Dadas estas dircunstancias en ef mercado, los mayoristas en la distribucion de
medicamentos como todas las demas empresas han buscado como hacer sus
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operaciones mas eficientes y ast recuperar la rentabilidad que han perdido en las
grandes negociaciones de precios.

El primer paso, fue empezar a trabajar con organigramas mas planos y angostos es
decir, reducir sus plantillas de personal y seguir realizando todas las actividades y
dando todos los servicios; esto es mayor eficienda, resumiendo “hacer mas con
menos”.

Posteriormente esto ya no fue suficiente y empezaron a buscar como hacer mas
eficientes sus inventarios, y siguiendo la teorias que en aguel entonces iniciaban como
la de J.L.T.{just in time), los mayoristas de la distribucion de medicamentos empezaron a
buscar como podian llegar a redudr sus niveles de inventario, pero sin desaparecerio,
ya que es una de los principios por fos cuales existen estas empresas, y que limitan el
acceso a otros jugadores en el mercado, ya que las inversiones que se requieren pafa
mantener un inventario razonable para cubrir el mercado se manejan en cifras de
cientos de millones de dolares, o incluso en las temporadas altas de consumo de
medicamentos de miles de millones de délares en stock en el almacén o almacenes de

la empresa.

Una vez analizado el nivel de inventaro y aplicadas todas las nuevas técnicas que se
estaban utilizando en aguel entonces como eran:

- Tamafos de lotes econdmicos
- Inventarios minimos

- Inventarios maximos

- Puntos de Reorden

- Inventario de seguridad

Los mayoristas en la distribucion de medicamentos se dieron cuenta que no podian
llegar a niveles de inventaric muy pequefios, sino que estaban obligados a tener
inventarios de producto promedio que oscilaran entre los 26 y los 36 dias de inventario,
niveles que tienen que mantener hasta fa fecha.

Posteriommente se fuercn hacia la nueva praciica que estaba proporcionado el mercado,
que era la reduccidn de costos a través de mejorar la calidad, denominado Calidad Total
siendo que este punto no proporciono grandes reducciones de costos, ya que ellos no
son los fabricantes de los producios.

Mas adelante empezaron a buscar reducciones en los gastos de operacion, y al igual
que el resto de las empresas también llegaron a limites en donde ya no podian reducir
mas, ya que no podian eliminar nada que fuera directamente relacionado con [a
operacion.

Por ultimo encontraron la fuente que podria ser la verdadera base que les permitira
reducir sus costos en forma importante, y que ademas les ayudaria a mejorar ef servicio
a su diente, y de esta forma no solo reducir sus gasios y mejorar sus margenes de
utilidad, sino gue ademas les podia servir como una ventaja compelitiva que seria una
herramienta de venta para utilizar con los clientes, y asi fue como inicio el proceso de
mejora en la cadena de suministro.
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En este rubro si han encontrado muchas mas opcicnes para trabajarias, y aunque no en
todas se ha logrado Hegar a obtener la eficiencia maxima, siempre se siguen viendo
nuevas areas de oportunidad en ko que se esta trabajando, pero se reasignan
prioridades ya que una vez que inicio el proceso de mejora en algin aspecio,
eventualmente tegara el momento en el que este deje de ser el problema principal de la
cadena de suministro, vy esto obligue a ver otros aspedctos, que en este momento se
toman mas problematicos.

Ademas de o anterior otro punto que genera avance es que ks grupos de investigacion
de operaciones estan actualmente muy enfocados a buscar temas de optimizacion de
tépicos de la logistica ya que son los mas buscados hoy en dia por las empresas.

Los puntos en los que se han estado haciendo los procesos de mejora dentro de la
cadena de suministro son:

Reduccion en kos gastos de almacenaje

Optimizacion de rutas de distribucion

Establecimiento de rutas comunes separandclas mas lejos en un cross duck
Mejoras en fos rendimientos de combustibles

Optimizacion de las fiotas de distribucién

Eficientar el mantenimiento de la flota

Reduccién en viaticos

Optimizacién de las plantillas de personal de almacenes y de distribucion.

VVVVVVVY

En general el objetivo ha sido poner a las empresas en niveles de competitividad tales
que sus gastos de operacion sean los minimos posibles, es decir se busca que € costo
Logistico sea minimizado, pero que simultaneamente permita dar el nivel de servicio
requerido por los dientes, que hoy en la actualidad los servicios tienen que ser cada vez
mas frecuentes, rapidos y eficientes.

La reduccién en los gastos de almacenaje se ha visto caracterizada especificamente en
la industria de la distribucion de medicamentos por:

- Reduccion de gastos en materiales de empaque

- Racdionalizacitn en el uso de la energia eféctrica en los almacenes (esto se
resume en apagar las luces que no se utilizan y apagar transportadores
cuando no se estan necesitando).

- Optimizacidon de tempos y movirmientos para reducir la mano de obra

- Automatizacion de proceses también para reducir gastos

- Mejora en el manejo de mercancias para reducir mermas

En cuanto a la optimizacibn de rutas de distribucion, es el punto donde hay més
recursos por ahommar y gastos que reducr, ya que esta representa el gasio mas
importante en la operacion de la distribucidon de los medicamentos.

Esta distribucion tiene consideraciones diferentes a las de otros productos que pasan
por procesos de distribucion similares, ya que se caracteriza por manejo de productos
de dimensiones pequefias y ligeras en el caso de las medicinas, pero grandes y
pesadas en el caso de los suercs, leches en polvo vy jarabes, y productos muy
voluminosos pero de poco peso como son panales, y algodon. Siendo productos de
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muy alto costo en la mayoria de ellos, y con tipos de manejo diferentes ya que en la
misma unidad se ftransportan simultaneamente productos de todos los giros de
medicamentos que pueden ser, refrigerados que no pueden pasar su temperatura de
los 8 grados centigrados, medicamentos de venta fibre cuya temperatura debe estar
entre los 6 y los 30 grades centigrados, medicamentos psicotrdpicos que deben estar
todo ef iempo en lugares seguros gue puedan estar resguardados.

Aunado a las complicaciones mencionadas anteriommente se suma que hay
medicamento muy ligeros y que pueden dafiarse muy facilmente y medicamentos muy
pesados que pueden destruir a los pequefios y a que ademas las unidades de
distribucién tienen que ser cerradas ya que los medicamentos son productos muy
buscados por los delincuentes que gquieren comercializarios en el mercado negro.

Por ello en estos aspectos se han realizado mejoras como son:

» Utiizacidn de software de optimizacion de rutas

» Reubicacion de puntos de partida de diferentes rutas

» Utilizacion de camreteras libres { Sin cuota ) para el regreso de las unidades
» Colocackdon de publicidad en las unidades

En relacién a la instalacién de cross duck

» Establecer unidades nodrizas que llevan el producto de dos a seis rutas todo
el tramo comun que se pueda, haciendo paradas con tiempos minimizados
en los puntos donde se debera reatizar el traspaleo de la mercancia.

» Reubicacion de los nodos de la red de distribucion a puntos méas eficientes

para la operacion.

Para la mejora de los rendimientos de combustible las acciones han sido:

Disminuir la dilindrada promedio de |a fiota
Busqueda de caminos mas cortos a los destinos
Capacitacion del personal para manejo mas eficiente
Limites de velocidad establecidos

VVvVvVvyvy

Optimizacion de la flota:

» Programa de renovacion de flola

¥ Estandarizacyon del pamque vehicular

> Unificar marcas de las unidades

» Balanceo entre unidades propias y rentadas
Eficientar el mantenimiento de la flota:

» Unificar los inventarios de refacciones
» Espedializacidn del personal en el mantenimiento
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» Negociaciones con proveedores para el abasto de refacciones, Hantas
aceites y demas insumos.

Reduccion en los gastos de vidticos:

» Se ha tratado de que la gente siempre regrese a su ciudad de origen para
evitar gastos de viaje
» Se unifico el manejo de fos viaticos

Se inicio la Logistica inversa:

» Se inicio el uso de las unidades para regresar mercancia de los puntos
originales a su ofigen
» El manegjo de las devoluciones en las mismas unidades

Convertir las unidades de transporte en generadoras de ingresos:

» Colocar anuncios en los capacetes de las camionetas
» Conseguir mercancia para fletar de bos puntos finales de una ruta a la ciudad
de origen de la misma.

Logistica primaria como fuente de ahorros:

» Utilizar ka flota para la recoleccién de mercancia en los almacenes de los
proveedores obteniendo un descuento Logistico.
» Consolidacion de fletes de recoleccion de mercancia de proveedores.

En todos los puntos anteriormente descritos se han tenido grandes kogros, pero sin
embargo en ninguno de ellos se ha Begado a la meta de reduccién por variadas causas
COMmo;

» Cambios de prioridades

» Falta de recursos para invertir

¥ Falta de ttempo debido a que la cperacion es muy demandante

Con todo io anteriormente expuesto se puede ver que ka industria de la distribucion de
los medicamentos es un ramo con alto nived de complefidad al igual que cualquier otro
ramo industrial o empresarial, por lo que las variaciones de los mercados le afectan
igual a estas empresas y que con la globalizacién también se ha tenido que buscar 2
igual que las demas pasar por procesos de reingenieria, de optimizacion, de fusiones y
compras, por lo que se tienen que seguir buscando mejoras y areas de oportunidad.

43



2.2.- PROCEDIMIENTOS ACTUALES

La logistica en & contexto que se encuentra viendo el pais, ha tomado un nivel
relevante en el dia con dia ya que el mundo con el famoso proceso de la globalizacion,
se ve cada dia mas focalizado en su produccion hacia los paises asistidos, y los
grandes polos de consumo ubicados en norte América y Europa.

Esto pone a México en una posicion privilegiada que geograficamente le permite ser el
pais que integre algunas partes de manufactura y simultaneamente ser el operador
logistico que mueva toda la mercancia producida en el continente y procedente de
Europa y Asia hacia el norte del continente.

Ademas de la ubicacion geografica, contamos con ofros dos puntos que permiten
generar ventajas competitivas para poder toimar esa ventaja como operador logistico del
norte del continente.

La primera es tma mano de obra mas eficiente, esto debido a que el costo del personal
es mucho mas econdomico que el de personal en Canada o en kos Estados Unidos,
asunto que aunado con la flexibilidad de horarios de trabajo que tiene el trabajador
Mexicano aventaja las condiciones de nuestros vecinos del norte.

El pais se encuenira actualmente para cuestiones logisticas en un grado de atraso que
aun no le permite ser competitivo contra paises del primer mundo y tomar la posicién de
operador logistico que su ubicacion le facilita.

México se encuentra rezagado en la construccion e instalaciones de puertos navales, la
infraestructura carretera es muy pobre, y el ferrocarmil se encuentra totalmente atrasado
por varias décadas pero ya en proceso de reconstruccion, y la via aérea para México
aun es muy costosa.

En cuanto a las camreteras se esta fratando de construir caminos pero la legisiacidén
actual que prevalece en el pais permite que los caminos se vean muy afectados por el
flujo de ftrailers que viajan y los fulles con cargas de hasta ochenta toneladas,
generando esto grandes daifos a los caminos por el exceso de peso, pero por el oiro
lado representa incrementar el numero de viajes el simple hecho de regular esio a
niveles intemacionales situacion que afectaria a México por falta de infraestructura, y
por la elevacidn de costos.

Otros puntos que nos ponen en desventaja competitiva son ia legislacion que tenemos
que no es amigable para la iniciacion y la operacion de las empresas no solo logisticas
sino de todos tipos, y la carga laboral que representa tener personal confratado dentro
de una organizacion

Sin embargo tenemos también puntos que nos dan ventajas competitivas que debemos
utilizar como son:
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- Costo de los combustibles

- El costo det mantenimiento esta por debajo de los promedios intemacionales

- El costo de la mano de obra

- Los pesos que se pueden manejar que permiten mover la carga en menos
unidades.

Por otra parte otro punto gque ha sido una desventaja competitiva contra olros mercados
es el tema de la seguridad en el transporie, que los caminos en las rutas de distribucion
se han tomado muy inseguros, pero los operadores logisticos también han enfocado
esfuerzos a mejorar ese tema y a minimizar ka inseguridad y los asaltos.

Los puntos que se han generado como grandes avances y sistemas que aportan
seguridad al transporte son:

- El uso de sistemas de vigilancia de tipo GPS

- Alammas de asalto y uso de botones de panico

- Dispositivos de supervision en ruta

- Manejo de caravanas para los viajes en ruta

- Sistemas de comunicacion en las unidades de transporte del tipo teféfonos
cetulares o radios de comunicacion.

- Uso de escoitas a las unidades cargadas

- Cajas de seguridad para el manejo de valores

- Elementos de seguridad en las unidades

- Manejo mas confidencial de las rutas de transporte

- Manejo confidencial de la informacion de la mercancia transportada

- ETC.

Todos estos elementos han permitido nivelar los rangos de seguridad para ponerlos en
niveles competitives, y generando adicionalmente nuevas rubros de negocios, a través
de la generacion de proveedores de servicios de seguridad.

Todo lo anteriormente mencionade afecta directamemnte a la logistica que va
relacionada con el comercic intemacional, perc también se tiene la parte de la logistica
que va relacionada Onicamente con ka cobertura del mercado nacicnal.

En este aspecto el costo de la misma se ve aparentemente bajo por ef uso por parte de
muchas empresas o de ks conocidos como Hombre camién, de parque vehicular muy
viejo, por el rabajo de jomadas laborales muy extensas, pero a final de cuentas la
distribucion se ha podido dar a todos los niveles.

Hoy por hoy todos los grandes operadores logisticos se encuentran trabajando en la
busqueda de esquemas mas eficietes de trabajo, o cual eventualmente se vera

refiejado en procesos logisticos mas eficentes y mas disponibilidad de redes de
istribucon.

Uno de los grandes beneficios que estan generando los grandes operadores logisticos,
es que no solamente estdn buscando mejorias para ellos sino que cada paso o
negociacién que hacen falan y apoyan a kos pequefios operadores fogisticos que les
proveen sefvicios.
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La logistica actualmente en la industria de la distribucion de medicamentos esta dada a
través de mayoristas gue también juegan en los mercados de la distribucidn bajo l1as
mismas reglas de todas las demas industrias, perc con la desventaja que se menciono
anteriommente de los tiempos de proceso y distribucion que son muy cerrados, y las
distancias para entregas que son muy largas.

De ahi que las empresas de distribucion de medicamentos han tenido que hacerse
operadores logisticos con grandes niveles de eficiencia pero sin gran nivel de
infraestructura ni grandes plantillas.

Estas son empresas gque compran su producto a los diferentes laboratorios los cuales
se dividen en tres tipos de distribuidores, mayoristas con cobertura nacional, Mayoristas
con cobertura parcial y mayoristas regionales.

En el caso de los tres tipos de empresas son empresas que tienen que trabajar con
miargenes de utiidad muy bajo, que su negocio se da a través del volumen, y no por el
margen de utilidad de cada operacion, tendencia que es mas marcada que en €l resto
de los mercados.

Para ilustrar este punto en la industria de la logistica y la distribucion, el costo promedio
de distribucion que se da oscila en promedios del 8 por ciento del costo de venta del
producto, ¥ en el de la distribucidn de medicamentos debe oscilar en rangos del 2 por
ciento del precio de venta, lo que ncs habla de procesos mucho mas eficientes, que
ademas logran este nivel de costos que esta muy por debajo de los promedios de
costos de distribucion de empresas de operadones similares, haciendo entregas mucho
mas rapidas gque las que se tienen en otros tipos de industrias.

Este punto también es factible en alguna parte debido a que la mercancia es de alto
valor y bajo volumen y peso en su mayoria, aunque también hay mercancia de alto
volumen y bajo costo, pero finalmente el nivel de gasto es muy bajo, pero cada punto
que se logre reducir representa grandes cantidades de ahorros debido a que el vator del
mercado es muy grande.



CAPITULO Iil.- PLANTEAMIENTO PARA UNIFICAR DOS
CENTROS DE DISTRIBUCION EN UNO DE ALTA TECNOLOGIA Y
GRAN CAPACIDAD.

En este Capituto propongo el fusionar dos centros de distribucion en uno mas eficiente y
eficaz, relato como se trabaja actualmente y las ventajas que se obtendrian al Bevar a
cabo esta propuesta.

3.1.- DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

Una de las situaciones muy peculiates dentro del mercado de los productos
farmacéuticos; es la rivalidad que existe entre los mayorisias; ya que la competencia es
tan grande y el diente llega a colocar el mismo pedido a dos o tres mayoristas para
recibirle dnicamente al que llegue primero a hacerle la entrega, los demas tendran que
regresar €l producto como una devolucion, sin derecho a hacer ningun cargo a la
farmacia, por la cancelacion de dicho pedido.

También todas y cada una de las farmacias, cuenta con dos ¢ mas proveedores
mayoristas que le surten y no tienen lealtad hacia ningune, lo cual puede hacer que por
un descuento en el precio, unos dias adicionales en el plazo de crédito, o determinado
tiempo en la diferencia de entrega, un diente cambie de proveedor, ya que todos le
enfregan exactamente el mismo producto en las mismas presentaciones, por ser el
fabricante el mismo que entrega a todos los mayoristas, un laboratorio con un producto
estandar.

La Logistica en ka actualidad como todos los demas departamentos de la organizacion y
todas las empresas, esta tendiendo a ser mas competida, y se busca dar valor
agregado al diente. El problema al dia de hoy dentro de la industria de la distribucion de
medicamentos es que colocaron centros de distribucidon en los puntos donde ta venta
era buena sin considerar ningin otro factor que debid haberse considerado como son:

Ubicacion Geografica

Distancia a los puntos donde se va a entregar mercancia

Costos de envid por peajes, situacidn del terreno como subidas
bajadas, topes, baches etc.

Costo de la mano de obra en ka localidad

Disponibilidad de la mano de obra

Disponibilidad de rutas altemas

Tiempos méaximos de recomdo a los puntos mas lejancs de entrega

VVVYVY VYVVv

Todos estos purtos no se consideraban debido a que los costos no eran un factor
determinante, en los tiempos en que se desamollo esta industria ya que el mercado era
de vendedores, ko que ahora se denomina como mercado Pull, y esto significaba que
vendia el que tuviera disponible la mercancia, pero esto cambio, y el mercado se volvio
de compradores, actualmente denominado push, y esto significa que el que tiene el
dinero para comprar mercancia es el que pone las reglas y las condiciones comerciales.

También por otro lado la operacion logistica va sufriendo requerimientos de cambio o
actualizaciones debido a cambios en el entomo, como pudiera ser la construccion de
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nuevas camreteras, construccion de puentes, Bbramientos a rutas establecidas, y los
avances de la tecnologia también permiten cada dia mas cosas, como son, Vehiculos
mas rapidos y mas eficente que cada dia penmiten ir mas lejos con la operacion y a
menores coslos, avances en neumaticos, suspensiones y olos implementos que
también van borrando cada dia mas limitaciones que se podian tener.

Por este motivo cuando la distribucidn de medicamentos inicio su crecimiento, el factor
mas importante era tener mas sitios donde almacenar mercancia y de esa forma tener
un crecimiento.

Bajo estas condiciones el mercado inicio su credmiento con viajes para hacer entregas
hacia Cuemavaca, Pachuca, Querélaro, Puebla, y todas las poblaciones que se
encortraran aledarias al Distrito Federal.

Pero en Ia ciudad de Le6n se empezd a tener volimenes significativos de ventas que
empezaron a orillar a los tres mayoristas principales a abrir sus horizontes hacia esa
ciudad, siendo asi que en el afo de 1971, el primer mayorista grande abrid sus puertas
en la ciudad de Ledn, seguido inmediatamente por los otros dos, transformando de esta
forma a la ciudad de Ledn como el segundo punto en importancia en el negocio de la
distribucion de medicamentos.

Asi desde Leotn empezaron a abnr nuevos mercados todos ellos y con el mismo sistema
iniciaron el proceso de apertura de nuevos centros de distribucidn, primero llegaban
desde lejos, y luego cundo el volumen de venta lo justificaba se iniciaba operacién en la
ciudad.

Dadas esas condiciones de mercado que se tenia en ese momento y a las
caracteristicas que en ese momento presentaba el mercado, en el que los margenes de
utilidad eran amplios, la competencia insufidente para cubrir el mercado, la demanda de
producto cada vez mas grande, el crecimiento de estas organizaciones no fue planeado,
y se empez6 a dar un efecto de crecimiento desproporcionado.

Con ese tipo de crecimiento desorganizado y ademas muy rapido, los mayoristas de la
distribucion de medicamentos crederon de forma poco estructurada, tema que las levo
a ser unas pymes muy grandes con volimenes de facturacién de mega empresas.

Por esta razon fue que Begaron a un nivel de desorden importante y estructuras
organizacionales muy complejas y poco efectivas, pero aun con ese esquema los
mayoristas de la distribucion de medicamentos lograron llegar a tener organizaciones
que en promedio daban empieo a aproximadamente cinco mil empleados en promedio
cada uno teniendo ademas una gran cantidad de sucursales, siendo de esa forma que

dos de los tres grandes mayoristas llegaron a tener 17 sucursales en et pais y el
tercero 13 sucursales, para dar con eso cobertura a todo el pais.

Posteriormente a principios de la década de los 90 con la aperlura de las frorderas para
practicamente todos los productos, su condicon de empresainios del ramo de la salud,
les permitid seguir teniendo fronteras cermadas para los medicamentos, situacion que les
permitid seguir ganando grandes margenes de ufllidad, situacion que aunada a las
condiciones de mercado que empezaron a ver dentro de las demas industrias donde la
entrada de productos extranjercs estaba creando una competencia muy fuerte y se
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hacia obvio que las empresas Mexicanas no estaban preparadas para enfrentar la
competencia, y el rumor que inicio con los comentarios de que empresas del ramo
extranjeras estaban planeando venir a México a iniciar operaciones, animo a los
mayoristas de la distribucién de medicamentos a iniciar un proceso de reingenieria de
sus empresas, previendo que si no lo hacian en ese momento que las utiidades les
permitian invertir dinero a las empresas, después ya no tendrian ni kos recursos ni el
tiempo para modemizarse y eficientarse.

Asi que en ese momento se abrieron a ver como operaban los mayosistas de otros
paises desamollados, y fue en ese momento que los distribuidores Mexicanos se
lanzaron a comprar equipos de ultima generacion de esas épocas, y a construir nuevas
instalaciones que les permitieran ser mas eficientes, como robots, sistemas de computo,
software para administracion de la organizacidn y nuevos vehiculos para su distribucion
en todo el pais.

Debido a la sobre inversion gue realizaron en sus empresas en plazos tan corlos los
mayoristas se vieron en la necesidad de conseguir créditos en el extranjero para poder
pagar todos los compromisos que estaban adquiriendo, situacidn que en ese momento
les permitid tener un proceso de mejora muy acelerado, y ver sus empresas cada dia
mas competitivas.

No fue sino hasta la crisis de 1994 cuando una devaluacion del peso mexicano, un atza
en las tasas de interés, y una reduccion muy fuerte en los niveles de consumo,
cambiaron el rumbo de este mercado, cermando mucho las posibilidades de continuar
sus caminos de crecimiento tan acederado, tendendo como gran diferencia que en ese
momento ya todos ellos se encontraban con niveles muy altos de endeudamiento en
ddlares.

Para ese momento ya tenian una situacidn econdmica muy compleja, en la que por
primera vez ya sabian lo que era pasar por una crisis economica en el ramo, cuando
ademas salieron al mercado los medicamentos Genéricos intercambiables junto con los
similares, productos gque por la situacion economica que se vivia en ese momento, y los
niveles de desempleo tan elevados que vivia el pais en el 95, fueron productos muy
bien recibidos por el mercado que se volcd a comprar eslos nuevos productos gue
representaban ahorros cercanos al 60% contra los productos originales.

En ese momento la situacion para los mayoristas mexicanos ya era muy compleja pues
por primera vez estaban enfrentando problemas por ventas muy bajas y pagos de
interés muy elevados con deudas muy grandes.

Ya con estas condiciones estos mayoristas se vieron obligados a buscar la forma de
sacar adelante a sus empresas y salvarlas de la banca rota que cada vez se veia como
una posibilidad mas cercana.

Dos de los tres grandes tomaron la decision de asociarse con alguna empresa
extranjera que aportara capital para pagar las deudas que habian contraido, y que
trajera el expertis de la operacitn del negocio, el otro tomo la decision de dejar
negocio y vendérseto a un empresario del ramo textil que dadas las nuevas condiciones
del mercado mexicano estaba buscando nuevos nichos de mercado, gue le permitieran
mejores posibilidades hacia el futuro.
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En ese momento empezaron los cambios en esias empresas y la bisqueda de
procesos mas eficientes y estructuras mas logicas fue una nueva realidad.

Los esfuerzos de optimizacion iniciaron como en todas las crisis de las organizaciones
por hacer reducciones fuertes de plantila de personal, poner freno a los gastos no
indispensables para la operacion, y reduccion de ventas a chentes que bajo esas
nuevas condiciones ya no eran rentables.

Ya que pasaron por ese proceso, empezaron a voltear hacia nuevas direcciones,
encontrando que la mejora de Is calidad era una nueva area de oportunidad, y que la
reduccion de las mermas era otra oportunidad, pero que B mayor oportunidad se
encontraba en la optimizacion de la operacion.

Por esa razona partir de ese momento inicio un proceso de mejora de los procesos de
almacenaje y distribucién, por esta razdn iniciaron todos los procesos que se
comentaron en el capitulo anterior. Pero quedaban ademas grandes areas de
opoitunidad, como era el redisefio de la kogistica de operacion de la empresa.

Dentro de este proceso de rediseiio de la logistica se empezd lo que fueron los
primeros procesos de optimizacion de rutas de transpoite y distribucion, dentro de los
cuales se lograron grande ahoimos en costos, pero estos han Begado a un limite en el
que ya no pueden aporiar mas reduccion en los gastos ya que el problema en este
momento ya no es la distribucion ineficiente, sino que ahora el problema es los puntos
de origen de los centros de distribucion.

Con este dato es que se inicia la idea de reubicar centros de distribucion, y buscar
nuevas ubicaciones gque permitan hacer una distribucidn mas eficiente, y que faciliten et
proceso opefativo de la empresa, y que finalmente como resultado de esta
reorganizacion, los gastos se vean reducides, y por consiguiente las ulilidades de la
empresa se veah incementadas, ya que deniro del proceso de reingenieria por el que
pasaron estas empresas se vieron en la necesidad de luchar por una recuperacion de
mercado, lo que trajo por resultado el tener que dar mejores descuentos a los cherdtes, v
esto a su vez empezd a representar menores margenes de utilidad. Por lo que la
posibilidad de optimizar y recuperar mangen es una posibilidad viable.

Este proceso de reubicacion de centros de distribucidn como cualquier otro proceso
debe iniciar por el conocimiento de la organizacién misma, y para poder conocer una
organizacion hay que ir viendo cada una de las partes que se van a revisar poco a poco,
toda crganizacion tiene tres grandes pilares que la sostienen, el primero es su personal,
el segundo su producio y el tercero sus recursos financiercs.

En ese orden se va a inictar el andlisis de la posibie reubicacion de un centro de
distribucion, conociendo primero por conocer el organigrama de la organizacion.
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3.2 ORGANIGRAMA ACTUAL DE LA EMPRESA

La empresa esta organizada de la siguiente forma:

| |

Direccd FE. i D i . . L
Direccion  fde jonal |Regional

Compras [Comercal §Logistica Finanzas o

Diagrama 3.1 { Organigrama de Direccion )

La Direccién Regional Centro que es la que se ha escogido para la fusitn uniendo las
sucursales de Guadalajara y Ledn tiene el siguiente organigrama.

[ I I
lGerencia Gerencia [{Gerencta 3
General General General General
Ledn Guadalajara [Culiacan Hermosillo

Diagrama 3.2 { Organigrama de Direccidn Reqionatl )
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El Organigrama de las sucursales es e mismo, lo uUnico que diferencia sus
orgamigramas es el nomero de almacenistas y de vendedoras, fo cual va direcltamente
retlacionado al volumen de venta de 1a sucursal.

El organigrama de una sucursal es el Siguiente:

|Gerente General |
[
I I I I I
Gerencia Gerente Gerente de Gerente de Gerente
deRH [ Admvo. Operaciones Compras De Venlas

Diagrama 3.3 { Organigrama de Gerentes de Sucursal )

Organigramas por departamento:

Recursos Humanos

| Gerente de RH |
I
I I | I
Lefe o6 Jefe  de LJefe oe ICO
Personal Nominas Rechutamiento |Medm

Axiliar o [
b ALxitiar Nomina Redutamiento

Diagrama 3.4 { Organigrama de RH )
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Gerencia Administrativa:

{ Gerente Administrativa |
!
, |
e e
Contador Crédito Cobranza lAbogado

Hiar
IAuxiiiam Axiliar de cobranza
(3) Cédito (6) (3)

Diagrama 3.5 { Organigrama de Gerencia Acministrativa )

Gerencia de Compras

Comprador Comprador lCompmckr Comprador

Diagrama 3.6 { Organigrama de compras de sucursal )
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Gerencia de Operaciones:

| Gersente de Cperaciones |
I
[ I I |
fe de Jefe ded Jefe e fe def
Distribucion lAdmacen Invemarnios Mantenimiento
Supervisor Supervisor Mecanicos
lde Turmo {3} lAkmacen (2) mionetas (2)
| Auxiliares Auxiiares Mecanico
Choferes de Alkmacen de Almacen macen

Diagrama 3.7 { Organigrama de operaciones )

En el caso de las operaciones que se estan analizando el nimero de Chdferes
es de 33 para Ledn y 41 para Guadalajara, y en el caso de los almacenistas son
60 para Letn y 68 para Guadalajara.

Gerencia de Ventas
| Gerente de Ventas ]
I ] : I ]
Gemete Gemete [Gemete Jefe admvol]
Regional Regional Regional De ventas
SUpervesor SUpervisor SUPETVISOr
lde Ventas de Venlas lde Verdas
LAxiliar
'Vendedores [Vendedores Vendedores [Admvo.

Diagrama 3.8 { Organigrama de Ventas )

En el caso de la sucursal de Guadalajara cuenta con 82 Vendedores y Ledn cuenta con
66 vendedores.
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3.3 LAY OUT DE LAS UBICACIONES ACTUALES

Las ubicaciones que tienen actualmente los mayoristas descritas por tamafnos de cada

uno de ellos son:

Mayorista 1
- Meéxico DF Sur Meéxico DF Norte
- Ledtn Guadalajara
- Puebla Veracnuz
- Villahermosa Meérida
-  Monterrey Mexicali
- Culiacan Acapulco
-  Hemmosillo - Chihuahua
- Durango Zacatecas
- Meéxico 3
Mayorista 2
- MéxicoDF Sur México DF Norte
- Ledn Guadalajara
- Puebla Veracruz
- Vilahermosa Mérida
- Monterrey Tijuana
- Culiacan Oaxaca
-  Hemosilio - Ciudad Juarez
- Durango Zacatecas
- Tampico
Mayorista 3
-  México DF Sur México DF Norte
- lebn Guadalajara
- lLaPaz Chudad Juarez
- Vilahemmosa Mérida
- Montemey Thuana
- Cubiacan Tijuana 2
- Hermwosilio

Dadas estas ubicaciones podemos observar que el negocio no tiene uniformidad en sus
rutas de distribucidn, e incluso ofra particularidad que se ha dado, es que en estas
empresas se ha manejado el esquema de unidades de negocio independientes, por lo
que cada una de ellas reporta sus propios resultados, y no tienen que voltear a ver lo
que estan haciendo sus compaiieros.
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Este esquema es muy productivo para un mercado que no esta peleando cuidar los
costos, porque en este se puede observar como actualmente se da que una misma
empresa desde dos diferentes sucursales empieza a competir por el mismo cliente, o
cual repercute en los margenes de utilidad globales de la empresa.

Y lo mas costoso desde el punto de vista de la Logistica es que se llegan a ver
unidades de la misma empresa ya sean dos o en ocasiones 3 legando a la misma
localidad a hacer entregas a diferentes chentes, y en horarios similares en algunos
casos.

La parte mas critica es que cuando una unidad de negocio habla con la otra con ef fin
de resolver ese problema, [a solucion siempre se ve afectada por los intereses de los
responsables de las diferentes unidades de negocio, que siempre proponen que ellos
son los gque deben atender el area, ya que son los que tienen mejor relacion
aparentemente con &l cliente, situacién que es intangible, ya que cada una tiene clientes
diferentes y no son susceptibles de evaluacion por parte del mismo.

Entonces cuando la negociacion esta en que cada uno se quiere quedar con todo ef
negocio, no se llega a un acuerdo.

Por otro lado, la imagen que se da al ciente con las batallas intemas es de una
empresa desorganizada, situacién que lleva al punto mas critico.

Esta situacion genera un area de oportunidad para el competidor, al generar mas caos y
tratar de meterse en la cuenta que se esta viendo afectada.

El aspecio gue no permide que esla area de oporfunidad sea una ventaja competitiva
para ninguno de los mayoristas es que todos tienen el mismo problema, la (nica
diferencia es que o tienen en diferentes regiones.

Por esta razon al diente le es mas fadl no tener lealtad hacia ninguno de sus
proveedores ya que probablemente cuando el decida regresar, trate con ofra sucursat y
con diferentes personas.

Toda esta problemdtica se ha vuetto un drculo vicioso, que to dnico que ha hecho es

favorecer el canibakismo de los mercados, la competencia desleal, y la competencia tan
aguemida que existe en ese mercado.
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LAYOUT ACTUAL

E:_:_: l

Figura 2.1 { Layout Actual }
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3.4 PROCEDIMIENTOS Y DIAGRAMA DE FLUJO

Actualmente el procedimiento de operacidn de surtido es un proceso manual el cual
inicia con la colocacion de charolas de surtido de forma manual sobre un transportador
sin movimiento, y en ese momento se le hace la entrega a fos surtidores de una hoja
conocida como orden de surtido donde ellos empiezan a leer lo que van a colocar
dentro de la charola de surtido.

De ahi caminan hacia el anaquel donde se encuenira el producto que van a colocar,
una vez que colocaron el producto marcan con una pluma el producto que ya surtieron.

Posteriormente o mandan a la siguiente persona para que el surta los produdo que le
toca surtir a el y asi sucesivamente hasta concluir el surtido del pedido.

Al uittmo hay un grupo de personas que se dedican a checar el producto surtido contra
lo que se debid haber surtido, esto también se hace manualmente.

Por ultimo el producto se empaca y se manda al &rea de embarques para su envio.
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Diagrama de Flujo

DiAGRAMA DE FLULIO DEL PROCEDIMIENTO DE WVENTA

YEMDEDOR VISITA
FaaCLa

TOMA PERIDO

HO R
LSE TRAMSHITEN —— SEVERIRCA
LOS PEDIDOST? GUE SLCEHG
S

SE CGEMERAN LS
PEDRDOS

DE TODAS LAS RUTAS i

SE IMFRIMEN
ORDENES DE SURTEBC

o
O

Diagrama 3.9 { Diagrama de Flujo 1}
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SE IMPRIMEN FACTURAS

5T EMWVEAN AL AL MACEN
PARA SURTIRSE

)

SE PREPARAN PEDIDOS

¢ SE ENCUENTRAN
ARMADAS LAS RUTAS

PREPARAR RUTAS

L 5 SE ENVIAN FACTURAS

A DISTRIBUCION PARS
ENVIAR AL CLIENTE

SE CARGAN CAMI OHES

Diagrama 3.10 ( Diagrama de Flujo 2 )




SCLIENTE SATISFECHO? ¢

SE ENTREGA
AL CLIENTE

Si

| SE COBRA MERGANCIA

SE HACEN DEVOLUCIONES

Diagrama 3.11 { Diagrama de Flujo 3 )
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3.5.-CONTROLES
Actualmente se cuenta con diferentes tipos de controles, los cuales van interviniendo en
cada uno de los procesos.

En la parte del levantamiento de pedidos se tiene un sistema el cual controla a cada uno
de los vendedores que ya reaizd la transmision de sus pedidos.

En caso de que algin vendedor no tenga pedidos manda una alamma para verificar la
razon por ka cual no hay pedidos para ese dia.

Posteriormente hay un nuevo controt que se lleva para contabilizar el nimero de
ordenes de surtido que se imprimieron junto con las facturas.

Hay un control también que es el de drdenes de surtido entregadas al area de almacén
y de facturas entregadas al area de distribucion.

Finalmente existe el control de bultes cargados a la unidad.

Como controf administrativo se lleva la numeracion por folios no surtidos el cual se
utiliza para generar las notas de crédito del producto que no se suminastro.
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CAPITULO V.- DESARROLLO DE LA PROPUESTA
4.1 PROYECTO DE UNIFICACION
Se propone unificar dos centros de distribucion de alguno de los mayoristas.

Para ko anterior es necesario seleccionar centros de distribucién de mayoristas con
cobertura nacional, es decir de alguno de los tres grandes, esto debido a que los
regionales no tienen mas que cobertura en una ciudad y en los medianos sus
ubicaciones aun soh muy distantes, ademas de que estas empresas no tienen los
recursos econdmicos para poder llevar a cabo un proyecto de esta naturaleza.

Adicionalmente en los tres mayoristas grandes se puede tener un volumen o bastante
grande, el necesario para que la reduccién de costos que se logre sea suficientemente
visible.

Dentro de los tres mayoristas se pretende seleccionar a uno que en la region elegida,
tenga un volumen que haga operante la unién de los dos centros de distribucidon que se
pretende fusionar.

Por su importancia en la vida econémica del pais y dentro del ramo de la distribucion de
medicamentos se selecciond la regidn del Bajio que por cuestiones de distancia
refiriéndonos a factores logisticos, puede ser perfectamente factible.

Asi consideraremos la fusitn de los centros de distribucion que se tienen en la ciudad
de Guadalajara y la ciudad de Ledn.

La distancia por la camretera de cuota que separa a estas dos ciudades es de 171
kilometros, lo cual hace gue se considere como posible la fusidn, decision que se
evaluara de acuerdo a vanos aspectos.

Uno de los mayoristas tiene en la ciudad de Ledn un volumen de surtido que atiende
2,662 drdenes de pedido en promedio diarramente.

Por otra parte tiene en la ciudad de Guadalajara un volumen promedio de proceso de
ordenes de surtido diario de 4,356.

El volumen total de ambos centros de distribucidn es equivalente a 7,018 érdenes de
surtido diarias, cantidad que es inferior a las 7,800 promedio diarias que atienden los
centros de distribucion de la civdad de México. Por lo que hacer un sclo centro de
distribucion de esas dimensiones es técnicamente posible ya que ademas permitiria
atender un crecimiento de ventas de mas del 10 % antes de llegar a las dimensiones de
un centro de distribucion como los que hay en México DF, y como estrategia de
proyecto se guardaria reserva de 30 % de capacidad de creciméento como lo tiene
cuakquier centro de distribucidn modemo dentro de esta industria.

Resolviéndose un problema adicional que es el de capacidad en la ciudad de
Guadalajara, capacidad que quedo rebasada ya que dicho centro de distribucién se
consiruyd con la idea de poder atender hasta un maximo de 4,235 drdenes de surtido
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maximo por dla, Yo cual hace considerar la posibibidad que e crecimiento de este
mayorista en esa region ya se ha visto limitado debide a su falta de capacidad para
atender mas pedidos en esa zona.

Dentro de los puntos que hay que tomar en cuenta para el disefio de un programa de
fusion de dos centros de distribucion se encuentran los siguientes puntos.

¥ Inventario Requenido

» Capacidad se atencién a clientes

» Capacidad de envid de las ordenes

» Mano de obra requerida en la nueva propuesta Vs. La m de o actual.
» La factibilidad de cumplimiento de los horarios de surtido

Tambien dentro de este plan sefia conveniente analizar ta pesibilidad de atender a
algunos clientes desde otros centros de distribucion.

Dentro del proceso de distribucion se propone utilizar el Knapp de surtido y operacion
de almacén, para eliminar las sucursales gue estan muy juntas y eliminar las que estan
de mas.

Ademas se propone establecer un pequedio Kankan en el interior del almacén, Esto es
poner pequefios inventarios con alto nivel de rotacion, en ubicaciones de alto flujo, para
disminuir el tiempo de reabasto en la cadena de suministro.

El mayorista que se selecciona para el proyecto tiene las siguientes caracteristicas.
Tiene 13 sucursales

Su volumen total de ventas por afio es de poco mas de 1,200 millones de dotares en
promedio, Atiende a 18,000 famnacias (puntos de venta Pequefias farmacias, o
sucursales de cadenas farmacéuticas) y cuenta con 3,690 empleados en todo ef pais

Surte un total de érdenes de surtido diario de:

México D F Sur 7380
México DF Norle 8840
Le6n 2460
Guadalajara 2706
La Paz 430
Ciudad Juarez 860
Villahermosa 1845
Mérida 860
Monterrey 2700
Tijuana 1230
Culiacan 1040
Tijuana 2 1353
Hemnosillo 1108

Tabla 1.2 ( Tabla de capacidad instalada )




Total Nacional ded grupe por dia 32,812 drdenes de surtido por dia.
Un pedido de un diente se compone de 2 drdenes de surtido lo cual nos da que el
nomero de pedidos que se atienden por dia en promedio es de 16,406 ya que no todos
los dias compran los 18,000 mostradores.
La razén por la que se manejan 2 6rdenes por cada pedido es porgque los producios
Psicotropicos se tienen que surtir y facturar por separado por ley y requerimiento de la
Secretaria de Salud y Asistencia.
La empresa maneja 17,220 productos o SKU's en total de los casi 400 laboratorios que
existen en el pais y que trabaja con ellos haciéndoles la distribucién de sus productos,
de un catalogo de productos totad de 25,000 que existen en México.
Cuenta con una flota de distribucion de 430 unidades.
Las unidades que utiliza son 80% camionetas de 1 tonelada
10% camiohetas de 1.5 toneladas

4% camionetas de 2.5 toneladas

4% camionetas de 3.5 toneladas

2% Camiones Rabones de 12 toneladas

La empresa cuenta con 43 unidades postureras o para sustituir las de la flota en casos
de fallas, accidentes, o mantenimiento.

390 Rutas de distribucion
40 rutas Nodrizas (Rutas que alimentan a otras Rutas)

Cuenta con 860 rutas de venta

La dimension promedio de sus almacenes de de 4,325 mefros cuadrados.
Los horarios de trabajo son:

Ventas

1er tumo de 6 de la tarde a 11 de la noche
2°tumo  de 11 de la mafiana a 2 de la tarde

Surtido

Noctumo de 10 de la noche a 6 de la mafiana
Dia de 8 de la mafiana a 4 de la tarde

Distribucion

De 12 de la noche a 8 de la noche en horarios escalonados.
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£l monto promedio de inventario con el que cuenta la empresa es de 32 dias de venta
como minimo a 38 dias como maximo

E! monto en pesos del inventaric es maximo de 2,800 millones de pesos
El valor promedio de cada orden de surtido es de 2,691 pesos
La empresa trabaja 26 dias al mes

Los domingos no se hace entregas
Las ventas anuales de la empresa son de 1,230 millones de ddlares

Los gastos de distribucion representas el 2.46 % de la venta

El gasto de almacén y surtido y empaque representa el 1.23 % de la venta

La participacidon del mercado de la empresa es del 18.5 % del mercado de la
distribucidn de medicamentos en el pais.

Kildmetros recommidos por la empresa por mes con toda fa flola es de 3,680,000
kdometros

Como parte del proyecto se deberdn considerar también los tres puntos base de la
ofganizacion que se comentaron en el capitulo anterior, por o que los recursos
scondmicos seran anafizados dentro del una evaluacion econdmica, la parte de
producto no debera sufrir cambios, ya que el plan es que el nuevo almacén que se
propohe construir debera tener todos los productios que tienen actualmente los
almacenes de Ledn y Guadalajara, ya que el nuevo almacén deberd tener capacidad
para atender a los mercados de las dos poblaciones, y también se estarfa considerando
una capacidad de crecer un 30% su capacidad de surtido de ordenes si tener que hacer
ya nada adicional, situacion que le daria cuando menos un promedio de 10 anos de
actuabidad al nuevo almacén que se propone instalar, periodo que esta dentro de los
estindares de capacidad de crecimiento que se deben de tener en cualquier proyecio
nuUevo que se va a planear o a constuir.

La tercera parte que se debe de evaluar como uno de los grandes pedestales de la
organizacion que es ka parte de los recursos humanos, es una de las partes donde se
va a generar un gran cambio, ya que al mover dos ubicaciones hay que eliminar a todo
el personal de una de las dos ubicaciones, y ademas habra que reubicar al personal de
la otra ubicacion, esto ademas de la pequefia parte de plantila que se tendra que
incrementar en algunos departamentos para cubrir el trabajo de la integracion de las
dos sucursales.



Con & fin de poder hacer una buena plantacidn de la estructura que se pretende tener
en la nueva instalacion propuesta, en este capitub se hace una propuesta nueva de un
organigrama que permita cumplir con todas las funciones que se tendrian que Hevar a

cabo en & nuevo proyecto propuesto.

4.2 ORGANIGRAMA PROPUESTO

Pe la Gerencia General dependeria 5 Gerencias Especificas:

i 1
RH fAdmvo. H De Ventas

Diagrama 3.12 ( Organigrama Gerencia General )

La Gerencia de Recursos Humanos quedaria:

| Gerente de RH |
I
P | t
fe de e Jefe
Personal Nommnas Rectutamiento
2 Auxli

lde 2 Auxiliar

[Auxiliar |Nomina Rechtamiento

Diagrama 3.13 { Organigrama Gerenciade RH )
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La Estructura Organizacional de la Gerencia de Compras:

[  Gerentede Compras |

[ I |
3 lAnatista de]
Comprador Comprador Inventarios lnv
eon Guad. Gdl.

Diagrama 3.13 ( Organigrama Gerencia de Compras )

La Gerencia de Operaciones quedaria estructurada de la siguiente manera:

| Gerente de Operaciones

1
I ] I
Jefe de fe de: Jefe de
bucuj lAlmacen Inventarios Mantenimiento
Supervisor Supervisor pervisor
de Tumo (2} Almacen (2) mantenimienio
1 Choferes Almacen Almacen Electncista

Diagrama 3.13 { Organigrama Gerencia de Operaciones )
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La estructura organizacional de la Gerencia de Ventas:

1 Gerende de Ventas |
I | ]
Gerente Gerente
Regional Regional Jefe admvo.
Ledn (2) Guad.(2} De ventas

o]  [Feever]

65 68
[Vendedores Vendedores

Diagrama 3.14 { Orgamgrama Gerencia de Ventas )

La estructura jerdrquica de la Gerencia Administrativa quedaria:

| Gerente Administrativo |
I
L I I
€ Jete o€ IECET
Contador Credito Cobranza sistemas
| Aarciliar
| Auxidiares [ Acnciliar cobranza
{4) [Credito (8 {3)

Diagrama 3.15 { Organigrama Gerencia Administrativa )

El organigrama propuesto para la nueva sucursal que manejara los dos territorios seria
e mismo, cambiando solamente la cantidad de personas operativas a los ndmeros que
requiera la nueva sucursal, kos cuales no serian ka suma de las dos sino el resultante de
una operacidn nueva cuya estructura es mas eficaz y eficiente .

Lo cual representa por otra parte un proceso de trabajo mucho mas econdmico el cual
ayudaria a la idea original por la que se gesto esta propuesta, que es la posibiidad de
hacer una operacion mas efectiva que por consiguiente sea mas econdmica.
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4.4 PROCEDIMIENTO PROPUESTO

El procedimiento de surtido sera de la siguiente forma:

Al sistema se le alimentaran cajas de plastico denominadas charolas de surtido, las
cuales Hevaran puesta una bolsa de plastico para que de esa forma el producto quede
empacado, una vez que queda dentro de la charola de surtido, de esa forma la
mercancia quedara empacada al momento de surtirla, solo se necesitara una persona al
inicio de la linea para colocar las bolsas de piastico, y ofra a la salida para sellar las
mismas.

Las charotas de surtido cortinuaran a través de un transportador el recormido hacia las
sublineas de surtido, para las cuales todas estaran en una sola linea de surtido, por otra
parte sé separara una Linea para llevar charolas de surtido al area de voluminosos, las
cuales recibiran al final el producto de las 4 sublineas para integrario.

El control de esta union sera controlado por el sistema el cual a través de codigos de
barras colocados en las charolas de surtido controlara en todo momento la ubicacién
de las charolas de surtido a tedo lo largo del equipo.

El equipo controlara todas las ordenes de surtido y con su mismo sistema de control
separara en una estacién de trabajo Bamada estacién de control EK  las ordenes que
llevan un posible error de surtido, en este punto todas las ordenes que llegan deberén
ser revisadas, se propone que el equipo tenga una impresora en esa estacién de condtrol
para imprimir el problema que trae la orden, de los cuales, el 70 % sera por producto
que se atoro al eyectarlo hacia la charola de surtido, por ko que 1a solucidn del problema
es solo poner e producto faltante, y que ademas el sistema dira cual es el producto que
le falto surtir.

Al final de a linea tendra la unéon de la linea de voluminosos con la linea que viene las
demas sublineas, y juntara también automaticamente el producto de upa caja con la de
la otra.

Como se marco en el layout, la propuesta es que la nueva sucursal tenga 12 puertas de
embarque dedicadas, por lo que el embargue serd complejo al juntar en esla nueva
sucursal todas las rutas de las dos sucursales que seran en total 74 fijos pero la plantilla
debera Begar a 81 debidc a los chédferes postureros que deberan cumplir faltas y
vacaciones y rulas nodrizas, incluyendo las nuevas que tendran que abrirse solo para el
cruce duck que se tendra que hacer adicional.

Por lo que el embarque debera también simplificarse y poner en el area al personal de
embarques cerca de! equipo sorter el cual repartirh las ordenes en un transportador
diferente para cada ruta, por lo gue la funcion de preparador de embargue también
desapareceria.

Este sistema preparara ka ruta de embarque de la forma més eficiente por lo que solo se
debera pasar del transportador a la camioneta, y contar las unidades, con lo que ya ko
dnico es que et chofer ya solo firmaria la hoja de recibo.
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Por ka ubicacion del proyecto se propone hacer una redisiribucion de las rutas.

Rutas locales de la ciudad de Lebn

- estas se propone que se dejen en ledn en un patio de maniobras donde
también se coloque la oficina de ventas, por lo que las rutas de distribucidén

de la plaza seguirian manejandose como rutas de plaza.

- Las rutas del lado este de Ledn, como son Celaya, Irapuato, san Luis, Rid
Verde y toda esa region se mandaran también en una sola ruta de
Guadatajara hacia Leon, de donde se hara ka division de las rutas de la
misma fofma en la que se encuentran organizadas en este momento, y de

esa forma el movimiento sera transparente para los chentes.

- Las rutas de Aguascalientes se juntaran con las de Zacatecas, accion que
se debid hacer aun desde Leon, y se llevaran en un solo visje de

Guadalajara a Aguascalientes donde se quedaran las rutas

de

Aguascalientes y se enviaran solamente las de Zacatecas donde

nuevamente se dividiran.

- Lo mismo pasara en las rutas del lado de Michoacan, se enviaran todas
desde Guadalajara hacia Zamora donde se hard la separacién de las
diferentes zonas, y desde ahi se hara nuevamente la distribucién como se

hacia desde Ledn.

- Todas las rutas de Guadalajara quedaran tal como se encuentran ahora, por

lo que no habra cambios para las rutas de esta regidn.

Para el proceso de surtido se deberd considerar incrementar el tiempo de viaje a los
tiempos que se tienen actualmente con la diferencia que el proceso de surtido sera mas

rapido por tiempos aproximados de una hora.

Esta reduccion de tiempo beneficiara a todas las rutas por lo que solo las dos unidades
que se propone que viajen hacia Ledn tendran que considerar una hora y media de

incremento de tiempo.
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4.5 CONTROLES NUEVOS PROPUESTOS

El nuevo proceso va a tener los siguientes controles:

El sistema que controla a cada uno de los vendedores que ya realizé la
transmision de sus pedidos que levanto ese dia.

En caso de que algun vendedor no tenga pedklos manda una alarma
para vesificar la raz6n por la cual no hay pedidos de ese vendedor para
ese dia.

Facturas entregadas al area de distribucion

Bultos cargados a la unidad.

Todos los demas controles se eliminan con el nueve proceso. Que se esta proponiendo
gue se instale totalmente automatizado y el equipo de surtido hace las veces de esos
controles eliminados.
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CAPITULO YV

El presente capitulo, mostrara los elementos y consideraciones que estan sujetas a un
analisis econdmico y financiero de o que significaria el desarrofiar en ofro momento
esta valiosisima herramienta para la toma de decisiones.

Aqui mostraremos de una manera sencilia:

a) Cotizaciones del elemento material para la operacion del sistema logistico,
b) Costos en personal administrativo y operativo

¢} Costos indirectos

d) Ahorros, etc.

El capitulo, reitero, no pretende nunca presentar un andlisis econdmico y sobre todo el
desarroliar los procedimientos que se conocen aplicando los criterios econdmicos para
la evaluacion del proyecto, tales como TIR, VPN, costo/beneficio etc.

Estara iftegrado por tres rubfsos:

A) Justificacion y Beneficios
B) Cotizacion de la propuesta
C) Evaluacion econdmica

5.1.- JUSTIFICACION ECONOMICA DEL PROYECTO y BENEFICIOS

Lajxsﬁﬁcadémdelmoyedoporbpateecméﬂwsedamquecmuraimersiénde
2,482,000 dotares americanos y un ahorro anual de 3,367,700 dotares americanos ef
RO-I(REI'URNONINVESTMENT)esdeS.Mmesesparareatpaarlahversbnola
TIR { Tasa Intema de Retomo ) es de 136% por o que el proyecto se considera
attamente rentable.
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El RO! para Justificar normalmente un proyecto es de 5 Afios y la TIR del 20 % este es
el punto de equilibric para definir si un proyecto es rentable o no.

Cualquier proyecto con una Tl superior a 25% y ROl menor de 4 afos es un proyecto
financiable por cualquier institucion financiera.

La empresa cuenta con un inventasio total de 150,000,000 de dolares americanos de los
cuales fiene inventario colocado en todas las ubicaciones con las que cuenta la
empresa como son los casos de Guadalajara y Leon.

En la ciudad de Guadalajara actualmente la empresa cuenta con un inventario de
18,200,000 ddlares y en la ciudad de Ledn con un inventario de 13,600,000 dolares,
situacién que suma un inventario en fa regidn de 31,800,000 dblares.

La propuesta es tener en la sucursal que se propone un inventario de 21,800,000
dolares aspecto que sera de vital importancia para el proyecto, ya que ademas de ser
un punto que genera importantes ahofmos que se sumaran a los ahorros totales de la
propuesta ya que el costo financiero del inventario es de 8% anual por ser con capital

propio de ka organizacion.

Pero ademas del ahorro que representa, ef punto mas importante es que se estan
berando 10,000,000 de dolares de capital que se estan reduciendo al inventario, y que
no estan aportando beneficio adicional a la empresa.

Dada esta circunstancia el flujo de efectivo para la realizacién de este proyecto no se ve
como un problema, ya que ademas de que la rentabilidad permitiFia financiarlo con
cualquier institucion fmanciera del pais o del extranjero, el proyecio solo generaria su
propio flujo de efectivo, y ademés generara un scbre flujo para la organizacién de
7,540,000 dolares.

En una empresa del tamafio de la que se esta proponiendo para la optimizacion, cuya
facturacion anual supera los 1,200,000,000 de ddlares que es superior al nivel de 1,000
000,000 de dolares que es conocido como el break point que se marca para la
separacion de mediana empresa con Macro empresa, y que esta lo excede, es muy facil
conseguir financiamientos ya sea en el pais o en el extranjero.

VENTAJAS
Entre las veriajas que se pueden dar si se realiza este proyecto estan las siguientes:

» Reduccion en los gastos de operacion ko cual cumple con la premisa a la que
se enfrentan las empresas en este momento de ser mas rentables.

> Mejora en la calidad del surtido de pedidos por ser un proceso automatico y
con sistema de autocontrol de la calidad.

» Menor cantidad de requerimiento de mano de obra, lo cual evita la pérdida
de la experiencia que en el caso de estas empresas la experiencia
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representa velocidad en el proceso de surtido y menor ndmero de efrores en
el proceso de surtido.

» Proceso mas controlado.

» Reduccitn en los controles manuales.

> Imagen de una empresa mas solida al tener un centro de distribucion
automatizado.

> Incremento en la capacidad instalada de la organizacion, situacion que
facilitara el futuro crecimiento de la empresa.

» Velocidad de respuesta para surtido de pedidos.

» Mas capital de trabajo disponible

» Mas flexibilidad en el proceso de recibo y embarque

DESVENTAJAS

Como desventajas se visualizan las siguientes:

» Dar la imagen frente a la competencia y a los dlientes mismos de debilidad
por el cierre de un almacén en una ciudad.

> Socialmente la desaparicién de 137 puestos que dejarian a igual niumero de
gentes sin un trabajo.

> Incremento en el riesgo de asaltos en la cametera por el nimero de viajes
diarios que se realizarian.

» Incremento en la posibilidad de accidentes de camretera también por la
ampliacién de recoridos.
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5.2 COTIZACION DE LA PROPUESTA

Equipo de automatizacion ( Knapp )
Anaqueles

Racks

Plama Eléctrica

UPs

Conmutador

Rack de comunicaciones
Rack de Servidores
Servidores

Piso Falso

Acometida edécirica
Proyecto ekéctrico
Tapetes antifatiga
Sensores de humo
extintores

Sensores de movimiento
Contrcl de accesos
CCTV

Alarmas

Mobiliario de oficina
Archiveros

Equipo de computo

Oftros

Licencias de Software
Compresor de aire
Mudanza

Fletes de mercancia
Aparatos telefonicos

Inversion

1,560,000
80,000
26,000
32,000
80,000
12,000

5,000
2,000
15,000
12,600
10,000
55,000
12,000
2,000
3,000
3,500
25,000
55,000
5,000
110,000
15,000
35,000

66,000

10,000
30,000
30,000
10,000
2,320,500

3,367,700
2,482,000
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AHORROS

Jefe de Parsonal
Asogliar de Personal

TOTAL

:

.r._nm_.m_.ﬂ:‘lm_xo_nm_.&.,-_n-m_..p._nm_.._;_o_._n_n_u_p_n._n_.;

o
)

mdg_nm.-ggw_.o.nm_nﬁ...._.mﬂ.;.._nm.._._.a_._...-._._.n_._._.

%

Total

BamoNGNIINRNRNENENANNNONNRNNNRNDR

—

-
WN&NLNB

&

Costa
Promedio Ahomo
Propuesto Unitanio personal
1 180,000 1
1 9,000 1
1 54,000 1
1 21,600 1
2 10,800 n]
1 25,200 1
2 9,000 a
1 23,400 1
1 9,900 -1
1 9,000 t
1 57,600 1
1 48,600 1
4 10,800 o
1 30,500 1
8 12,600 0
1 21,600 1
8 7.200 4
1 59,400 1
1 34,200 1
2 14,400 o
a1 9,000 -4
1 16,200 1
[ 9,000 4
1 25,200 1
1 14,400 -1
1 9,000 1
2 12,600 2
22 9,000 15
24 9,000 3
1 72,000 1
4 54,000 o
1 36,000 1
133 27,000 ]
1 72,000 1
L] 18,000 3
fov ) 137
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5.3 EVALUACHON ECONOMICA

Guadalajara Guadalaiara

Concepto Leon Actual Propuesta Diferencia
Rentas de Almacen 264,000 372,000 511,200 124,800
Nomina 1,887,300
Gastos de Distribucion 160,000 220,000 395,000 -18,000
Costo financiero  del

inventariic 1,200,000 1,600,000 1,920,000 880,000
Luz 144,000 165,000 180,000 129,000
Telefonos 350,000 410,000 535,000 235,000
Vigilancia 100,800 144,000 115,200 129,600
Dolares por afio Ahorro 3,367,700

TABLA QUE INDICA DE UNA MANERA RESUMIDA LOS AHORROS QUE SE PRETENDEN OBTENER

ROI

Ahoitos 3,367,700
Inversion 2,482,000
Ahoimo mensual 280,642
ROCI 8.84

1.36

Este RO} nos indica que la inversion tendria un de recuperacion de 8.84 meses, pof lo
que en un aho se recuperaria 1.36 veces el monto total de lo invertido.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que se dan, tomando en cuenta todos los aspectos que se tienen
para el estudio como son el andlisis econémico de la propuesta, las ventajas y las
desventajas, es llevar acabo este proyecto, y aprovechar los beneficios economicos que
bpnm:estanaeﬁaahanpesa.ademésdebsvenmjastwwgicasydepaspaﬁva
mas oriertada hacia el futuro, las desvertajas que se pueden apreciar pueden ser
consideradas como no trascendentes para la organizacion, ya que las empresas no son
instituciones de asistencia social, y aun cuando el despedir gente es una decision dificd,
las empresas son creadas para generar utilidades a los inversionistas que han invertido
en ella.

Por otra parte la situacién de la reduccion de personal debe visualizarse desde el punto
de vista que ef quitar esos 137 empleos no es por perjudicad a ese igual nimero de
personas,sinoqueaﬁpu'satvarelempleodebsohnsS,OOOermleadosdelaemptesa
que con medidas como esta se tes da la oportunidad de poder continuar con un empleo
en una empresa solida y con proyeccion.

Dadas todas las notas anteriores, en resumen, la recomendacion es hacer un nuevo
centro de distribucibn para la empresa cuyo giro es la distribucion de productos
farmacéuticos, y quitar los dos centros de distribucibn que tiene actualmente en las
ciudades de Leon y de Guadalajara, poner el equipo de automatizacion gque se
considero, y aplicar el organigrama propuesto.



CONCLUSIONES

Aun cuando las empresas en la actualidad han buscado formas eficientes, se puede

ameciarquemdosbspmcesossonsuswpﬁuﬁdene}ma,qusianmehabféuna
mejor manera de hacer 1as cosas.

Una de las funciones principales que los dirigentes de las empresas deben estar
realizando es observar cuales son las tendencia del mercado, y hacia donde se dirige
este, para en base a esto dar la direccion que debera seguir la empresa, en este caso
en su red de distribucién, pero de igual forma debe hacerse en todas las 4reas de la
empresa y en todas las empresas.

Las organizaciones que no se estan innovando y creciendo se estan envejeciendo y
decayendo.

81



BIBLIOGRAFIA

1.- MICHAEL ETZEL., WILLIAM STANTON, BRUCE J. WALKER “FUNDAMENTOS DE
MARKETING”. EDITORIAL MC. GRAW HILL. 13A. EDICION, ANO 2005

2- GARY AMSTRONG, KOTLER.-“FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA”-
EDITORIAL PRENTICE HALL .22, EDICION. ANO 2000

3- EDWARD J. HAY- “JUSTO A TIEMPO (JUST IN TIME)”.- “LA TECNICA
JAPONESA QUE GENERA MAYOIR VENTAJA COMPETITIVA® EDITORIAL NORMA,
1989

4.- GUILLERMO GOMEZ CEJA.- “PLANEACION Y ORGANIZACION DE
EMPRESAS” EDITORIAL MC GRAW HILL. OCTAVA EDICION, 1994

5.- NIEBEL .- MANUAL DE INGENIERIA INDUSTRIAL

6.- MALCOLM GLADWELL .-INTELIGENCIA INTUITIVA” |itograficos Roses
SEGUNDA EDICION 2006

7.- PATRICK LENCIONI - “LAS CINCO TENTACIONES DE UN GERENTE”.- GRUPO
EDITORIAL NORMA Primera Edicion 1996.

8- EDMUNDO ARECHIGA Y MANUEL FUKS.- “SECRETOS DE UN EXITO
SUSTENTABLE” edttorial dos Lineas 1* edicion 2007

9.- BOB TILLEY and RANDY DAFOE “ POSITIVE LOST PREVENTION “ ACC
GLOBAL 9a edicion 2003

10.- MANUEL FUKS “ EL EFECTO MASIOSARE “ ALINEACION DE OBJETIVOS
CORPORATIVOS MANUAL DE SUGERENCIAS E IDEAS PRACTICAS QS3 MEXICO

11.-Diccionario “PEQUENO LARROUSE ILUSTRADO?” L arrouse 1997



GLOSARIO

Almacenar.-
Guardar un producio.

Anaguel.-
Mueble de almacén que sirve para acomodar productos.

Automatizacion.-
Proceso de hacer que una maquina o software hagan una actividad que se hacia
manualmente.

Cadenas de suministro.-
Integracion de todos los procesos, funciones y servicios que participan en el proceso de
almacenaje, distribucion, transporte, surtido, o integracion de bienes de una empresa.

Cadenas comerciales.-
Grupo de pequefias células empresariales dedicadas a un mismo giro de negocio.

Canal tradicional de distribucion.-
Es el uso de formatos tradicionales de entrega de productos.

Capacefes.-

Cajas secas de una unidad.

Capacidad instalada.-
Es la capacidad que se pone en una empresa de atender clientes, mover producto o
almacenar, que dicta el limite de ventas gue podria tener esa empresa o ubicacion.

Cobertura del Mercado.-
Es tener la capacidad de atender a todos los clientes gue se tienen en determinada

regron.

Consolidacién de fletes.-
Juntar embarques diferentes para llevarios a un mismo destino desde un mismo puntote
origen.

Costo de distribucion.-
Total de gastos que se realizan para hacer llegar un producto al cliente final, incluye
gastos inmediatos o depreciaciones de equipos necesarios para hacer las entregas.

Costo Logistico.-
Es el costo de atmacenaje, distribucion, transporte y todo el proceso logistico.

Cross duck.-
Puertc de cruce o intercambio de unidad de un producto.
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Detallistas.-
Pequefios comercios dedicados a la venta de productos por pieza a chentes
independientes que son consumidores.

Distribucibn.-
Proceso de hacer Begar un producto a los destinos que se pretende.

Distribuidor.-
Ermnpresa dedicada a cubrir una regidn del mercado de un producto.
Eificacia.-

Virtud, Actividad, Fuerza.

Eficiencia.-

Virtud de lograr algo.

Ensambie.-
Proceso de armado de un bien.

Expertis.-
Experiencia
FEFO.-

First Expire First Out, lo que significa que el producto que se caduque primefo es el que
debe enfregarse primero.

Filota.-
Parque vehicular de una empresa.

Flujo de materiales.-
Secuencia que siguen los componentes de un producto o fos productos mismos de

principio a fin def proceso logistico.
GPS.-
Sistema global de posicion

Hombre camién.-
Persona que es duefio de un camidn, que hace las veces de chofer también.

Infraestructura.-

Conjunto de bienes, equipos y servicios que se tienen para poder llevar a cabo una
operacion.

Inventario.-

Productos guardados en un almacén que se mantienen para cubiir una determinada
necesidad.

Inventario de sequridad.-
Cantidad de piezas adicionales, que se tienen en un inventario para cubiir cualguier
eventualidad.



Inventario Maximo.-
Cardidad méxima de piezas de un tipo que debe tener una empresa.

inventario Minimo.-
Cantidad minima de productos que puede tener una empresa para poder garantizar el
servicio, continuidad de operacion, o entrega a sus clientes.

Mano de obra.-
Capacidad de trabajo que aportan las personas a una empresa.

Manufactura.-
Conjunto de pasos para fabricar un producto.

Maquilar.-
Parte del proceso de manufactura hecha por una empresa ajena.

Margen de dtilidad.-
Ganancia que obtiene una empresa o persona por el hecho de vender un producto o

Marketing.-
Mercadotecnia.

Mayoristas.-
Empresas o personas que se dedican a la compra en grandes volumenes de productos
de un fabricante, para venderios al menudeo.

Mega fusiones.-
Fusion de dos grandes empresas.

Mercados de consumo.-
Sector de poblacion al cual esta enfocado un producto.

Mermas.-
Productos dafiados, caducados ¢ perdidos dendro de una empresa

Multinacionales.-
Empresas que tienen operaciones en muchos paises.

Nodos de red de distribucitn.-
Punto donde se hace el cambio de la mercancia de una unidad a ofra.

Nodrizas.-
Unidades que evan producto de varias rutas de distribucion y que recorre todo el tramo
comiin endre ellas para reducir los gastos de transportacion.

Just in Time.-
Sistema de optimizacion de manejo de inventarios, en espafiol es Justo a tiempo.
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Grupo de actividades del proceso logistico.

icO.-
Empresa del ramo logistico dedicada al almacenaje, distribucion o transporte de bienes
de consumo.

Optimizacion.-
Proceso de mejora.

Patio de maniobras.-
Lugar donde las unidades de transporte hacen los procesos de carga y descarga,
ademds de estacionarse.

PEPS.-
Primeras entradas primeras salidas.

Perecederos.-
Productos que tienen vida corta o caducidad.

Post venta.-
Servicio que se propordona después de haber hecho una venta.

Preventa.-
Accitn de vender un producto previamente a lo que es la venta final.

Productividad.-
Actividades que llevan a una empresa o persona a ser eficiente.

Productos farmacéuticos.-
Medicamentos, materiales de curacién y productos alimenticios.

Productos Refrigerados.-
Productos que por su naturaleza necesitan mantenerse a una temperatura baja.

Proveedores.-

Empresas © personas gue eniregan bienes o servicios a una empresa para cubrir sus
necesidades, consumas intemos o componentes de su producto para venta.

Punto de Reorden.-

Cantidad de piezas que determina una empresa en la cual al legar a esta, se debe
eolocar un nuevo pedido de producto, para poder garantizar la continuidad.

Pymes.-
Pequefias y medianas empresas.



Reabastecimiento.-
Volver a abastecer un producto.

Renovacitén de flota.-
Proceso de comprar unidades nuevas para sustituir las viejas.

Reventa.-
Proceso de vender algo que se compro a alguien mas.

RO.-
Return on Investment retomo de inversion.

Rutas.-
Secuenda légicas de transporte de bienes a determinados lugares y zonas.

Seguridad en el transporte.-
Medidas tomadas para evitar siniestros y robos o asaltos.

Siniestro.-
Accidente

SKU.-
Storage keeping unit. Unidades de un mismo tipo que se mantienen en un inventario
para venta.

Stock.-

Cantidad de piezas en un inventario.

Suministros.-
Insumos necesarios para una empresa.

Surtido.-
Secuencia de pequeiias recolecciones de producto que se preparan para entregar los
bienes soficitados por un dliente.

Tama#no de lofe.-
Cantidad de piezas que necesitan procesar por cuestiones de costo o de efidencia.

Terciarizado.-
Servicio que se tiene asignado a una empresa ajena.

Tratados de Libre Comercio.-
Acuerdo endre paises para abrir fronteras, y permitir el ibre pasé de los productos

Trueque.-
Intercambio de bienes o servicios.



UEPS.-
Ultimas entradas primeras salidas.

Uni postureras.-
Unidades de transporte adicionales que se tienen dentro de una fiota, para cubrir,
mantenimiento, falias o accidentes de las unidades que estan en operacion.

3PL-
Empresa externa a la que se refiere, que se dedica a hacer operaciones logisticas.




	Portada
	Índice
	Introducción
	Definición del Problema
	Hipótesis
	Objetivo
	Justificación
	Capítulo I. Marco Teórico
	Capítulo II. Situación Actual de la Logística en el Entorno
	Capítulo III. Planteamiento Para Unificar dos Centros de Distribución en uno de Alta Tecnología y Gran Capacidad
	Capítulo IV. Desarrollo de la Propuesta
	Capítulo V. Consideraciones Económicas
	Recomendaciones 
	Conclusiones 
	Bibliografía
	Glosario



