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RESUMEN

La presente tesis demuestra que existen ventajas econdémicas y estratégicas que no
son identificadas ni practicadas por empresas pequefias y medianas en el rubro de
comercializadoras de vidrio y aluminio, y que de empezar a hacerlo se puede obtener
beneficios econdmicos significativos. Estas herramientas estdn aplicadas

especialmente en el area logistica.

En Gestidon de Inventarios, se utilizan conceptos relacionados a clasificacion ABC y
Curva de Intercambio. El primero permite a la empresa conocer que 20% de sus
existencias concentra el 80% de valor de su inventario, por otro lado, la segunda
herramienta le permite poder formular una estrategia que considere sus limites
econdémicos y financieros para determinar la cantidad y frecuencia de abastecimiento a

sus proveedores, de modo que se encuentre en su curva de eficiencia.

En Planificacion de Compras, se propone la utilizacién de métodos de prondsticos
cuantitativos para determinar la estrategia de compra a utilizar, asi mismo como
también la gestién de la demanda que atenderia la empresa. Al poder proyectar la
demanda, es posible identificar los futuros picos y valles, y esto en una mejor gestiéon

de sus recursos humanos y materiales.

En Almacenamiento, se propuso emplear de mejor manera el espacio cubico del
almacén mediante la adquisicion de estanterias especiales para vidrios, aluminios y
accesorios. Estos, ademas de colaborar en el orden, permiten un picking mas eficiente

y rapido.

En Gestion de Proveedores, se busca crear relaciones de ganar-ganar, esto en base al
beneficio mutuo que podrian generar si se elaborasen especificaciones de calidad
claras, asi como acciones a tomar en caso algunos de los productos comprados por la
empresa comercializadora no las cumpliesen. Ademas de esto, se propone utilizar
indicadores de gestion de cumplimiento del proveedor para poder medir y dar

seguimiento a su desempeiio.
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Finalmente se realiz6 el analisis evaluacidon econdmica financiera, la cual considera los
costes en los cuales se incurriria para la implementacién de todas las mejoras
propuestas, asi como también cuantificar los ahorros que se generarian por los
mismos. El resultado indicaria que es altamente recomendable la implementacion de

estas mejoras, lo que se veria reflejado en una TIR aceptable.
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INTRODUCCION

Hoy en dia se reconoce la importancia de realizar una adecuada gestion de la cadena
de suministro y la logistica en las empresas, convirtiéndose en una parte fundamental
para poder realizar las compras requeridas por la empresa, hacer uso 6ptimo de los
espacios de los almacenes, y controlar los niveles de inventarios de modo de poder
reducir los costos de posesion de los mismos. La importancia de la cadena logistica es
aun mayor cuando se trata de una empresa comercializadora, ya que segun Heizer y
Render (2001) el inventario puede llegar a representar hasta el 75% del capital; por
ello, una correcta gestiéon de los inventarios es la clave para un desempefo exitoso de

toda empresa.

En este contexto y como respuesta a esta necesidad, este estudio tiene como tema
central evaluar y presentar una propuesta de mejora en los diversos procesos de la
cadena logistica de una empresa comercializadora de vidrios y aluminios,
permitiéndonos manejar un mejor flujo de materiales, informacién y aprovechando los
recursos como son los almacenes para su posterior distribucion. Este trabajo hara su

énfasis en los temas de prondsticos, gestion de inventarios y gestion de almacenes.

El primer capitulo consiste en un marco tedrico dividido en aquellos pilares de todo
sistema logistico dando un mayor énfasis en los temas relacionados a prondsticos,
manejo y control de inventarios y gestion de almacenes. En el segundo capitulo se
desarrollara el estudio del caso de una empresa comercializadora de vidrios y
aluminios, que en la actualidad las funciones del area de logistica no se encuentran
bien estructuradas. Se realizara la descripcion y analisis de los procesos de compras,
recepcion, almacenamiento y despacho para diagnosticar la situacion actual de la
empresa y encontrar las deficiencias y oportunidades de mejora. En el tercer capitulo
se comentara respecto a las propuestas que se proponen para poder dar solucion a la
mayoria de los problemas que tiene la empresa. Se hara mencion a las
reestructuraciones o modificaciones necesarias en cada area involucrada con la
logistica de modo que pueda funcionar. En el cuarto capitulo se realizara el estudio y
analisis econdémico-financiero de la implementacion de las propuestas. Finalmente, en
el quinto capitulo se procede a mencionar las conclusiones y recomendaciones

encontradas que permitira un mejor desempefio de la empresa.

1

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




e PONTIFICIA
TESIS PUCP gg%eagmm

DEL PERU

CAPITULO 1: MARCO TEORICO

1.1 Logistica

Muchas empresas llevan a cabo actividades de logistica dentro de sus tareas diarias
como actividades de movimiento y almacenamiento, sin embargo, no tiene una
definicidn clara de esta. Segun Ballou (2004), la logistica es una parte de la cadena de
suministros que se encarga de planificar, llevar a cabo y controlar el flujo, la
informacién y el almacenamiento de bienes y servicios desde el punto de origen hasta

el punto de consumo para satisfacer las necesidades de los clientes.

Bajo la ampliacién de las actividades de la logistica surge el concepto de gestion de la
cadena de suministro, el cual redefine su radio de accién o cobertura, la tarea de la
gestidén de la cadena de suministro incluye proveedores, operadores y clientes, que
deben ser vistos como un optimizador e integrador de estrategias y tacticas, para la
toma de decisiones sobre las areas funcionales de las empresas (cantidad y lugar de

produccion, cantidad y desde qué sucursal despachar a qué cliente, entre otros).
1.2 Pronosticos

Segun Johnston (2004), el prondstico es una estimacion de las ventas para cierto
periodo de tiempo, el cual puede realizarse para todo el mercado o para una parte de
éste. Los prondsticos son una pieza fundamental para el desempefio de toda empresa
debido a que cada una de las areas de la empresa tomara esta informacién para poder
planificar y controlar sus actividades. Sirven como fuente de informacién para que la
empresa pueda proyectar sus flujos de ingresos, planificar las compras y poder
establecer las metas que debera cumplir el area de ventas. Todo esto servira para

poder controlar el desempefio de la empresa a lo largo de todo el periodo proyectado.
1.2.1 Patrones de demanda

Las observaciones de la demanda forman un patron que se conoce como serie de

tiempo, como se puede ver en la figura 1.1, los patrones basicos son los siguientes:
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e Horizontal: Los datos fluyen en torno de una media constante.

e De tendencia: La media de la serie incrementa o decrece sistematicamente.

e Estacional: Existe un patrén de incrementos o decrementos de la demanda en
un periodo de tiempo.

e Ciclico: Cuando hay una pauta de incrementos o decrementos graduales que se
presentan en periodos de tiempos mas largos.

e Aleatorio: Los datos de la demanda tienen variaciones imprevisibles.

Canftidad
Cantidad

W\/\/vww

ry ry
T r i

Tiempo Tiempo
(a) Horizontal: cumulo de datos en (b) De  tendencia: los datos
torno de una linea horizontal. aumentan o disminuyen de

manera constante.

A1

Cantidad
Cantidad

ARo2
I L R N A D O | 1 ] 1 1 1 1
J FM A& N J J A S OND 2 3 4 5 8
Keses Ares
(c) Estacional: los datos muestran (d) Ciclico: los datos revelan
crestas y valles de manera incrementos y decrementos
constante. graduales en el curso de largos

periodos de tiempos.

Figura 1.1. Patrones de demanda.
Fuente: Administracion de operaciones. Krajewski (2008).

Cabe mencionar que puede existir una serie de tiempo que contenga una combinacion
de patrones.
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1.2.2 Métodos de prondsticos

La eleccion del método a utilizar dependera de diversos factores tales como el contar
con informacion histdrica, el nivel de complejidad del método y del uso que la empresa
desea darle. Ante ello, cada empresa debera evaluar sus caracteristicas y definir que
meétodo es el mas adecuado. Los métodos de pronédsticos se pueden clasificar en dos
grande grupos: métodos cualitativos y métodos cuantitativos.

1.2.2.1 Métodos cualitativos

Los métodos cualitativos se basan en la opinién de expertos o en el uso de técnicas
comparativas para poder estimar datos cuantitativos del futuro. Hay que considerar
ademas que estos métodos pueden ser los Unicos que se pueden utilizar en el caso de

productos nuevos o ante cambios en la politica gubernamental (Ballou, 2004).

Existen diversos métodos cualitativos, estos métodos no se basan en calculos
cientificos y es por ello que no suelen ser tan precisos como los métodos cuantitativos.

Entre los métodos cualitativos, de acuerdo a Johnston (2004), tenemos:

o Meétodo de las expectativas del usuario
e Meétodo de la opinién de la fuerza de ventas
e Meétodo Delfos

1.2.2.2 Métodos cuantitativos

Krajewski (2008) menciona que es posible agrupar en dos categorias, los métodos
causales y los métodos que se basan en datos historicos de ventas y los métodos

causales.

¢ Métodos de series de tiempos

Los métodos basados en las ventas histéricas consisten en el uso de métodos
analiticos mas complicados que los cualitativos, para lo cual se emplea la informacion

histérica de las ventas para poder determinas las tendencias y las variaciones
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estacionales. Los prondsticos realizados mediante el uso de estos métodos se basan

en que en el futuro se mantendra la tendencia que se ha venido dando, con lo cual se

obtienen prondsticos que son bastante precisos en el corto plazo. Entre estos tenemos:

Promedio mévil simple
Promedio mévil ponderado
Suavizacion exponencial

Suavizacion exponencial ajustado a la tendencia

-

Método estacional multiplicativo

—h

.Series de tiempo con influencias estacionales y de tendencia (Chase)

Desarrollaremos el método Chase debido a que sera empleado en el trabajo. Este

meétodo considera los patrones estacionales y de tendencia, por lo que es de gran

utilidad ya que la gran mayoria de casos tienen estas caracteristicas.

Los pasos a seguir para utilizar este método son los siguientes:

Se realiza la desestacionalizacion de las ventas para esto se realiza el
promedio maovil de cierto nimero de periodos, si es necesario a estos valores
se vuelve a calcular un promedio moévil pero de un menor numero de periodos
(estos ultimos valores deben presentar una tendencia lineal).

Luego se calculan los “indices estacionales” por periodo para lo cual se divide
las ventas reales entre los resultados del ultimo promedio movil simple
calculado.

Se calcula los indices estacionales promedio. No debe incluirse los valores de
cero en el calculo.

Para trabajar el tema de la tendencia, se empleara un modelo de regresion
lineal sobre las ventas desestacionalizadas, es decir, sobre el ultimo promedio
movil calculado. Se halla la ecuacion para la regresion lineal donde Y son las
ventas desestacionalizadas y t es el periodo de dicha venta.

Finalmente, se calcula los prondsticos con el modelo de regresion, para
considerar la tendencia, y para incluir la estacionalidad, a estos resultados se
les multiplica por los indices estacionales promedio correspondientes para

obtener los prondsticos finales.
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e Métodos causales: Regresion lineal

Los métodos causales se basan en determinar las causas que provocan las ventas y
poder estimar éstas en base a la variacion de dichas causas. Estos métodos utilizan la
informacién histérica de las ventas para poder determinar las relaciones de causa-

efecto mediante el uso de modelos estadisticos.

En la regresion lineal, se tiene una demanda dependiente que se relaciona con una
variable independiente, mediante una ecuacion lineal. La relacion que se obtiene se

representa mediante la siguiente ecuacion:

Y=ao+dX

Donde,
Y = variable dependiente
X = variable independiente
a = interseccion de la recta con el eje Y

b = pendiente de la recta

1.3 Gestion de inventarios

Los inventarios hacen parte fundamental en el desarrollo interno de una organizacion
cualquiera (sin importar su actividad econémica, dimension, etc.), puesto que gracias a
su buen manejo podemos implementar una flexibilidad en las operaciones que
realizamos en cuanto al control de la fabricacion y comercializacion de nuestras
mercancias; por lo tanto, son tomados como una necesidad absoluta en la

organizacion.

Segun Krajewski (2008), la administracion de inventarios se refiere a la planificacion y
control de los inventarios para mantener la cantidad adecuada para que la empresa
alcance sus prioridades competitivas de la forma mas eficiente, importante para lograr
el pleno potencial de toda cadena de valor. Para esto se requiere de informacion sobre
las demandas esperadas, las cantidades de inventario disponibles y en proceso de

pedido, entre otros.
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1.3.1 Presiones para mantener inventarios bajos

Los inventarios requieren de inversion por lo que demasiado inventario disponible
reduce la rentabilidad y demasiado poco dafa la confianza del cliente. La principal
razon para tener inventarios bajos es que este representa una inversion monetaria.

Esto se debe a que se incurre en los siguientes costos:

e Costo de capital: Segun Krajewski (2008), es el costo de oportunidad de invertir
en un activo en relacién con el rendimiento esperado de los activos que tienen
riesgo similar.

e Costos de almacenamiento y manejo: Cuando la empresa alquila espacio o
cuando podria usar productivamente ese espacio.

e Impuestos, seguros y mermas: Se pagan mas impuestos cuando los inventarios
son altos y el costo de asegurar también aumenta. Las mermas pueden ser por

robo de inventario, obsolescencia o deterioro.

1.3.2 Presiones para mantener inventarios altos

Los motivos para mantener inventarios altos son:

e Servicio al cliente: Se puede acelerar las entregas y mejorar en el reparto de
mercancias. Los niveles altos de inventario reducen las posibilidades de que
existan desabastos que representa una pérdida de una venta o pedidos
aplazados donde usualmente los clientes reciben descuentos por no atenderlos
en la fecha establecida.

e Costo de preparacion: Este costo se incurre al ajustar una maquina para que
produzca un articulo diferente al que se ha fabricado anteriormente. Esto
involucra tanto el tiempo como mano de obra en hacer las modificaciones.

e Costo de transporte: Contar con inventario disponible permite realizar mas
embarques con cargas completas y ya no se tendra que acelerar los
embarques utilizando otros medios de transporte mas costosos.

e Pagos a proveedores: Se puede reducir el total de los pagos a proveedores si
se puede soportar niveles altos de inventario ante posibles alzas de precios,

también se puede aprovechar los descuentos por cantidad.
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1.3.3 Clasificaciéon de inventarios por cantidad — valor

Segun Heizer y Render (2001), el analisis ABC sirve para clasificar los articulos del

inventario en tres grupos en base a la representacion de su volumen anual en unidades

monetarias de un articulo en relacion a los demas articulos. Lo que se busca con este

sistema, es que la gerencia pueda enfocar su atencion en aquellos productos que

tengan una mayor representacién monetaria para la empresa.

El principio en el cual se basa el analisis ABC es el de pareto. De esta manera se

tendra que un 20% de los articulos del inventario pueden llegar a representar un 80%

del valor del inventario que son los articulos clase A, los articulos clase B representar

un 30% del total y corresponde al 15% del valor, y de manera analoga tendra que el

50% de los articulos tan solo representan el 5% del valor del inventario que son los

articulos de tipo C, tal como se muestra en la figura 1.2.

120%

100%

80%

60%

40%

Porcentaje de valor monetario

20%

0%
0%

Clase B Clase C ?
Clase A
20% 40% 60% 80% 100%

Porcentaje de articulos

120%

Figura 1.2. Gréfico tipico de un analisis ABC.
Elaboracién Propia.

El analisis ABC nos permitira desarrollar los lineamientos a seguir en cuanto al manejo

de los inventarios y tener un seguimiento mas detallado a aquellos articulos A.
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1.3.4 Lote econdmico de compra

La teoria del lote econdmico de compra indica que existe una cantidad de productos que

minimiza los costos de emitir rdenes de compra y mantiene inventarios suficientemente

bajos para evitar los costos por exceso de inventario. Krajewski (2008) indica que el

modelo del lote econémico supone que la tasa de demanda o consumo y los tiempos de

entrega son conocidos y constantes, por lo tanto, no hay roturas de stocks. En la figura

1.3 se muestra los niveles de inventario de ciclo para este modelo.

Tiempo de revisién o intervalo
Nivel entre ordenes
de

stock
Tamafio de
lote: Q

Inventario del ciclo promedio (Q/2)

e

&

T (tiempo)

Figura 1.3. Niveles de inventario del ciclo.
Fuente: Administracion de operaciones. Krajewski (2008).

Para obtener la EOQ (cantidad de lote econémico), se minimiza el costo total. Se muestra

la grafica de costo total de manejo de inventario y el EOQ en la figura 1.4.

Costos
Costo
Tot
< Costos de
1 inventario
| Costos de
l denar
Tamafio Tamafio de lote
econémico de compra
de orden

Casta Tatal = €, Froducts + €, Adguisictbn 4+ C. Fasestbr

D
CT gk = ﬂxC+—xA+QK{$xC}

0 2

Figura 1.4. Grafica de costo total de

manejo de inventario.
Fuente: Administracion de operaciones. Krajewski (2008).
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Minimizando el costo total de manejo de inventario, se obtiene la cantidad econémica.

xAxD
5o = J ixl

Donde,
D = Demanda anual
A = Costo de emisién de 6rdenes de compra
i = Costo de posesion de inventarios (%)

C = Costo unitario del producto

1.3.5 Modelos de reposicién de stocks con sistemas de control de

inventario

Un sistema de reposicion de inventarios debe permitirnos responder a dos preguntas:
¢,Cuanto comprar? y s Cuando comprar? El calculo del EOQ nos permite responder a la
primera de estas dos interrogantes. Mediante el uso de un sistema de reposicion de

inventarios debemos estar en capacidad de responder a ambas interrogantes.
1.3.5.1 Sistema de revision continua (Q)

En este sistema se evallua constantemente la cantidad que se tiene en el inventario
para poder determinar si es necesario realizar un nuevo pedido. Cuando el nivel de
inventario llega al punto de reorden (R) se realiza un pedido de una cantidad Q de
dicho articulo. En este sistema la cantidad de articulo en los pedidos es fija, mientras
que el tiempo transcurrido entre pedidos suele variar. El sistema de reposicion de

inventarios Q se muestra en la figura 1.5.

Para poder evaluar el nivel de inventario, se debe considerar el inventario disponible

mas las recepciones programadas y a ello quitarle las ordenes atrasadas.

Fozlcién de inv = Inve disgponible + Recepclones programadas — Ordenes alrasadas

En vista que la cantidad a pedir es fija, esta suele ser el EOQ, una cantidad minima de

cambio de precio u otra que defina la empresa. En el caso de tener una demanda que
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se conoce con certeza, el punto de reorden sera la demanda durante el tiempo de
entrega. En el caso de que la demanda no sea conocida con certeza, se debe de

afiadir el stock de seguridad a la demanda durante el tiempo de entrega.

Para poder determinar el stock de seguridad, la empresa debe de definir el nivel de
servicio, es decir la probabilidad de no quedarse sin inventario durante el tiempo de
entrega. Asumiendo que la demanda durante el tiempo de entrega se distribuye
normal, se calcula el stock de seguridad como el producto de la desviacion estandar de

la demanda durante el tiempo de entrega y el valor Z del nivel de servicio.

5. 5. Srock de seguridad)l = Z X &,

Finalmente tenemos que el punto de reorden es calculado de la siguiente manera:

R=dL+Zxo

Donde,
R = Punto de reorden
dL = Demanda en el tiempo de entrega
Z = Nivel de servicio

oL = Desviacion estandar en el tiempo de entrega.

Nivel de

Inventarios

Figura 1.5. Sistema de reposicion de inventarios Q.
Fuente: Diapositiva de Logistica Industrial, Prof. Carrefio 2011-1.

1.3.5.2 Sistema de revision periddica (P)
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En este caso el periodo entre pedidos es un valor fijo. El valor del tiempo entre
revisiones puede ser determinado por la empresa al igual que puede determinarse al
utilizar el tiempo entre entregas determinado por el EOQ. Para ello se divide la
demanda anual entre el EOQ, obteniendo la cantidad de pedidos a realizar durante el
afio. Finalmente se divide los 300 dias laborales del afio entre la cantidad de pedidos a
realizar para obtener el periodo entre pedidos. En la figura 1.6 se puede ver el sistema
de reposicion de inventario P.

Es necesario determinar el nivel objetivo de inventario. Este nivel objetivo de inventario
debe de cubrir las necesidades de la demanda durante todo el periodo de revision P y

el tiempo de entrega del pedido realizado L.

Al igual que el sistema de revisién continua, se debe considerar el stock de seguridad
para determinar el nivel objetivo de inventario. En el caso del sistema de revision
periddica el stock de seguridad se calcula como el producto del nivel de servicio Z y la
desviacion estandar de la demanda durante el periodo de revisién y el periodo de

entrega teniendo el siguiente calculo:

5.5, GSrock de seguridad) = Z X Gpas

El calculo de la desviacidon estandar del periodo P+L se realiza de la siguiente manera:

FpaL = Fr X -JP‘+ L

Donde:
ot = Desviacién estandar en el periodo t
P = Periodo entre revisiones

L = Tiempo de entrega

Finalmente tenemos que el nivel objetivo de inventario es calculado de la siguiente

manera:

12
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T=dgiP+ LI+ X Gpyp

Donde,
T = Nivel objetivo de inventario

d(P+L) = Demanda en el periodo de revision y la entrega

Nivel d A NIVEL MAXIMO T
Ivel de e — —

Inventarios

—> Lt & g [ —>Lt¢

,| Tiempo

P P

Figura 1.6. Sistema de reposicion de inventarios P.
Fuente: Diapositivas de Logistica Industrial, Prof. Carrefio 2011-1.

1.3.6 Curvade intercambio

La curva de intercambio pertenece al grupo de técnicas agregadas. Se logra consolidar
todos los productos para poder manejar una politica de inventarios de manera integral
que tener de manera individual por producto. Esto dependera de la clasificacion ABC
que se realice y si es necesario se hara una subclasificacion dentro de cada clase ABC
como A1, A2, ... , B1, B2 para tener un mejor manejo de inventarios. Este enfoque es
mas alineado a la realidad debido a que los célculos correctos de niveles de inventario

para cada item no asegura totales globales sean correctos.

Se considera que la empresa maneja con N item, asi se determina los lotes

economicos para cada uno de estos tomando en cuenta la clasificacién ABC.

_ dxaxb
Qe = J ™% T

Donde,

Ay
=
Lt
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D; = Demanda anual del producto i
A = Costo de emisidon de 6rdenes de compra
r = Costo de posesion de inventarios (%)

v; = Costo unitario del producto i

Luego se puede valorar los inventarios promedios tomando en consideracion:
e El inventario total promedio no puede exceder un determinado monto de
unidades monetarias.
e El costo total fijo de reemplazo por unidad de tiempo (de preferencia en un ano)
debe ser menor a cierto monto.
e Debe operarse en un punto donde el intercambio entre el inventario promedio
valorado (TCS) y el numero de o6rdenes totales anuales (N) es un valor

razonable.

Se asumira que para todos los productos i, el valor de costo de pedido Ai se mantenga
constante como A para todos los items del inventario. Si se utiliza una cantidad de lote

economico, el stock de ciclo en unidades monetarias seria:

P
TCS = Z@ {2
i

De la ecuacién (1) y (2) se obtiene:

TCS = ‘f'—; Z{ﬂ, =¥ €31

El nimero de pedidos al afio seran:

o
T 1 -
N= ‘Eﬁxzéﬂ,xﬁ, g3

Ambas expresiones dependen del cociente A/r y multiplicando las ecuaciones (3) y (4)

se obtiene:

[
1
TS xN = 2 IZ-JEJ, b E.}r = gonstante
1
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Lo cual representa una hipérbola y al dividir el resultado:

TCS A

N T
Cuando la estrategia EOQ es usada en cualquier item se puede seleccionar un punto

deseado de la curva de intercambio, lo que implica un valor apropiado de r, A o A/r.

1.4 Manejo de almacenes

El almacén es un sistema que combina infraestructura, recursos humanos,
maquinarias, equipos y procesos para labores de conversacion o almacenamiento de
inventarios y manipulacién de los mismos, que los clientes internos o externos de la

empresa requieran segun Carrefo (2007).
1.4.1 Procedimientos operacionales en almacén

Lamber (1998) indica que a pesar de existir varias etapas en el ciclo de
almacenamiento, hay dos que son fundamentales, la recepcion y el almacenamiento de

los productos.
1.4.1.1 Recepcion de productos

Consiste en la recepcion fisica de los articulos adquiridos por la empresa o de los
productos terminados que el area de produccion elabora para su entrega final al cliente
final. En algunas ocasiones la recepcion, ademas de la descarga fisica de los
productos y de la entrega a la zona de almacenamiento, incluye otras operaciones
intermedias sobre las mercancias, como desembalajes, inspecciones, clasificaciones y

controles sobre las mismas, que se realizan en los muelles de recepcion o despacho.
1.4.1.2 Almacenamiento de productos

Es la actividad de guardar y preservar los articulos, cuidandolos para que puedan

entregarse en condiciones de ser utilizados cuando los consumidores lo necesiten.
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. Principios para la ubicacion de productos en el almacén

Segun Dobler (1996), el problema de la ubicacién de los productos dentro del almacén
consiste en decidir la distribucion fisica de los productos dentro de los almacenes con

los siguientes objetivos:

- Minimizar los costos de manipuleo de mercancias.

- Minimizar las distancias totales recorridas en los almacenes.

- Maximizar la utilizacion de los espacios.

- Satisfacer ciertos condicionantes del almacenamiento del producto, tales como:
(a) Evitar las incompatibilidades de diferentes tipos de mercancias.
(b) Ajustarse a las necesidades del area de preparacion de pedidos.

(c) Reducir las posibilidades de accidentes o siniestros.

Para el logro de estos objetivos existen varios principios que se deben de considerar al
momento de ubicar un producto en un determinado almacén. Por ejemplo, Dobler
(1996) manifiesta que es una buena practica ubicar a los productos de mayor indice de
rotacion de inventarios o demanda cerca de las zonas de recepcion o despacho,
evitando asi recorridos largos e innecesarios. Asimismo, aquellos productos que por su
naturaleza son complementarios, es decir, que se despachan juntos, tales como
tuercas, pernos, accesorios de aluminio, etc., se deben almacenar lo mas cerca posible
unos de otros, para evitar, de esta forma, recorridos innecesarios al momento de

preparar los pedidos.

. Métodos para la ubicacion de productos en el almacén

Cuando la mercaderia llega al almacén, debe de colocarse en alguna estanteria o zona
de almacenamiento, respetando los principios de ubicacién de productos dentro del
almacén. Existen dos métodos para la ubicacion de los productos en el almacén:

0 Meétodo de la ubicacion fija

Este método asigna a cada producto una zona determinada o un numero fijo de

estantes. Hay que tener mucho cuidado al momento de definir el tamafo del espacio
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fisico de almacenamiento, de cada producto, pues puede resultar insuficiente en las
épocas de alta demanda, o mas que suficiente en las épocas de baja demanda. Es
muy utilizado en almacenes con poca variedad de productos por su simplicidad y

porque, en casos extremos, no requiere ningun cédigo de la ubicacion.

o Método de ubicacion aleatoria

Consiste en almacenar la mercaderia en cualquier zona que esté libre dentro del
almacén. Este método produce una mejor utilizacion del espacio que el anterior, pero
requiere la utilizacion de un cédigo de ubicacidn para la zona o estante que permita
una rapida ubicacion de las mercancias para su despacho. Es muy utilizado en los
sistemas automatizados de almacenamiento y preparacion de pedidos, en los que la

principal restriccion reside en el espacio disponible para el almacenamiento.

1.4.1.3 Preparacion de pedidos

Carrefio (2007) indica que este proceso consiste en la recogida de las mercancias

pedidas de las areas del almacén donde estan ubicadas.

La actividad de preparacion de pedidos es la mas critica del ciclo de almacenamiento,
debido a la gran cantidad de recursos necesarios para su realizacion. Esta actividad
puede tener lugar directamente en las areas de almacenamiento o en zonas
especiales, llamadas Zonas de preparacion de pedidos, creadas para optimizar el flujo

de materiales.

Para Carrefio (2007) la ejecucion de la preparacion de pedidos requiere la elaboracién
de listas de recogida de los productos. Estas listas pueden ser electronicas o
manuales, dependiendo del nivel de automatizacion del almacén. La elaboracién
adecuada de estas listas es un factor decisivo para la realizacion eficiente de esta
actividad.

Estas listas de recogida guian el recorrido que el trabajador realiza dentro del almacén
a fin de extraer los productos pedidos. Por tanto, los productos dentro de la lista deben

estar dispuestos de forma que siga la misma secuencia u orden en que se encuentran
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ubicados en el almacén, pues con ello se evitan los retrocesos o la repeticién de las

mismas rutas.

1.4.1.4 Despacho de productos

Consiste en la entrega de los articulos que guarda el almacén a los transportistas, a
cambio de una orden, vale de salida o nota de entrega, lo que constituye el

comprobante de la entrega efectuada.

1.4.1.5 Control de stocks

Krajewski (2008) lo define como la verificacion fisica de los productos, lo cual debe de
realizarse durante todo el ciclo de almacenamiento, desde la recepcion hasta el
despacho. Los aspectos a verificar son: (a) el tipo del producto, (b) la cantidad del

mismo (unidades, peso, volumen, etc), (c) el estado de conservaciéon del mismo.

Cuando esta actividad se realiza sobre los productos almacenados se denomina
también Toma de inventarios el cual puede ser de dos tipos: Toma masiva de

inventarios y Toma ciclica de inventarios.
e Toma masiva de inventarios

Pau (2001) la define como aquella que se ejecuta, como su nombre lo indica, en masa
a todos los productos almacenados. Al menos se realiza una vez al afo, y por lo
general, esta ocasion coincide con el cierre del ejercicio contable anual.

La toma de inventarios masiva, por el gran volumen de productos a contar, es
compleja, ya que requiere de una preparacion previa del almacén, ordenamiento de los
productos guardados, actualizacion de las transacciones en el sistema de informacion

y capacitaciéon del personal al intervenir en la toma.

e Toma ciclica de inventarios
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Su nombre se debe a que el conteo se realiza por ciclos cortos, en cada uno de los
cuales se cuenta un grupo determinado de articulos. La condicién del conteo ciclico es

que al finalizar el afio, al menos se haya contado una vez cada producto.

Pau (2001) sugiere para organizar el conteo ciclico, usar la ley de Pareto, el cual nos
dice que unos pocos productos concentran gran parte del costo de los productos
almacenado. Por tanto, aquellos productos de mayor costo seran contados varias

veces al afio, en mas ciclos que aquellos que no lo son.
1.4.2 Infraestructura de almacenes
e Estanterias frontales o selectivas

Son estanterias de profundidad simple, que permiten el acceso directo a todos los
pallets almacenados, facilitando con ello la preparacion de pedidos. Esta versatilidad
implica la utilizaciéon de una gran cantidad de espacio en los pasillos de circulacion.
Segun Carrefio (2007), es recomendable para almacenes que manejan una gran

cantidad de articulos con bajos voliumenes de stock.

e Estanterias de acumulacion
Estanterias de wuna profundidad mayor a la simple, que permite un mejor
aprovechamiento del espacio que el de tipo selectivo. La destinacion de espacios para
los pasillos de circulacion, a diferencia del tipo selectivo, es menor. Segun Carrefio

(2007), es recomendable para almacenes con pocos tipos de articulos que se

almacenan en grandes volumenes.

CAPITULO 2: ESTUDIO DEL CASO
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2.1 Descripcion de la empresa

La empresa, fundada en 1995, es una mediana empresa que cuenta con 45
colaboradores y que se dedica primordialmente a la comercializacién de vidrios y
aluminios, asi como también de accesorios tales como pernos, tuercas, empalmes de
aluminio, siliconas en frio, etc. La empresa tiene como mercado objetivo clientes que
compren al detalle los productos antes mencionados, en su mayoria son pequefios

talleres de vidrio y espejos, contratistas de proyectos de viviendas, etc.

La empresa actualmente maneja mas de mil SKU diferentes de los cuales la mayoria
estd compuesta por accesorios, seguido por barras de aluminio de distintos grosores,
perfiles, etc. y luego planchas de vidrio. El giro del negocio consiste en ofrecer al
cliente sus productos en lotes menores a los que suelen distribuir las grandes
empresas comercializadoras, con lo cual no se beneficia del valor agregado al
producto, sino del margen de diferencia entre el costo y el precio. El negocio de la
comercializacién de estos tipos de productos junto al gran crecimiento del sector
construccién ha logrado un crecimiento sostenible en la empresa, logrando ventas
anuales entre 280 y 300 UIT.

En un inicio, la empresa se limitaba a sélo comercializar los productos, lo cual hacia
mas sencillo las funciones del personal y la asignacion de recursos por parte de las
areas para el control de sus operaciones. Actualmente, ha comenzado a generar valor
agregado a los productos mediante el servicio de biselado, arenado, empavonado,
entre otros, que permiten dar acabados a los vidrios y espejos. Ademas de esto,
también empez6 a ofrecer los servicios de instalacion de mamparas, puertas de
aluminio y vidrios, espejos, entre otros similares que son realizados por un técnico de
la empresa. Si bien la empresa se dedica a la comercializacion y a la generacion de
valor agregado, el presente estudio se centrara en el primer rubro dado que ocupa las

mayores actividades de la empresa.

En caso de proyectos de construccion de domicilios, departamentos, etc., ofrece el
servicio de reunir todos aquellos diversos productos que requiere el cliente para los
acabados del proyecto, limitando la cantidad pero ofreciendo una gran variedad. Eso

hace que tenga una ventaja sobre las grandes distribuidoras, las cuales en su mayoria
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piden un minimo lote de compra por articulo, lo que no es muy rentable para estos

clientes.
Por lo mencionado anteriormente, se puede concluir que se encuentra en un punto de
la “cadena de distribucion” donde tiene a las grandes distribuidoras en un nivel anterior,

y a los pequenios talleres de vidrios y clientes en el nivel posterior.

Por otro lado, si bien el crecimiento dentro del sector fue positivo para la empresa,

actualmente sufre ciertos problemas logisticos que se detallaran mas adelante.

2.1.1 Organizaciéon Funcional

La comercializadora es una mediana empresa, la cual tiene el siguiente sistema

organizacional que se muestra en la figura 2.1.

GERENCIA GENERAL
(ADMINISTRACION GENERAL)
CONTABILIDAD ASESORIA LEGAL
I ]
VENTAS LOGISTICA FINANZAS PRODUCCION
VENTAS A
—H  INDUSTRIAS COMPRAS
VENTAS A
|| TALLERES | | ALMACENAMIENTO
VENTAS A PLANIFICACION Y
CLIENTES | | CONTROLDE
INDIVIDUALES INVENTARIOS (PCI)

DISTRIBUCION Y
— SERVICIOS

Figura 2.1. Organigrama de la empresa.
Elaboracién Propia.

Tal y como se observa en el organigrama, el area de ventas de la empresa, se enfoca
en tres tipos de ventas: Venta a industrias, venta a talleres, venta a clientes
individuales, contando para ello, con vendedores que impulsan las ventas y pueden

ofrecer los catalogos con la variedad y diversidad de productos.
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Adicionalmente cuatro areas estan claramente marcadas y diferenciadas: Ventas,
Logistica, Finanzas y Produccién utilizandose en su mayoria personal estable. Sin
embargo, debido a su naturaleza de PYME, una persona desempefia mas de una

actividad determinada, es decir, trabaja en mas de un area especifica.

Con respecto a la Contabilidad, ésta es ofrecida a la empresa como un servicio
externo, no existiendo un contador a tiempo completo. Sin embargo, el servicio de
contabilidad esta en constante contacto con finanzas, la cual controla el flujo de dinero

en la empresa.
Por ultimo, todo el control de la empresa esta regido por la gerencia general. Cabe
resaltar que la Gerencia General esta compuesta por dos personas. (Una asume la

parte comercial y el otro la parte de produccion en servicios).

En la figura 2.2 se muestra el croquis de la empresa y distribucién de las areas.
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Figura 2.2. Croquis de la empresa.
Elaboracién Propia.

2.1.2 Productos que comercializa

La empresa comercializa una gran diversidad de productos, propios de cualquier
empresa que se dedica a la comercializacion en este rubro. Con la finalidad de lograr
una buena administracién de estos productos, la empresa los ha clasificado en 4
familias, cada una compuesta por grupos, las cuales a su vez estan conformados por
items individuales, sumando un total de alrededor de mil items, a nivel global. Se
puede ver en los vidrios incoloros en la figura 2.3, los vidrios no incoloros en la figura
2.4, espejos en la figura 2.5 y aluminios en la figura 2.6. A continuacion se muestra la

forma de agrupacion de las familias con los productos que cada una de ellas contiene:
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Familia de Vidrios:

Grupo 01: Vidrios Incoloros con grosor mayor a 3 mm y menor a 5 mm
Grupo 02: Vidrios Incoloros con grosor mayor a 5 mmy menor a 8 mm
Grupo 03: Vidrios Incoloros con grosor mayor a 8 mm y menor a 10 mm
Grupo 04: Vidrios no Incoloros con grosor mayor a 3 mm y menor a 5 mm
Grupo 05: Vidrios no Incoloros con grosor mayor a 5 mm y menor a 8 mm

Grupo 06: Vidrios no Incoloros con grosor mayor a 8 mmy menor a 10 mm

Familia de Espejos:

Grupo 07: Espejos con grosor menor a 5 mm

Grupo 08: Espejos con grosor mayor a 5 mm y menor a 10 mm

Familia de Aluminios:

Grupo 09: Barras de aluminio con diametro menor a 5 mm

Grupo 10: Barras de aluminio con diametro mayor a 5 mm y menor a 10 mm
Grupo 11: Barras de aluminio con diametro mayor a 10 mm y menor a 30 mm
Grupo 12: Barras de aluminio con diametro mayor a 30 mm.

Grupo 13: Barras de aluminio no circulares

Familia de Accesorios:

Grupo 14: Pernos y accesorios complementarios

Grupo 15: Siliconas y otros adhesivos.

Grupo 16: Calaminas y Acrilicos.

Grupo 17: Articulos de corte como cierras eléctricas, etc.

Grupo 18: Otros articulos, (dispensadores de silicona en frio, etc.)
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Figura 2.3. Vidrio incoloro. Figura 2.5. Espejos.
Fuente: Productos Furukawa. Fuente: Productos Furukawa.

Figura 2.4. Vidrio no incoloro. Figura 2.6. Barras de aluminio circulares y
Fuente: Productos Misayato. no circulares.
Fuente: Productos Furukawa.

Debido a la gran diversidad de productos que la empresa maneja, no es posible
tenerlos todos en stock, ya que la capacidad de almacén limita el volumen a
almacenar. Por lo anterior, y sumando a que las operaciones de la empresa se han ido
incrementando con el tiempo, se presenta la exigencia de una organizacién mas
eficiente en el manejo de los productos y recursos, con la finalidad de disminuir la
probabilidad de perder ventas por temas de desabastecimiento, o presentar altos
costos de posesidn de inventarios debido al mal manejo de los indicadores de

almacenamiento, entre otros.

2.2 Andlisis de la empresa actual

En la empresa no se cuenta con un area de logistica expresamente definido, y sélo se
presentan las funciones de compras, gestion de stocks y distribucion designados al

personal administrativo.
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Por otro lado, en lo referente a la gestion de las actividades logisticas, ésta proviene
del dueno, sin existir delegacion alguna a otro colaborador, dando su aprobacion en
todas estas, tales como cantidad a comprar, fecha de abastecimiento, etc. Asi mismo,
el duefo realiza seguimiento personal a cada una de las operaciones realizadas en
logistica, finanzas, etc. Indudablemente él considera que las funciones realizadas por
el personal administrativo deben ser supervisadas personalmente por él y con mayor
interés, pues dedica la mayor parte de su tiempo a trabajar sobre el manejo y gestién

de estas.

Debe hacerse menciéon que no existen politicas expresas sobre la forma de operacion
en las funciones logisticas de la empresa. Sin embargo, cada persona sabe como
desempefiarse considerando que pertenecen a un sistema de operacion de mediana

empresa, es decir, en colaboracién y ayuda mutua.

Por ultimo, las funciones logistica que se presentan en la empresa, utiliza un sistema
informatico que, al no estar integrado, presenta complicaciones en el manejo de
informacién. Con este software manejan las entradas y salidas al almacén, asi como la

fecha y el precio con el cual ingresé.
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En la figura 2.7 se puede apreciar el FODA de la empresa.

Fortalezas

-Empresa reconociday
confiable.

-Precios siempre
competitivos.

-Empresa innovadora
en agregar valor al
producto.

Debilidades

-Poca planificacion de la
demanda.

-Desorden enlos
procesos internos,
duplicidad de la
informacion.

Oportunidades

-Alcanzar ahorros
significativos al usar
herramientas de
ingenieria para sus
funciones logisticas.

- Reducir el %% de
ventas perdidas por
desabastecimiento.

Amenazas

-Que se sustituya el vidrio
por algin otro material
(Resina).

-Cue la crisis afecte el
mercado de materiales
tales como vidrioy
aluminio y me vea afectado
por la planificacion.

Figura 2.7. FODA de la empresa.
Elaboracién Propia.

Para un mejor analisis del FODA, se puede disgregar elaborando la matriz Evaluacion

de Factores Internas (EFI) y matriz Evaluacion de Factores Externos (EFE).
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Tabla 2.1. Matriz EFI

. - e, Peso
Factores Determinantes del Exito Peso Calificacién Ponderado
Fortalezas
1. Reconocimiento y confiabilidad de los clientes | 0.15 3 0.45
2. Precios competitivos en el mercado 0.10 3 0.30
:;.rcl)r;rsjg;/:cién en generar valor agregado al 0.15 3 0.45
Debilidades
1. Poca planificacion de la demanda 0.30 2 0.60
2. Desorden en procesos internos 0.10 1 0.10
3. Duplicidad y distorsién de la informacién 0.20 1 0.20
Total 1.00 2.10

Elaboracion Propia.

En la tabla 2.1 se muestra la Matriz EFI del cual se puede observar que el peso
ponderado de las fortalezas es de 1.20, mientras el de las debilidades es de 0.90. Lo
que indica que las fuerzas internas son favorables a la organizacion. Sin embargo, las
fortalezas no superan por mucho a las debilidades, y adicional a esto, los pesos de las
debilidades son mayores. Esto se entiende como grandes puntos a mejorar en la

empresa.

Tabla 2.2. Matriz EFE.

Peso

Factores Determinantes del Exito Peso Calificacion
Ponderado

Oportunidades

1. Alcanzar ahorros significativos al usar
herramientas de ingenieria para sus | 0.40 2 0.80
operaciones logisticas.

2. Reducir el % de ventas perdidas por

desabastecimiento. 0.20 2 0.40
Amenazas

1.  Que se sustituya el vidrio por algun otro

material (La resina). 0.20 1 0.20
2. Que la crisis afecte el mercado de materiales

tales como vidrio y aluminio y se vea afectado | 0.20 2 0.40
por mi planificacion

Total 1.00 1.80

Elaboracion Propia.

En la tabla 2.2 se muestra la Matriz EFE del cual se observa que el peso ponderado de
las oportunidades es de 1.20, mientras el de las amenazas es de 0.60. Lo que indica
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que el ambiente en el cual se desenvuelve la organizacion es favorable. Sin embargo,
existen oportunidades importantes en las cuales no se estan tomando las medidas
adecuadas (de lo contrario tendrian calificacion 4), lo que indica que la organizaciéon no
viene tomando las medidas necesarias para aprovecharlas en gran medida. Por ultimo
la media de la matriz EFE es de 2.5, lo que indica que su puntaje de 1.80 se encuentra

por debajo de esta.

2.2.1 Descripcion y andlisis del proceso de aprovisionamiento (Compras)

La labor del departamento de compras es abastecer a la empresa con los
requerimientos que tenga esta para satisfacer las necesidades internas y de sus
clientes, controlando las variables de tiempo de entrega, calidad y costos. En la figura

2.8, se muestra el proceso de Compras de la empresa.

A continuacién se detalla el procedimiento que siguen los compradores a fin de suplir

con productos a la empresa.

e Descripcion del proceso

o0 Gestion de inventarios

Los compradores Jr. del area de compras realizan revisiones periddicas de cada
codigo de SKU y revisan el nivel de inventario, salidas realizadas, y la estimacion de la
demanda para el siguiente periodo de cada una de ellos, lo que conlleva a gran parte
del tiempo dedicarlo unicamente a revisar el stock. Estos datos le permiten tomar la

decision de solicitar mayor stock a los proveedores o mantenerse con su stock actual.
La labor del departamento de compras es abastecer a la empresa con los

requerimientos que tenga esta para satisfacer las necesidades internas y de sus

clientes, controlando las variables de tiempo de entrega, calidad y costos.
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Proveedor

Compradora Jr.

Compradora Sr.

Gerente General

INICIO

Realiza la revision de
los inventarios y la
rotacién de los mismos
en el sistema Kardex.

Recibe la requisicion de
compray la revisa.

¢se requiere

adquirir mayor stock
de skus?

¢ Esta todo
correcto?

Realiza reporte de los
Skus y las cantidades
necesarias para la
Compradora Sr.

Otorga el VB ydala
orden de empezar la
cotizacién con el
comprador.

Reciben la lista de OC y
elaboran una cotizacion,
tiempos de envio,
condiciones de pago y lo
reenvian al comprador.

Elabora la lista de
pedido por producto y lo
envia a los proveedores

Revisa las condiciones
de presupuesto, tiempos
de tolerancia (segun
urgencias) y envia la

Recibe la OC y genera
un correo con la
confirmaciéon del pedido
para enviarlo al

lista de proveedores
seleccionados al
Gerente General para
su VB.

Recibe la OC con el VB

comprador.

y lo envia al proveedor

Revisa las condiciones y
genera el VB si todo
esta conforme

Recibe la confirmacion
por parte del proveedor

y archivala OC en el
File de Compras..

> FIN

Figura 2.8. Proceso de compra de la empresa.
Elaboracién Propia.
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A continuacion se detalla el procedimiento que siguen los compradores a fin de suplir

con productos a la empresa.

e Descripcion del proceso

o0 Gestion de inventarios

Los compradores Jr. del area de compras realizan revisiones peridédicas de cada
codigo de SKU vy revisan el nivel de inventario, salidas realizadas, y la estimacién de la
demanda para el siguiente periodo de cada una de ellos, lo que conlleva a gran parte
del tiempo dedicarlo Unicamente a revisar stock. Estos datos le permiten tomar la

decision de solicitar mayor stock a los proveedores o mantenerse con su stock actual.

El principal problema de la gestion de inventarios es la repetitividad de la tarea y la
gran probabilidad de no revisar al 100% los SKU ya que son mas de mil. El software
que maneja la empresa no trabaja con un sistema de inventarios P 0 Q que le permitan
saber a la empresa si el nivel de inventarios ya esta por debajo del punto de reposicion
R (Para sistemas Q) o si ya transcurrié un periodo T desde el ultimo abastecimiento del
SKU (Para sistemas P).

Un problema adicional, y que complica el anterior mencionado es que los compradores
no cuentan con la data real del nimero de SKU vendidos en el dia. Para poder conocer
el consumo real deben de esperar consolidar la data y hacer el estimado, lo que
genera a veces que el comprador Sr. y algun Jr. se queden un tiempo mayor en la

empresa.

0 Gestidn y desarrollo con proveedores

Ante la Solicitud de Compra aprobada por la Compradora Sr., la primera acciéon que
toma el departamento de compras es la busqueda de los posibles proveedores donde
se adquiriran los productos solicitados. Para esto, el departamento de compras ya
cuenta con una cartera de proveedores registrada, haciendo una seleccion del
proveedor segun consideraciones de experiencia de trabajo previa. Cuando es

necesario, el departamento de compras debe investigar nuevos proveedores, aunque
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no es comun que lo hagan ya que por temas de calidad y confianza, trabaja en su
mayoria con unos pocos proveedores, pero que son de gran renombre y en su mayoria

son los que también proveen a la competencia.

La empresa no desarrolla junto a sus proveedores un crecimiento mutuo, el cual
permita crecer las organizaciones y mejorar las relaciones entre ambos, es decir una

relacion Ganar-Ganar en lugar de una Ganar- Perder.

El principal problema de la empresa es que no controla a sus proveedores mediante
indicadores de rendimiento, que verifique su performance a lo largo de su tiempo de
trabajo con la empresa y que puedan ser parte de las condiciones de entrega vy

abastecimiento.

o Analisis de cotizacion

El comprador una vez recibida la respuesta de la Solicitud de Cotizacién, previamente
enviada al proveedor, procede a analizarla e incluso a negociarla, con el fin de realizar
una compra en condiciones favorables para la empresa. Este analisis consiste en
evaluar la calidad del producto ofrecido por el proveedor, el tiempo de entrega del

proveedor, el precio, las garantias y la distancia del local del proveedor.

La negociacion de los precios es importante para la empresa, sobre todo por el gran
numero de empresas del mismo rubro que tiene cerca su punto de venta, y que
obtener un producto a un precio mayor incurrird en sus costos y por ello debera
derivarlo al precio, lo que podria generar que los clientes busquen otras opciones de

compra en otras comercializadoras.

o Consulta sobre las finanzas al Gerente General

Debido a la falta de liquidez que se presenta en la empresa, es necesario que el
departamento de compras consulte con el encargado de ver las finanzas (El Gerente
General) sobre la disponibilidad de dinero, cada vez que se pretenda efectuar una
compra. Muchas veces esta disponibilidad de dinero significa tenerlo en efectivo; otras

veces, significa proyectar la disponibilidad para determinar cuando exactamente
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existira la necesidad de pago a un proveedor, si se trabaja con cheques diferidos o se

gestionan los plazos en los pagos de facturas.

Con la autorizacion del Gerente General, Compras emite una “Orden de Compra” o
“Requerimiento”. Cabe mencionar que la emisiéon de la Orden de Compra no esta
regida por politicas de la empresa, sino que depende, muchas veces, de las exigencias
de los proveedores. Por otro lado, cuando no se emite Orden de Compra, se emite
simplemente un requerimiento, el cual también es numerado pero de forma mas simple

para contabilizarlo histéricamente.

Por ultimo, una vez que se ha emitido la Orden de Compra o Requerimiento, el
departamento de compras realiza un seguimiento del producto hasta que éste arribe al

almacén.

0 Metodologia de pronésticos

El area de compras funciona acorde a las necesidades del momento, buscando
satisfacer los requerimientos a corto plazo, pero sin llegar a elaborar prondsticos
avanzados que le permitan conocer los requerimientos a largo plazo y poder optar por
la mejor opcion de compra, ya sea abasteciéndose mediante el lote econémico de
compra EOQ o comprando la cantidad en requerimientos de un determinado periodo

POQ o utilizando un analisis de Inventarios Agregados.

Todos sus métodos de prondsticos son cualitativos, apoyandose en la experiencia de
su personal y se basan en su capacidad de almacenamiento y el costo de los
productos en ese momento. La experiencia de sus compradores les permite reconocer
los periodos 0 meses picos de demanda sobre cada tipo de producto (vidrio, aluminio
y/o accesorios). Ademas, no se manejan indicadores de medicion del error de
pronéstico (si bien no tiene una metodologia cuantitativa, deberia medir su error para

registrarlo y poder realizar ajustes a futuro).

Actualmente existen las siguientes limitaciones para poder realizar un estudio de

prondsticos de la demanda:

33

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




e PONTIFICIA
TESIS PUCP gg_lr\éel_r:g?m

DEL PERU

- Las agentes de ventas registran unicamente las ventas realizadas, mas no las que
fueron perdidas por tema de desabastecimiento u otro. El no considerar estas ventas

perdidas, hace que no se pueda proyectar con la demanda real.

- La demanda suele estar compuesta por dos factores: El tipo de producto y la
presentacion del producto. Es decir que un mismo producto, por ejemplo vidrio simple
de 5 mm puede venir en presentaciones de 2m x 3m o0 1.5 m x 3 m, y suelen existir
registros donde la demanda es por planchas y no por cortes. Sin embargo, en otros
registros se observa que la venta es por cortes. En ambos casos se analiza el volumen

de ventas a pronosticar.

Algunas consideraciones adicionales para el area de compras son:

-No existe una gran diversidad de proveedores como el caso de las empresas
manufactureras, en este caso son dos grandes mayoristas los que realizan la
importaciéon de los productos, los cuales representan aproximadamente el 90% de los

productos que compra la empresa.

-No se comparte informacion con los proveedores, lo cual genera que ante la
incertidumbre de la demanda real, los mayoristas suban los precios de sus productos
para manejar el riesgo de sobre stock.

-El programa de software Miral que maneja la empresa para el control de sus
inventarios no esta integrado, por lo cual no maneja la data en conglomerado sino
individualmente. Esto ocasiona que la compradora revise los productos codigo por
codigo para poder conocer el nivel de stock que posee de cada producto.

2.2.2 Analisis y descripcion de recepcion y almacenamiento de productos

El proceso de recepcién y almacenamiento se puede ver en la figura 2.9.
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Flujo del Proceso de Recepcién y Almacenamiento
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Figura 2.9. Proceso de recepcién y almacenamiento de la empresa.
Elaboracién Propia.
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e Enfoque en los participantes

En el proceso de recepcion y almacenamiento de la empresa participan 4 personas, el
transportista que trae la mercancia, el operario de almacén, el Jefe de Almacén y el
Comprador Sr. El principal problema en la agilizacion del proceso es el nivel de
confiabilidad de la empresa comercializadora sobre su proveedor. Esto ocasiona que
se tenga que revisar no solo la cantidad el material que llega a los almacenes de la

empresa sino también la calidad de la misma, y las condiciones en la cual llegan.

e Procesos a analizar:

I) Proceso de recepcion de la mercancia

a) Especificacion de la cantidad

La empresa comercializadora siempre revisa que las entregas estén conformes al
100% por temas de cantidad, es decir, no tolera que se le entregue menor cantidad
que la solicitada en su orden de compra al proveedor. Esto genera que cada vez que
arriba un transportista con un pedido, al menos una persona de almacén debe de estar
revisando la mercancia que transporta y corroborando las cantidades, invirtiendo

mucho tiempo.

b) Tolerancia sobre la calidad

La empresa comercializadora suele acordar en el proceso de compras los términos en
los cuales es tolerable recibir un producto, por ejemplo, si se lo solicité 10 planchas de
vidrio incoloro y 1 de ellas vino quebrada, habria que corroborar las bases en las
cuales se establecieron los términos de calidad y determinar si da lugar a reclamo o no.
Esto puede demandar mucho tiempo a la empresa, e incluso significar
desabastecimiento de materiales si no se aceptan los productos por temas de no
conformidad con la calidad pactada entre el cliente y el proveedor.

II) Proceso de almacenamiento

36

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




e PONTIFICIA
TESIS PUCP gg%eagmm

DEL PERU

a) Designacion del espacio correspondiente

Uno de los principales problemas de la empresa es el espacio designado para el
almacenamiento de sus productos y también el no tener especificado una politica de
almacenamiento. La empresa cuenta con un espacio muy limitado para lo que

respecta a almacenamiento de su mercancia, siendo de la siguiente forma:

¢ Almaceén de vidrios y espejos

El almacén de vidrios y Espejos es en el mismo espacio donde se encuentran las
mesas de trabajo de corte de vidrio. Esto se debe a que el vidrio debe de ser guardado
en su embalaje original hasta que se haga uso de este. El hecho de que el espacio de

trabajo se use como almacén genera dos problemas a la empresa.

El primero es la inexactitud de inventario, debido a que no se lleva un adecuado control
de las salidas de los productos, ya que cuando llega una orden de trabajo no se genera
un vale de salida o un documento que acredite la salida del producto del "almacén" y el

VB de alguna autoridad de la empresa.

El segundo problema es la incomodidad que causa a los colaboradores, ya que al
ocupar parte del espacio designado para las mesas de trabajo tienen un menor lugar
de desplazamiento y sobre todo un mayor riesgo de accidente debido al alto grado de

cercania entre el producto cortante y el trabajador.

e Almacén de aluminios

A diferencia del almacenamiento de vidrios y espejos, el aluminio si cuenta con un
espacio especialmente designado para su almacenamiento. Los productos
permanecen ahi hasta que sea necesario reponer el stock que se tiene en la zona de
despacho. Cuando se agotan las varillas que se encuentran en esta zona, se solicita

que se abastezcan con las varillas de aluminios que se encuentran en el almacén.
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Un problema del almacenamiento es la no politica de almacenamiento de los
productos, es decir, no existe una metodologia sobre la estratégica designacién de los
espacios para cada tipo de varilla de aluminio, pudiéndose designar aquellas mas
cercanas y de mayor accesibilidad a aquellos SKU que tienen una alta rotacién, y

designando aquellos mas inaccesibles a los de menor nivel de rotacion.

Otro problema del almacenamiento de los productos como varillas de aluminio, es la no
codificaciéon de las mismas. Esto hace complicado el reconocimiento de las mismas
sobre todo cuando ingresa nuevo personal a la empresa y no puede distinguir bien un
producto de otro. Esto va acompafnado del desorden, ya que en muchas oportunidades
en el almacén de despacho se mezclan las varillas y se dejan cierto tipo de SKU en el

espacio designado para otro tipo de varilla de aluminio.

e Almacén de accesorios

A diferencia de vidrios y aluminios, los repuestos son en su mayoria de dimensiones
muy pequefas, lo que facilita su tarea de almacenamiento, aunque no se aprovecha al
maximo para llevar un control adecuado. De forma muy similar a aluminios, los
repuestos cuentan con un almacén (estantes) en donde se colocan los productos, justo
donde se realizara el despacho. Del mismo modo, no se aprovecha al maximo la
informacién sobre rotacion de inventarios, asi como estrategias de colocacion de

productos para el picking.

e Principal problema del almacenamiento

Si bien la empresa cuenta con un almacén en donde se abastece de los productos que
posteriormente comercializara, este no cuenta con la infraestructura adecuada para
facilitar el control de inventarios. El limitar los espacios de trabajos al utilizarlos como
almacén o el no designar ubicaciones de los productos acorde a su rotacion, hace que

el trabajo se complique aun mas en la empresa.
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2.2.3 Analisis y descripcion del proceso de venta y despacho

La empresa cuenta con un equipo de vendedores, los cuales son los referentes para
tomar la orden de compra de cada cliente y transformarlas en orden de ventas, para
posteriormente gestionarlas como ordenes de despacho. En la figura 2.10, se muestra

el proceso de venta y despacho de la empresa.

El proceso se inicia con la orden de compra que genera el cliente con los vendedores,
una vez registrado el pedido se le entrega una boleta de pago, el cual el cliente debe
de proporcionar a Caja para cancelar su pedido. Una vez cancelado el pedido, el
agente de ventas recibe la confirmacion en el sistema y genera la orden de despacho.
La orden de despacho debe de ser entregado al Jefe de Despacho, el cual designara a
un despachador Jr. para atender al cliente. El despacho consiste en hacer el picking de
todo aquello que solicité el cliente. La mayor demanda de tiempo de esta actividad se
da cuando el cliente desea ciertas medidas especificas sobre vidrio o aluminio, lo que
hace necesario recurrir a operarios de corte de vidrio y/o aluminio. Una vez realizado
por completo el picking, se entrega al cliente la conformidad del mismo y se guarda la
copia de la orden de despacho para luego llevarlo al Comprador Sr. para que lo

registre en el sistema.

e Principal problema del proceso de venta y despacho

Si bien el proceso es simple, y se maneja registros para saber los movimientos, se
realizan las érdenes de venta, los pagos en caja y se generan ordenes de despacho
sin conocer los niveles de inventario reales de los SKU de la empresa. Esto origina que
se tenga que modificar o incluso cancelar la orden de venta y despacho, lo que genera
insatisfaccion en el cliente, y muchas veces el no conocer el stock real lleva a perder
ventas importantes. La data que conoce el area de ventas es la actualizacion del
kardex a la fecha, es decir, si el comprador Sr. no actualizé el sistema en una semana
los vendedores tienen un registro en donde especifica que aun mantienen los mismos

niveles de stock y se procede a seguir vendiendo.
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Figura 2.10. Proceso de despacho de la empresa.
Elaboracién Propia.
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El problema de la actualizacion del Kardex también se ve afectada por el cumplimiento
del Jefe de Despacho para llevar consigo todas las 6rdenes de despacho realizadas a
la fecha. Por ello, es responsabilidad el mismo guardarlas y luego entregarlas al
comprador Sr., pero suele suceder que pierde entre 1 0 2 guias y esto en fechas de

cierre originan incoherencias con la cantidad tedrica en stock y la real.

2.3 Diagnostico general del sistema

Si bien la empresa no tiene las areas de logistica bien definidas, sino mas bien es
reconocido por quien desempefia las funciones, es posible identificar las oportunidades
de mejoras y los puntos con potencial dentro de la organizacion. Los principales
problemas de la empresa se dan por el desorden y la falta de registro de todos los
movimientos de los productos, desde almacenamiento, despacho y registro en el

Kardex.

La limitacion de personal hace que uno tome mas de una funcién o que 2 o mas
personas se repartan las funciones de un cargo especifico en la empresa. Lo que crea

duplicidad de informacion, incoherencias en la toma de decisiones, entre otros.
2.3.1 Diagnéstico de compras
Gestidon de compra

- Debido a la estacionalidad de la demanda de cierta parte de los SKU que maneja la
empresa, no es posible determinar el lote econdémico de compra para cada item, lo que
lleva a la empresa a variar el tamano de lote a pedir, incrementandose el costo unitario
en los casos en los que solicita la compra de un lote muy pequefio. A continuacion en
la tabla 2.3 se muestra sobre la variacion del tamafo del lote del producto y como

cambia el costo unitario por los volumenes comprados.
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Tabla 2.3. Variacion del tamafo del lote y el cambio del costo unitario por los
volumenes comprados del SKU: Tarugos plasticos en los cuatro primeros meses del

ano 2012.
- Costo o
Periodo Tamafio de Unitario del _Costo Unltar]o Variacion
Lote Lote registrado en Kardex
Ene - 12 250 1.32 1.28 +3.13%
Feb - 12 150 1.57 1.29 +21.71%
Mar - 12 180 1.53 1.41 + 7.84%
Abr-12 200 1.46 1.45 +1.01%

Elaboracion Propia.

Prondsticos

- El area de compras no utiliza métodos cuantitativos, y considerando el tiempo que
lleva en el mercado debe de manejar un historial lo suficientemente grande como para
obtener numeros mas cercanos a los consumos reales que se dan en los periodos. Si
la empresa no realiza métodos cuantitativos y se guia unicamente de la experiencia u
otro método cualitativo que no tiene respaldo de un algoritmo, arriesga a tener
margenes de error de pronosticos demasiado grandes, lo que se puede reflejar como
pérdidas de ventas o como sobreabastecimiento. A continuacion en la tabla 2.4, notar
los costos en los que se incurren por los errores en prondsticos de un producto, que
pueden darse como un costo de oportunidad (venta perdida) o como un costo de

sobreabastecimiento (producto no vendido).

Tabla 2.4. Resultados de costos incurridos en los errores de prondsticos del SKU:
Vidrio incoloro 6 mm de los cuatro primeros meses del afio 2012.

Demanda Diferencia en Costo de Oportunidad
Periodo Pronéstico ; / Costo incurrido por
Real unidades .
sobreabastecimiento
Ene - 12 270 245 25 S/. 2800.00
Feb-12 220 242 -22 S/. 308.00
Mar - 12 420 458 -38 S/. 532.00
Abr - 12 450 413 37 S/. 4144.00

Elaboracion Propia.
Tener en cuenta que se esta considerando un uUnico SKU, por lo cual los costos de

oportunidad o de sobreabastecimiento podrian ser aun mayores al incluir los mas de

mil SKU que maneja la comercializadora.
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- El area de compras no puede realizar una proyeccion de la demanda mas acertada
debido a que el equipo de ventas no registra las ventas perdidas, es decir no registra
toda la demanda que percibe la empresa en el sistema y Compras solo toma en cuenta
las cantidades vendidas. (Revisar tabla 2.9, sobre numero de boletas y facturas

canceladas).

- Se guian cualitativamente, y no tienen un fundamento que aseguren sus prondsticos,
lo que lleva a altas probabilidades de no abastecer la demanda o de sobre abastecerse
por periodos. Esto se puede ver reflejado en la tabla 2.4 (costos incurridos por error de

prondstico).

Gestion de inventarios

-La empresa no cuenta con una politica de inventarios predeterminada, lleva un control
de las salidas de sus productos guiado por las ventas y en algunos casos esto conlleva
a que presente roturas de stock o sobreabastecimiento (como se mostré en la tabla
2.4 para el producto Vidrio incoloro 6 mm). No existe un reconocimiento total de la
demanda de todos sus productos, deberia de elegir con que metodologia trabajara sus
inventarios, si con un Sistema P, un Sistema Q u otro método, dependiendo de cual le

conviene mas.

-Se deberia de medir la rotacién del inventario de los productos de la empresa, este
indicador permite conocer el tiempo del comportamiento de los items y es un feedback
a una nueva postura a tomar el ano entrante y ajustar nuestros prondsticos en base a
estos. Al no manejar estos indicadores incurrimos en aumentar nuestro error de
pronéstico, el cual puede ocasionar grandes oportunidades de ventas, asi como

también en costo por sobreabastecimiento, tal y como se mostro en la tabla 2.4

-Al no contar con una clasificacion ABC, la empresa no tiene un enfoque sobre
aquellos items que debe de proteger aun mas de las pérdidas, por lo que se encuentra
expuesto a tener pérdidas de ingresos importantes debido Unicamente a un no control

de sus inventarios.
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indices de Gestién

- La empresa no maneja indices de rotacion, inventarios promedios, u otro indicador
que le permita conocer el comportamiento de los inventarios en almacén. Si bien es
complicado manejar indicadores para mas de mil items, es posible concentrarse sélo
en aquellos que concentran la mayor parte de la inversion de la empresa y hacerles el
seguimiento debido.

- Dentro del area de Compras no existe un registro de los indices de gestion de los
proveedores, en cuanto a su performance (KPI's). Cuando una empresa no controla a
sus proveedores, estos suelen empezar a retrasar los envios, hacerlos incompletos,
bajar la calidad promedio, etc. (revisar tablas 2.6 y 2.8). El llevar un control del
proveedor genera preocupacion y mayor dedicacién del mismo para evitar perder la
confiabilidad del cliente. En la tabla 2.5 se muestra el numero de retrasos de entrega
de pedidos en los tres primeros meses del afio 2012 del principal proveedor de la

empresa.

Tabla 2.5. Retrasos en el abastecimiento por parte del proveedor principal de la
comercializadora de los tres primeros meses del afio 2012.

, Numero de Porcentaje de
Periodo en{\rlggr;naesr?o?;es retrasos de retrasos de entrega
entrega (%)
Ene-12 15 3 20.00%
Feb-12 10 1 10.00%
Mar-12 12 4 33.33%

Elaboracion Propia.

A continuacién en la figura 2.11, podemos apreciar el diagrama de espina de pescado
para el proceso de compras, en el cual se ha tratado de identificar las causas a las que

se deben los principales problemas.
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Figura 2.11. Diagrama de espina de pescado del proceso de compras.
Elaboracion Propia.

2.3.2 Diagnostico de recepcion y almacenamiento

El almacén tiene una capacidad limitada que restringe la posibilidad de usar demandas
anuales en el calculo de los lotes econdmicos de compra, ya que no puedo almacenar
tanta cantidad de un unico SKU. El almacén se usa Unicamente para las varillas de
aluminio, ya que para poder almacenar vidrio es necesario hacer uso de un caballete,
el cual ocupa mayor espacio cubico y por ende reduciria aun mas su capacidad de

almacenamiento. Por ello el vidrio es almacenado en la misma zona de trabajo de este.

- Tratandose de una comercializadora, la empresa no ha realizado una clasificacion
ABC de sus productos en almacén, teniendo en cuenta que una comercializadora a
diferencia de una manufacturera tiene entre un 70 a 75% de su dinero invertido en
inventarios. De conocer la clasificacion ABC de sus articulos podria concentrarse en
aquellos que concentran la mayor parte de su inversion y de que por si generaria la

mayor parte de los ingresos a la empresa.
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- Existe mucho tiempo invertido en el proceso de llegar a un acuerdo con el proveedor,
imponiendo nuevas condiciones en el momento del reclamo para llegar a solucionar los
inconvenientes de cantidad o calidad de los productos entregados por parte del
proveedor. La mayor cantidad de reclamos se concentra en la categoria de Vidrios y
Espejos debido a su fragilidad, y se pueden notar porcentajes importantes de unidades
reclamadas en la tabla 2.6 para las dos principales categorias de productos de la
comercializadora:

Tabla 2.6. Numero de reclamos emitidos por la empresa al proveedor por temas de
incumplimiento en la calidad de los productos.

Vidrios y Espejos Aluminios
Fecha Numero de Porcentaje del Numero de Porcentaje del
Reclamos Pedido Total Reclamos Pedido Total
Dic-2011 25 5% 2 2%
Ene-2012 11 2% 5 5%
Feb-2012 18 4% 8 3%
Mar-2012 21 7.5% 6 3%

Elaboracion Propia.

Como se puede observar en la tabla 2.6, se tiene una concentracién de unidades de
productos a reclamar importante, en donde la mayoria corresponde a temas de calidad
respecto a las condiciones en como se recibieron. Es decir, si la plancha de vidrio llegd
dafada, rota, etc. a la empresa o si las cantidades a entregar pactadas con el
proveedor no coinciden. A continuacion se muestra en la tabla 2.7 sobre la frecuencia

de las ocurrencias de los reclamos.

Tabla 2.7. Numero de reclamos realizados al proveedor por temas de calidad en los
dos principales productos de la empresa comercializadora.

Vidrios y Espejos Aluminios
F Planchas Planchas Aluminios Aluminios
echa . :
Quebradas incompletas golpeados incompletos
(unid.) (unid.) (unid.) (unid.)
Dic - 2011 18 7 0 2
Ene - 2012 8 3 1 4
Feb - 2012 14 4 3 5
Mar - 2012 17 4 3 3

Elaboracion Propia.
- ElI almacén tiene limitaciones de infraestructura lo que limita su capacidad de

almacenamiento y con ello el lote maximo que puede mantener de cada SKU, lo que
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lleva a la empresa a no llevar un orden sistematico sobre sus inventarios, y esto se ve
reflejado en la existencia de improvisaciéon de algunos espacios para el
almacenamiento. Al no tener un Unico almacén que permita a la empresa gestionar con
mayor orden y exactitud sus inventarios, se dan casos de niveles de inexactitud de
inventarios, los cuales ocasionan pérdidas a la empresa e incoherencias en el Kardex.
Se muestra en la tabla 2.8 sobre los niveles de inexactitud de inventario de los
primeros tres meses del afio 2012.

Tabla 2.8. Niveles de exactitud de inventarios objetivo de la comercializadora vs el nivel
de exactitud real en las categorias de vidrios y aluminios de la empresa.

Vidrios y Espejos Aluminios
Fecha Nivel Exactitud | Nivel Exactitud | Nivel Exactitud N'V?I
o T Exactitud
Objetivo Real Objetivo

Real

Ene - 2012 98% 92% 96% 91%
Feb - 2012 98% 95% 96% 93%
Mar - 2012 98% 94% 96% 89%

Elaboracion Propia.

- Actualmente no se cuenta con una guia de salida u otro documento, que acredite la
autorizacion del supervisor u otra persona que tenga un cargo para la autorizacién de
salida de inventario cuando se trata de llevarlo a servicios. Esto ultimo ocasiona que
muchas veces se considere doble salida de material del almacén o incluso que no se
registre la misma. (Revisar tabla 2.8 sobre la exactitud de niveles de inventario de la

empresa).
En la figura 2.12, se muestra el diagrama de espina de pescado para el proceso de

recepcion y almacenamiento en el cual se ha tratado de plasmar e identificar las

causas a las que se deben los principales problemas.
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CAPACIDAD DEL PRODUCTOS
ALMACEN RECIBIDOS
Falta de

confiabilidad sobre
el proveedor

Lote maximo para
un producto

Revisién al 100%
de la cantidad y
calidad de
productos recibidos

Capacidad de
almacenamiento
limitado

Cantidad de

Incomodidad de reclamos

empleados por

trabajar en un
espacio reducido
Productos fuera de
—_—
la zona de
almacenamiento

Mayor riesgo de

Falta de acuerdo
de los términos de
reclamo con el
proveedor

Falta de definicion
de especificaciones
de los productos

accidentes
PROBLEMAS
> RECEPCION Y
ALMACENAMIENTO
.No h;y No tiene guia de
codificacion de salida para llevarlos
productos al drea de acabado
No hay una

No se lleva un
correcto control de
todas las salidas

clasificacion ABC

Falta de espacio
asignado para
almacenar cada

producto

Inexactitud del
inventario

Incoherencias en

No tiene una
el kardex

politica de
almacenamiento

POLITICA DE MOVIMIENTOS DE
ALMACENAMIENTO PRODUCTOS

Figura 2.12. Diagrama de espina de pescado del proceso de recepcién y
almacenamiento.
Elaboracién Propia.

2.3.3 Diagnéstico de despacho
En Ventas:
- No hay una integracion de la informacion sobre el Kardex, que genera que en algunas
ocasiones se vendan productos que luego no podran despachar, creando
insatisfaccion en el cliente. Se muestra en la tabla 2.9 sobre el nUmero de boletas y/o

facturas anuladas debido a la generacién de una orden de venta que no pudieron

despachar debido a la no integracion de la informacion en el Kardex.
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Tabla 2.9. Numero de ventas perdidas de los tres primeros meses del ano 2012 debido
a anulaciones de boletas y/o facturas originadas por desconocer el inventario real.

Mes Cantidad de Boletas Venta F_’erdida
y/o Facturas Valorizada
Ene-12 53 S/.2,385.38
Feb-12 41 S/. 1,563.41
Mar-12 75 S/.3,123.74
Abr-12 89 S/.5,856.29

Elaboracion Propia.
En punto de despacho:

- No existe un medio por el cual el Jefe de Despacho pueda registrar las salidas de
productos del almacén, lo que conlleva a inexactitudes en el kardex. Normalmente el
Jefe de Despacho guarda consigo las guias de despacho realizadas durante el dia,
para luego llevarlas al area de Compras para que el Comprador Sr. actualice el kardex.

(Revisar tabla 2.5 sobre inexactitudes de niveles de inventario).

En la figura 2.13, se muestra el diagrama de espina de pescado para el proceso de

ventas y despachos.

Pérdidas de ventas e Falta de conocimiento de
insatisfaccion de clientes niveles reales de
inventario
Venta de productos Falta de actualizacion de
que no se podran kardex

despachar
PROBLEMAS EN
" VENTAS Y DESPACHO

No se puede registrar
directo al kardex desde
despacho

Pérdidas de guias

Dgsorden y falta de Falta de integracion del
registro de mov de los kardex para tener
productos informacién en tiempo real

Figura 2.13. Diagrama de espina de pescado del proceso de ventas y despacho.
Elaboracion Propia.

En la figura 2.14, se puede apreciar el diagrama de espina de pescado, en el cual se
ha tratado de plasmar e identificar las causas a las que se deben los principales
problemas de la comercializadora para poder encontrar las soluciones de una manera

mas rapida y eficiente.
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(cortados) Incoherencias en
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Desorden, falta de registro
e integracién de mov de
los productos

No tiene guia de
salida para llevarlos
Reparticion al area de acabado
desordenada de

funciones Capacidad ilimitado de

almacenamiento
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logistica bien definidas Falta de politica de

almacenamiento

—_ = = =

Limitacion de A\
personal Revisién de los prod
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experiencia
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se puedan registrar
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de realizar
prondsticos

Inexactitudes de kardex
No utiliza métodos
cuantitativos para
Informacion precisa de prondsticos

productos disponibles No tiene una

politica de
inventarios
Venta de productos
que no se podran
despachar

Falta de gestion

No cuenta con
indices de gestion

DESPACHO COMPRAS

PROBLEMAS EN EL
AREA DE LOGISTICA

Figura 2.14. Diagrama de espina de pescado de los procesos.
Elaboracion Propia.
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En la figura 2.15 se aprecia los principales problemas encontrados en las distintas
areas de logisticas.

Compras

No utiliza métodos cuantitativos

para pronésticos Notiene politica de inventarios | Faltade gestion con el proveedor

Recepciony almacenamiento

. Revision de la totelidad
Productos fuera de zona Falta de politica de . .
coo oo Control de inventarios de los productos
de almzcenamiento almzcenamiento i
recibidos
Despacho
Inexactitudes en el kardex Faltade conoc'miento del inventario real

Figura 2.15. Problemas encontrados en las distintas areas de logisticas.
Elaboracién Propia.
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CAPITULO 3: PROPUESTAS DE MEJORA

3.1 Clasificacion ABC

Se recomienda emplear este tipo de clasificacion como buena practica debido a que su
inversion se encuentra en los inventarios al tratarse de una comercializadora y la
cantidad de articulos que maneja la empresa. Con esta clasificacion se puede
concentrar en aquellos articulos que tienen mayor valor y generan mayor ingreso para
la empresa para que cuenten con un seguimiento mas detallado ya que al haber rotura

0 sobre stock representan un mayor impacto para la empresa.

Para la clasificacion ABC se tendra en consideracion tres criterios los cuales son:
costo, beneficio y frecuencia, que por las caracteristicas del sector es de mayor
importancia evaluar. La empresa cuenta con 1307 items de los cuales 312 pertenecen

a la categoria de aluminio, 96 items a vidrios y 899 son accesorios.

Los Paretos se realizaran de acuerdo al principio que se basa la clasificacion ABC, que
dice que se tendra que un 20% de los articulos pueden llegar a representar un 80% del
valor del inventario que son los articulos clase A, los articulos clase B representar un
30% del total y corresponde al 15% del valor, y de manera analoga tendra que el 50%
de los articulos tan solo representan el 5% del valor del inventario que son los articulos
de tipo C. Asi se identificara el porcentaje de items para determinar el valor porcentual

que representan en el almacén y de este modo poder realizar la clasificacion ABC.
Ademas, se utilizara otra metodologia para poder hacer la clasificacion ABC para lo

cual se necesita el promedio (V) y la desviacion estandar (s) de los valores que se

estén usando de acuerdo al criterio. Las reglas de decision se muestran en la tabla 3.1.
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Tabla 3.1. Regla de decision para clasificacion ABC.

Clasificacion Regla de decision
A V,>=V +5s
B V<V, <V +s
c V, <=V

Elaboracion Propia.
3.1.1 Criterio de costo o valor

El primer criterio que se considerd esta basado en el costo o valor que representa los
items en el inventario. El Pareto muestra que a la categoria A pertenecen 261 items
(que son los 19.97% de todos los items) representa el 86.39% del costo de todos los
items, la categoria B esta formada por 392 items (que son los 29.99% de todos los
items) representa el 10.77% del costo total y a la categoria C pertenecen 654 items
(que son los 50.04% de todos los items) representa el 2.85% del costo total. El
diagrama de Pareto de acuerdo al criterio de costo o valor se encuentra en la figura 3.1

y la clasificacién ABC de acuerdo a este criterio en la tabla 3.2.

Diagrama de Pareto

o]
D
Q
<]

e % COStO
acumulado

% Costo

-93 107 307 507 707 907 1107 1307

Figura 3.1. Diagrama de Pareto de acuerdo al criterio de costo o valor.
Elaboracién Propia.
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Tabla 3.2. Clasificacion ABC de acuerdo al criterio de costo.

Cantidad ; % [tem % Costo
Clasificacion de % ltem Costo % Costo
acumulado acumulado
productos
A 261 19.97% 19.97% S/. 6,012,555.31 86.39% 86.39%
B 392 29.99% 49.96% S/. 749,286.50 10.77% 97.15%
C 654 50.04% 100.00% S/. 198,128.41 2.85% 100.00%
Total 1307 100.00% S/. 6,959,970.22 100.00%

Elaboracion Propia.

Utilizando el promedio y la desviacion estandar para poder realizar la clasificaciéon se
obtuvo que a la categoria A pertenecen 21 items (que son los 1.61% de todos los
items) representa el 51.81% del costo de todos los items, la categoria B esta formada
por 152 items (que son los 11.63% de todos los items) representa el 29.08% del costo
total y a la categoria C pertenecen 1134 items (que son los 86.76% de todos los items)
representa el 19.10% del costo total. La clasificacion ABC de acuerdo a este método

se muestra en la tabla 3.3.

Numero de items 1,307
Suma 6,959,970.22
Promedio 5,325.15
Desviacion estandar 32,329.61

Tabla 3.3. Clasificacion ABC de acuerdo al criterio de costo usando promedio y
desviacion estandar.

- 0 [
Clasificacion C;rr;té%i?oie % item acﬁon!tflran do Costo % Costo a C/:’J gglsatgo
A 21 1.61% 1.61% S/. 3,606,263.34 51.81% 51.81%
B 152 11.63% 13.24% S/. 2,024,239.22 29.08% 80.90%
C 1134 86.76% 100.00% S/. 1,329,467.65 19.10% 100.00%
Total 1307 100.00% S/. 6,959,970.22 100.00%

Elaboracion Propia.

3.1.2 Beneficio o margen de contribucién

Este criterio considera el beneficio o margen de contribucion que generan los items en

el inventario. El Pareto muestra que a la categoria A pertenecen 261 items (que son los

19.97% de todos los items) genera el 80.52% del beneficio de todos los items, la

categoria B esta formada por 392 items (que son los 29.99% de todos los items)

genera el 14.84% del beneficio total y a la categoria C pertenecen 654 items (que son
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los 50.04% de todos los items) genera el 4.64% del beneficio total. El diagrama de
Pareto de acuerdo al criterio de beneficio o margen de contribucion se encuentra en la

figura 3.2 y la clasificacién ABC de acuerdo a este criterio en la tabla 3.4.

Diagramade Pareto

76:6 //
° [~{aWals) :
-§ o lvav,
‘.6 [ faWals) /
g elsasyi — Beneficio
a acumulado
°\° 40:07%
26:6%
10.(\0 L
—93\’ 107 I 307 507 I 707 907 1107 1307
Figura 3.2. Diagrama de Pareto de acuerdo al criterio de beneficio.
Elaboracién Propia.
Tabla 3.4. Clasificacion ABC de acuerdo al criterio de beneficio
. , ° 1 o .
Clasificacion Cantidad de % ltem % ltem Beneficio % Beneficio % Beneficio
productos acumulado acumulado
A 261 19.97% 19.97% S/. 881,056.34 80.52% 80.52%
B 392 29.99% 49.96% S/. 162,325.43 14.84% 95.36%
C 654 50.04% 100.00% S/. 50,804.06 4.64% 100.00%
Total 1307 100.00% S/. 1,094,185.82 100.00%

Elaboracion Propia

Utilizando el promedio y la desviacidon estandar para poder realizar la clasificaciéon se
obtuvo que a la categoria A pertenecen 32 items (que son los 2.45% de todos los
items) genera el 48.52% del beneficio de todos los items, la categoria B est4 formada

por 209 items (que son los 15.99% de todos los items) genera el 30.54% del beneficio
total y a la categoria C pertenecen 1066 items (que son los 81.56% de todos los items)
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genera el 20.94% del beneficio total. La clasificacién ABC de acuerdo a este método se

muestra en la tabla 3.5.

Numero de items 1,307
Suma 1,094,185.82
Promedio 837.17
Desviacion estandar 3,996.01

Tabla 3.5. Clasificacion ABC de acuerdo al criterio de beneficio usando promedio y
desviacion estandar.

. 0, H 0, . .
Clasificacion Csrgt(;iictjo:e % item acfnlqﬁ? do Beneficio % Beneficio g’cﬁﬁqnjgg':
A 32 2.45% 2.45% S/. 530,923.37 48.52% 48.52%
B 209 15.99% 18.44% S/. 334,136.69 30.54% 79.06%
C 1066 81.56% 100.00% S/. 229,125.76 20.94% 100.00%
Total 1307 100.00% S/. 1,094,185.82 100.00%

Elaboracion Propia.
3.1.3 Criterio de frecuencia o popularidad

Este criterio considera la popularidad que tienen los items en el inventario, se refiere a
los que son pedidos con mayor frecuencia. El Pareto muestra que a la categoria A
pertenecen 261 items (que son los 19.97% de todos los items) representa el 85.30%
de la demanda total de todos los items, la categoria B esta formada por 392 items (que
son los 29.99% de todos los items) representa el 10.89% de la demanda total de todos
los items y a la categoria C pertenecen 654 items (que son los 50.04% de todos los
items) 3.81% de la demanda total. El diagrama de Pareto acorde al criterio de
frecuencia o popularidad se encuentra en la figura 3.3 y la clasificacion ABC de

acuerdo a este criterio en la tabla 3.6.
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Diagramade Pareto
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Figura 3.3. Diagrama de Pareto de acuerdo al criterio de frecuencia.
Elaboracién Propia.

Tabla 3.6. Clasificacion ABC de acuerdo al criterio de frecuencia.

Clasificacion Cantidad de % item % Item Frecuencia % Frecuencia o Azl
productos acumulado acumulado
A 261 19.97% 19.97% 752,328.00 85.30% 85.30%
B 392 29.99% 49.96% 96,027.00 10.89% 96.19%
C 654 50.04% 100.00% 33,613.00 3.81% 100.00%
Total 1307 100.00% 881,968.00 100.00%

Elaboracion Propia.

Utilizando el promedio y la desviacion estandar para poder realizar la clasificaciéon se
obtuvo que a la categoria A pertenecen 44 items (que son los 3.37% de todos los
items) representa el 57.75% de la demanda total de todos los items, la categoria B
esta formada por 159 items (que son los 12.17% de todos los items) representa el
23.77% de la demanda total de todos los items y a la categoria C pertenecen 1104
items (que son los 84.47% de todos los items) 18.48% de la demanda total. La

clasificacion ABC de acuerdo a este método se muestra en la tabla 3.7.

Numero de items 1,307
Suma 881,968.00
Promedio 674.80
Desviacion estandar 2,810.31
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Tabla 3.7. Clasificacion ABC de acuerdo al criterio de frecuencia usando promedio y
desviacion estandar.

- 5 5 -
Clasificacion C;rg?j?:ac(tjoie % item a Cf nEtlir:d . Frecuencia % Frecuencia % ag;?ﬁ:jggga
A 44 3.37% 3.37% 509,305.00 57.75% 57.75%
B 159 12.17% 15.53% 209,651.00 23.77% 81.52%
C 1104 84.47% 100.00% 163,012.00 18.48% 100.00%
Total 1307 100.00% 881,968.00 100.00%

Elaboracion Propia.

3.1.4 Multicriterio

Dados los criterios anteriormente descritos se tiene que realizar una clasificacion

considerando estos tres criterios en cada uno de los productos para lo cual se utilizara

la tabla 3.8.
Tabla 3.8. Tabla de criterios multiples.
Criterio .
Producto ] 5 3 7 — M Suma Categoria
1
2
3
N

Fuente: Parraga (2011).

Una vez que se cuenta con la clasificacion ABC para cada criterio por separado, se le
asignara a los items de clase A el puntaje de 3, a los de clase B el puntaje de 2 y a los
items de clase C se le otorgara el puntaje de 1 por cada criterio. Asi, luego se
consolida la informacion en un cuadro como el anterior y se suma los puntajes
obtenidos por los tres criterios de cada producto. Al final se realizara la categorizacién
de acuerdo a la suma obtenida, el grupo A habra obtenido puntaje de 7 a 9, el grupo B
de 5 a 6 y el grupo C los que obtuvieron puntaje de 3 a 4. El cuadro completo se

encuentra con mayor detalle en el CD adjunto a este estudio.
Asi se obtiene la clasificacion multicriterio considerando los tres criterios de valor,

beneficio y frecuencia hallados con la manera tradicional de realizar la clasificacion. El

resultado se detalla en la tabla 3.9
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Tabla 3.9. Tabla de criterios multiples.

SEaEnsk Ne° itgms N°' itgms Ne° items N° items %
aluminios vidrios accesorios total
A 94 66 196 356 27%
B 109 28 397 534 41%
C 109 2 306 417 32%
TOTAL 312 96 899 1307 100%

Elaboracion Propia.

Ademas, se utilizara la clasificacidon multicriterio pero con los resultados obtenidos con
la clasificacion ABC para lo cual se necesita el promedio (V) y la desviaciéon estandar

(s). Los resultados se muestran en la tabla 3.10.

Tabla 3.10. Tabla de criterios multiples frecuencia usando promedio y desviacion

estandar
Clasificacion Ne° itgms N°. itgms N° items N° items %
aluminios vidrios accesorios total
A 6 14 14 34 3%
B 72 54 215 341 26%
C 234 28 670 932 71%
TOTAL 312 96 899 1307 100%

Elaboracion Propia.

3.1.5 Acotamiento de la clasificacion ABC

Si se desea una clasificacion mas detallada, se requerira realizar un acotamiento de la
clasificacion ABC, asi se tendria las siguientes categorias: A1, A2, A3, B1, B2, C1y C2
por cada criterio. Para definir esta clasificacion se necesita de las clasificaciones
multicriterio anteriores y se seguira las reglas de decisién que se encuentra en la tabla
3.11. La columna Clasificacion ABC proviene de la clasificacion multicriterio anterior

que se realiz6 con la clasificacion ABC tipica de los tres criterios.
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Tabla 3.11. Clasificacion ABC con acotamiento.

Clasificacion Clzgiezeion
ABC con Reglas de decision
ABC ;
acotamiento
A1 V, >=V +5
A A2 V<V, <V+s
A3 iftems A— A1 - A2
B B1 B items B /2
B2 V, <=V items B - B1
C C1 ] ltems C/2
C2 Items C — C1

Fuente: Parraga (2011).

Los resultados del acotamiento de la clasificacion ABC se muestran en la tabla 3.12.
De esta manera se encontré 34 items dentro de la clasificacion A1 los cuales deben
ser tratados de forma especial y prioritaria para la empresa. Estos items estan
conformados por 6 aluminios, 14 vidrios y 14 accesorios. Esta clasificacion sirve para
que la empresa pueda conocer los articulos que debe tomar prioridad debido a que

estan generando mayor costo, beneficio y son mas demandados.

Tabla 3.12. Acotamiento de la clasificacion ABC.

: N° item N° item N° item N° item
FreglErtl alum?nioss vidr?osS acces‘i)rigs totzl °
A1 6 14 14 34
A2 67 51 167 285
A3 21 1 15 37
B1 87 26 154 267
B2 22 2 243 267
C1 62 2 144 208
C2 47 0 162 209
TOTAL 312 96 899 1307

Elaboracion Propia.

3.2 Prondsticos

Es recomendable utilizar métodos de prondsticos cuantitativos debido a que
representan un mejor sustento ante los métodos cualitativos, y aun mas si se tiene a
disposicion la informacion y las herramientas. Es recomendable realizar prondsticos
para poder tener el menor error al momento de calcular la demanda que se presentara

en los proximos periodos y asi evitar comprar en exceso o en defecto. A comprar por
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exceso la empresa incurre en costos de sobreabastecimiento, o que es perjudicial
sobre todo para las pymes, en donde no tener la liquidez necesaria en el dia a dia
conlleva a problemas financieros. Asi mismo, por el otro lado, el comprar en menor
cantidad a la demanda se generan ventas perdidas e incluso podrian llegar a ser
clientes perdidos. Si bien los prondsticos no son 100% acertados, estos minimizan el

rango de error que se podria incurrir al no usarlos.

Para el prondstico de demanda se utilizara el método de Chase, cual tiene en
consideracion el nivel y la estacionalidad de la demanda. Para efectos de practicidad
como propuesta de mejora se desarrollé un aplicativo generador de prondsticos para el
uso de la empresa en excel. Sin embargo debido a la complejidad de desarrollar la
metodologia de pronésticos para los mas de mil SKU que maneja la empresa, se estan
considerando los mas relevantes segun la clasificacion ABC realizada. Los productos

que se analizaran son los que se encuentran en la tabla 3.13.

Tabla 3.13. Productos Principales de la categoria A segun clasificacion ABC.

Cdédigo Clasificacion Descripcion unidad
VC411K Vidrio Cristal 4 mm incoloro plancha 2.14*3.21 Plancha
VC6B12 Vidrio Cristal 6 mm bronce plancha 2.14*3.30 Plancha
VC6112 Vidrio Cristal 6 mm incoloro plancha 2.14*3.30 Plancha
VC8I13 Vidrio Cristal 8 mm. incoloro plancha 2.14*3.30 Plancha
VE3I1P Vidrio Espejo 3 mm INC PLANCHA 1.83*2.44 INDONESIO | Plancha
A49491V600 Aluminio | 5415 A.l. tubo cuadrado de 1 1/2x 1 1/2 Varilla
A78522V600 Aluminio | 7851 negro GRUESO tubo de 2 3/8 X 1 Varilla
A81381V600 Aluminio | 8114 A.l. portafelpa sin aleta Varilla
A82201Vv600 Aluminio | 8220 A.l. "H" PARA SISTEMA GRUESO Varilla
A84142V600 Aluminio | 8413 neg DOBLE carril Varilla
AM1943V600 Aluminio | 8115 negro portafelpa con aleta Varilla
RCONNO02 Accesorio | Contrapestillo color aluminio Unidad
RGARNO08 Accesorio | Garrucha nova de nylon con rodamiento Unidad
RPESS01 Accesorio | Pestillo negro seguro pivot Unidad
RR15G03 Accesorio | R-15 garrucha de nylon Unidad
RSIL901 Accesorio | Silicona sika transparente Unidad
RSOPMG2 Accesorio | Soporte de repisa minigripper ufia cromo 8mm Unidad
RTARPO1 Accesorio | Tarugos plasticos Ciento

Elaboracion Propia.

Para poder calcular la demanda de los SKU se recopil6 demandas mensuales de los

ultimos dos afios (2010 y 2011, se encuentra adjunto en el CD). La metodologia que
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se sigue es la de realizar un promedio anual del 2010 y 2011 y empezar a calcular los
indices de estacionalidad de los meses. Se sigue el procedimiento para el afio 2010 y
2011, y luego se ponderan ambos indicadores de estacionalidad para calcular el indice
unico. Para poder calcular la tendencia de la demanda es necesario analizarlo por
regresion, siendo la de una recta y=mx+b la que mejor se aproxima. Con esto tenemos
una idea de como es la curva de demanda, pero debemos multiplicar los valores de la
recta regresion por el indice unico de estacionalidad (FAC), esto nos dara el valor

proyectado de la demanda, tal como se observa en la tabla 3.14.

Tabla 3.14. Prondstico de Demanda por Método Chase con tendencia para el articulo
Cristal 4 mm incoloro plancha 2.14*3.21.

Mes Demanda |FAC1 FAC2 FAC Regresion Dema.nda
Pronsticada
ene-10 287 0.6 0.60 410.20 246.0
feb-10 299 0.63 0.62 416.79 259.8
mar-10 458 0.96 0.93 423.39 395.2
abr-10 479 1 1.00 429.98 428.2
may-10 455 0.95 0.96 436.58 4194
jun-10 432 0.9 0.90 443,17 398.0
jul-10 687 1.44 1.43 449.77 642.3
ago-10 631 1.32 1.35 456.36 617.6
sep-10 412 0.86 0.87 462.96 401.9
oct-10 456 0.95 0.93 469.55 436.8
nov-10 487 1.02 1.01 476.15 481.5
dic-10 657 1.37 1.40 482.74 674.7
ene-11 296 0.60 0.60 489.34 293.5
feb-11 307 0.62 0.62 495.93 309.2
mar-11 449 0.91 0.93 502.53 469.1
abr-11 489 0.99 1.00 509.12 507.0
may-11 479 0.97 0.96 515.72 495.4
jun-11 441 0.89 0.90 522.32 469.1
jul-11 701 1.42 1.43 528.91 755.3
ago-11 685 1.39 1.35 535.51 724.7
sep-11 432 0.87 0.87 542.10 470.6
oct-11 448 0.91 0.93 548.70 510.5
nov-11 496 1.00 1.01 555.29 561.6
dic-11 702 1.42 1.40 561.89 785.3

Elaboracion Propia.
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El calculo del promedio por afo se realiza para poder calcular los indices de demanda,
sobre todo identificar los picos y valles generados por la estacionalidad de la demanda
a lo largo del afio. En este caso se procede a suavizar la demanda mediante una

regresion lineal.

Tener en consideracion que a diferencia de otros métodos, el utilizado para los
prondsticos estima el comportamiento de la curva y por ello se puede apreciar que la
linea punteada se aprecia tanto a futuro como en las demandas ya conocidas previo

uso del método.

A continuacion, se muestra la figura 3.4 la imagen del aplicativo desarrollado en Excel

para el calculo de prondsticos para un codigo de vidrio.

— . | = - _ CFE MSE MAD  Desv. Estd MAPE
MYbdaAlmame € i;\; p=2
_'.._-I VB(HHB(’”‘S ;.\—_‘)m_ -ATIH?’.‘ -57.50 | 406.67 | 17.15 | 16.33 | 3.98%
Pranosticar Afio:
- @z
P e R
& 204
e e I

Tabla de Prondstico
Mes. Demanda

445 =
Limpiar Tabla
460

y=0.0587x-1909.7
R*=0.012

—Dem Real

SLLE
Pronosticada
= =p Tendenciz

Figura 3.4. Imagen del aplicativo desarrollado en Excel para el calculo de prondsticos.
Producto: Cristal 4 mm incoloro.
Elaboracion Propia.

Para poder ajustar o evaluar el prondstico es necesario manejar indicadores que
permitan saber qué tan acertado se estuvo. Para ello, se utilizan el CFE, MSE, MAD,
Desv. Estd. y el MAPE. Si bien todos son indicadores importantes, el que utilizaremos
para poder evaluar muestro pronéstico es el MAPE, el cual mide el porcentaje de error

en base al promedio moévil con la data real. En este caso se recomienda que la
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empresa maneje un MAPE menor al 10%, caso contrario seria conveniente modificar
los prondsticos en base a los valores que se van recibiendo como demanda real de

periodo.
Con un sistema de prondsticos se espera que la empresa reduzca sus errores respecto
a la demanda y pueda controlarlos, de modo de usar de forma mas inteligente su

capital para la compra de volumenes de stock necesarios.

En la figura 3.5, se detalla la explicacion de la propuesta de mejora.

Cuadro de
Indicadores de

Elegir el afio a medida del error.

pronosticar /

Lista CFE MSE MAD Desv.Estd MAPE Linea de
Desplegable tendencia de la
para elegir el -57.50 | 406.67 | 17.19 | 16.33 | 3.98% demanda
producto que — Pronosticar Afia:
se desea @& 2mz - o
. on
pronosticar su Caon cuac ?, ?
Cr 20l regresion lineal
dela
Cuadro de tendencia.
Demanda | Gréfico de Demanda | I
Pronosticad 7
700 /
600
\
e
Pronosticar Demanda 500 N\ 2. "’/\ iy ~ ¢ u y=0.0124x-48.188
—_— Eﬂ_‘_:/:'--\_-"-/-'\l—:::/"""\_'_;/' oS L———-’r_:_—.—woos/
PR ———
Limpiar Tabla 300
Dem. Real
200
====Dam
100 Pr
= = Tendenciz
0 1 T T T T o T —
fersfsfprriiii R EREEE R RS
Cuadro de Grafico de Demanda
control de pronosticada y
prondsticos demanda real.

Figura 3.5. Plantilla de Prondésticos desarrollado para la Empresa Vidrios S.A.C.
Elaboracién Propia.

Segun se aprecia en la figura 3.5, la plantilla tiene cuatro parametros para poder
calcular los pronosticos correspondientes al presente afio. Lo primero que se debe de
hacer es seleccionar en la lista desplegable el producto que se desea pronosticar, una
vez elegido usamos el boton "Pronosticar Demanda" del cuadro de control para que
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nos proporcione los valores en la tabla de prondsticos, el cual se encuentra debajo del
cuadro de la lista desplegable. Automaticamente una vez identificado los valores
pronosticados el programa graficara la demanda real y la pronosticada, asi como
también graficara la linea de regresion que muestra la tendencia de la demanda a
través de los anos. Adicionalmente, la plantilla proporciona de forma inmediata los
indicadores de medida de error del prondstico respecto a los periodos en los cuales ya
se conoce la demanda real. Hay que tener estos valores muy en cuenta para evaluar si

el prondstico es confiable o si el comportamiento de la demanda ha cambiado.

3.3 Curvade Intercambio

La curva de intercambio nos permitira consolidar todos los items de manera que en vez
de tener para cada producto una politica de inventario, se pueda manejar de manera
global. Se escogi6 utilizar la curva de intercambio para una demanda de un afio a
pesar de que la demanda mensual no sea constante, se pudo apreciar que la demanda
mas baja se encuentra en los meses de enero y febrero, una demanda media en los
meses de marzo a junio y septiembre a octubre, y los picos en los meses de julio a
agosto y noviembre a diciembre. Segun esta estacionalidad, en los primeros meses de
afo se pueden hacer compras razonables y abastecerse para los meses posteriores
que son en los que hay mayor demanda. La demanda de aluminios del afo 2011 se

observa en la figura 3.6, vidrios en la figura 3.7 y accesorios en la figura 3.8.

Aluminio

13,000
12,000 - 11,716
11,000

10,000 -

9,000

8,203 8,204 8,0

7,869
8,000

7,000
6,203

6,000

5,000 T T T T T T T T T T T )
Ene 11 Feb11 Mar 11 Abr11 May 11 Jun11 Jull1 Ago11l Sep11 Oct11 Nov 11 Dic11

Figura 3.6. Demanda de aluminios del afio 2011 (en varillas).
Elaboracién Propia.
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Vidrios

3300 7 5,131

4952 4067
5,000 -

4,500 A

4,000 -

3,494 3,452 33
3500 1 3,313 ,

3,000 A

2500 | 23¢7

2,000 T T T T T T T T T T
Ene 11 Feb11 Mar 11 Abr11 May 11 Junil Jul11 Agoll Sep11 Oct11 Nov 11 Dic11

Figura 3.7. Demanda de vidrios del afio 2011 (en planchas).
Elaboracién Propia.

Accesorio
85,000 - 81,369

77,671 76,309 78,611

80,000 -
75,000 -
70,000 -
65,000 -
60,000 56,946 57,571
, 4 55,979

54,321 54,387 53,955
55,000 -

50,000 -
45000 | 42668 42,350

40,000 T T T T T T T T T T
Ene 11 Feb11 Mar11 Abril May 11 Jun11 Julll Ago1l Sep11l Oct11 Nov 11 Dic11

Figura 3.8. Demanda de accesorios del afio 2011 (en unidades).
Elaboracioén Propia.

3.3.1 Politica actual como Niumero Total de Pedidos y Stock de Ciclo Total

La comercializadora no posee politicas de inventarios claras ni definidas, esta funcién
la realizan de manera empirica basada en la frecuencia de los pedidos de los clientes,
y realizan la revision frecuente de los saldos de los productos para asi abastecerse y
no llegar a roturas de stock. Para determinar la politica actual dependera de la
clasificacion ABC para el criterio de frecuencia y del tipo de producto que pertenece, se

muestra en la tabla 3.15.
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Tabla 3.15. Politica actual de la empresa.

(Freiﬁggziaaarﬁgjr?slual) Aluminios Vidrios Accesorios
Categoria A1 0.50 0.50 0.25
Categoria A2y A3 1.00 1.00 1.00
CategoriaBy C 3.0 3.00 2.50

Elaboracion Propia.

Aplicando esta politica actual para los productos se puede decir que anualmente se
posee un TCS de S/. 263,457.38 y 9,382 pedidos. El calculo detallado se encuentra en

el CD adjunto en este estudio.

3.3.2 Elaboracion de curva de intercambio

Se debe definir el tamafo de lote econdmico, el cual varia segun el A/r planteado, para

poder apreciar el comportamiento del TCS segun el niUmero de 6rdenes a realizar. La

curva de intercambio se realiza de acuerdo a los A/r propuestos, segun la tabla 3.16.

Tabla 3.16. TCS y N de acuerdo a los A/r propuestos.

Alr N TCS

3 23,719.61 71,158.83
4 20,541.79 82,167.14
5 18,373.13 91,865.66
6 16,772.30 100,633.79
8 14,525.24 116,201.89
10 12,991.77 129,917.66
15 10,607.73 159,115.99
20 9,186.57 183,731.32
40 6,495.88 259,835.32
60 5,303.87 318,231.98
100 4,108.36 410,835.72
150 3,354.46 503,168.94
180 3,062.19 551,193.96
200 2,905.05 581,009.45
300 2,371.96 711,588.34

Elaboracion Propia.

A partir de la tabla anterior, se puede graficar la curva de intercambio, tal como se

muestra en el figura 3.9. La politica actual, los limites financiero y operacional también
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se encuentran en el grafico. Para definir el limite financiero se considero la linea de
crédito disponible de cada uno de sus proveedores, en especial se trata de Miyasato y
Furukawa que son los dos principales proveedores, asi como la liquidez que tiene la
empresa para comprar al contado, contando estos dos criterios se tiene un limite
financiero de aproximadamente S/. 350,000. El limite operacional es de 15,000 pedidos
el cual se debe a la capacidad maxima del almacén con que cuenta la empresa, este

dato se obtuvo del histérico de pedidos realizados al afo y la experiencia del personal.

Curvade Intercambio
700,000.00
Limite financiero
600,000.00 \ S/.350,000.00
500,000.00 /
/ Politica actual —==TCS
» 400,000.00 7 X ~B=Real
[ S e e
P2 ® // I Limite operacional "
300,000.00 —
I 15,000 P2
| =¥=P3
200,000.00 I Pad
P3 == Propuesto
|
100,000.00
P1
0.00
0.00 5,000.00 10,000.00 15,000.00 20,000.00
N

Figura 3.9. Curva de intercambio.
Elaboracién Propia.

3.3.3 Punto de operacién ideal

Se realizaran tres escenarios como punto de operacion ideal. Estos son cuando el N
(limite operacional) es constante, el A/r es constante y el TCS (limite financiero)
constante. Estos tres puntos tienen que pasar por la curva de intercambio, tal como se

muestra en la tabla 3.17.

Tabla 3.17. Propuestas como punto de operacién ideal.
| Punto propuesto | N | TCS |
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P1— N cte. 15,000 112,524
P2 — TCS cte. 4,822 350,000
P3 — Alr cte. 7,753 217,704

Elaboracion Propia.

Para poder decidir una alternativa, se realizara la eleccién en base al criterio de costos,
sabiendo que:
CostoTotal = r *TCS + A*N
Donde,
TCS = Inventario promedio valorado
N = Numero de érdenes totales anuales
r = Costo de posesién de inventarios (%)

A = Costo de emisién de 6rdenes de compra

Se esta considerando que el costo de emision de 6rdenes de compra es de S/. 38.60,
los cuales se compone de la mano de obra que son aproximadamente en 30 minutos
en realizar el pedido y hacer el seguimiento de la llegada y su calidad que son S/.
15.60, las llamadas telefénicas realizadas que son alrededor de S/. 15.00 y otros

gastos como la utilizacion de hojas y tinta, entre otros, estos representan unos S/. 8.00.

Asi, se realiza la evaluacion de costos para las tres propuestas y el punto con la

politica actual, obteniéndose los resultados de la tabla 3.18.

Tabla 3.18. Evaluacion de costos de las propuestas y la politica actual.

Escenarios TCS N A R Costo Total

N CTE 112,524 15,000 38.60 5.15 1,158,000
TCS CTE 350,000 4,822 38.60 0.53 372,294
A/R CTE 217,704 7,753 38.60 1.37 598,531

Elaboracion Propia.

Como se aprecia, la mejor alternativa de acuerdo al criterio de costos es para TCS

constante, el cual se encuentra en un A/r que es 72.58 lo que genera un TCS = S/
350,000.00, N = 4,822.46 6rdenes.

3.3.4 Establecimiento de politica Unica para todos los items
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El punto de operacion propuesto se encuentra en un A/r = 72.58 y para poder definir
los lotes de compra se ha usado el método del lote econdmico de compra (EOQ), en
base a esto se puede hallar un POQ o frecuencia mensual a realizar 6rdenes de
compras. Esta cantidad de lote tiene que ser adecuada a la realidad debido a que los
aluminios vienen en una presentacion de 10 en 10 y vidrios de 5 en 5. Ademas, existe
un minimo al realizar una compra que es de 10 articulos para ambos productos. En la

tabla 3.19, se detalla las condiciones de compra.

Tabla 3.19. Condiciones de compra de productos.

Clasificacion | Minimo Lote Lt (dias)
Aluminios 10 10en 10 10
Vidrios 10 5en5 10
Accesorios 1 1en1 5

Elaboracion Propia.

Una vez ajustada esta condicion de compra para poder acercarlo a la realidad, se
calcula nuevamente la frecuencia mensual. Debido a que esta frecuencia calculada
tiene valores muy variados, se ha ajustado a un valor aproximado que permita agrupar
a una cantidad de items a que sigan una igual frecuencia dependiendo también de la
clasificacion que tiene. Se aprecia que ciertos articulos tienen una frecuencia mayor a
cada doce meses, como esto no es recomendable para la empresa ya que a pesar de
no ser muy demandado, no se desea tampoco llegar a roturas de stock, por lo cual el
periodo a realizar pedidos es de diez meses. Por lo tanto, la politica que se recomienda
es de acuerdo a la frecuencia calculada y se tiene que solicitar la cantidad de lote para

cada producto que se detalla en el CD adjunto a este trabajo. Ver tabla 3.20.

Tabla 3.20. Politica unica para todos los items.
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; ., POQ Nro de Cantidad
CeEliEREon Ajustado pedidos | de items
0.25 48 7
Al 0.5 24 27
1 12 94
A2 1.5 8 191
A3 2 6 37
3 4 219
B 4 3 48
4 3 91
B2 5 2 176
5 2 110
c1 6 2 98
8 2 100
C2 9 1 97
10 1 12

Elaboracion Propia.

Utilizando la politica descrita anteriormente genera el punto de operacion ideal con
TCS = S/. 332,394.30 y N = 6,331.13, el cual representa un costo total de S/.
488,763.49. Este valor es mayor al generado en el punto 2 con TCS constante, sin
embargo, se prefiere esta debido a que permite un mejor control y una manera mas
ordenada de realizar los pedidos. La evaluacion de costos de este punto se encuentra
en la tabla 3.21.

Tabla 3.21. Evaluacién de costos del punto de operacion ideal.

Escenarios TCS N A r Costo Total

Propuesto 332,394 6,331 38.60 0.74 488,763
Elaboracion Propia.

3.3.5 Niveles de servicio y stock de seguridad

Debido a que el nivel de servicio que quiera ofrecer depende de la empresa y su
estado econdmico, se realizara la evaluacién para distintos niveles de servicio y de
esta manera decidir por cual se optara de acuerdo a lo que se deseara invertir. Asi los
niveles que se evaluaran sera 85% (z=1.039), 90% (z=1.3), 95% (z=1.65), 97% (z=1.9)
y 99% (z=2.37) y para los productos que pertenecen a la categoria A de la clasificacion
ABC. Ademas, se realizara tanto para un sistema Q y P.

De esta manera para el sistema Q, se obtuvieron los resultados que se detallan en la

tabla 3.22 donde se muestra la inversion para cada categoria de A de acuerdo al nivel
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de servicio. Asi también, se puede elaborar la curva de Inversion vs Nivel de servicio

para la categoria A como se observa en la figura 3.10.

Tabla 3.22. Inversién de cada categoria A de acuerdo al nivel de servicio para sist Q.

NS A1 A2 A3 SS (S/)
85% 49,428 41,716 1,748 92,892
90% 61,256 47,898 2,158 111,312
95% 77,399 56,295 2,591 136,285
97% 88,807 62,283 3,014 154,104
99% 110,750 73,000 3,702 187,452

Elaboracion Propia.

Stock de Seguridad Valorizado para el Sistema Q

200,000

130,000 /’

160,000 /
140,000 /
120,000 /

100,000 /

—

80,000

60,000 T T T T T T
84% 86% 88% 90% 92% 94% 96% 98% 100%

Figura 3.10. Inversion vs Nivel de servicio para sistema Q.
Elaboracién Propia.

Para el sistema P, se obtuvieron los resultados que se detallan en la tabla 3.23 donde
se muestra la inversidn para cada categoria de A de acuerdo al nivel de servicio. Asi
mismo, se puede elaborar la curva de Inversién vs Nivel de servicio para la categoria A

como se observa en la figura 3.11.

Tabla 3.23. Inversién de cada categoria A de acuerdo al nivel de servicio para sist P.
| NS | A1 | A2 | A3 | ss(s) |
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85% 69,223 71,824 4,418 145,464
90% 86,383 87,395 5,594 179,342
95% 109,480 108,039 6,945 224,464
97% 125,617 125,684 7,891 259,192
99% 156,272 155,628 9,842 321,741

Elaboracion Propia.

Stock de Seguridad Valorizado para el Sistema P

380,000
330,000

280,000 /
230,000 /

180,000

130,000

80,000 T T T T T T T 1
84% 86% 88% 90% 92% 94% 96% 98% 100%

Figura 3.11. Inversién vs Nivel de servicio para sistema P.
Elaboracién Propia.

Estos resultados sirven para que la empresa pueda definir el nivel de servicio que esta
dispuesta a realizar por un stock de seguridad dependiendo si es sistema P 0 Q. Si no
se cuenta con la capacidad de realizar una gran inversién, se recomiendo definir
distintos niveles de servicios para cada categoria A, asi de esta manera, los productos
pertenecientes a la clasificacion A1 deberan tener un mayor nivel de servicio, los de A2

un nivel de servicio promedio y los A3 un menor nivel de servicio.

3.4 Propuestas de mejora para almacenamiento
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3.4.1 Ubicacion fisica de los productos

e Almacén de aluminios

Actualmente el almacén no cuenta con la infraestructura adecuada, por lo que los
aluminios van uno encima de otros aglomerados y sin llevar un orden especifico. Esto
lleva como consecuencia dafios en los productos, tales como raspones, dobleces,
abolladuras, etc. Este producto dafiado debe de ser cortado por el punto en el cual

presenta la disconformidad y desecharlo.

Para esto se propone utilizar la estanteria cantiléver que presenta una solucion para
productos largos optimizando los espacios del almacén. Este sistema se muestra en la
figura 3.12, tiene brazos (horizontales) que van empotrados en las columnas
(verticales), pueden ser unilaterales o bilaterales.

Figura 3.12. Estanteria cantiléver.
Fuente: http://www.ohra.es/

La estanteria que se adecuaria a la empresa serian los de carga manual bilaterales (10
ubicaciones), empleandose para el almacenamiento de materiales largos y donde no
es necesario los medios de carga mecanicos. Ofrecen un mejor orden, clasificacion y
aprovechamiento del espacio cubico que no tiene actualmente la empresa. Estos tipos
de estanterias son de profundidad simple, que permiten el acceso directo a todos los
productos almacenados, facilitando con ello la preparacion de pedidos. Las

caracteristicas de esta estanteria se presentan en la tabla 3.24.
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Tabla 3.24. Caracteristicas de la estanteria cantiléver a utilizar.

Caracteristicas de la estanteria
Tipo de estanteria bilateral
Altura 2,020 mm
Longitud de estanteria 3,120 mm
Profundidad maxima 500 mm
Separacion entre ejes de columna 1,000 mm
Numero de columnas 4
Numero de plataformas de almacenaje | 10
Capacidad de carga/nivel 1,400 kg
Capacidad de cargal/total 14,000 kg

Fuente: http://www.ohra.es/

Una vez obtenido la estanteria para el almacén, hay que implementar las politicas que
se seguiran para asegurar un buen desempefio y gestion. Para ello, se clasificaran a
los aluminios segun su indice de rotaciébn de la siguiente manera. Debido a las
limitaciones de las dimensiones del almacén de aluminios no es posible utilizar una
unica metodologia de ubicacién, por lo que se optara por un hibrido en donde aquellos
productos de alta rotacion (clasificacion A1) estaran en una ubicacion fija, y los de

mediana y baja rotacion (clasificacion A2, A3, B2, B3, C2, C3) en ubicacion aleatoria.

Se tendra que calcular la capacidad requerida lo cual nos dara nocion de la cantidad
aproximada de ubicaciones y con esto, la cantidad de estanterias que se deben
adquirir. Segun Julio Anaya (2008), para esto debemos conocer el stock operativo
promedio que se define como la mitad del lote promedio mas el stock de seguridad.

Lote promedie

Jtock Promedie = 2

+ Ftock de Seguridad

Una vez que se conoce el stock promedio, se debe saber el sistema de organizacion
empleado para la ubicacion de los productos que puede ser fija, en el cual se debe
utilizar el stock maximo y en el caso del sistema de ubicacién aleatorio, el stock
promedio. En la practica, para el sistema de ubicacion fija, se multiplica por 2 el stock
promedio, siendo:

. (F‘s'tﬂfiﬂ Q

7+ 5.5, )= Pedido @ +2x5.5
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Mientras que para el sistema de ubicacion aleatorio, se utiliza el stock promedio.

Para calcular la cantidad de ubicaciones, se obtendria de la siguiente manera.

Si utiliza sistema de posicion fija:

_ Stock Fromedio x 2
Cantidad por ubicacion

Si utiliza sistema de posicion aleatoria:

_ Stock Promedio
Cantidad por wbicacibn

De esta manera se calcula la cantidad de ubicaciones necesarias para los aluminios,
sabiendo que la cantidad de aluminios por ubicacion depende del area del perfil de las

barras, pudiendo ser pequerios, medianos y grande, segun la tabla 3.25.

Tabla 3.25. Cantidad de aluminios por ubicacién de acuerdo al area del perfil.

Tamafio | Longitud | Profundidad | oo 0y | AlumPag | Alum/Ub
paquete paquete

Pequefio 0.10 0.10 12 50 600

Mediano 0.15 0.15 6 30 180

Grande 0.20 0.20 4 15 60

Elaboracion Propia.

Considerando que los productos con clasificacion A1 estaran en una ubicacion fija, y
los demas tendran un sistema de ubicacion aleatoria, se obtiene los siguientes

resultados en la tabla 3.26.

Tabla 3.26. Numero de ubicaciones necesarias para aluminios.

Sistema Cédigos Numero de

ubicacion ubicaciones
Fijo 6 7

Aleatorio 306 21

Elaboracion Propia.
Cada estanteria cantiléver bilateral presenta 5 niveles teniendo en total 10 ubicaciones,
por lo que se requeririan 3 estanterias las cuales tendria 7 ubicaciones destinadas para
los 6 codigos con un sistema de ubicacion fijo y las demas ubicaciones para el resto de

codigos.
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¢ Almaceén de vidrios y espejos

El almacén actualmente no cuenta con la infraestructura adecuada, y se usa parte del
area de trabajo como almacén de estos productos. Debido a las complicaciones de la
empresa para obtener suficiente espacio para almacenar todos sus productos en un
unico almacén, lo que se propone es seguir utilizando la misma zona actual, pero
acondicionandola de modo de seguir aprovechando el espacio y agilizar los procesos
de picking.

Figura 3.13. Clasificadores manuales para vidrio.
Fuente: http://www.turomas.com/

Las caracteristicas de esta estanteria se presentan en la tabla 3.27.

Tabla 3.27. Caracteristicas del clasificador para vidrio a utilizar.

Caracteristicas del clasificador para vidrio
Cantidad de médulos 15
Apertura estandar 400 mm
Vidrios 3.66 x 2.55 m
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Carga por modulo 7,000 Kg.
Mecanismo de avance Manual
Fuente: http://www.turomas.com/

Los racks que se sugieren utilizar son los clasificadores para vidrio mostrados en la
figura 3.13, los cuales no so6lo mejoran la forma de almacenar los vidrios y aprovechar
al maximo el espacio reducido, sino también proporciona seguridad al producto y a los
trabajadores en el ambiente de trabajo. A diferencia de los aluminios, no es posible
aprovechar el espacio cubico, ya que seria muy complicado almacenar vidrios y

espejos en niveles superiores.

Se calcula la cantidad de ubicaciones necesarias para los vidrios, para esto se necesita
saber la cantidad de vidrios por ubicacion que se muestra en la tabla 3.28, el cual
depende del tamarfio del grosor de estos, pudiendo ser delgados, medianos y gruesos,

y la profundidad para cada modulo o ubicacién que es de 400 mm.

Tabla 3.28. Cantidad de vidrios por ubicacion de acuerdo al tamafio del grosor.

Tamafo | Grosor aprox | Vidrios/Ub

Delgado 3 mm 158
Mediano 5 mm 76
Grueso 10 mm 38

Elaboracion Propia.
Considerando que los productos alta rotacion (clasificacion A1) estaran en una
ubicacioén fija, y los demas que son de mediana y baja rotaciéon tendran un sistema de

ubicacién aleatoria, se obtiene los siguientes resultados en la tabla 3.29.

Tabla 3.29. Numero de ubicaciones necesarias para vidrios.

Sistema . Numero de
N Cédigos e
ubicacion ubicaciones
Fijo 14 21

Aleatorio 82 9

Elaboracion Propia.
Cada clasificador presenta 15 ubicaciones, por lo que se requeririan 2 de estos

clasificadores los cuales tendria 21 ubicaciones destinadas para los 14 codigos con un

sistema de ubicacion fijo y las demas ubicaciones para el resto de cédigos.
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e Almacén de accesorios

En lo que respecta a accesorios, las dimensiones promedios de los accesorios hace
que el almacén esté en el mismo punto de despacho, por lo que el tipo de
almacenamiento mas adecuado que se deberia utilizar son las estanterias para picking
que sirve para manipulacion y almacenaje manual de pequefios accesorios hasta cajas
de tamafo y peso mediano. Las ventajas que presenta este tipo de sistema son de facil
y rapido acceso a cualquier mercancia, minimo esfuerzo al acceder al producto
almacenado. Estos estantes son metalicos, sirve para almacenar cajas, paquetes o
material suelto, y dispone de compartimentos mas reducidos mediante divisorias
verticales permitiendo de esta manera almacenar las distintas variedades de

accesorios que comercializa la empresa como se muestra en la figura 3.14.

Figura 3.14. Estanteria para picking para accesorios.
Fuente: http://www.anguloscanadasac.com/

Las caracteristicas de esta estanteria se presentan en la tabla 3.30.

Tabla 3.30. Caracteristicas de la estanteria para picking a utilizar.

Caracteristicas de la estanteria para picking
Profundidad por ubicacion | 0.50 m
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Longitud por ubicacién 0.60 m

Altura por ubicacién 0.40m

Ancho de estanteria 0.50 m
Longitud de estanteria 3.00m

Altura de estanteria 2.20m
Numero de niveles 5 niveles
Numero de ubicaciones por estanteria 25 ubicaciones

Fuente: http://www.anguloscanadasac.com/

De esta manera se calcula la cantidad de ubicaciones necesarias para los accesorios,
sabiendo que la cantidad de accesorios por ubicacién depende del tamafo de estos,
pudiendo ser pequefios, medianos y grande, para esto se hizo una aproximacion de

estos obteniéndose los resultados de la tabla 3.31.

Tabla 3.31. Cantidad de accesorios por ubicacion de acuerdo al tamafio.

Tamafo Accesorios/ub

Pequefio 5,000
Mediano 60
Grande 8

Elaboracion Propia.

Considerando que los productos con clasificaciéon A1 (alta rotacion) estaran en una
ubicacion fija, y los demas (mediana y baja rotacién) tendran un sistema de ubicacion
aleatoria, se obtiene que se necesitan 147 ubicaciones como se muestra en la tabla
3.32.

Tabla 3.32. Numero de ubicaciones necesarias para accesorios.

S'.Ste”f‘?‘ Cédigos N‘?me!'° de

ubicacion ubicaciones
Fijo 14 17

Aleatorio 885 176

Elaboracion Propia.

Cada estanteria presenta 25 ubicaciones, por lo que se requeririan 8 estanterias las
cuales tendria 17 ubicaciones destinadas para los 14 cddigos con un sistema de

ubicacion fijo y las demas ubicaciones para el resto de cédigos.
Para los productos con ubicacion fija, sea aluminios, vidrios o accesorios, se designara
a cada SKU una ubicaciéon determinada o un numero fijo de estantes. Se empleara

para aquellos que representen un alto indice de rotacion y permita reconocer la
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ubicacién con facilidad. Se debe de tener mucho cuidado cuando se define el tamafio
del espacio fisico de almacenamiento, de cada producto, pues puede resultar
insuficiente en las épocas de alta demanda, o mas que suficiente en las épocas de

baja demanda.

Los productos con ubicacion aleatoria se almacenan en cualquier ubicacion que esté
libre dentro del almacén. Este método produce una mejor utilizacion del espacio que el
anterior, pero requiere la utilizacién de un codigo de ubicacion para la zona o estante
que permita una rapida ubicacion de las mercancias para su despacho. El calculo
detallado para hallar el numero de ubicaciones fijas y aleatorias tanto para aluminios,

vidrios y accesorios se encuentra en el CD adjunto en este estudio.

3.4.2 Zonificacion y codificacién de areas de almacén

La zonificacibn es importante para una correcta ubicacién y localizacion de los
productos dentro de un almacén. La empresa comercializa tres tipos de productos que
son aluminios, vidrios y accesorios, asi que esta clasificacion servira de criterio a situar

los productos en zonas concretas dentro del almacén.

A cada zona de almacenaje le corresponde una determinada cantidad de ubicaciones,
las cuales deben estar identificadas con un codigo de ubicacion, entonces a cada
hueco o estante le corresponde un cédigo de identificacidon. Para la identificacién de

cualquier parte del almacén estaria dada por las siguientes coordenadas.

Zona almacén
Estanteria o pasillo
Profundidad

Nivel o altura del estante

Es importante la practica de identificar la ubicacion ya que de esta manera permite un
rapido acceso a un producto buscado lo cual permite disminucién de tiempos en la
preparacion de pedidos, en especial si se tiene un sistema de ubicacién aleatorio.

e Zona de aluminios

81

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




e PONTIFICIA
TESIS PUCP gg%eagmm

DEL PERU

Una zona de almacenaje tiene que estar destinado para los aluminios que pertenecen
a una misma familia de productos y ademas tiene estanterias que se utilizan distintas a
las demas. Se requiere de tres estanterias cantiléver bilaterales como se calculd
anteriormente, presentando 7 ubicaciones destinados para posicion fija. La codificacion
de ubicaciones se realizara por estanterias y luego se tiene que identificar el nivel en
que se encuentra, la numeracion del nivel se inicia desde el suelo. Cabe observar que
no se requiere identificar la profundidad debido a que todas las estanterias presentan

solo una. En la figura 3.15, se muestra el layout de esta zona.

e Zona de vidrios

Otra zona de almacenaje tiene que estar destinado para los vidrios y espejos que
pertenecen a una misma familia de productos y ademas tiene estanterias que se
utilizan distintas a las demas. Se requiere de dos clasificadores como se calculd
anteriormente, presentando 21 ubicaciones destinados para posicion fija. La
codificaciéon de ubicaciones se realizara por estanterias y luego se tiene que identificar
la profundidad en que se encuentra. En la figura 3.16, se muestra el layout de esta

Zona.

e Zona de accesorios

Otra zona de almacenaje tiene que estar destinado para los accesorios que pertenecen
a una misma familia de productos y ademas tiene estanterias que se utilizan distintas a
las demas. Se requiere de 8 estanterias para accesorios como se calculod
anteriormente, presentando 17 ubicaciones destinados para posicion fija. La
codificacion de ubicaciones se realizara por estanterias, siendo del nimero 1 al 8,
luego se tiene que identificar la profundidad de esta que puede ser del 1 al 5y
finalmente se tiene que mencionar el nivel en que se encuentra empezando desde el

nivel, siendo del 1 al 5. En la figura 3.17, se muestra el layout de esta zona.

3.4.3 El layout del almacén
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Para el layout del almacén debe considerarse que los articulos de mayor actividad los

situaremos en el primer nivel o nivel del suelo ya que permite hacer una recogida

manual, lo que da una mayor rapidez y versatilidad al sistema.

En la figura 3.18, se muestra el layout de las zonas de la empresa, tanto de aluminios,

vidrios y accesorios, ubicando los estantes para que exista un flujo mas rapido y mejor

utilizacion del espacio.

Finalmente lo que se busca con estos cambios es poder enfocarnos en estos 4 puntos

principales:

Minimizar los costos de manipuleo de mercancias.
Minimizar las distancias totales recorridas en los almacenes.
Minimizar los tiempos empleados para el picking de productos.

Maximizar la utilizacion de los espacios.
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Figura 3.15. Layout de la zona de aluminios.
Elaboracién Propia.
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Figura 3.16. Layout de la zona de vidrios.
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Figura 3.17. Layout de la zona de accesorios.
Elaboracion Propia.
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3.4.4 Control de inventarios

Como se mencioné en el diagndstico uno de los problemas que no se tiene un buen
control de inventario el cual se ve reflejado en problemas como el no registro de las
salidas de almacén lo cual complica a los compradores ya que no cuenta con data real
del numero de productos vendidos en el dia y a los vendedores que no cuentan con un
numero real de lo que se encuentra en almacén pudiendo generar ventas que no

podran ser atendidos.

Se propone el uso de documentos como guias para registrar cualquier traslado de
materiales que existen indicando detalladamente el origen y destino del producto, la
cantidad, el cédigo del producto y la autorizacion del supervisor o jefe de almacén, si
fuera otra persona que tenga un cargo indicar claramente. De esta manera, se puede
tener documentacion clara de las entradas (compras) y las salidas (ventas o a

servicios) de los productos.

Ademas de tener la documentacion de todos los movimientos del almacén, estos
deben ser registrados para poder ser compartido por el personal de la empresa como
compras y ventas. Una vez que se cuenta con el documento, estos deben ser

registrados en tiempo real.

Otro aspecto para realizar el control de inventario es que se realicen conteos diarios de
un numero determinado de cédigos. Esto deberia realizarse una semana cada cuatro
meses para contar con exactitud en el inventario del almacén. Debido a que se cuenta
con la clasificacion ABC, se propone que durante la semana se maneje la forma de las

cantidades de la siguiente manera:

- items de tipo A: Son los articulos que tienen mayor rotacién y representan un
mayor valor en el almacén por lo cual deberia inventariarse los dias lunes y
martes, ya que se cuenta con un numero menor de items pero cada codigo

cuenta con un volumen mayor de productos.

- items de tipo B: Estos cédigos tienen una demanda intermedia y no abunda en

el almacén por lo que son mas faciles de inventariar que los items del tipo A.
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Sin embargo, en cantidad es mayor a los del tipo A por lo que se recomienda

que estos codigos sean revisados los dias miércoles y jueves.

- items de tipo C: Son los articulos que tienen una demanda baja. Estos codigos
pueden ser inventariados el dia viernes al tener muy poca cantidad en los
almacenes.

3.4.5 Indicadores de gestién en almacenes

Es importante también que se consideren indicadores de inventarios los cuales les

sirva de referencia para evaluar el desempeno y seguir mejorando.

¢ Nivel de inventarios: Periodo de tiempo promedio para el cual la empresa

mantiene inventarios (expresado en dias).

Jaldo de inventarie promedio
Consuwme anial

Nivel de inventaries =

¢ Rotacion de inventarios: Son las veces que se consume el inventario el
inventario en un periodo de tiempo (expresado en numero de veces que

rota)

365
Mas de inventarig

Rotacton de inventarie =

o Exactitud de inventarios: Grado de exactitud entre el inventario fisico y el
tedrico. Se expresa en %, numero de referencias sin problemas sobre el

total de referencias.

Referenciassinproblema
Total de referencias

Ye ERI =
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e Stock out: Numero promedio de productos no disponibles entre el total de
productos (expresado en % y representa el stock que no esta disponible).

NT Prod No disponibles
Total de productes

Jtock out =

o Materiales activos: Porcentaje de materiales promedio que estan activos

versus el total de materiales que se tiene en el catalogo.

Promedio de productos actives
Total de productos

Materiales actives =

3.5Lectora de cédigo de barras

Un problema que se tiene actualmente es que no se tiene conocimiento de niveles
reales de inventario en almacén el cual repercute en ventas que no se pueden
despachar generando insatisfaccion en los clientes. Esto se debe a que no se puede
registrar directamente el kardex desde despacho haciéndose la actualizacién por el
comprador de manera posterior. Debido a que el proceso actual genera un gran

numero de errores debido a que el ingreso es de manera manual y en tiempo no real.

Debido a esto, se plantea el uso de codigos de barras que es uno de los sistemas de
identificacion mas difundidos debido a su simplicidad y tipo de tecnologia que involucra
permitiendo la automatizacién del proceso, conocimiento de manera exacta el registro
de los inventarios y disminuyendo tiempos en el personal encargado de la actualizacidn
y digitaciéon del kardex. Este cédigo también puede mostrar informacién adicional del
producto como tipo de fabricante, peso, precio, fechas, entre otros. Ademas, permite
un rapido control del stock de mercancias y realizar una trazabilidad de los productos lo

cual permite hacer seguimiento a los diversos productos.

Esto generaria un beneficio en la disminucién de tiempos, debido a que el contar con
lectores de codigos de barras permitiria que la carga de las unidades se realice en
aproximadamente 10 a 15 minutos en promedio, lo cual estaria disminuyendo el tiempo
que le tomaria a las compradoras en ingresar manualmente todas las entradas que ha

habido en el almacén. Ademas, se podria saber con exactitud la cantidad de productos
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que se encuentran en el almacén lo que permitiria realizar ventas que si seran posibles

despachar.

Para poder hacer la seleccién de una lectora de cédigos de barra se requiere que
tenga buen rendimiento y sea resistente para aplicaciones industriales como es el caso
y no solo en puntos de venta. Por eso, se ha escogido el modelo QS6000 de PSC cuyo
rendimiento se debe al motor de lectura que permite tener una tasa elevada de lectura
en la primera pasada (FRR) que es un ratio que permite conocer qué tan efectiva es la
lectura realizada por la lectora en una primera pasada. Esta lectora se muestra en la
figura 3.19, es capaz de neutralizar los efectos producidos por la luz intensa e incluso
leer las etiquetas de bajo contraste o mal impresas, funciona presionando el gatillo y
resiste caidas desde 1.5 metros. Es rapido y las lecturas pueden realizarse hasta una

distancia de 28 cm. Su precio es de $459.

Fuente: http://www.idautomatica.com/category/scanners

Debe tenerse en cuenta que la lectora de codigos de barra se utilizarian para el
registro de los ingresos de los productos ya que son unidades enteras. Las salidas se
tendrian que ir registrando manualmente debido a que pueden retirarse unidades
enteras como también cortes siendo la mitad, tercera parte de una unidad para el caso
de aluminios y vidrios. Se recomienda utilizar una unidad minima para controlar los
cortes que se manejan, para los aluminios utilizar un metro y para los vidrios una
tercera parte, e ir registrando los movimientos con estas medidas, si se realizan cortes
con medidas menores se manejara como merma, asi, si un cliente desea medidas
menores a las minimas, tendra que hacerse la consulta si existen el producto con las

dimensiones deseadas.
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De esta manera, los beneficios que traeria son:

e Automatizacion del proceso del registro de los inventarios y la exactitud de
estos.

e Disminucién de tiempos en el personal encargado de la actualizacién y
digitacion del kardex.

e Este cdédigo también puede mostrar informacién adicional del producto como
tipo de fabricante, peso, precio, fechas, entre otros.

e Permite la trazabilidad de los productos lo cual permite hacer seguimiento a
estos diversos productos.

e Mejoras en el servicio al cliente.

3.6 Plantilla de control de inventarios

La empresa presentaba problemas en el control de sus inventarios, generando en lo
comun roturas de stock y/o sobreabastecimiento que incurria en costos de posesion de
inventarios. Debido a que una de las limitantes de la empresa es el dinero que tiene a
disposicion, este no deberia de estar mucho tiempo estatico, es decir, que no deberia
tener mucho producto con indices de rotacion demasiado altos en sus almacenes.
Adicionalmente a lo anterior, otra limitante de la empresa es la capacidad de
almacenamiento que le proporciona su infraestructura, por lo que se ve aun mas
limitados en la capacidad que tiene para poder almacenar grandes volumenes de

productos.

En base a ello es que se genera un aplicativo en una hoja de excel, que se muestra en
la figura 3.20, donde la empresa pueda gestionar de forma eficiente sus inventarios. Lo
que en si le permitiria el aplicativo es conocer el estado de alerta del SKU (Rojo: Cerca
a rotura de Stock, Ambar: Menos del stock Promedio, Verde: Mayor al stock promedio),
asi como también, tener programada en una grafica cuando corresponderia a tener un
abastecimiento del SKU y anticiparse a conocer cémo estara la disponibilidad de su

limitante efectivo y disponibilidad de espacio en almacén.
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Mis g2 g..c = A | Fecha | martes, 19 de junio de 2012]

M= “ H @ hvp H @S 5 ,\A ® (:,, | Producto | Cristal & mm bronce plancha 214330 E]
Codigo Protuctos Saldo  |POO £0Q Nivel de Stock
VCAI1K Cristal 4 mm incoioro pioncha 2.143.21 Q 33.50 0.25 125.00
VCEB12 Cristal 6 mm bronce plancha 2.14%3.30 Q 159.00 0.25 105.00 900
VE3I1P Espejo 3 mm INCOLORO PLANCHA 1.83°2.44 INDONESIC®  149.00 0.25 £0.00 500
A49401V600 5415 AL tubo cuadrado de 1 /2 x 1 1/2 © 188400 0.25 120.00 . i i | ! )
A78522V600 7851 negro GRUESO tubo de 2 3/8X 1 © 15900 0.50 50.00 e i i ' ! VT liveldeStok
A81381V600 8114 A... portafelpa sin aleta (<] £55.00 0.50 210.00 500 1—x # ; ¥ ' 2 :fﬂi":‘:k:ﬂ'"m:
AB2201VE00  8220A). "H' PARA SISTEMA GRUESO © 35000 100 130.00 s00 1 i i it L . i 2.14°330
AB4142V600 8413 neg DOBLE carril © 53300 0.50 320.00 a0 |1 " i i I H I
AM1243V600 8115 negro portafelpa con aleta © 15800 0.50 790.00 I i H H i " 1
RCONNO2 Contrapestillo color aluminio ©  1,263.00 050  2,503.00 S it n ;'. i T o ingresos
RGARNOS Garrucha nova de nylon can rodamiento @ 120700 050 1,16100 200 +—— : + T . E + .I + H
RPESSO1 Pestillo negro seguro pivot @ 200500 050 171200 100 {11 i " ¥ L i B
RR15G03 R-15 garrucha de nylon © 111,16000 050 757.00 o "'L“\‘_/'N/\_ i i X i i
RSIL901 Silicona sika transparente ® 18800 025 417.00 9 B 9 9 5 o
RSOPMG2 Soporte de repisa minigripper ufia croma 8mm @ 151100 050 678.00 KOl &\-& RN A R A Y
RTARPOL Tarugos plasticos Q 62650 050 753.00 Q{? 0;,\“"\ o "?,@ qa\° 6‘@ sl,.\" N 1.& @P A F

Figura 3.20. Plantilla de control de inventarios para la empresa.

Elaboracioén Propia.

El aplicativo fue creado para controlar los SKU mas representativos para la empresa en

base a la clasificacion ABC multicriterio que se presenté anteriormente.

Uno de los principales beneficios que genera la plantilla es la de poder conocer o tener
a disposicion todos los indicadores de nivel de stock por clasificacion (Rojo, ambar,
verde) lo que permite con mayor facilidad saber el estado del SKU. Asi mismo, el
analista de compras puede observar en la grafica cuando corresponderia una llegada
de producto pactada con el proveedor lo que le permitiria manejar con anticipacion los

espacios del almacén.
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A continuacion en la figura 3.21 se explica la funcionalidad de la mejora propuesta.

Cuadro resumen de — ) )
| duct Mlla g2 g2 - | Fecha | Indicador de cantidad
0s productosy su Wng h“H@‘Q ‘% A ( / de SKU disponible en
. T © 0T=00 09 ol o o
saldo en almacén. ==l almacén
Cadigo Productos Saldo POQ
VCAI1K Cristal 4 mm incoloro plancha 2.14*3.21 [<] 33.50 2 125.00
VC6B12 Cristal & mm bronce plancha 2.14*3.30 [%] 19.00 0.25 105.00
VE3I1P Espejo 3 mm INCOLORO PLANCHA 1.832.44 INDONESIL @ 149.00 0.25 60.00 indica el POQy el EOQ
A49491VE00 5415 Al tubo cuadrado de 1 1/2x11/2 12200] [oz 120.00 .
A78522V600 7851 negro GRUESD tubo de 2 3/8 X 1 @ 159.00 0.50 0.0 determinado para la
AB1381VE00 8114 Al portafelpa sin aleta =] 655.00 050 210.00 curva de intercambio.
AB2201V600 B2I0 Al "H"PARA SISTEMA GRUESO ] 350.00 1.00 130.00
ABA142V600 8413 neg DOBLE carril ] 533.00 050 320.00
AM1843VE00 8115 negro portafeipn con alsta @ 152800 050 750.00
RCONNO2 Contropestiiio color aluminia ® 1263.00 050 2,503.00
RGARMNOB Garrucha nova de nylon con rodamiento (] 1,227.00 0.50 1,161.00
RPESS01 Pestille negro seguro pivot @ 2,005.00 0.50 1,712.00
RR15G03 R-15 garrucha de nylon @ 111,160.00 050 757.00
RSILS01 Silicona siko transparente @ 1,858.00 0.25 417.00
RSOPMG2 Soporte de repisa minigripper ufia cromo 8mm 1,511.00 050 678.00
RTARPO1 Tarugos plasticos £26.50 0.50 753.00

Figura 3.21. Explicacion de la tabla de la plantilla de control de inventarios.
Elaboracién Propia.

La figura 3.22 muestra el resumen del contenido de los SKU en el almacén. De una
forma didactica y sencilla se puede notar con facilidad el estado del nivel de inventarios
por SKU.

ftes, 19 de junio de 2012] Lista desplegable que
< .
Producto | Pestillo negro sequra piuct - | permite acceder a un
determinado producto.
Nivel de Stock
3004,
Pico de llegada de 00 L~ \
- Grafico del status del
abastecimiento " ’ \) n Nivel de Stack
de Pestillo nagro nivel de inventario fecha
. ! . | . ! , segura pivot
10N [ ¢ H : i 4 afechay de llegadas de
" - E H
1000 | {1 \‘h' l n f‘l f i I productos.
[ IN " H " :" Hi ====Ingrasos
HEH " 1 i 1 H i
500 —— .: T :' 3 i i
oLl i ] " H i H
SO N R 4 S
& S & Q Q' O & & & O ) 9
R I g e
c:"'@ S 'i”@ o @P S 'O@ & Q“@ ® '\.‘”65

Figura 3.22. Grafica de la plantilla de control de inventarios.
Elaboracién Propia.
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Esta mejora no sdlo ayudara en controlar el nivel te6rico que se muestra en la hoja de
excel, sino que puede instalarse una computadora en el almacén en general y en el de
vidrios y espejos, en donde pueda también tener acceso al mismo archivo para
manejar informacion en tiempo real.

Para el caso de la gente de ventas podran ingresar directamente la data a la base de
datos del aplicativo (ingresar las cantidades que estan vendiendo) por medio de una

extension a la plantilla que se llama formularios, tal y como se muestra en la figura

Cédiﬁo !Producto Despacho  Emision Perido cliente. Ingreso Salida Saldo Costo Pr
RCONNO2 ~ Contrapestill 01/01/2011 01/01/2011 dic-10 Stock al 31/1 826 826 0.0716
RCONNO2  Contrgpestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 arrieta espinf .y m
RCONNO2  Contrapestiil 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 flores.
RCONNO2  Contrapestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 LUIS. Cédigo: + 30449 de 30450 Cuadro interactivo para
RCONNO2  Contrapestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 JORGE POMA | producto: | Tarugos pastc la actualizacion de |a
RCONNO2  Contrapestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 javier. - /
Despacho: | 27/04/2012 [ mmner ]|l
RCONNO2  Contrapestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 SUSANA GOT - data (salidas par ventas e
RCONNO2  Contrapestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 jhonny. Emisién: | 27/04/2012 i ,
RCONNO2Z  Contropestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 JAIME MARI | perida: ingresos para almacén)
RCONNO2  Contrapestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 JaMEMARIY |
RCONNO2  Contrgpestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 mesias cardef| |
RCONNO2  Contrapestill 03/01/2011 03/01/2011 ene-11 CHAVEZ Jualf | narese:
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 MARLENIBA || [ salids: | 1.0000
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 HECTORMOI | o 0. 6465
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 CORNELIO.
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 MaRIA PAUL|| | o5 3
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 BALDOCEDA. || | Promedio: 3
RCONNO2  Contropestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 walter inga . — —
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 antonio . 15 1663 0
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 ANA BALTAZ 2 1661 0
RCONNO2  Contrapestill 04/01/2011 04/01/2011 ene-11 edgardo aug 4 1657 0
pennmng " il nainyions nansfanes 11 npuTinis 2 < o

Figura 3.23. Explicacion del cuadro interactivo de la plantilla de control de inventarios.
Elaboracioén Propia.

Los mayores beneficios de la empresa con la mejora son:

e Disponibilidad de informacién en tiempo real.

e Registro de salidas y entradas de los inventarios.

e Aligerar la carga de trabajo de tener que realizar la busqueda de inventario

codigo por codigo.

3.7 Gestion de Proveedores

En el diagndstico se observo la falta de confiabilidad sobre el proveedor debido a que
se realiza la revision al 100% tanto de cantidad como de calidad de productos
recibidos. La empresa no cuenta con indicadores de los proveedores el cual pueda
medir el desempefio de estos, los cuales suelen retrasar los envios, hacerlos
incompletos, bajar la calidad promedio. Ademas, la empresa no desarrolla junto a sus

proveedores un crecimiento mutuo, el cual permita crecer las organizaciones y mejorar
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las relaciones entre ambos, es decir una relacion Ganar-Ganar en lugar de una Ganar-
Perder. Otro problema que surge es al momento de realizar los reclamos, lo cual
involucra tiempo de parte de los compradores al negociar con el proveedor para llegar

a un acuerdo.

Se recomienda establecer de manera clara y bien definida cuales son las
especificaciones y los rangos aceptables que tienen que tener los productos para que
puedan ser aceptados por la empresa. De igual manera, especificar las acciones que
se deben tomar si existe alguna desviacién de dichas especificaciones pudiendo ser el
pedido rechazado totalmente o aceptado pero con un precio menor o con promesa del
proveedor de reponerlo en la siguiente entrega. Es importante llevar a cabo reuniones
con los proveedores para poder definir bien estas condiciones de compra y que sean
aceptadas por las dos partes. Debe de establecerse al mismo tiempo indicadores de
gestion que midan el performance del proveedor que sean compartidos con este,

pudiéndose crear beneficios si dichos objetivos se encuentran dentro del objetivo.

Estos indicadores pueden ser los siguientes:

o Pedidos entregados completos: Establece la relacion entre lo

efectivamente entregado y lo solicitado.

Fedidos entregados
Fedideos totales

Pedidos completos =

e Pedidos entregados a tiempo: Establece la relacion entre los pedidos

entregados por el proveedor dentro del plazo o fecha pactada con el

cliente.
Fedidos entregados a tiempao
Fedidos a atiempo = Pedidos tetales
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e Pedidos perfectos: Establece la relacion entre los pedidos que cumplen

las siguientes condiciones:

Entregados a tiempo
Entregados completos

Entregados sin problemas de documentacion

O O O O

Entregados sin problemas de calidad (devoluciones)

e Lead time: Correspondiente al tiempo que transcurre desde que la
empresa realiza su pedido hasta que el mismo es entregado en sus

instalaciones.

De esta manera, se lograra los siguientes beneficios:

La empresa podra contar con productos de buena calidad y entregados a
tiempo.

Se refuerza el compromiso por parte del proveedor en mejorar las entregas.

Se desarrolla un crecimiento mutuo entre la empresa y el proveedor mejorando
las relaciones.

Existira una disminucién de tiempo de los compradores que lo emplean en
llegar a algun acuerdo debido a un reclamo que surja.

Reduccioén del tiempo empleado en revisar el 100% del pedido que cumpla con
las cantidades pedidas y sin presentar defectos. Debido a que con el tiempo se
va incrementando la confianza con el proveedor, esto puede conllevar a reducir

el lote de muestreo para la revision de especificaciones.
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En la figura 3.24, se puede visualizar todas las mejoras propuestas para los problemas

identificados en el capitulo de diagndstico.

i PROPUESTAS DE
AREA PROBLEMAS MEJORA
gl;r:inrgnrggc;c:’csas cuantitativos Proncsticos
COMPRAS
No tiene politica de inventarios Curva de intercambio
Falta de gestién con el proveedor Gestidon de proveedores
Productos fL_Jera de zona de Uso de racks
almacenamiento
RECEPCION Y Falta de la politica de Politica de
ALMACENAMIENTO almacenamiento almacenamiento
Control de inventarios Uso de codigos de barra
Revisién de Ia_ tptalldad de los Gestion de proveedores
productos recibidos
DESPACHO Inexactitudes en el kardex Uso de codigos de barra

Figura 3.24. Mejoras propuestas para las distintas areas de logisticas.
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CAPITULO 4: ANALISIS ECONOMICO DE LAS
PROPUESTAS

4.1 Evaluacion econdmica de Prondsticos

Como se menciond en el capitulo anterior las demandas de los productos de la
comercializadora no eran estudiados ni analizados mediante métodos cuantitativos que
permitieran tener un resultado mas cercano a la realidad y asi poder ajustar su lote de
compra y el cronograma de pedidos anual. Con la implementacién de la mejora de
pronésticos, el costo del mismo es cero, y Unicamente se obtienen beneficios directos

por usarlos.

Para efectos del calculo, se tomé como referencia y por efectos de simplicidad los
articulos que fueron clasificados en como "A1" en la categorizacion multicriterio del
ABC. Si bien este no es el impacto total, nos ayudaria tener una idea de la magnitud de

la misma.

En este caso de analisis del impacto del beneficio econdmico, se han tomado en
cuenta los mismos del aplicativo de prondsticos como se puede observar en la figura
4.1. Debido a que deseabamos conocer el impacto anual de comprar segun los
prondsticos, se evalué el afio anterior, ya que se conocié la demanda real, los lotes
comprados reales y se pudo realizar la estimacién de demanda por prondstico del afio

2011 en base a informacién histérica pasada (afios 2009 y 2010).

Como se puede apreciar, el impacto de la compra puede darse de dos formas, como
uno de sobreabastecimiento o como insuficiente stock (que se ve reflejado como un

costo de oportunidad de haber podido vender).

En los resultados, se obtiene que existe un beneficio de aproximadamente S/. 40,000
por considerar pronoésticos cuantitativos para estimar su demanda, ademas de
presentar un impacto menor en ventas no atendidas debido a insuficiencia de stock. Lo
que adicionalmente beneficia a la empresa debido a que no pierde ventas ni

potenciales clientes.
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Tabla 4.1. Tabla de evaluacién econdémica del impacto de los resultados de usar pronéstico en el afio 2011.

Con Pronésticos

Sin Prondsticos

. . Demanda Lote Comprado Costo Margen
i Articulo Pronostico | Real | Compra | Compra | Compra Unit. Cont. Sobre Stock | _Costo de Sobre Costo de
2011 2011 | Pron2011 | Optima | Real2011 Oportunidad Stock Oportunidad
1 | Cristal 4 mm incoloro plancha 2.14*3.21 5426 5214 5500 5200 4900 S/.60.23 S/. 6.69 S/. 18,069 S/. -2,008
2 | Cristal 8 mm bronce plancha 2.14*3.30 6104 5984 6100 6000 6300 S/. 85.34 S/.9.48 S/. 8,534 S/. 25,602
3 | Cristal 6 mm incoloro plancha 2.14*3.30 4952 4853 5000 4900 4200 S/.73.65 S/.8.18 S/. 7,365 S/. -5,728
4 | Cristal 8 mm. incoloro plancha 2.14*3.30 3201 2965 3200 3000 3200 S/. 105.21 S/.11.69 S/. 21,042 S/. 21,042
Espejo 3 mm INCOL PLANCHA 1.83*2.44
5 |INDONESIO 2014 1854 2000 1900 2200 S/. 72.54 S/. 8.06 S/. 7,254 S/. 21,762
6 | 5415 A.l. tubo cuadrado de 1 1/2x 1 1/2 5210 4957 5200 5000 5500 S/.25.14 S/.3.43 S/. 5,028 S/. 12,570
7 | 7851 negro GRUESO tubo de 2 3/8 X 1 3269 3365 3300 3400 3500 S/. 36.15 S/.4.93 S/.-493| S/.3,615
8 |8114 A.l. portafelpa sin aleta 4788 4936 4800 5000 5000 S/. 32.14 S/.4.38 S/. -877 S/. -
9 (8220 A.l. "H" PARA SISTEMA GRUESO 6354 6321 6400 6400 6600 S/. 42.65 S/. 5.82 S/ - S/. 8,530
10 | 8413 neg DOBLE carril 3219 3552 3400 3600 3000 S/. 25.64 S/. 3.50 S/. -700 S/. -2,098
11 | 8115 negro portafelpa con aleta 12547 10458 13650 11000 9500 S/. 38.45 S/.5.24| S/.101,893 S/. -7,865
12 | Contrapestillo color aluminio 10254 10287 10400 10300 9500 S/.17.02 S/.7.29 S/.1,702 S/. -5,835
13 | Garrucha nova de nylon con rodamiento 16985 14587 15000 14600 13000 S/. 32.54 S/.13.95 S/. 13,016 S/.-22,313
14 | Pestillo negro seguro pivot 15874 13478 14000 13500 15000 S/. 15.24 S/.6.53 S/. 7,620 S/. 22,860
15 | R-15 garrucha de nylon 9632 8541 8600 8600 10000 S/. 22.54 S/. 9.66 S/ - S/. 31,556
16 | Silicona sika transparente 16547 15698 17000 15700 18000 S/. 20.69 S/. 8.87 S/. 26,897 47,52/7'
17 | Soporte de repisa minigripper ufia cromo 8mm 11254 12547 14000 12650 15000 S/. 18.50 S/.7.93 S/. 24,975 S/. 43,475
18 | Tarugos plasticos 19523 18542 20000 19000 20000 S/. 16.47 S/.7.06 S/. 16,470 S/. 16,470
Subtotal S/. 259,865 | S/. -2,069 S/.255,069 | S/.-45,847
Total S/. 261,934 S/. 300,916
Diferencial: S/. -38,982

Elaboracion Propia.
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Con estos mismos datos, podemos darnos cuenta de que si se usa prondsticos la
compra se aproxima mas a la demanda real. Esto se puede visualizar realizando una
comparacién entre compra real, compra pronosticada y demanda real como se muestra
en la figura 4.1 que corresponde a codigos de aluminios y vidrios, y la figura 4.2 que

corresponde a accesorios.

Nro Articulo

Cristal 4 mm incoloro plancha 2.14*3.21

Cristal 6 mm bronce plancha 2.14*3.30

Cristal 6 mm incoloro plancha 2.14*3.30
Cristal 8 mm. incoloro plancha 2.14*3.30
Espejo 3 mm INCOLORO PLANCHA 1.83*2.44 INDONESIO
5415 A.l. tubo cuadrado de 1 1/2x 1 1/2

7851 negro GRUESO tubo de 2 3/8 X 1

8114 A.l. portafelpa sin aleta

8220 A.l. "H" PARA SISTEMA GRUESO

10 | 8413 neg DOBLE carril

11 | 8115 negro portafelpa con aleta

12 | Contrapestillo color aluminio

13 | Garrucha nova de nylon con rodamiento

14 | Pestillo negro seguro pivot

15 | R-15 garrucha de nylon

16 | Silicona sika transparente

17 | Soporte de repisa minigripper ufia cromo 8mm
18 | Tarugos plasticos

© 0N O WN -

6500 ai

5500 - l.//A

4500 - ——Real 2011
== Compra

3500 + Ny W _ Pron2011

Compra
2500 - \ Real2011
1500 T T T T T T T T T 1
1 2 3 4 5 5] 7 8 9 10

Figura 4.1. Comparacion entre compra pronosticada, compra real y demanda real del
afio 2011. Aluminios y vidrios.
Elaboracioén Propia.
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Figura 4.2. Comparacién entre compra pronosticada, compra real y demanda real del
afo 2011. Accesorios.S
Elaboracioén Propia.

4.2 Reduccion de costo total con la politica de compra

Este impacto se puede realizar comparando el costo total de la politica actual de la
empresa con la politica propuesta de la siguiente manera:

CostoTotal = r *TCS + A*N

Donde,
TCS = Inventario promedio valorado
N = Numero de 6rdenes totales anuales
r = Costo de posesién de inventarios (%)

A = Costo de emisién de 6rdenes de compra

Se esta considerando que el costo de emision de 6rdenes de compra es de S/. 38.60,
los cuales se compone de la mano de obra que son aproximadamente en 30 minutos
en realizar el pedido y hacer el seguimiento de la llegada y su calidad que son S/.
15.60, las llamadas telefénicas realizadas que son alrededor de S/. 15.00 y otros

gastos como la utilizacion de hojas y tinta, entre otros, estos representan unos S/. 8.00.

De esta manera, se realiza la evaluacién de costos para las dos politicas obteniéndose

los resultados de la tabla 4.2.
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Escenarios TCS N A r Costo Total
Actual 263,457 9,382 38.60 1.37 724,321
Propuesto 332,394 6,331 38.60 0.74 488,763

Tabla 4.2. Evaluacién de costos de la politica actual y la politica propuesta.

Elaboracion Propia.

Como se aprecia, la politica propuesta con un TCS igual a S/. 332,394 y un N igual a
6,331.13 pedidos el cual representa un beneficio de S/. 235,557 en el costo total con

respecto a la politica actual.

4.3 Evaluacion economica de la mejora de almacenes

La propuesta de mejora de almacenes requiere de cierta inversion por parte de la
empresa, la cual estd compuesta por adquisiciones de estanterias que permitan
mejorar el nivel de almacenamiento y aprovechamiento del espacio cubico. Para poder
medir el impacto de la inversién en la mejora se evaluara la reduccion de tiempos de
picking que actualmente tiene la empresa en vidrios, aluminios y accesorios contra los
que tendria en caso realizara la inversion. Se opta por este método debido a lo
complicado que seria medir independientemente el beneficio que contribuye cada SKU
debido a una reduccion de espacio que ocuparia por mal almacenamiento y falta de

aprovechamiento del espacio cubico.

A continuacion, se presenta en la tabla 4.3 se muestra el desarrollo de la evaluacion

econdmica de la mejora del almacén.

Tabla 4.3. Evaluacién Econdémica de la mejora de almacenes.

Beneficio Econémico Financiero:

Inversion:
Inversiones Necesarias: Costo Unitario Unidades Total
Estanterias para Aluminio S/. 7,000.00 6.00 S/. 42,000.00
Rack Especial para Vidrio S/. 15,000.00 2.00 S/. 30,000.00
Rack de Accesorios S/. 3,500.00 4.00 S/. 14,000.00
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Aluminio Vidrio y/o Espejo Accesorios
Tiempo promedio Picking sin mejora 5.00 min 3.00 min| 3.50 min
Tiempo promedio Picking con mejora 3.10 min 2.10 min| 1.80 min
Reduccién del tiempo en 38% 30% 49%
Inv. Total: S/. 86,000.00 |
Beneficios | Unidad: Afio |
Ahorro de Tiempo en picking
En Vidrios
. # Trab. Sueldo/hora Horas/mes
\\/ 5.00] S/. 3.33 240.00
Al afio | Horas Actuales Horas Mejora
2,880 2,016
Dinero Invertido S/. 47,952.00 | S/. 33,566.40
Ahorro Picking S/. 14,385.60
En Aluminios
# Trab. Sueldo/hora Horas/mes
3.00 | S/. 3.33 240.00
Al afio | Horas Actuales Horas Mejora
2,880 1,786
Dinero Invertido S/. 28,771.20 | S/. 17,838.14
Ahorro Picking S/. 10,933.06
En Accesorios
# Trab. Sueldo/hora Horas/mes
2.00 | S/. 3.33 240.00

Al afio | Horas Actuales Horas Mejora
2,880 1,481
Dinero Invertido S/. 19,180.80 |S/. 9,864.41

Ahorro Picking

S/.

9,316.39
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Ahorro total anual | s/. 34,635.04 |
Periodo 0O Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Afo 5
Inversion S/.-86,000.00 | S/.34,635.04 | S/.34,635.04 |S/.34,635.04 | S/. 34,635.04 | S/.34,635.04
| TIR | 29% |

Elaboracion Propia.

Como se comentd se esta analizando la reduccion del tiempo en picking del almacén
de productos que se incurre en las labores de despacho de los trabajadores del
almacén. La reduccién del tiempo que le dedican a sus labores diarias se ve
cuantificado por el salario que reciben cada mes por las horas dedicadas a su trabajo
de despacho. La propuesta de mejora implica que la reducciéon de tiempo ayude a
distribuir mejor el recurso humano y optimizar los que necesariamente estarian
realizando estas funciones. Como se puede apreciar en la tabla 4.3 se puede obtener
beneficios al aplicar las mejoras del almacén propuestas, ya que al tener un mejor
orden del almacenamiento de productos, no es necesario tantas horas hombres para el
picking y despacho de los productos. El periodo de retorno de la inversion es

aproximadamente 3 anos.

4.4 Evaluacion econémica de la implementacion del uso de

codigo de barras

Para poder realizar la evaluacién econémica de la lectora de codigos de barras, habra
de identificar los ahorros que se conseguira con su implementacion y la inversion que

esta genera.

Los principales ahorros que trae consigo la lectora de cédigos de barras es la
disminucion del tiempo empleado para el registro del kardex, que se realiza a ciertos
codigos para revisar que lo que se encuentre en el sistema sea correcto. La funcién
para registrar los ingresos del kardex es realizado por dos de las compradoras y es una
tarea que lo realizan diariamente tomandole aproximadamente 2 horas correspondiente
para registrar los ingresos. En la tabla 4.4, se puede observar que hay un ahorro de S/.

3,000 si se utilizara una lectora de codigos de barra.
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Tabla 4.4. Ahorro por la disminucion de registro de ingresos y salidas del kardex.

Ahorros por la disminucion de registro de ingresos y
salidas

Tiempo de registro actual diario (horas) 4
Tiempo de registro mejorado diario 2
(horas)
Tiempo ahorrado diario (horas) 2
Sueldo mensual S/. 1,000
Horas trabajadas diario 8
Ahorro mensual S/. 250
Ahorro anual S/. 3,000

Elaboracion Propia.

Con respecto a las inversiones que se incurren para poder implementar la mejora, se
muestra en la tabla 4.5 donde el costo total de la lectora de cddigos de barra es de
S/.1,490.

Tabla 4.5. Inversion que se incurre para implementar el uso de codigo de barras.

Costos de lectora de cddigos de barra
Lectora S/.1,240
Desarrollo de interface S/. 150
Implementacién S/.100
Total S/. 1490

Elaboracion Propia.

En resumen, se obtuvo un ahorro de S/. 3,000 por la disminucién de tiempo empleado
por los compradores. La inversiéon es de S/. 1,490 por lo que el retorno de la inversion
se realiza en menos de un afio con lo cual es muy recomendable implementar el uso

de cédigo de barras para el control de inventarios.
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CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

e Se concluyé que el uso de métodos de prondsticos cuantitativos son mas
asertivos a los usados por la empresa. Todos sus métodos de prondsticos son
cualitativos, apoyandose en la experiencia de su personal, y se basan en su
capacidad de almacenamiento y el costo de los productos en ese momento. La
experiencia de sus compradores les permite reconocer los periodos o meses
picos de demanda sobre cada tipo de producto (vidrio, aluminio y/o accesorios).
Contrastando este método con el de Chase usando data de afios anteriores, se

obtuvo un ahorro de S/.40,000 para el afio 2011.

e El uso de la clasificaciéon ABC es una herramienta que permite conocer mas a
detalle los productos que maneja y saber cuales son los principales en que
deberia darsele prioridad tanto para el manejo de inventarios y almacenes. Se
recomienda la implementacion del uso de esta herramienta, si se hace muy
complejo usar distintos criterios, es preferible identificar el criterio primordial y

hacer la clasificacion.

e El uso de codigos de barras que es un sistema de identificaciéon mas difundido
debido a su simplicidad y tipo de tecnologia que involucra permite la
automatizacion del proceso del registro de los inventarios y la exactitud de
estos, disminucion de tiempos en el personal encargado de la actualizacién y
digitacién del kardex y del personal que frecuentemente realiza inventarios para
poder verificar las cantidades del sistema, permite un rapido control del stock de

mercancias y con esto se puede lograr mejoras en el servicio al cliente.

e Una técnica para establecer una politica de inventarios de manera global para
toda la empresa es la curva de intercambio, cuya elaboracion es sencilla
contando con toda la informacion necesaria y trae ventajas como en el orden de

realizar los pedidos, las frecuencias y tamafno de lotes que tiene que realizarse

107

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




e PONTIFICIA
TESIS PUCP gg%eagmm

DEL PERU

permiten una eficiente gestion de sus inventarios. Se pudo concluir que
utilizando la curva de intercambio se redujo en S/. 235,5557 en costos totales

comparado a la politica que utilizan actualmente.

e El almacén es un sistema que combina infraestructura, recursos humanos,
equipos y procesos de almacenamiento de inventarios y manipulacion de los
mismos, que los clientes internos o externos de la empresa requieran, por ello
la importancia de poder mantener una mejor gestion del mismo. A pesar de que
no se cuenta con el espacio necesario, pueden emplearse equipos o
estanterias que permiten un mayor orden, cuidado del producto vy
aprovechamiento del espacio del almacén. Es importante que los productos de
alta rotacion se encuentren en racks o espacios cercanos que facilitan la
recepcion, almacenamiento y despacho, mientras que los de una menor

rotacién no tienen esta necesidad tan urgente.

e La TIR respecto a la implementacion de racks y estanterias es de 29%, lo que
refleja una tasa atractiva de recuperacion de la inversién para la empresa,
considerando que el periodo de retorno de la inversidbn es de 2.5 afios
aproximadamente. Actualmente la empresa tiene costos de operacion que se
podrian evitar al implementar la instalacion de los racks y estanterias, lo que a
un periodo mas largo rentabiliza aun mas el almacenamiento de los productos

de la empresa.

5.2 Recomendaciones

e Se recomienda definir de manera clara los roles del personal dentro del area de

logistica para mantener el orden en las funciones realizadas en el dia a dia.

e Deben de compartir la misma informacion y trabajen todos sobre esta, utilizar
formatos como la plantilla de control de inventarios presentada en el capitulo de
mejoras, el cual permite tener la disponibilidad de informacion en tiempo real,
registro de salidas y entradas de los inventarios y aligerar la carga de trabajo de

tener que realizar la busqueda de inventario cédigo por cédigo.
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e Se recomienda establecer de manera clara y bien definida cuales son las
especificaciones y los rangos aceptables que tienen que tener los productos
para que puedan ser aceptados por la empresa, especificar las acciones que se
deben tomar si existe alguna desviacion de dichas especificaciones pudiendo
ser el pedido rechazado totalmente o aceptado pero con un precio menor o con
promesa del proveedor de reponerlo en la siguiente entrega. Esto repercutira en
beneficios como contar con productos de buena calidad y entregados a tiempo
reduciendo el tiempo empleado en revisar 100% el pedido, se refuerza el
compromiso por parte del proveedor en mejorar las entregas, se desarrolla un

crecimiento mutuo entre la empresa y el proveedor mejorando las relaciones.

e Debe de establecerse indicadores de gestion en las distintas areas de logistica
el cual permita evaluar y medir el desempefio de las funciones de esta, y
permitir de esta manera encontrar oportunidades de mejora para solucionarlas

e ir mejorando constantemente.

e Se debe de manejar una politica de asignacion de costos para la venta de
fracciones de corte de aluminio y vidrio, ya que en el peor de los casos las
partes sobrantes se convierten en merma y no hay retorno del costo de la

inversion en la adquisicion de estos productos.

e Se recomienda una concientizacion del uso de implementos de seguridad. Se
observé que algunos operarios utilizan guantes para el manejo de productos y
otros no, sin embargo, la practica de utilizarlos deberia ser comun en todos los
empleados debido a la naturaleza de los productos que comercializa y estos
podrian dafiar a los operarios. La practica del uso de otros equipos de
proteccion personal como protectores auditivos, zapatos de seguridad, entre

otros, dependeria del trabajo realizado por los trabajadores.

e Se recomienda un plan de mantenimiento, tanto para los equipos de trabajo y
de manipuleo para poder evitar los problemas con estos. EI mantenimiento
preventivo es importante para la revision del estado de los equipos y no pongan

en riesgo la salud de los trabajadores ni la calidad de los productos. Estos

109

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




\\ﬁNEgﬂl

A

§r.: & < | PONTIFICIA

2 1 @, % | UNIVERSIDAD

CATOLICA
DEL PERU

TESIS PUCP

deberian realizarse en dias no laborales para no interferir con el trabajo.
Dependiendo del equipo y su complejidad, este mantenimiento puede ser
realizado por personal de la empresa o personal externo. EI mantenimiento
correctivo se da cuando ocurre una falla repentina e inesperada en los equipos
para esto deben tenerse planes de solucidén inmediatos en este caso seria
llamar al mecanico o una persona que cuente con los conocimientos necesarios
para poder solucionar el problema, y si el problema es menor, los operarios
pueden corregirlos. Es importante crear un historial con las fallas de los equipos

que sirva como experiencia y referencia para proximos eventos.
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