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Resumen.

El comienzo de nuevos negocios o0 puntos de venta, y la competencia de la que se
rodean las empresas en México requieren apresurados cambios en su busqueda
por sobrevivir; donde distintos factores como lo son los clientes y proveedores

juegan un papel importante para ellas.

El valor agregado que se les da a las operaciones y la disponibilidad de productos
en tiempo y caracteristicas requeridas son necesidades indispensables para hacer
eficientes cada uno de los procesos que llevan a cabo, més si estamos hablando de

empresas de venta directa al cliente (retail),

Es por ello, que actualmente muchas empresas, incluyendo las tiendas retalil,
procuran estar en una constante mejora, principalmente en el manejo de los

inventarios. Esto debido a la gran cantidad y diversidad de productos que ofrecen.

El presente proyecto tiene como propdésito el desarrollo de una propuesta para la
mejora de la gestion de inventarios en la empresa “Los Canastos”. Para lograr dicha

propuesta se inicia con la definicion de algunos conceptos basicos.

Con el desarrollo de la propuesta se quiere hacer saber la importancia que mantiene
el inventario dentro de los recursos financieros, pues finalmente al tener productos
inmovilizados a la espera de ser adquiridos en vez de dar ganancia generan un
costo. Por lo que se deriva la importancia de mantener la cantidad suficiente y la

variedad de productos que sus clientes desean.

La empresa en la que se realiza el proyecto esta dedicada a la comercializacion y
venta de productos de primera necesidad. Actualmente cuentan con alrededor de

900 productos y distintos proveedores.

Al iniciar con el estudio se evidenciaron distintos problemas, dos de los principales
problemas fueron relacionados con las pérdidas generadas por las mermas y los

pedidos de emergencia.



Para la resolucién de los problemas existentes se proponen mejoras en la gestion
de su inventario con la herramienta de priorizacion ABC para focalizarse en los

productos que generan a la empresa un mayor ingreso.

Como ultimos puntos se dan a conocer algunas recomendaciones que la empresa

deberia tener en cuenta y conclusiones generales del proyecto.
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. Introduccion.

Para Ballou (2004) existen tareas fundamentales de la logistica como la
administracion del flujo de materiales e informacion a lo largo de todo el proceso:

abastecimiento, produccion y distribucion.

De acuerdo con Christopher (2018), la logistica es el proceso de manejar de manera
estratégica la adquisicion, el movimiento y el almacenamiento de todo material,

partes e inventarios a través de una organizacion.

Actualmente los mercados globales hacen mas compleja la gestion de la cadena de
suministros y su logistica, todo esto derivado de nuevas tecnologias como lo es la
Industria 4.0. Es por ello que se vuelve mas importante el mejorar todas las
condiciones de las organizaciones que participan a nivel regional, nacional e

internacional.

Lo anterior hace que se planteen nuevos desafios donde la competitividad juega un
papel sumamente importante en cualquier negocio, el tener una correcta gestion de
la cadena de suministros lograria ayudar a cualquier organizacion a mantenerse

dentro del mercado, tanto local como regional, sin importar su tamafio.

A lo largo de esta investigacion, se estudiaron distintas empresas y se tomaron en
cuenta para la resolucion de los problemas y necesidades de la organizacion en

estudio.

Definitivamente buscar el crecimiento y competitividad a través de una logistica
eficiente y accesible a los recursos disponibles es un elemento clave para un buen
desarrollo y consolidacién de las empresas para lograr competir con éxito en los

mercados globales.

Vincularse a cadenas de valor y tomar conciencia de la estructura de la cadena de
suministro en que se encuentran fija la organizacion permitiria incorporar modelos
de gestién para la identificacion, el seguimiento, control y evaluaciéon del desempefio

de los procesos con el fin de garantizar un servicio eficaz y eficiente.



El INEGI (2016) comenta que el 95% de pymes no se vinculan a cadenas de valor,
esto derivado de una baja productividad, la escasa inversion en tecnologia y la

pobre cultura de la innovacion, factores que generan grandes retos por resolver.

En la presente investigacion se estudia una empresa de tipo retail que se caracteriza
por tener su operacion central en la venta al detalle de productos basicos como:

semillas, cereales, especias, harinas, etc.

Dicha empresa en cuestion se encuentra ubicada en el centro de México
(Aguascalientes), pero dependientes de oficinas centrales ubicadas al norte del pais
(Durango). Es una organizacion caracterizada por su operacion familiar, y esta

dedicada a la venta tanto de mayoreo como de menudeo de productos secos.

El mercado meta en el que se enfoca la empresa en cuestion son las amas de casa,
la industria restaurantera que incluye cocinas rapidas y hoteles, y la industria
alimenticia en especial la reposteria, entre otros. La empresa franquiciante, es una
organizacion filial de la matriz y es quien comercializa los productos mediante el

modelo de negocio de franquicia otorgando el respaldo de la marca.

La empresa en estudio maneja un poco mas de 1,000 productos diferentes, de los
cuales mas del 90% se surte por medio del centro de distribucion (Durango). Lo que
hace mas facil la adquisicion de productos, aun asi, se maneja de forma
independiente mas de 30 productos con proveedores locales surtiendo la otra parte
de los articulos, pero en pequefias proporciones. Aunado a esto, la empresa fabrica

y empaca mas de 30 productos.

Para la organizacion es de suma importancia eficientizar cada uno de sus procesos
es por ello que cree importante la mejora de su gestién de operaciones para lograr
crecer como lo ha esperado para los afios préximos. Y para ello se deberan de
mejorar las condiciones operativas identificando las areas de oportunidad para la

especializacion del personal aplicando diferentes recursos tecnologicos.

Este trabajo se realiza con el fin de presentar una metodologia de planeacién
operativa. Para ello se emplearan evaluaciones, analisis y la construccion de planes

de mejora.



ll. Generalidades del proyecto.

Este primer capitulo mantiene como principal objetivo la presentacion y el analisis
de la situacion de la empresa, con énfasis en los problemas que generan la actual
gestion de inventarios.

Se dara a conocer las caracteristicas generales de la empresa, y se proseguira
mostrando los problemas principales en el area de abastecimiento.

2.1 Caracteristicas de la empresa.

L Canastg

Figura 1. Logo empresarial.

El presente trabajo se basard en una empresa de la industria retail dedicada a
brindar servicios de venta de mayoreo y menudeo de productos secos de alta
calidad. Contando con una amplia variedad de semillas, cereales, especias,
condimentos, frutos secos y mas.

LOS CANASTOS, es una empresa mexicana que cuenta con 32 puntos de venta
donde se ofrecen mas de 1,500 productos a granel. Se provee materias primas al
mercado, que abarca desde amas de casa hasta negocios de industria
restaurantera, hotelera y alimenticia, entre otros.

La empresa presenta cada uno de los productos vendidos a granel en acrilicos, o
frascos de vidrios y/o plastico. Ademas, cuenta con productos de abarrotes.

En esta ocasion nos basaremos en las tiendas ubicadas en el estado de
Aguascalientes. Los cuales son 3 sucursales ubicadas en Plaza San Marcos, Plaza
Universidad y Caminero. Siendo esta ultima la sucursal matriz.



2.1.1 Ubicacion.

Direccioén:

e Sucursal Caminero: Av. Convencion de 1914 Sur No. 1102-A Fracc. Caminero
CP. 20240. Aguascalientes, Ags.

Teléfono: 449 688 17 50

e Sucursal San Marcos: Av. Convencion de 1914 No. 2301 Local E7 Centro
comercial Plaza San Marcos Fracc. Cayetano. Aguascalientes, Ags.

Teléfono: 449 912 93 55

e Sucursal Universidad: Plaza Universidad, Av. Universidad 935, Bosques del
Prado Sur, CP. 20130. Aguascalientes, Ags.

Teléfono: 449 624 5038

~
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Figura 2. Ubicacion de las 3 sucursales de Aguascalientes.

Pagina web: https://www.loscanastos.me/conocenos
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2.1.2 Historia de la empresa.

La empresa inicié operaciones como un negocio familiar en 1992 en la ciudad de
Durango, Dgo., vendiendo principalmente productos de salchicheria y cremeria, y
como complemento productos de la canasta basica.

Debido a su carencia en el mercado, la gran demanda y, por ende, su gran potencial
de venta se considerd descatalogar productos de cremeria y en su lugar se

comenzo a comercializar semillas, cereales, especias y condimentos a granel.

En el afio 2000 la tienda adquiere su nombre debido a que los productos que se
vendian eran exhibidos en canastos. Y debido a su gran éxito en un corto tiempo,
la familia considero la generacion de un nuevo modelo de negocios desarrollandolo

como una franquicia.

Para el afilo de 2003 la empresa quedd formalmente registrada ante el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI), compuesta por nombre y disefio de su

logotipo.

A partir de ese afo “Los Canastos” ya contaba con gran variedad de productos
exhibidos en tiendas tipo retail, cuyas principales caracteristicas son la atencion al
cliente final, manteniendo un trato directo con proveedores y un servicio post venta

que implica la venta de una manera personal.

Actualmente es un negocio muy reconocido en su estado de origen contando con
17 puntos de venta, ademas de 17 franquicias ubicadas en las principales ciudades

de México.

Para un mayor conocimiento de los productos que se ofrecen en la empresa se ha

realizado la siguiente tabla (1).



Tabla 1. Ejemplo de productos en venta (Elaboracién propia)

GRUPOS PRODUCTOS

Botanas

Chocolates

Dulces

Semillas

Cereales

Leguminosas

Frutos secos

Chiles

Condimentos

Harinas

Cacahuates, habas, churros, maiz, pepitas, chicharos, etc.

Rellenos, coberturas, confitiers, chispas, granillos, etc.

Gomitas, chiclosos, confitados, etc.

Calabaza, girasol, chia, linaza, cafnamo, etc.

Arroz, avena, maiz, trigo, etc.

Garbanzos, lentejas, frijoles, etc.

Nuez, almendra, pifiones, pistache, avellanas, etc.

Guajillo, chiltepin, morita, habanero, de arbol, ancho, chamoy, tajin, etc.

Comino, sal, ajo, cebolla. perejil, tomillo, pimienta, clavo, circuma, curry,
etc.

Manzanilla, diabetes, rifiones, tos, gordolobo, jengibre, valeriana, té verde,
etc.

Avena, centeno, haba, almendra, blanca, trigo, etc.



1.2. Caracterizacion del area.
1.2.1. Estructura organizacional.

El principal propésito de la empresa es el dar a sus clientes la mejor experiencia de

compra, y para lograrlo se mantiene una organizacion con distintos niveles:

> Area operativa: Figurada por los empleados que laboran en el piso de venta,
es decir, por los que se encargan de la atencion al cliente.

> Area ejecutiva: En esta area figuran las personas encargadas de gestionar,
planificar y organizar todos los aspectos para lograr el funcionamiento del
area operativa.

> Area directiva: Esta Ultima area es representada por la gerencia (duefios de
la empresa), los cuales se encargan de definir todas las estrategias que
deben ser seguidas.

La figura (3) se da a conocer el organigrama de la empresa en estudio.

Gerente General

Gerente Administrativo Gerente de Sucursales

Encargados de Sucursal Encargado de Compras y Almacén

Auxiliar de Piso de Venta

Figura 3. Organigrama de la empresa.



Desde un inicio la empresa ha tomado en cuenta las distintas opiniones tanto de
clientes, como accionistas y personal, lo que permiti6 generar los elementos

filosoficos que dan soporte a la organizacion: mision, vision y valores.

Mision: Comercializar productos alimenticios de calidad con eficiencia y calidez en

el servicio.

Vision: Consolidarnos a nivel nacional como la mejor franquicia de productos

alimenticios.

Valores: Honestidad, honradez, comparfierismo, respeto, responsabilidad.

1.2.2. Proceso.

Como se menciond anteriormente, Los Canastos es considerada como una tienda
de venta al detalle (tienda retail), por lo que mantiene una gestion con un enfoque
total al cliente.

Cliente. Es considerado como tal toda persona por quien se planifica, implementa,
controla y se mejora todos los procesos de la empresa, buscando satisfacer sus

necesidades con los productos ofrecidos.

Productos. Considerado como la oferta que realiza cualquier empresa a su
mercado meta, con el Unico propdsito de satisfacer toda necesidad de cada uno de

sus clientes.

La empresa en estudio dio inicio en el afio 2017, ubicada en una zona de mucha
aglomeraciéon debido al movimiento peatonal y transporte publico. Debido a la
cantidad de personal y las ventas generadas anualmente puede definirse como

pequefia empresa.

Cuenta con mas de 1,000 productos los cuales se comercializan a granel. Es por
ello que la administracion y el control de estos en bodega suele ser complicado a

pesar de que cada una de las areas realiza las distintas funciones necesarias.



La figura (4) muestra los distintos procesos y sus principales roles o actividades que

se deben de llevar a cabo, ademas de la relacion que mantienen.

REQUERIMIENTOS CLIENTE

(ﬁ (PROCESOS CLAVEN

PROCESOS
ESTRATEGICOS ¢ Abastecimiento. PROCESOS
APOYO

* Planear estrategias. . Recursos humanas
* Administracién. de .

—D operaciones. <

* Investigacion de
mercado.

* Administracion de
;J k ventas ) \ /

|

SATISFACCION CLIENTE

* Finanzas.

Figura 4. Procesos - Roles

1.2.3. Layout.
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Figura 5. Layout de la sucursal en estudio “Los canastos Caminero”. Elaboracion propia.



lll.  Planteamiento del problema

3.1. Problemas a resolver.

A partir de sus inicios, la tienda retail a mostrado un ritmo de crecimiento el cual a
ha obligado a que la administracion tome decisiones que puedan ayudar a mejorar
los tiempos de cada una de las actividades realizadas en ella, en especial con la

cadena de suministro: abastecer, almacenar y controlar su inventario.

El principal objetivo de la tienda es el ofrecer a sus consumidores productos de
primera necesidad, ya sea abarrotes, especias, condimentos, frutos (secos y/o
deshidratados), semillas, etc., sin verse en la necesidad de acudir a las grandes

tiendas o centros comerciales.

Si se habla de tiendas relacionadas con la venta de productos similares a los
ofertados por la empresa en estudio, podemos encontrar distintas ubicadas en el
estado de Jalisco. Ademas, en el estado de Aguascalientes nos encontramos a 3
comercializadora del mismo tipo dentro del Agropecuario, las cuales cuentan con

una mayor demanda y gran cantidad de productos ofertados.

De acuerdo con los duefios de la franquicia, dieron inicio sin contar con
metodologias de planeacién y evaluacién para la reduccion de costos, maximizacion

de recursos y para la eficiencia en la administracién de sus procesos.

En este apartado se describirdn algunos problemas prioritarios observados en la
empresa de estudio:

1. No existe una planificacion ni estrategias para el abastecimiento correcto.
Debido a esto se suelen realizar compras en el mercado local a ultima hora,
compras que probablemente no pueden cumplir con las exigencias que como
empresa se buscan en los productos, o terminan siendo precios muy altos al

no adquirir los productos a un alto volumen.



2. En cuestiones administrativas en el area de almacén no existe ningun
procedimiento para reconocer los lotes de cualquier producto. Por ende, en
caso de devolucion de productos lo anterior solo ocasiona pérdidas de

tiempo.

3. Falta de espacio en el almacén. Los productos no pueden ser colocados
donde deberian, lo que provoca que los productos puedan deteriorarse mas
rapido u ocasionar accidentes laborales, ademas de no poder llevar a cabo
un buen control de inventarios, desabasto o pedir productos de mas por no

ubicarlos.

3.2 Objetivos.

3.2.1. Objetivo general.

Generar una metodologia de planeacién operativa para la gestion del rendimiento

de la Cadena de Suministro de una empresa retail.

3.2.2. Objetivos especificos.

1. Alinear la planeacion de la demanda en consecuencia con la cadena de
suministros, asegurando los productos y la asignacién éptima de los recursos
por medio de Kardex de ventas y clasificacién peps (primeras entradas primeras

salidas).

2. ldentificar las métricas claves para la evaluacion y mejora del desempefio de la

cadena de suministro aplicables a empresas retail.

3. Aplicar los métodos de clasificacion y reclasificacion de productos tipo ABC que

ayude a definir las mejores practicas operativas de la cadena de suministros



3.3 Justificacion.

La empresa retail proporcionaré informacion de los puntos de venta del afio 2019 e
informacion de los tres puntos de venta del primer semestre del 2020. Esta
informacion se obtendra con base en el comportamiento de sus puntos de venta,
donde se especifican los diversos movimientos de la demanda que se realizaron a

lo largo de sus operaciones.

El problema se centra en que los puntos de venta programan su abasto conforme
al calculo errético de su sistema de informacién o a la intuicion de su personal, ya
gue no se cuenta con la confiabilidad de este, para una efectiva toma de decisiones,
lo que se traduce en un problema, ya que las consecuencias varian entre el
desabasto de algunos productos (pérdida de venta) y sobre abasto de otros (altos

costos de mantener).

Este problema no queda en casa, sino que repercute en el servicio que se ofrece al
cliente, ya que al no encontrar en repetidas ocasiones los productos solicitados -ya
sea por desabasto por parte del proveedor, por descuido al momento de despachar
el pedido, o por no tener clara su ubicacion en el almacén- éste buscara un punto
de venta sustituto por lo que su tendencia sera eliminar la marca como una buena

opcién para satisfacer sus necesidades.

Mientras que al interior de la empresa se corre el riesgo de realizar compras
innecesarias al adquirir productos disponibles en almacén, pero cuya existencia no
pudo identificarse. Ademas de poner el riesgo el capital de trabajo, el sobre abasto
de productos provoca un alto costo de mantenimiento, disminucién de espacios
libres para almacenar otros productos e incrementa el riesgo de obsolescencia de
algunos productos por sobrepasar el tiempo indicado de caducidad (antigliedad de

almaceén).



De esta forma, el modelo que se propone para el manejo del abastecimiento y el
control de los inventarios pretende ser de alta relevancia para la empresa retail, y
por consiguiente de un valor de oportunidad de mejora ya que a la fecha no se
cuenta con ningn modelo a seguir por parte del franquiciatario, lo que ayudaria al
modelo de franquicia a mejor la planeacion en cada punto de venta propio y de las
diversas franquicias y por consiguiente incrementar su rentabilidad y disminuir su

periodo de recuperacion de inversion.

3.4 Alcances y Limitaciones

3.4.1 Alcance.

Se mostrara y formulara el disefio de una metodologia que permita establecer la
mejora de la gestion de la cadena de suministro. Esta metodologia permitira
encontrar las respuestas a las diferentes inquietudes de la empresa que plantea el
reto de asegurar el abastecimiento de los productos demandados y la disminucion

de los costos de adquisicion e inventarios.

3.4.2 Limitaciones.

e La metodologia se basa en el andlisis general de los productos demandados

en la empresa retail y con base en la informacién proporcionada.

e Informacién requerida no disponible o desarticulada de forma inmediata para
el estudio.

e Elsistema de punto de venta presenta limitantes en su operacion tales como,
la integracion de ordenes de compra y su enlace con proveedores, traspaso
de productos entre puntos de venta, esto genera retrasos en el proceso de

planeacién y compras.



3.5 Preguntas de Investigacion.

A continuacion, se plantean algunas preguntas de investigacion que se consideran
de importancia con el propésito de establecer la metodologia para la evaluacion y
mejora de la gestién del desempefio de la cadena de suministro para su aplicacion

en el almacén principal y en los puntos de venta de la empresa retail intervenida.

e (Se puede definir una metodologia de planeacion para la empresa retail que

apoye en la generacion de una efectiva toma de decisiones en las pymes?

e /;La metodologia propuesta define la clasificacion de los productos en
inventario con un impacto efectivo y eficiente en la reduccién de costes de la

empresa?

e /La implementacion del proceso de planificacibn en una empresa retail,
mediante el modelo de planeacién, mejoraran sus indicadores de desempefio

de la cadena de suministro?



IV. Marco teorico.

En este apartado se dara paso a la presentacion de los distintos conceptos y
definiciones basicas que dardn paso a la justificacion de la importancia de una

adecuada gestion.

Sector Retail.

Este tipo de sector se encarga de reunir productos que ofrecen diferentes empresas
(proveedores) para lograr ofrecer una gran variedad de productos a los clientes.
Esto quiere decir que este tipo de industria actia como un medio de interaccion

entre el productor y el consumidor final.

El vicepresidente de Innovacion y Desarrollo de Almagran y Almacenar, Robinson
Véasquez, afirma que la logistica es vital para el logro de las estrategias comerciales
y que ninguna estrategia comercial de venta es posible que tenga éxito si no hay un

proceso de logistica que avale el tener producto en el momento que se requiera.

Caracteristicas principales del Retalil.

Sus caracteristicas son identificadas por los distintos procesos que desempefian. Y
son estas caracteristicas lo que logran diferenciarlo de otros sectores.

e Este tipo de sector no se encarga del proceso de manufactura de los productos,
sino que es el encargado de su comercializacion.

e Se compone de distintos establecimientos que se encargan de la distribucion.
Esto quiere decir que distintas empresas proveen de productos a los
establecimientos para su comercializacion.

e Una de sus caracteristicas principales es que este sector se compone de locales
comerciales, es decir, de tiendas fisicas.

e La produccion no es integrada en la estructura de los costos.



La figura (6) a continuacidén nos da a conocer una cadena de distribucién.
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Figura 6. Cadena de distribucion.

El estudio anual Global Retail Trends 2018, realizado por KPMG International, da a
conocer un panorama de este sector a nivel global y traza soluciones clave que
contribuyen a que las decisiones tomadas logren generar un valor y resultados

favorables y confiables.

1. La experiencia del cliente es la clave del éxito. Ademéas del manejo de un
buen precio, un buen producto y una cadena de suministro eficiente, la
experiencia al cliente es una de las estrategias vitales para incrementar la
competitividad.

Nuevas métricas de éxito.
Contemplar c6mo implementar la inteligencia artificial en el negocio.

4. Buscar en el exterior para ayudar a crear su tecnologia. Ver mas alla de los
limites. Para que la innovacion sea estratégica debe influir en todos los procesos.

5. Mantenerse leal a la marca. Los clientes buscan autenticidad y transparencia,

y quieren saber exactamente a quien le compran.

En tal sentido, el socio lider de la industria retail, José Manuel Garnica afirma lo

siguiente:

“Los distribuidores que no satisfacen las expectativas del cliente no son
contendientes en el mercado. Ignorar las necesidades del consumidor es uno de los

principales riesgos para la rentabilidad del negocio”.



Cadena de suministros.

Esta formada por empresas que proveen productos o una materia prima a empresas
para que sean consumidas por un usuario final. De esta forma se transforman,

distribuyen y se venden productos y/o servicios.

El concepto de cadena de suministros abarca todos los elementos internos y
externos de una empresa, incluyendo flujos de informacion, proveedores y

distribuidores, es por lo anterior que se le conoce también como empresa extendida.

Dan Balan, presidente de Intraqq Consulting Group menciona que,

“La cadena de suministro es el tejido biologico que conecta proveedores,
fabricantes, distribuidores y consumidores. Desde el disefio de productos a la venta,
la produccion al servicio al cliente, las finanzas hasta la estrategia, virtualmente cada

uno toca el producto terminado o servicio.”

Para que una cadena de suministros sea funcional es necesario la buena relacion

de todos los que participan en la logistica.
A continuacién, se relacionan autores que hablan sobre la cadena de suministro.

Duréan (2012), Olivos y Penagos (2013), Arango y Mazo (2014) y Arboleda y Castillo
(2016), establecen que una de las inversiones mas importantes de una organizacion
son los inventarios por lo que recomiendan la clasificacion y el reconteo del almacén
para gestionar un nivel de eficiencia apropiado a las condiciones presentadas,
evitando los altos costos de inventario e incrementando el nivel de respuesta del
proveedor al cliente, y por consiguiente a mejorar el desempefio financiero en la
cadena de abastecimiento. En esta materia Escobar et Al. (2017), incorporan
ademas que se debe definir el inventario de seguridad que permita cubrir los errores
de los prondsticos de la demanda y casos fortuitos con el fin de maximizar la

utilizacion diaria esperada en la demanda



Borjas (2007), define que las organizaciones asumen la planificacién de las compras
de materiales y suministro como un elemento de gran importancia debido a que
buscan la utilizacion eficiente de sus recursos financieros en la adquisicion de

bienes y su priorizacion.

Para Chopra (2008) la cadena de suministro son todas las partes involucradas tanto
directa e indirectamente en el cumplimiento de los requerimientos de un cliente. Es
decir, la cadena de suministro esta dispuesta por los actores internos y externos de
la empresa, entre ellos podemos mencionar a los distribuidores, proveedores y
clientes. Tiene como objeto cumplir con los requerimientos de un cliente y
maximizando el valor generado a los diferentes actores de la cadena incluida la

propia organizacion.

Partes fundamentales de la cadena de suministros.

e Procesos. Actividades realizadas por los miembros de la cadena.
e Componentes. Manejo e integraciéon de los procesos.

e Estructura. Miembros que unen los procesos.

Gestion y control.

La gestion de la cadena de suministros es considerada como punto clave en el
ambito empresarial pues da paso a una buena coordinacion de los procesos

logisticos a través de flujos de informacién y productos.



Logistica.

Podemos definir logistica como una actividad derivada de una empresa, cuyo
principal objetivo es la planeacion y gestion de todas y cada una de las operaciones
relacionadas con el flujo de los productos, es decir, desde el origen hasta el

consumidor final.

Dentro de la cadena de suministros, la logistica es un punto importante, puesto que
sirve para la planificacion y control de los bienes, y el flujo de informacién que se

genera. Su objetivo primordial es el de cubrir la demanda de todo consumidor.

En otras palabras, podemos decir que la logistica va de la mano con la cadena de

suministros pues mantienen un mismo alcance.

Las funciones principales de la logistica en una empresa comercial son la

distribucion, aprovisionamiento y flujo de mercancias (almacenaje y transporte).

Objetivos.

Se mantiene como objetivo principal la busqueda de satisfaccion de la demanda.
Garantizando la calidad en los productos ofrecidos y la reduccion de costos para de
esta forma aumentar el beneficio de la empresa y generar una ventaja competitiva.
Es por todo lo anterior que la logistica se encarga de administrar los medios que

sean necesarios y movilizar todo recurso humano y financiero.

o Adquisicion de productos en las condiciones éptimas.
o Reduccién de costos de transporte y manipulacién de productos.
o Reduccidén de los grupos de clasificacion de stock.

o Reduccidén de revisiones y control de existencias.

Partiendo de la logistica, los esfuerzos en la cadena de suministro se centran en
lograr que el inventario se mantenga en niveles estables sin deterioro del servicio al
cliente, es decir, mantener la disponibilidad del producto; dicho de otra manera, para
la empresa retail el objetivo fundamental es que cada producto solicitado por un
cliente se pueda ubicar y entregar al cliente de manera inmediata y no esperar a

gue exista una reposiciéon del almacén central por desabasto de producto.



Almacén.

La palabra almacén hace referencia a una instalacion particular para resguardar
productos, como materias primas, productos comerciales, semiterminados, entre
otros (Anaya, 2008).

El almacén, es definido como un lugar estructurado para la proteccion, control y

abastecimiento de los productos de una empresa comercial o industrial.

La custodia eficiente de los productos debe encontrarse siempre bajo la
responsabilidad de una sola persona en cada almacén. El personal de estos debe
ser asignado a funciones de recepcion, almacenamiento, registro, revision y ayuda

en el control de inventarios.

Cabe mencionar que para un control exitoso de este debe existir una sola puerta, o
en cualquier caso debera existir una puerta de entrada y otra de salida (ambas con
su debido control). Llevando un registro al dia de todas las entradas y salidas.

Para Sipper & Bulfin (2003), la gestiéon de almacenes es el conjunto de procesos
que optimizan la logistica, permitiendo tener fiabilidad de la informacién,
maximizacion de volumen de disponible, mejora de las operaciones de preparacion,
empaque Yy distribucién del pedido, rapidez y efectividad en entregas y con ello
reduccion de costes. Para los autores la gestion de almacenamiento debera estar

soportado en cinco procesos basico:
e Recepcion.
e Almacenamiento.
e Control de inventarios.
e Preparacion de pedidos (Picking).
e Despacho.

e Embarque.



Tipos de almacén.

a) Segun su relacién con el flujo de produccion.

o Materias primas.
o Productos semiterminados.

o Productos terminados.

b) Segun su ubicacion.

o Interior (Protege los productos).

o Al aire libre (Cualquier edificacion).

c) Segun el material a almacenar.
o Para volumenes.
o De graneles.
o De liquidos.

o De gases.

d) Segun su localizacion.
o Centrales.

o Regionales.

e) Segun su funcion logistica.
o Centro de consolidacion.
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Compras.

Las compras es la funcién logistica mediante la cual se proporciona a una empresa

de todo el material o productos necesarios para su funcionamiento.

Su concepto es sinénimo de abastecimiento, aprovisionamiento, provision o
suministro. Las compras comprenden un proceso complicado que va mas alla de la
negociacion y del tramite administrativo. Con una buena gestion de compras la
empresa consigue ahorrar costes, satisfacer al cliente, en tiempo y cantidad, y
obtener beneficios empresariales directos, pues la gestion de compras y

aprovisionamiento son definitivas para que la empresa tenga éxito o fracaso.

Para Barquin (2008), la practica de una correcta gestion de compras asegura que
la empresa tenga los mejores proveedores para abastecer los mejores productos al
mejor precio, con el menor coste. Define que la actividad de compras juega un
importante papel en la mayor parte de las organizaciones, establece que en
promedio los materiales adquiridos representan entre un 40y 60 por ciento del valor
de productos finales. Esto significa que reducciones de costos relativamente
pequefias pueden tener un mayor impacto sobre los beneficios que iguales mejoras

en otras areas de la organizacion.

De acuerdo con Barquin (2018) el objetivo de la gestion de compras “es
adquirir los bienes y servicios que la empresa necesita, garantizando el
abastecimiento de las cantidades requeridas en términos de tiempo, calidad y

precio”.
Las compras tienen su origen en las necesidades y éstas pueden ser:

« Compras especiales: Se realizan cuando hay que adquirir bienes de uso
como ordenadores, mobiliarios, vehiculos. Esto quiere decir que no se
compran materiales para hacer una transformacién o para la vena. La
caracteristica principal de estas compras es que la inversion suele ser grande

y la decisién de compra es consultada con los usuarios de la empresa.



Compras anticipadas: Estas compras se realizan antes de que nazca una
necesidad que podria tener lugar a mediano o largo plazo. Es una estrategia
gue se aplica en articulos basicos o con algunos tipos de mercancia. O puede

ser cuando se anuncia la subida de precios de uno o varios productos.

Compras estacionales: Son compras que suelen hacerse para productos de
temporada, el propdésito es atender las demandas estacionales de algunos
articulos. La prevision de dichas compras se hace partiendo de las ventas que

fueron realizadas en el mismo periodo del afio anterior.

Compras rutinarias: Compras que suelen hacerse en pequefas cantidades
con entregas diarias. El objetivo es no quitar ojo de las necesidades del dia a

dia.

Compras de oportunidad: Tiene lugar cuando se tiene la oportunidad de
conseguir productos a un buen precio, comunmente llamado “precios de

ganga’.

Compras de urgencia: Estas compras no son de gran volumen y usualmente
se realizan para cubrir necesidades urgentes. O algunas otras veces suele
ser una solucion estratégica para lograr satisfacer las demandas de los

clientes. El proceso de estas compras se hace de forma muy rapida.



Inventario.

De acuerdo con Sipper & Bulfin (2003) el inventario es la cantidad de bienes bajo el
control de una empresa, guardados durante algun tiempo para satisfacer una
demanda actual o futura. Se debe tener en cuenta que los bienes y/o productos

pueden ser 0 no destinados a la venta.

Por lo tanto, podemos decir que el inventario es definido como el depdsito de

materiales o productos que un futuro seran usados para satisfacer una demanda.

Consiste en un listado ordenado y valorado de todos los productos de la empresa.
Por ello, el inventario ayuda a la empresa al aprovisionamiento de sus almacenes y
bienes ayudando al proceso comercial, y favoreciendo con todo ello la puesta a

disposicion del producto a los clientes.

La funcion de la teoria de inventarios radica en la planeacion y control de un volumen
y flujo de los productos y/o materiales de una empresa, desde los proveedores hasta

la entrega a los clientes.

Uno de los problemas mas preocupantes que tienen en la actualidad distintas
empresas es que gran parte de su capital es invertido en los inventarios, los cuales
suelen ser temporalmente inactivos, por lo que se tiene un alto costo en mantener

los inventarios.

De acuerdo con Zapata (2014) la gestion de inventarios es el proceso encargado de
asegurar la cantidad de productos adecuados en la organizacion, que garantice la
continuidad de los procesos garantizando que las operaciones de manufactura y
distribucion no se detengan, cumpliendo con las promesas de entrega y calidad de

productos a los clientes.

La gestién de los inventarios debe responder a las necesidades de mantener, en
todas las fases del proceso logistico, un nivel 6ptimo de materiales y productos que
sean capaces de incrementar la rentabilidad de los recursos de la empresa que se

han invertido en la operacion (Diaz de Santos, 2012).



De acuerdo con Diaz Santos (2012) un sistema de inventarios debe garantizar a los
clientes los siguientes elementos: calidad del servicio deseado, mantener en los
niveles mas bajos posibles el capital inmovilizado en inventarios, y gestionar la

funcion con los costos méas bajos posibles para la empresa.

Para las pymes el control de los costos es vital para un adecuado desempefio de la
gestién, y apoyan para definir realmente los costos totales y el potencial de

rentabilidad de la inversion generada en un almacén.

Entre los diferentes autores estudiados Taboada (2020) y Mora (2014) concluyen
que la gran mayoria de las pequefias y medianas empresas no le dan
importancia al tema del analisis y control de los inventarios, con pequefas excusas,
principalmente de empresas de corte comercial. Este problema rara vez se analiza
y esto sucede hasta que el problema empieza a agotar la liquidez de la empresa,
por lo que se ven forzadas a tomar acciones para corregir la naturaleza del

problema.

De acuerdo con lo anterior Mora (2014) relaciona los problemas de inventario por

tres rubros principales:

1. Aspectos funcionales. Cuando la operacion impide el desarrollo total o parcial
del objeto social de la empresa 0 negocio, sobre todo en la entrega del
producto: el nimero de agotados y retrasos de los pedidos frente a sus
tiempos de entrega (lead time) generados por tiempos de inactividad internos

muy largos.

2. Temas operativos. La interrupcién parcial o total del proceso de produccion,
por causas de cuellos de botella o restricciones en los procesos no

detectadas en los procesos previos.

3. Cuestiones financieras. Son identificadas por personas del area financiera,
administrativa o comercial, las cuales son ajenas al proceso. Se traducen
normalmente en agotados de manera permanente o creciente periodo a

periodo.



En complemento a lo anterior Saldarriaga (2014) hace una descripcion
complementaria y agrega algunos otros elementos en donde la incertidumbre
toma accion: la incertidumbre de la demanda, las dudas aleatorias de los tiempos

de entrega o de reposicion (lead time) y el nivel de servicio.

Ademas, argumenta que la gestion de inventarios es uno de los procesos mas
criticos e importantes que las empresas deben revisar, pues se convierte en una
oportunidad de mejora de cualquier organizacion. Principalmente en las pymes

de cualquier sector, en donde se maneje algun tipo de inventarios.

Finalmente podemos inferir que independientemente del origen del problema de
los inventarios en este tipo de empresas, sera de vital importancia atenderlo y
disminuir los impactos que esto genere hasta eliminar el problema de raiz, ya
que de esta situacion se puede derivar el efecto “bola de nieve” y crecer los
problemas afectando a los diferentes procesos de la cadena de suministro

pudiendo ocasionar inclusive la quiebra técnica y/o financiera de un negocio.

Sipper & Bulfin (2003) definen el inventario ciclico como un método de conteo
establecido en los productos, es decir, semanal, mensual, bimestral, trimestral,
entre otros. Este permite contabilizar en la frecuencia estimada por la empresa
los materiales o productos de alta rotacion y los articulos obsoletos para la
decision operativa que se requiera. Este tipo de inventarios apoya a establecer
el plan de accion con base en los hallazgos encontrados en la cadena de
suministro, como son los errores de cantidad al ingresar los insumos, materiales

o productos equivocados y el desperdicio de partes no contabilizado, entre otros.



Stock.

Son los productos de la empresa que necesitan ser almacenados para su venta. Se
analiza desde el punto de vista fisico por su recuento y desde el punto de vista

econdémico por su valoracion.

A. Rambaux (1988) define los stocks como: “Provisiones de articulos en espera de
su utilizacion>> Aun asi, esta definicion presenta el stock simplemente como objetos

y no como un bien econdémico.

Por lo tanto, si consideramos los stocks como bienes econémicos, estos tienen su
razon de ser en la utilidad que reportan, ya que permiten disponer de cualquier

articulo justo en el momento que se necesite, en el lugar y cantidad que se requiere.

Es asi como podemos decir que el stock es un suministro de uno o varios articulos

en espera para su utilizacion posterior.

Un stock de seguridad se define como existencias que se tienen en el almacén por
encima de lo que normalmente se necesita esto para hacer frente a las dudas en

exceso de la demanda o retrasos imprevistos en la recepcion de los pedidos.

La cantidad de stock de seguridad dependera de la variacién de la demanda y del
plazo de entregas.

El mantener cierto nivel de inventarios (stocks) representa para cualquier
organizacion un mayor costo en su mantenimiento, en este sentido Saldarriaga
(2014) establece una interrogante para la reflexién y analisis que es valido para
cualquier organizacion: ¢ Por qué comprar cosas que no se pretende vender a la
velocidad o en el tiempo previsto razonable?, y para contestar esta pregunta se
requiere establecer un diagnostico introspectivo dentro de las organizaciones para
definir de manera tacita e inmediata el nivel de identificacion y adecuacion de su
cadena de suministro. Es importante sefialar que la solucion o mejora de los
inventarios no es tarea sencilla y termina siendo una operacién riesgosa

dependiendo de la ubicacion de la empresa dentro de la cadena de suministro.



Existencias.

Forman parte del stock, pueden clasificarse segun varios criterios, el mas comun es

el contable.

Segun el Plan General de Contabilidad (PGC), las existencias son los bienes que
estan en cualquier empresa para ser vendidos e incluidos en el proceso de

produccion (en caso de ser empresas industriales).
Las existencias podrian ser diferentes en funcion a las actividades de las empresas.

Muchas empresas se dedican a la venta de productos. Por lo que las empresas
comerciales adquieren los productos del exterior y son almacenados para su

comercializacion.
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Figura 7. Manejo de las existencias en una empresa retail.




Planteamiento de la demanda.

German Velasquez, docente del Diploma Internacional en Logistica y Operaciones
de ESAN, sostiene que el rol primordial del planteamiento de la demanda es
anticipar. Para ello es necesario la recopilacion de informacion valiosa y de esta
forma acelerar los procesos y mejorar la capacidad de planificacion. En palabras de

Velasquez, esto permite:

e Anticipacion de volimenes en funcion del prondstico.

e Coordinar suministros con los proveedores con estandares definidos y tiempos
de entrega.

e Entrega de producto a los clientes en la cantidad y tiempo solicitado, generando

la confianza necesaria para mantener el flujo constante de la cadena.

La gestion de la demanda radica en la determinacion de una demanda futura para
cada producto ofrecido. Para llevar a cabo dicha determinacion es de suma
importancia realizar un analisis minucioso del consumo de los productos, es decir,
la examinacion de datos histéricos de ventas y pedidos de los clientes, con el fin de
predecir mejor los patrones de demanda y hacer posible una buena toma de

decisiones.

Para muchos empresarios, su funcion es el aspecto mas crucial de la administracion
de operaciones. Segun Victor Felipe Tablado, director de Meet Logistics, la
planificacion de la demanda comprende “El conjunto de acciones empresariales y
técnicas de calculo necesarias para aprovisionar productos a uno o varios centros
de consolidacién o almacenaje. Su objetivo principal es mantener unos niveles de
stock adecuados para atender la demanda media solicitada por el conjunto de

clientes en un periodo de tiempo”

Es de suma importancia mencionar que una adecuada determinacion de la
demanda brindara una diferencia competitiva a la organizacion en relacion al
mercado. Pues al disminuir los errores de prevision se disminuyen las roturas de
stock y mejora el flujo de informacién durante la cadena de suministro. Y por ende

tendra una influencia significativa en el éxito de la empresa y su estado financiero.



Beneficios del planteamiento de la demanda.

1. Permite la satisfaccion del cliente.

Proporcionar productos como y cuando se desea genera la satisfaccion. La
planificacion de la demanda ofrece la disponibilidad de los productos para cumplir

con los pedidos.

2. Disminuye el requerimiento de existencias de seguridad.

Una buena planificacion impactara de forma positiva en los niveles de inventario.
3. Permite reducir los costos de obsolescencia del producto.

Una vez identificado y eliminado el inventario obsoleto, disminuira el volumen de
inventario disponible, lo que nos llevara a la reduccion de costos directos e

indirectos de mantener inventario obsoleto.

Modelos de prondsticos.

Los prondsticos son procesos de estimacion en el que se involucra el tiempo, pues
se proyecta el futuro mediante datos del pasado, ademéas son la base de la
planificacion pues a partir de ellos se toman decisiones periddicas, por lo tanto, su

objetivo principal es el predecir.
Existen diversos modelos de prondsticos clasificados en cuatro tipos basicos.

Cuantitativos o cualitativos, periodos de tiempo de prondstico, objeto del prondstico
y objetivo del pronéstico. Los mas usados para investigaciones académicas suelen

ser los primeros.
Modelos cualitativos:
Son modelos basados en opiniones, mas no en datos histéricos. Esto debido a que

se presentan escenarios donde el producto puede ser nuevo o el objeto investigado

cambia y por ende los datos pasados no son de ayuda.



o Método Delphi:

Proceso interactivo. Se conforma por quienes toman decisiones, personal y los que
responden. Los primeros se encargan de la elaboracién de un prondstico final,
mientras que el personal se encarga de preparar, distribuir y recolectar cuestionarios
y sus resultados. Finalmente, los udltimos son las personas que brindaran

informacion importante para la toma de decisiones.

o Encuesta a la fuerza de ventas.

Basado en las estimaciones que realizan los vendedores para prondsticos

generales.

o Investigacion de mercado.

Basado en la obtencion de informacién de los consumidores potenciales sobre las

preferencias y planes de consumo a futuro.

Modelos cuantitativos:

Al contrario del primero, este tipo de modelos si usan datos historicos para la

prediccién de comportamientos futuros.

o Series de tiempos.

Estos modelos se representan mediante datos espaciados, es decir, pueden ser
ventas semanales, mensuales, semestrales, etc. Y pueden contener tendencias y

variaciones aleatorias.



= Promedio movil. Para este tipo de modelos se utilizan el promedio de datos
pasados para pronosticar periodos futuros. Es la opcion correcta cuando los
datos utilizados no tienen cambios tan drasticos en su comportamiento, es

decir, mantienen estabilidad al paso del tiempo.
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» Suavizacion exponencial. Para este método es necesario la realizacion de
ajustes en los datos. Se hace una ponderacion y se procede a dar un valor a
entre 0-1, por lo que se le da un valor mayo a los datos mas recientes y menor

a los antiguos. o W
¥ =al, +(1-a)¥.

Clasificacion ABC.

Es utilizada generalmente para agrupar los productos que forman parte del
inventario. Esta clasificacion logra diferenciar los productos en importantes pero
escasos (A), numerosos y de menor importancia (C) e intermedios entre las 2

categorias anteriores (B)

Los productos de categoria A serian los indicados para las mejores zonas del
almacén, y las méas préximas al area de venta, en cuanto a los de categoria C
podrian ser almacenados en zonas menos optimas del almacén. Lo anterior con el

fin de maximizar el aprovechamiento del espacio.

Para Sipper & Bulfin (2003), es un instrumento de segmentacion o estratificacion de
productos de acuerdo con criterios seleccionados por la empresa, como el coste
unitario y el volumen anual demandado, permitiendo optimizar recursos en el

inventario segun su importancia y consumo o factor que determine la organizacion.



Los autores lo clasifican de la siguiente manera:

1. Los articulos A, son bienes cuyo valor de consumo anual es el méas elevado,
desde 70 a 80 por ciento del valor del consumo anual y tiene una alta rotacion

de inventario entre 10 y 20 por ciento de los articulos de inventario total.

2. Los articulos B, son los productos que tienen un valor de consumo medio,
desde el 15 — 25 por ciento del valor del consumo anual generalmente
representa el 30 por ciento de los articulos de inventario total.

3. Los articulos C, son recursos con el menor valor de consumo. Solo cuenta con
el cinco por ciento del valor del consumo anual y el 50 por ciento de los

recursos del inventario total.

Otros autores coinciden en establecer que el analisis ABC debera ser actualizado
periodicamente, frecuencia que debera ser establecida de acuerdo con los intereses
de la organizacién, asi mismo, este se debe de generar en productos a granel por
los kilogramos vendidos en ciertos periodos, puesto que, dependiendo de
tendencias de mercado se podra identificar y realizar una compra eficiente y, por

consiguiente, una buena gestion de inventarios con bajos costes.



Modelo SCOR

El modelo SCOR es una herramienta desarrollada por el Consejo de la Cadena de

Suministro (SCC, Supply Chain Council) en 1996, es un marco de referencia de

procesos que tiene un uso enfocado a gestionar la cadena de suministro. En el

modelo SCOR lo que se ha tratado es de integrar los procesos de negocio,

indicadores, tecnologias al servicio de la cadena de suministro y mejorar la eficacia

de la Cadena de Suministro y de las posibles mejoras que se puedan implantar

dentro de la misma.

A continuacion, se presentan algunos autores y sus conclusiones sobre su

experiencia en la aplicacion del Modelo SCOR, asi como un acercamiento a la

cadena de suministro.

Para Calderon y Francisco-Cruz, (2005), Salazar y Lopez (2008), Reyes y
Rondon (2009) concluyen que bajo este modelo se posibilita la descripcion
de los procesos y actividades de la organizacién necesarias para cubrir y
satisfacer la demanda de un cliente bajo las premisas de su solicitud, como
una alternativa metodolégica para conceptualizar, planear, evaluar,
balancear los recursos y mejorar el sistema de comunicacién logistico de la
organizaciéon

Castillo (2012), Tejada L. y Vera M, (2012), Pefialoza M., y Byron C. (2011),
Avalos et al. (2012), concluyeron que la metodologia del modelo SCOR les
permitié6 desarrollar una alternativa integral en la organizacién, y a la vez
implementar una mejora en la gestién logistica, logrando con ello mejorar sus
procesos e indicadores relacionados con clientes y proveedores, asi mismo,
puede ser implementada en diversos tamafios y sectores de organizaciones
empresariales.

Belotti et al. (2017), Rojas X. y Hazin L. (2014), y APICS (2020), concluyen
gue la implementacion exitosa de la metodologia de planeacion de ventas
y operaciones (Sales and Operations Planning -S&0OP-) puede traer
muchos beneficios a las organizaciones no solo cualitativa sino también

cuantitativa, al trabajar de forma colaborativa el modelo SCOR con la



estrategia de gestion empresarial S&OP al integrar las areas claves de la
empresa con el fin de lograr una planificacion adecuada del producto o
servicio a través de un plan de ventas y operaciones consensuado, que
equilibre la demanda y los inventarios (0 suministro) para articular asi la
cadena de valor de la empresa.

e Patifio, A. (2008), Salazar, F. (2009), Quevedo J. (2010), Marriaga P., y Rojas
O. (2011), Cubides, D., y Gualteros, T. (2011), Avalos et al. (2012),
establecieron que la aplicacion del modelo SCOR permite analizar y evaluar
cada uno de los procesos y eslabones de la cadena de suministro, a través
de métricas lo que permite evaluar, analizar e implementar acciones de
manera continua para reorientar y redisefiar sus procesos, mejorando el
desempefio de sus indicadores en el mediano plazo.

e Por ultimo, Aliaga, R., Jané, P. y Merino, A. (2008), APICS (2020), define que
la aplicacién de la metodologia S&OP en los procesos entre clientes y
proveedores son tendencias globales que ratifican la busqueda de una vision
mas amplia en la administraciéon de la cadena de suministro, donde el objetivo
primordial son las alianzas efectivas para el trabajo colaborativo de los
procesos internos en las organizaciones productivas; donde los resultados
dependen de dos factores importantes, el flujo eficiente de la informacion y

una planeacién empresarial sincronizada entre el cliente y proveedores.

Modelo SCOR como herramienta para la gestién del rendimiento de la

cadena de suministro.

Prakash, S. & Sandeep (2013), establecen que el modelo SCOR es una herramienta
para representar, analizar y configurar cadenas de suministro; el modelo fue
desarrollado en 1996 por el Consejo de la Cadena de Suministro, Supply-Chain
Council como una herramienta de diagnéstico estandar Inter-Industrias para la
mejorar y estandarizar la gestién de los procesos de la cadena de suministro. Asi
mismo, el modelo proporciona un marco unico que une los procesos de negocio, los
indicadores de gestion (métricas), ruta de mejora y mejores practicas, y las

tecnologias requeridas en el proceso clave en una estructura unificada para apoyar



la comunicacion entre los diversos actores del proceso, y por consiguiente mejorar

el desempefio de la gestion de la cadena de suministro (GCS).

Por si mismo el modelo es capaz de proporcionar la base para la mejora de la
cadena de suministro en proyectos globales, asi como, en proyectos especificos
locales. Stadtler, Hartmut and Kilger, Christoph (Editors), en su estudio
“Management and Advanced Planning” (2002) lo definen como un modelo de
referencia; es decir, no tiene descripcidon matematica ni métodos heuristicos, en
cambio estandariza la terminologia y los procesos de una cadena de suministro para
modelar y, usando métricas (Key Performance Indicators o Indicadores Clave de
Rendimiento), comparar y analizar diferentes alternativas y estrategias de las
entidades o eslabones y de toda la cadena de suministro. Este modelo también
direcciona a las empresas a identificar oportunidades de mejora en los flujos de

materiales e informacion.

El consejo de la cadena de suministro (2010), define una cadena de suministro
como “la integracién de procesos de planificacion, aprovisionamiento, fabricacion,
distribucién y retorno, abarcando los proveedores de los proveedores hasta los
clientes de los clientes, alineados con una estrategia de operaciones, flujos de

material, procesos e informacion”.
Descripciéon modelo SCOR.

El modelo SCOR es una referencia que abarca cuatro componentes importantes
para la correcta gestién de las cadenas de suministro. Esta estructura los
procesos de la empresa, métricas estandares, mejores practicas y tecnologia en
una unidad la cual permite que la comunicacion entre los agentes de la cadena

sea mas efectiva y eficiente.
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Figura 8. Componentes bdsicos del Modelo SCCOR. Fuente: Adaptado de Supply Chain Operations
Reference. Elaboracion propia.

En la figura (8) se describen los componentes basicos del modelo SCOR.

1. Se basa en el concepto de reingenieria de procesos, en el cual es importante
reflejar el estado actual de los procesos de la empresa y definir el estado al
cual se quiere llegar a futuro dada la configuracién que se dé a través de la

implementacion correcta del modelo.

2. Se basa en establecer objetivos estratégicos basados en los atributos de
rendimiento que ofrece el modelo teniendo en cuenta cOmo esta posicionada

la empresa dentro de la industria en la que se desenvuelve.

3. Se centra en las buenas préacticas de gestion y soluciones que conduciran a

mejorar la eficiencia de esta.

4. Se basa en las capacidades y actitudes que debe poseer el personal para

alinear los intereses y objetivos internos.



SCOR es catalogado como un marco de referencia que direcciona a las empresas
a mejorar la eficiencia en la gestion de la cadena de abastecimiento mediante la
comunicacion efectiva entre los agentes de dicha cadena. Para esto, se hace el uso
de Indicadores Clave de Rendimiento (KPI) que comparan y analizan las

alternativas que tienen para medir los diferentes procesos dentro de la cadena.

Para APICS (2020), debemos entender por sistema de indicadores como el conjunto
de valores que intentan medir ciertas variables, con el fin de obtener una visioén del
cumplimiento de los objetivos estratégicos. Los indicadores son una referencia de
si se esta logrando o no lo que se plantea, por lo que el sistema de indicadores

como proceso contempla las siguientes fases:

e Seleccion de factores estratégicos (lo mas importante para la empresa).

e Disefio de los indicadores (visualizar de manera tangible los factores
estratégicos definidos por la organizacion).

e Implantacion, despliegue y medicion (fiabilidad de la informacion utilizada).
e Uso del sistema (qué hacer con los datos).

e Contexto (objetivo — indicador - meta).

Tabla 2. . Tipos de indicadores. Fuente: APICS, MHMS Latam (2020)

TIPO  DEFINICION EJEMPLO
Duro Indicador cuantitativo (cantidad) Numero de delitos reportados en la ciudad
Indicador cualitativo, su medicidn requiere de preguntas para medir 1. % clientes satisfechos
Blando
inmateriales relacionados con la opinidn, actitudes o motivaciones 2. % vecinos que consideran la ciudad segura
1. Kg de uso de materiales por producto generado
Mide la calidad del uso de los recursos, cuantificar la capacidad de
Eficiencia 2. Costo medio de produccion
obtener resultados con el menor consumo de recursos
3. Ventas totales
1. % participacion de mercado
Evaluar la capacidad de la organizacion de alcanzar los resultados
Eficacia 2. Toneladas métricas de produccién
previstos
3. Ventas totales
1. Impulsor % de satisfaccidn laboral
Indicador que se atribuye como causa de otro indicador considerado 2. Efecto % rotacion del personal
De causa
efecto 3. Impulsor % reduccién material “A”
4. Efecto: Costo medio de produccion
1. Causa: Monto de ventas
Efecto de otro indicador definido como indicador de causa de un
De efecto 2. Efecto: Monto de utilidades

objetivo

w

Causa: % de clientes atendidos



De acuerdo con APICS, los indicadores clave de rendimiento, representan un
conjunto de medidas enfocadas en aquellos aspectos del rendimiento que son los
mas criticos para el éxito actual y futuro de la organizacion, es decir son indicadores

de decisiones de gestion a nivel estratégico, sus caracteristicas principales son:
e Deben ser acordados por adelantado.
e Medidas no financieras (caso contrario serian de resultados).

e Indican qué accion es requerida por el personal para incrementar el

desempefio.

e Tienen un impacto significante, es decir que afectan a uno o mas de los
factores criticos de éxito (CSFs) y mas de una perspectiva de los
indicadores estratégicos definidos en el Cuadro de Mando Integral (CMI).

Indican cuanto progreso ha sido realizado hacia el logro de los objetivos.

Indicadores
KRIs
Pasado Actual Futuro
ZAN e
Pl's | PI's PI’s

Ultimo  Ultimo  Ultimo  Ultima | Ayeru | Ultima  Ultimo  Ultimo
Aho Trimestre Mes  Semana Hoy Semana Mes Trimestre

Figura 9. Representacion de los tipos de Indicadores. APICS, MHMS Latam (2020).



De acuerdo a Ausindustry Enterprise Improvement (1996) en su manual define los

diferentes tipos y niveles de indicadores.

Los Indicadores Clave de Resultado (KRI), son el resultado de muchas acciones
(resultado final), y dan un panorama claro de si se esta viajando en la direccion
correcta. KRI proveen de informacion que es ideal para el directorio como son:
la satisfaccion del cliente, la ganancia neta antes de impuestos, rentabilidad de
los clientes, la satisfaccion del empleado, retorno sobre el capital empleado. Los

KRI no se corrigen, y cubren un periodo mas extenso que los KPI.

KRI, brindan una vision general sobre el rendimiento pasado, comunican como
la gerencia lo ha hecho en un factor critico de éxito. Este tipo de indicador cubre,
esencialmente, un periodo de tiempo mas largo que los KPI, es
mayoritariamente financiero y tiene la caracteristica de ser el resultado de
multiples acciones o procesos interrelacionados. Estos indicadores brindan
informacion acerca de como se ha desempefiado la organizacion, pero no dan

pistas sobre las acciones que deben tomarse para mejorar dicho rendimiento.

Indicadores de rendimiento (PI), indican al personal y a la gerencia qué hacer.
Los Pl no se encuentran vinculados, en general, a Factores Criticos de EXxito,
sino a Factores de Exito, es decir, condiciones de segundo nivel. Son no
financieros, y en muchos casos se definen especificamente para medir el
desempeiio de un proceso o0 departamento determinado. Pueden ser
controlados diariamente, semanalmente o en periodos mas largos, pero siempre

se muestran en forma conjunta con el historial de varios meses anteriores.
Indicadores de resultado (IR). dicen al personal lo que ha hecho.

KPI. indican al personal y a la gerencia qué hacer para aumentar el rendimiento
de manera espectacular. Un KPI debe estar vinculado a uno o mas de los
factores criticos de éxito en una empresa (en general se da el segundo caso).
Los KPI cruzan a todas las perspectivas y su condicidbn mas significativa es que
permiten identificar el responsable de tomar las acciones correctivas que ajusten

eventuales desvios con respecto a los valores establecidos como meta.


https://www.amazon.com.mx/s/ref=dp_byline_sr_book_1?ie=UTF8&field-author=Ausindustry+Enterprise+Improvement&text=Ausindustry+Enterprise+Improvement&sort=relevancerank&search-alias=stripbooks
https://www.amazon.com.mx/s/ref=dp_byline_sr_book_1?ie=UTF8&field-author=Ausindustry+Enterprise+Improvement&text=Ausindustry+Enterprise+Improvement&sort=relevancerank&search-alias=stripbooks

Partiendo del andlisis de los diferentes tipos de indicadores definidos por la
organizacion se establece la relacion de los diferentes niveles de indicadores
basados en la configuracion de los resultados de los procesos contra los resultados

obtenidos con los clientes, como se observa en la siguiente figura.

Indicadores
Relacién Causa - Efecto
Satisfaccién
[o[]}
Empleado

Satisfaccién Salud y

Areas de
Resultado = KRI

Rentabilidad

del cliente Seguridad

Motor de
Resultados = KPI

3 6 -0 @ F = 0 -3 —

- Em em Em o Em Em Em Em Em Em em Em em Em o Es Em P

w 0 + wm O

e Y%

Figura 10. Relacién Causa — Efecto en los indicadores empresariales. Fuente: APICS, MHMS Latam (2020).

El CMI que presenta la figura (10), es un sistema o herramienta de gestion disefiado
para usar las habilidades y conocimiento de las personas que trabajan en una
organizaciéon con el fin de alcanzar sus objetivos estratégicos. Reemplaza los
métodos de medicion clasicos que se enfocan so6lo en resultados financieros,
uniendo los resultados financieros y las que no son financieras a la gestiéon del
desempefio de la organizacion y se constituye en una potente herramienta de

gestion del cambio.

De acuerdo con APICS (2020), “El CMI permite obtener una vision integral de la
empresa y por ende a realizar decisiones de inversion integrales”. Es decir, es un
sistema de medicion que integra una empresa en términos de todos sus procesos y
en especial (en términos de gestion logistica) que nos ayuda a agregar valor a la
gestion de una empresa, pasando de la centralizacién y descentralizacion funcional
a un concepto de integracion operacional contenido dentro del CMI (trabajo

colaborativo).
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Figura 11, Cuadro de mando integral (CMI). Fuente: APICS, MHMS Latam (2020).

De acuerdo modelo SCOR, hay dos componentes importantes que hacen parte de
la seccion de rendimiento de la cadena de suministro: Atributos de rendimiento y las

métricas.

Los atributos de rendimiento envuelven agrupaciones de métricas las cuales ayudan
a establecer y expresar un objetivo estratégico. Es decir, los atributos ayudan a una
empresa a establecer una estrategia de mejora y las métricas miden si la cadena
tiene la habilidad para cumplir con dichos objetivos estratégicos.

El modelo SCOR define cinco atributos de rendimiento:

1. Confiabilidad, se refiere a la previsibilidad. Por ejemplo, que cuando se hace
un pedido a un proveedor, éste nos llegue a tiempo, en la cantidad adecuada

y con la calidad adecuada.

2. Capacidad de reaccién, se refiere a la velocidad con que las tareas son

realizadas. Por ejemplo, el tiempo requerido para preparar un pedido.



3. Agilidad, se refiere a la capacidad para responder a cambios por factores
externos. Por ejemplo, la capacidad para adaptarse a las variaciones
inesperadas en la demanda, a desastres naturales, ante cierre de

proveedores, etc.

4. Coste, se refiere a los gastos o costes operativos de la cadena de suministro.
Por ejemplo, costes de personal, costes de transporte, coste de materias

primas, etc.

5. Eficiencia en la gestion de recursos, se refiere a la eficiencia con la que se
utilizan los recursos y activos. Por ejemplo, aplicando metodologias de
reduccion de inventario como justo a tiempo, externalizando procesos con

operadores 3PL y 4PL, etc.

Es importante comentar que de acuerdo con la metodologia de SCOR, los atributos
de rendimiento, Confiabilidad, Capacidad de reaccion, y Agilidad son atributos
centrados en el cliente, mientras que los dos restantes, Coste y Eficiencia en la

gestion del recurso, son atributos internos de rendimiento.
Procesos.

El modelo SCOR permite describir las actividades de negocio necesarias para
satisfacer la demanda de un cliente. EI Modelo esta organizado alrededor de los
cinco procesos principales de gestion: 1. Planificacion, 2. Aprovisionamiento, 3.
Manufactura, 4. Distribucion y 5. Devolucion.

Estructura Modelo SCOR

Los limites de cualquier modelo deben de estar bien definidos

Planear

Planificar Planificar
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Figura 12, Estructura SCOR.Fuente: Supply Chain Operations Reference (2017)



En la figura anterior, el modelo contempla toda la cadena de suministro desde los

proveedores de nuestros proveedores, hasta los clientes de nuestros clientes. A

continuacion, se describe de manera basica los procesos principales los cuales

fueron tomados de Modelo SCOR:

Plan (P). Los procesos describen las actividades de planificacion asociadas
con la operacion de una cadena de suministro. Esta incluye reunir los
requisitos del cliente, recopilar informacion sobre los recursos disponibles y
equilibrar requisitos y recursos para determinar las capacidades planificadas
y las brechas de recursos. Esto es seguido para identificar las acciones

requeridas para corregir cualquier brecha.

Fuente (S). Los procesos de origen describen el pedido (o la programacion)
y la recepcion de bienes y servicios. El proceso de origen incluye la emisién
de 6rdenes de compra, programacion de entregas, recepcién, validacién de

envios y almacenamiento y aceptacion de facturas de proveedores.

Fabricacion (M): Los procesos fabricacion describen las actividades
asociadas con la conversion de materiales o la creacion del contenido de los
servicios. Se centra en la conversion de materiales en lugar de la produccion
o fabricacion. La fabricacion representa todo tipo de conversiones de
materiales: ensamblaje, procesamiento quimico, mantenimiento, reparacion,
revision, reciclaje, renovacion, re-manufactura y otros procesos de
conversion de materiales. Como una directriz general: estos procesos se
reconocen por el hecho de que uno o mas nimeros de articulos entran, y uno

0 mas numeros de articulos diferentes salen de este proceso.

Distribucion (D): Los procesos de entrega describen las actividades
asociadas con la creacion, mantenimiento y cumplimiento de pedidos de
clientes. Incluye la recepcion, validacion y creacion de pedidos de clientes;
orden de programacion entrega; recoger, empacar y enviar; y facturando al
cliente. Dentro de este ambito se ven involucrados todos los procesos de

gestion relacionados con la entrega del producto terminado a los clientes,



también se ven involucrados los procesos de gestion de almacenamiento y
con la gestion de almacén terminando con la facturacion al cliente. Analiza la
gestion de la consolidacion de pedidos y almacenamiento. Es el mayor

proceso y va de los canales de distribucion hasta al cliente final.

V. Retorno (R): Los procesos de devolucion describen las actividades
asociadas con el flujo inverso de mercancias desde el cliente. El proceso de
devolucion incluye la identificacion de la necesidad de una devolucion, la
decision de disposicion, hacer la programacion de la devolucion, y el envio y

la recepcion de los productos devueltos.

Estos ayudan a representar cualquier tipo de cadena en unos procesos claves y asi
mismo analizar detalladamente los procesos que incluyen a los proveedores de la
organizacion hasta los clientes de esta. Asi mismo, se evallan los procesos

involucrados en el cumplimiento de la propuesta de valor ofrecida a los clientes.
Mejores précticas.

“El objetivo de las buenas practicas es mejorar todo el desempefio operacional de
la cadena de suministro. Estas son descritas como la mejor manera para configurar
los procesos existentes en la cadena actual, la Unica manera para automatizar los
procesos (tecnologia), y la Unica manera de realizar la secuencia de procesos que
mejoren los resultados” (Supply Chain Council, 2010, p.17).

Existen buenas practicas que son estandares para mejorar los procesos de la
empresa. Dada la variabilidad de mejores practicas que el modelo ofrece, se tienen
gue escoger las que sean factibles de implementar, como son la clasificacion de los
productos por demanda, costo, utilidad y frecuencia de venta, sistema integral de
informacion (MyBussines), y las métricas de medicion mensual, contando con los
recursos con que la empresa dispone como el tiempo, o inversiones en tecnologia,

entre otras.



Metodologia de Planeacion de Ventas y Operaciones (S&OP)

Como se describe en la siguiente figura, la metodologia S&OP, es un método de
planificacion, que busca conciliar las ventas con la produccion al interior de la
empresa y la cadena de suministro, incorporando los diferentes planes de la
compainiia (produccion, financieros, mercadeo, logisticos, etc.) en un anico plan de
accion, que acopla lo estratégico con lo operativo en la cual genera valor y se
enfatiza con el desempefio de la empresa, lo cual transforma a S&OP en un proceso

central en la gestién de cadena de abastecimiento.

Thomé et al. (2012) sefialan que un proceso de negocios e integracion de grupos
de personas que trabajan en diversas areas de la organizacién (cross-funtional) a
nivel tactico para la resolucion de problemas, basico en la gestion estratégica y la
competitividad en las organizaciones, que permite la integracion horizontal (entre
las areas funcionales) y vertical (Nivel tactico, estratégico y operativo) en la
organizacion; el horizonte de planificacion y desarrollo de los proyectos va desde

los 3 hasta los 18 meses.

Metodologia S&0OP

Figura 13. Metodologia S&OP. Fuente: Adaptado de Supply Chain Operations Reference (2017)



V. Desarrollo de la metodologia.

Para alcanzar un buen resultado en cualquier empresa en cuanto a productividad y
calidad sera siempre necesario realizar acciones de mejora. Para Krajewski (2007),
dentro de un proceso de solucion de problemas, uno de los métodos mas aplicados
en muchas de las empresas suele ser el ciclo de PHVA, llamado también el ciclo de
Deming. Este ciclo establece una metodologia que permite planificar, implementar,

verificar y por ende mejorar los procesos de cualquier nivel de una organizacion.

Garcia P., Quispe A., & R’aez G., (2003). El ciclo PHVA es un ciclo que esta en
pleno movimiento y se puede desarrollar en distintos procesos. Se encuentra ligado
a la planificacion, implementacién, control y mejora continua, tanto para los

procesos como para los productos.

e Planear. Seleccion de un proceso en el que sea necesario mejorar fijando un
plan de accion.

e Hacer: Se pone en practica lo establecido en el paso anterior.

e Verificar: Conformado por el analisis de los resultados y la comparacién con
las metas establecidas en la fase 1.

e Actuar: ¢ Se necesitan correcciones? Sera necesario iniciar el ciclo de nuevo,
en caso de lo contrario se deberd documentar con el fin de incorporarlos en

el esquema de trabajo para que exista la mejora continua.

d -

Figura 14. Ciclo PHVA




Dentro de las pequefias empresas suele ser la observacion la herramienta que se
utiliza para la obtencion de informacién debido a la administracion tan estrecha con

la que se maneja.

Con el fin de desarrollar metodologia, y a partir de lo anterior, se utilizo los paseos
Gamba para la identificacion de problemas dentro del almacén, hojas de
verificacion, diagramas de Ishikawa, entre otras herramientas que a lo largo de este

capitulo se irdn presentando.
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Etapa 1. Planeacion.

Se presenta la metodologia desarrollada cuya caracteristica principal es la
utilizacion de herramientas de planeacion y mejora, como son las hojas de
verificacion, encuestas, diagrama de causa-efecto, métricas y S&OP. Es importante
definir que regularmente (no siempre) en una empresa de tamafio micro o pequefia
la herramienta para obtener informacion mas utilizada es la observacion del analista
o grupo de trabajo, esto se debe principalmente al grado de informalidad con el que
se maneja su administracion estrechamente relacionada con su constitucion de
operacion en donde interviene la familia o porque su administracion y operacion
dependen del duefio de negocio), ademas Berrocal (2017) establece que el analista
puede observar condiciones importantes de trabajo que a menudo constituyen los
aspectos distintivos de ciertos puestos u operaciones, es por ello que se considerd
definir, desarrollar y aplicar herramientas y métodos sencillos y practicos cuyos
parametros puedan contribuir a medir el desempefio de la cadena de suministro de

una micro o pequefia empresa.

Analisis del proceso.

Para resolver el ¢Qué?, ¢Por qué? Y el (Como?, fue necesario realizar una de las
principales actividades Lean, los paseos Gemba (Gemba Walk), esta actividad
mantiene como objetivo poder conocer mas a fundo el lugar donde se llevan a cabo
los procesos, el proceso mismo y, por ende, el analisis y verificacion de lo que en

realidad ocurre.

1. Visitas de campo ala empresa. Durante esta etapa y como elemento previo a
la implementacion de la metodologia se realizaron diversas visitas de campo a
las areas de evaluaciéon (P.V., almacén, recepciones, salidas, compras) con el
propésito de que a través de la observacién directa se pudiera analizar lo que
pasaba durante el proceso de la cadena de suministro para de esta forma poder
definir problemas observados, sus posibles causas y finalmente plantear

propuestas de solucion para la mejora continua.



Definiciéon del problema.

2. Contexto de la empresa. Con base a la visita de campo se debe elaborar una
hoja de verificacibn que pueda ayudar a describir la informacién que debe

priorizarse para su revision. El objetivo es trazar a partir de ella la cadena

3. Diagnéstico. Para la elaboracion del diagndstico es necesario la
implementacion de diversas técnicas como revision de estados financieros (en
caso de contar con la informacién), manuales de operacién, procedimientos y
algunos otros elementos con los que cuente la organizacién, y en caso de ser
necesario se deberan realizar entrevistas a las personas relacionadas con los

procesos con la finalidad de mejorar la visién de la situacion investigada.

Busqueda de posibles causas.

4. Analisis y caracterizacion de la cadena de suministro. A partir de la
informacion por recopilar y analizar se caracteriza la cadena de suministro de la
empresa, a través de los eslabones asociados a los procesos de compra,
abastecimiento, almacenamiento, inventarios, demanda, transporte,
proveedores, entre otros. Se propone un proceso pull, que busca la maxima
eficiencia adaptando, en tiempo real, la produccién a la demanda. La reposicion
de productos y la misma produccién y distribucién se efectian al mismo tiempo
gue un producto va siendo consumido, por lo que toma en cuenta la velocidad y

agilidad de respuesta del proceso.
Desarrollo de soluciones.

5. Definicion de KPI del desempefio de la cadena de suministro. A partir de la
caracterizacion de la cadena de suministro se definen las métricas para su
analisis y evaluacién. Es importante establecer que la evaluacion del desempefio
logistico es un proceso que debe estar interrelacionado con el analisis del
rendimiento de las métricas en sus diferentes eslabones de proceso, por lo que
se deben definir por el grupo de trabajo. La comparacion de métricas es un

primer paso para la identificacion de los procesos que requieren una mayor



investigacion, es decir, estas le permiten a la organizacion mantener y mejorar
las condiciones detectadas en el proceso a través del tiempo y en una primera
etapa le ayudan a definir areas de oportunidad, mismas que se pueden ver y

validar al momento de comparar los KPI.

. Identificacién del proceso o eslabon de la cadena clave. En esta fase se
determina el proceso o eslabdn clave de la cadena. Es importante destacar que
el proceso o eslabdn seleccionado es aquel que presenta un mayor niamero de
problemas que afectaban la normalidad del proceso y que no le permiten a la
organizacion alcanzar sus objetivos y metas. Con base en el proceso o eslabén
identificado se definen las etapas de analisis, el plan de accién o ruta de mejora,
asi como a los responsables (area o personal) de dar seguimiento e informe de
la situacidn que prevalece en este.

Buenas préacticas. Una vez que se establecen las diferentes etapas y se
identifican las restricciones en el proceso, el grupo de trabajo define una
propuesta de ruta de mejora denominada “Buenas practicas hacia el estado
futuro de la cadena de suministro”, que permite a la empresa superar las
restricciones que se presentaban en su proceso llevandola a un siguiente nivel

de colaboracion interna y externa.

Si es posible y se cuenta con informacion de la competencia se recomienda

realizar un analisis de tipo benchmarking, para enriquecer el proceso de mejora.

Evaluacion y andlisis contra objetivos. En esta etapa se analiza y evalla el
comportamiento de la ruta de mejora por parte del grupo de trabajo y de la alta
direccién. Esta representa un punto de inflexion en el que se debe decidir
continuar su aplicacion o reorientar las acciones y metas en un plano de mejora

continua.



Etapa 2. Hacer.

Trazar un plan de andlisis de la cadena de suministro y mejora de los procesos que
componen los eslabones de la cadena resulta relevante para la estrategia de la
empresa retail, priorizando aquellos eslabones que tengan mayor impacto en los
resultados buscados. A continuacion, se presenta la aplicacion de la metodologia y

los resultados obtenidos durante el periodo de enero-junio 2020 de la empresa retalil.
1. Visitas de campo a la empresa:

Se definieron los procesos basicos de la cadena de suministros, y fueron tomados
en cuenta los estrechamente relacionados con el abastecimiento y almacenamiento
de los productos y los que son determinantes en la gestién del desempefio de los

inventarios.

Algunos elementos que definen el proceso de intervencion son los que se

mencionan a continuacion:

1) Compromiso de la alta direccion. Se conto con el apoyo de la alta direccién para
facilitar cualquier recurso que fuera necesitado en cada etapa del proceso.
2) Se definio y analizo los procesos existentes relacionados con el problema en

cuestion.

La figura que se muestra a continuacion representa la caracterizacion de la cadena
de suministros, y a través de ella podemos darnos cuenta que su proceso de
abastecimiento y almacenamiento es totalmente sencillo operar pues el mayor

proveedor de esta es el franquiciatario.

Este no provee el 100% pero provee el mayor porcentaje de los productos
requeridos por la empresa, la cual cuenta con un area de almacenamiento, en la
gue las entradas se procesan a través de remisiones impresas, para posteriormente

ubicarlos de acuerdo a un orden preestablecido.
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Figura 15. Caracterizacion de la cadena de suministros en la empresa “Los Canastos”.

La figura (16) muestra la distribucién de la planta del almacén y del piso de ventas.
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Figura 16. Distribucion de planta. Punto de venta principal (sucursal matriz). Marco amarillo piso de venta / Marco rojo almacén.

Para poder entender un poco mas lo que es el proceso que se maneja, la empresa
compartid el formato generado para la realizacion de pedidos, de compra y
recepcion. Ejemplo reflejado en la figura que se muestra a continuacion, donde el
marco rojo nos muestra los datos solicitados como producto, unidad, y la cantidad

solicitada, mientras que el marco verde nos muestra la cantidad real recibida.
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Figura 17. Formato de pedido a proveedores

Una vez recibido los productos de los proveedores. Para el caso de la sucursal
madre, esta se surte directamente del almacén. Es decir, los empleados de punto
de venta surten la tienda sin un pedido previo, lo que causa un descontrol de lo que

se surte.

Para las 2 tiendas ajenas al almacén el proceso es diferente. La sucursal madre
realiza traspasos a los 2 puntos de venta con un pedido previo a través de un
formato en Excel. El proceso de empacado tarda 2 horas en promedio, segun el
namero de productos que han sido solicitados y de la basqueda que el encargado
del almacén tenga que realizar para lograr ubicar cada uno de los productos. Una
vez que el pedido ha sido juntado es enviado a los diferentes puntos de venta, y de
igual forma que en la sucursal madre, los productos que son recibidos en cada uno
de los puntos de venta se contabilizan conforme a la hoja de salida que es emitida

por el almaceén.
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Figura 18. Proceso de traspasos.

En la figura (19) se observar un ejemplo de pedido realizado de un punto de venta
(San Marcos) al almacén ubicado en la tienda madre, en el cual podemos observar
los elementos que son tomados en cuenta para realizar un traspaso exitoso

(Producto, existencia y unidad).
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Figura 19. Pedido de un punto de venta al almacén.



Definiciéon del problema.
2. Contexto de la empresa.

Se elaboré una hoja de verificacion, en la cual se detonaron algunas preguntas
relativas al proceso de cadena de suministro que se sigue. La hoja de verificacion
se enfocd a grandes temas relacionados con el almacén e inventarios, compras,

gerencia, y desempefio en las métricas y puntos de venta. (Anexo 1).
3. Diagnostico.

Para realizar una aplicacion adecuada de la metodologia propuesta fue necesario
conocer de manera detallada la situacién actual de la organizacion y su cadena de
suministro, asi como, tener claridad con respecto al funcionamiento de cada uno de
los eslabones que la componen y la interaccion entre ellos. Es importante resaltar
gue la realizacién del diagndéstico tuvo por objeto obtener informacion en las areas
de trabajo de los diferentes eslabones del proceso con el fin de poder analizar y
formular &reas de oportunidad. La informacion obtenida mostro el estado actual y
permitié definir el qué y cdmo se lleva a cabo el proceso en cada una de sus etapas

y los diferentes problemas o restricciones que los definen.

Se realizaron diversas entrevistas con los principales actores de los eslabones de
la cadena. En el Grafico 4 se muestra de manera resumida los resultados obtenidos

en cada una de las areas de interés con respecto a la meta establecida.

DESEMPERNO DE LA CADENA DE SUMINISTRO

(Enero 2021) ALMACEN / INVENTARIO ~-DESEMPENO REAL

«META
50.00 4114 2714
40.00
30.0Q

2000

KPI o COMPRAS

50.79

12.70 27.94

7.14

3.81

PUNTO DE VENTA 19.84 GERENCIA
11.90

Grdfico 1. Diagnostico empresa retail



Existen distintos problemas generados en el area de almacén los cuales son

presentados a continuacion:

1.

No existe una planificacion ni estrategias para el abastecimiento correcto. La
empresa no posee un conocimiento claro de las necesidades de sus productos.
A la fecha manejan aproximadamente 1, 170 productos. Simplemente se
realizan las compras de sus productos por medio de la intuicion, Esto ha
ocasionado graves impactos a los inventarios de la empresa, al punto de saturar
en algunos meses de mayor demanda el almacén, lo que incrementa costos
logisticos. O bien, suelen realizar compras en el mercado local a ultima hora,
compras que probablemente no pueden cumplir con las exigencias que como
empresa se buscan en los productos, o terminan siendo precios muy altos al no
adquirir los productos a un alto volumen.

En cuestion a sus proveedores, a pesar de que se mantiene una relacion cordial
con su principal proveedor (familiar de la duefia), muchas veces no se tiene una
colaboracion ganar-ganar que puedan beneficiar a ambas partes y al cliente
final.

En cuestidn de inventarios, existe una falta de organizaciéon con los productos y
poco espacio en el almacén. No se cuenta con una clasificacion de inventarios
que posibilite priorizar compras y mantener niveles de inventarios acordes con
sus ventas, lo que provoca que los productos puedan deteriorarse mas rapido,
ocasionar accidentes, ademas de no poder llevar a cabo un buen control de
estos y provocar errores, demoras y perdidas.

Logistica inversa o devoluciones. En cuestiones administrativas en el area de
almacén no existe ningun procedimiento para reconocer los lotes de cualquier
producto. Por ende, en caso de devolucion de productos lo anterior solo
ocasiona pérdidas de tiempo.

Inventarios no actualizados. Conocer el stock del almacén es preciso para
mantener la productividad, al estar desactualizado nos lleva al primer problema

descrito en este apartado.



6. Falta de comunicacion. La informacion sin duda alguna ayuda a perfeccionar
una gestion de inventarios, pero esta no serviria de mucho sin un flujo de

comunicacion correcto.

7. Indicadores de gestion y productividad. Actualmente el proceso logistico no
cuenta con indicadores clave de gestiéon o KPI, derivado de ello, no se realiza un
andlisis de la situacion que prevalece dentro de sus eslabones y, por lo tanto, no
se realizan rutas o planes de mejora que se vean finalmente reflejados en la
competitividad del negocio.

8. No se cuenta con ningun sistema de mejora implementado en la empresa como
5’s o0 proyectos bajo metodologias blandas y/o de mejora continua, que permitan
e incentiven una nueva cultura de la mejora en los procesos, en el personal y

por consiguiente en la competitividad de la empresa.

Busqueda de posibles causas.
4. Analisis y caracterizacion de la cadena de suministros.

De acuerdo con el modelo SCOR se establecio la caracterizaciéon de la cadena de
suministro de la empresa. En esta etapa del proyecto, se realiz6 la introduccion al
modelo SCOR, lograndose definir de manera genérica el proceso, identificando los

aspectos criticos que la componen:

Planear. Se facilito la obtencion de informacién y en forma compartida se realizd
el analisis de la situacion del proceso. En especifico se gestiond el andlisis
semanal del inventario existente y faltante con el fin de definir los productos que
de acuerdo con la demanda se debe de incorporar a la orden de compra, asi como

las cantidades sugeridas a pedir.

Aprovisionamiento. Cuentan con un solo proveedor principal por lo que el
proceso de compras se vuelve sencillo, los productos adquiridos a través del
centro de distribucion de la franquicia son de origen nacional e internacional, en
una gran cantidad de pedidos existen faltantes de producto, derivados de la falta

de control del aprovisionamiento por parte del proveedor.



Debido a la dependencia oficial de un solo proveedor (politica central de
franquiciatario) no se cuenta con un procedimiento en donde se establezcan los
criterios de evaluacion de proveedores. Las entregas de productos por parte del
proveedor a pesar de que se tiene un dia a la semana programada para la atencion
de la franquicia, en ocasiones se llegan a reprogramar la sobre carga de entregas

gue se tiene desde el CEDI a los diferentes puntos de venta.

Estas situaciones provocan la reaccion de la empresa retail para negociar con el
franquiciatario nuevas estrategias y reglas de abastecimiento de ciertos productos
claves con proveedores locales y regionales sin afectar la imagen de la franquicia
y probando un nuevo modelo de colaborativo que permita abastecer por parte de
los proveedores a cada uno de los puntos de venta realizando el pago de contado
por parte de la empresa retail, apoyando con esta estrategia las finanzas de la

franquicia y disminuyendo los costos de adquisicion de la empresa.

Fabricaciéon. El proceso de fabricacion es basico, ya que esta deriva en el
empaquetamiento de productos y algunos otros se realizan con mezclas de
productos que se ofertan por la empresa para su venta a granel. Su fabricacion

depende de la demanda de los productos en cada punto de venta.

Distribucion. El area de almacén recibe el pedido de los puntos de venta, realiza
la validacién de los productos solicitados y los prepara para su envio a las tiendas.
En esta etapa se realiza la identificacion de productos faltantes o que requieren
incluirse en la orden de compra derivado de la frecuencia de su demanda durante

al ciclo de abastecimiento o lead time.

Retorno. Los puntos de venta evallan los productos que han tenido alguna queja
o devolucion e informan al almacén de manera inmediata. En caso de validar la
situacion de dafio del producto el area de compras se comunica con el proveedor
realizando la referencia de la situacion para hacer el cambio del producto y
procesar su salida a los puntos de venta. Es importante resaltar que no se tiene
un procedimiento oficial interno al respecto, pero se siguen estas acciones como

una politica de actuacion en cada uno de los puntos de venta.



Se realizo la traduccion del proceso al segundo nivel (N2) del modelo SCOR, el
cual ayuda a definir la configuracion estandar de la cadena de suministro de la
empresa retail, para ello se elaboré el diagrama que ejemplifica el proceso

descrito anteriormente.

DEFINICION DE LA CADENA DE SUMNISTRO NIVEL 2

P1. Cadena de Suministro

P2. P3. Fabricacion o
Aprovisionamiento Empaque

P4. Distribucion P5. Retorno
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Figura 20. Cadena de suministros nivel 2

a) En los procesos de planeacion, los jueves de cada semana se realiza la
identificacion del nivel de inventario de los puntos de venta y el almacény
para con ello se determina el nivel de inventario actual general y por punto

de venta el cual ayuda a generar la orden de compra a proveedores.

b) La empresa se abastece bajo pedido (S2) y también para generar un stock
dependiendo de su demanda (S1), el pedido se realiza para la demanda
aproximada de un mes, de acuerdo con comportamiento de los promedios
de venta de cada producto, para ello se realiza un analisis en Excel
denominado PDL1 el cual lleva un historial desde el primer dia de apertura
de los dos primeros puntos de venta (01 y 02) y a partir de marzo de 2020

los tres puntos de venta.



c)

d)

f)

La empresa maneja procesos de transformacion de productos y empaque.
Este proceso se realiza para la generacion de nuevos productos en el
mercado, basados principalmente en el tema de la salud alimenticia (M1),
el proceso de transformacion se realiza de acuerdo con la demanda (pull)
la cual es definida por cada punto de venta (M2).

La distribucién se realiza para mantener un inventario que genere la
capacidad de atender 10 dias de los diferentes productos ofertados,

cuidando principalmente los de mayor demanda.

En el retorno de aprovisionamiento existen dos lineas de retorno. La
primera se realiza si el producto que llega al almacén se encuentra fuera
de las caracteristicas aceptables en cuanto a calidad definida para cada
producto, y la segunda, cuando se identifica por parte de los auxiliares o
encargados de tienda un producto obsoleto o con dafio parcial o total, el
cual es comunicado al area de almacén, colocandolo en cuarentena hasta
validar su situacién especifica. De acuerdo con el grado de dafio se envia
un comunicado de la situacion presentada al proveedor y se toman las

acciones correspondientes en cada punto de venta y almacén.

En el dltimo eslabdn, las devoluciones que se realizan de los clientes hacia
los puntos de venta estan asociadas generalmente al incumplimiento en la
calidad del producto (obsoleto, dafiado o fuera de especificaciones) que
no fue detectada a tiempo por el almacén al momento de realizar la
preparacion del pedido o por el personal que atiende la recepcion del

pedido o el abastecimiento en piso de venta.



A continuacion, se presenta el analisis de la informacion tratada de las distintas
areas evaluadas a través de un diagrama de Ishikawa para simplificar las causas

principales que generan efectos negativos dentro de la cadena de suministros.

COMPRAS
INVENTARIOS  ALMACEN poca
_ Sin X » comunicacién
) S:in < Poca frecuencia de ¥ encargado entre las dreas
clasificacion » inventarios
ABC fisicos y ciclicos Sin ordenes de _
compres
en su acceso P CADENA DE
SUMINISTR
Descontrol en su
existencias
Falta de
" capacitacion
(manejo de productos, Falta de informacion y
inventarios/pedidos) / herramientas para Ia
planeacion de compras
PERSONAL PUNTO DE
VENTA

Figura 21. Diagrama causa- efecto (Elaboracion propia).
Almacen.
Tiene el propdsito de garantizar la entrega de los productos que han sido solicitados,

asegurando un servicio confiable, en tiempo y forma.

Lamentablemente existen algunos obstaculos para que su proposito sea logrado,
uno de los principales problemas es la falta de organizacion en la distribucion del
area lo que ocasiona que el tiempo de manejo de los productos sea mayor, es decir,
genera un mayor tiempo a la hora de realizar pedidos; los espacios para poder
recorrer el area no se respetan lo que suele provocar accidentes y dafio en
productos (mermas); la organizacion de los productos en el almacén no es
respetada pues el acceso a esta area es libre para cualquier empleado; no se cuenta
con areas fijas para una recepcién y salida de productos, ademas de no contar con

un encargado del mismo.



Inventarios.

Una de las tareas principales es el llevar a cabo registros de productos y bajo un
sistema confiable poder mantenerlos actualizados, organizados y ubicados.

Uno de los obstaculos para llevar a cabo dicha tarea es que no se cuenta con una
clasificacion ABC, lo que imposibilita la priorizacion de las compras; no existe una
utilizacion de pronosticos de demanda.

Compras.

Llevar a cabo un proceso organizado con base a la informacion generada por el
sistema es el objetivo de esta area en cuestion. Lo anterior con la finalidad de poder

cumplir con cada uno de los parametros de rapidez, eficiencia y precision.

Los problemas observados fue la poca planeacion en el proceso tanto de compras
como en la cadena de suministro en general. Los encargados no dedican el tiempo
necesario al desarrollo de la estrategia de adquisicion en conjunto con las
necesidades que deben de ser cumplidas.

La falta de herramientas es un punto sumamente importante que suele afectar para
la toma de decisiones, el sistema de los puntos de venta no cuenta con informacién
certera para auxiliar en las decisiones, lo que hace que las actividades sean pesada
y fastidiosa. Ademas, y a pesar de una cercania familiar, existe poca colaboracion

por parte de los proveedores para la atencién de la demanda que se solicita.
Personal.

El objetivo principal de la empresa es mantener y desarrollar a todo el personal a
través de capacitaciones y adiestramientos constantes con el fin de alcanzar los

objetivos generales de la empresa.

Durante el andlisis se encontr6 la falta de capacitacion en cuestion de
administracion de la cadena de suministros, control de inventarios, y del manejo de
los productos; ademas de la pobre comunicacion entre cada una de las areas, y

estas mismas con el exterior (proveedores).



Punto de venta.

El objetivo general de la empresa es crear una experiencia para todos sus clientes.
Oler, tocar y poder ver los colores y texturas de los productos ofrecidos. Es por ello
gue la empresa busca la estandarizacion de la experiencia, es decir, busca que en
cada uno de los puntos de venta la experiencia sea la misma esto con el fin de

agregar valor a la marca.

Uno de los problemas principales que se encontraron dentro de esta area fue que
el inventario del sistema no corresponde a uno real. Ademas de que suele existir un
mal manejo de los productos pues suele perderse la caducidad de los productos al
mezclarse diferentes lotes, y un alto desperdicio (mermas) al momento de atender

a los clientes.



Desarrollo de soluciones.

En esta Ultima fase se describen algunas de las propuestas de soluciéon generadas
con el propdsito de eliminar causantes o agregar cualquier tipo de elemento que

pueda beneficiar a la cadena de suministro.

La metodologia dio inicio con la definicion de problemas por medio de un analisis
de proceso que nos proporcioné el Gemba Walk y los formatos que fueron brindados
por la empresa (formatos de pedidos, compras y recepciones), los cuales nos dieron

a conocer los problemas mas recurrentes.

Por todo lo anterior se buscaron posibles causas raices de las probleméaticas
encontradas, validando todo lo anterior con las distintas herramientas y técnicas

puestas en practica.

Estas 3 primeras fases que se llevaron a cabo nos dieron como conclusion que uno
de los problemas principales es la falta de estandarizacion de procesos, el
abastecimiento, capacitacién del personal y el espacio en el que estos mismos

operan.

1. Definicion de los KPI'S del desempeiio de la cadena de suministro.

Se definen métricas para su analisis y evaluacién. Es importante establecer que la
evaluacion del desempefio logistico es un proceso que debe estar interrelacionado
con el andlisis del rendimiento de las métricas en sus diferentes eslabones de
proceso, por lo que deben de ser definidas. La comparacion de métricas es un
primer paso para la identificacion de los procesos que requieren una mayor
investigacion, es decir, estas le permiten a la organizacion mantener y mejorar las
condiciones detectadas en el proceso a través del tiempo y en una primera etapa le
ayudan a definir areas de oportunidad, mismas que se pueden ver y validar al

momento de comparar los KPI.



Ademas, otro componente establecido en la construccion de las métricas es la
definicion de los objetivos claves o estratégicos por los cuales se va a direccionar la
mejora de la gestion de la cadena de suministro definida y las cuales van a medir la

efectividad del proceso de planeacion resultante.

Para este caso se tomo de base los elementos que el modelo SCOR propone como
atributos de rendimiento: fiabilidad en el cumplimiento, velocidad y capacidad de

respuesta, flexibilidad, costos y gestién de activos.

Los atributos ayudaron a establecer y definir los objetivos estratégicos que la
empresa desea alcanzar. Basado en ello se definié un conjunto de métricas que

ayudaron a parametrizar si se cumple 0 no con los objetivos planteados.

A continuacion, se exponen los 3 principales eslabones en donde se definieron los

indicadores identificados por el grupo de trabajo.

a. Indicadores de desempeiio en el proceso de aprovisionamiento y
compras. Indicadores que ayudan a la seleccibn de proveedores
atendiendo a criterios imprescindibles como la calidad, el precio o el plazo

de entrega.

i. Porcentaje de proveedores certificados. No se cuenta con un
procedimiento para la evaluacion y certificacion de proveedores en las
franquicias, esto derivado de que se tiene solamente un Unico proveedor
que es el propio CEDI del franquiciante durante el periodo julio 2017 a
diciembre 2019. Por lo que el valor de este indicador es 0%. Es
importante comentar que a nivel central no cuentan con el nivel de
certificacion de proveedores, sin embargo, se mantiene una relacion de
afios con cada uno de ellos, lo que les ha permitido mantener lineas de
crédito importantes, identificar productos de alta calidad, y un

compromiso de apoyo mutuo.



ii. Entregas perfectas. El objetivo del presente indicador es medir y
controlar la calidad de los productos recibidos, la puntualidad de la
entrega por parte del proveedor. La periodicidad de medicion de este

indicador es mensual. La métrica utilizada fue:

Pedidos con productos rechazados

ey

Entregas perfectas = " —
gas perf Total de 6rdenes de compra recibidas

Resultado: Como se puede apreciar en el grafico mostrado a continuacion el
abastecimiento durante el afio 2020 tuvo un promedio de recepcion de entregas
perfectas de 16 por ciento, lo que en términos reales es muy bajo con respecto a la
expectativa y negociacion al momento de adquirir la franquicia. Para la empresa
existen costos asociados al recibir productos que no cumplen con las caracteristicas
de calidad requeridas y solicitadas por el area de compras, un costo por recibir
pedidos que no estan completos o cuyas caracteristicas no cumplen con las
especificaciones solicitadas, aunado a ello la empresa cae en un costo de volver a
solicitar el o los productos, asi como, el costo de no vender un producto solicitado

por los clientes.

INDICADORES DE DESEMPENO EN EL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS

Grdfico 2. Indicador de entregas perfectas



1. Entregas atiempo. El objetivo de este indicador es tener control de la cantidad
de oOrdenes de compra que es entregada a tiempo por el proveedor, este
indicador esta relacionado con las entregas perfectas. La periodicidad de
medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Compras Entregadas a tiempo

(2)

Ent Ti =
regas & tiempPO = rotal de ordenes de comprarecibidas

Resultado: Como se puede apreciar en el Gréfico 3 las entregas resultantes han
sido positivas manteniendo un estandar alto en la confiabilidad del tiempo acordado
de entrega. El impacto de este indicador durante el 2020 es el mantener la certeza
de contar con los productos en el tiempo requerido por la demanda, aunque cabe
aclarar que aun hace falta trabajar de manera conjunta y coordinada con el

proveedor para lograr un mejor nivel.

INDICADORES DE DESEMPENO EN EL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS

100% 100% 100% 100%
88% 89%

80% 80%

Grdfico 3. Indicador de Entregas a Tiempo.



2. Entregas completas. El objetivo del presente indicador es controlar la eficacia
en la cantidad de 6rdenes de compra que se entregan completas por el
proveedor, este indicador esta relacionado con las entregas perfectas. La
periodicidad de medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Compras Entregadas Completas
Total de 6rdenes de compra recibidas

(3)

Entregas completas =

Resultado: Como se puede apreciar en el grafico 4 las entregas completas durante
el 2020 representaron una media del 43 por ciento, es decir, el nivel de cumplimiento
del proveedor se encuentra por debajo de lo esperado, aunque cabe aclarar que de
cada pedido solamente en promedio se tiene un siete por ciento de productos que
no se surten, aunque de este porcentaje caen productos de alta demanda en los
puntos de venta, implicando en ocasiones agregar la variable de la incertidumbre

de contar 0 no con este tipo de productos.

INDICADORES DE DESEMPENO EN EL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS

Grdfico 4. Indicador de entregas completas



3. Documentacién sin problemas. El objetivo de este indicador es controlar la
exactitud de la informacién contenida en las facturas generadas por el
proveedor, este indicador esta relacionado con las entregas perfectas. La
periodicidad de medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Facturas Generadas sin errores

4)

Documentacion sin problemas =
p Total de facturas

Resultado: Como se puede apreciar en el grafico 5 las entregas con documentacion
sin errores es un area de oportunidad de mejora del proveedor, la media
representada durante el 2020 fue del 26 por ciento, es decir, el nivel de cumplimiento
del proveedor se encuentra por debajo de lo esperado, implicando un reproceso de
la informacion, una disminucion de la confiabilidad hacia el proveedor. Asi mismo,
se incorporan otros elementos de impacto como el uso de recursos adicionales del
encargado del almacén y del area de compras para validar la entrega fisica contra
la facturada posterior a su recepcion y en algunos casos ocasionando cobros

indebidos que se tienen que reponer con notas de crédito.

INDICADORES DE DESEMPENO EN EL PROCESO DE
APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS

Grdfico 5. Indicador de documentacion sin problemas.



b. Indicadores de desempefio en la gestion de almacenamiento. La
gestion de almacenamiento debe estar totalmente alineada con la gestion
de aprovisionamiento y distribucion, por lo tanto, el control sobre los
procesos generados al interior del centro de distribucion o almacén es
determinante en cuanto al impacto de los costos de operacion sobre la

operacion logistica.

I. Costo de Pedido Despachado. El objetivo de este indicador es
calcular los costos unitarios del almacén respecto al total de
despachos efectuados en el mes. Nos ayuda a costear y controlar los
gastos operativos del almacén. La periodicidad de medicion de este

indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Costos de Operacion del Almacén
Total de Pedidos despachados

Costo de Pedido Despachado = (5)

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 6 el costo por despacho de unidad
mantiene un promedio de 840 pesos, lo que se considerd aceptable para la
empresa, derivado de la ausencia de una medida previa. Es importante comentar
gue durante los meses de abril, julio y octubre el nimero de pedidos disminuy6 en

una unidad con respecto al comportamiento registrado en los demas meses

INDICADORES DE DESEMPENO EN LA GESTION DE
ALMACENAMIENTO

Grdfico 6. Indicador de costo de pedido despachado



. Costo por metro cuadrado de almacén por unidad almacenada.
El objetivo de este indicador es controlar el valor unitario del costo de
almacenamiento. Nos ayuda a costear el costo por unidad
almacenada y poder decidir en qué momento el almacén tendra que
crecer en espacio. La periodicidad de medicion de este indicador es

mensual.
La métrica utilizada fue:

Costo por metro cuadrado de almacén por unidad almacenada

_ Costos de Operacién del Almaceén

(6)

"~ Numero de Unidades Almacenadas

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 7 el costo de almacén por
producto es aceptable y productivo por la empresa, el promedio mensual de dicho

indicador es de 16.3 pesos.

INDICADORES DE DESEMPENO EN LA GESTION DE
ALMACENAMIENTO

Grdfico 7. Indicador de costo por metro cuadrado de almacén por unidad almacenada



ii. Nivel de cumplimiento de entregas. El objetivo de este indicador
es controlar la eficacia de los despachos efectuados por el almacén
a los puntos de venta, nos ayuda a conocer el nivel de unidades
agotadas o por agotarse que maneja el almacén. La periodicidad de

medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Numero de Entregas realizadas a Tiempo
a puntos de venta (7)

Numero de Pedidos Solicitados

Nivel de cumplimiento de entregas =

Resultado: Como se puede apreciar en el Gréfico 8 el nivel de cumplimiento en las
entregas a los puntos de venta se encuentra al cien por ciento. Los pedidos
solicitados por los puntos de venta durante el transcurso de la mafiana son
despachados y entregados el mismo dia por la tarde; el ciclo completo dura en
promedio 6 horas. Aunado a lo anterior el encargado del despacho del pedido anota
e informa de los productos agotados o por agotarse al area de compras.

INDICADORES DE DESEMPENO EN LA GESTION DE
ALMACENAMIENTO

100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Grdfico 8. Nivel de cumplimiento de entregas a P.V



c. Indicadores de gestion de inventarios. Los movimientos de productos a lo
largo de la cadena de suministro son un aspecto clave en la gestion logistica,
ya gque de ello depende el reabastecimiento 6ptimo de productos en funcion de
los niveles de servicio y costos asociados a la operacion comercial y logistica

de la empresa.

I. Vejez del inventario. El objetivo del indicador es controlar la cantidad de
producto con mucho tiempo dentro del inventario y con ello evitar
obsoletos, asi mismo nos ayuda a medir el nivel de mercancias no
disponibles por obsolescencia, deterioro o dafio, entre otros. La

periodicidad de medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Unidades Daiiadas+Caducas+Con mas de un mes

(8)

Antigledad del Inventario = . ——— .
Unidades Disponibles en el Inventario

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 9 el nivel de vejez del inventario
esta en promedio por debajo de los 30 dias, por lo que se considera aceptable por
la empresa, derivado de la falta de medicion previa. Es importante aclarar que no
se llevan registros de productos obsoletos y dafiados, por lo que es un area de

oportunidad.

INDICADORES DE GESTION DE INVENTARIOS

30.84 31.06 30.70 30.62

30.31 30.50

Grdfico 9. Nivel de antigiiedad de inventarios



ii. Rotacion del stock. El objetivo del indicador es controlar las entradas y
salidas de productos del almacén. Es decir, es la proporcidon entre las
ventas y las existencias promedio, y nos indica el nimero de veces que
el capital invertido se recupera a través de las ventas. La periodicidad de

medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Ventas de un periodo

Rotacion del Stock = K
oractom det S0tk = 1 ventario Promedio del periodo ®

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 10 el nivel de rotacion de los
inventarios es de 1.8 veces al afio, por lo que se tendra que analizar a detalle para
determinar una politica adecuada en donde el nivel de este indicador debera de
mantenerse por arriba de 4 (Bianchi, 2012) es decir, se deberan disefiar politicas de
entregas frecuentes con tamafios de pedidos pequefios. Se deberd complementar
este indicador con el indicador de Lead Time o ciclo de pedido que es de 7 dias,
con la finalidad de realizar pedidos para semana tomando en cuenta el cumplimiento

en las entregas del proveedor.

DE GESTION DE INVENTAY®/0S
1.08

Grdfico 10. Rotacion de stock



iii. Cobertura del Inventario. El objetivo del indicador es controlar la
duracion de los productos en el almacén. Es decir, es la proporcion del
inventario final de un periodo y las ventas promedio del ultimo periodo y
nos indica los dias de duracion del inventario. La periodicidad de

medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

] Inventario Final
Cobertura del Inventario = - (10)
Ventas promedio

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 11 el nivel de cobertura es en
promedio de un poco menos de 17 dias, por lo que nos confirma el valor del
indicador de rotacion del inventario, se debera analizar de manera conjunta ambos
indicadores y definir una politica de compras adecuada al perfil de la empresa, es
decir, pedidos méas pequefios, reduciendo el nivel de inversién, para ello se debera
de trabajar con el proveedor para mantener una certidumbre en la entrega de los

pedidos y de los productos donde su nivel de demanda sea alta.

INDICADORES DE GESTION DE INVENTARIOS

17.94 18.13

17.59 17.79 17.37

Grdfico 11. Indicador de cobertura del inventario



iv. Valor Econdmico del Inventario. El objetivo del indicador es controlar
el valor de la mercancia que se encuentra almacenada con respecto a
las mercancias que salen por ventas. Es decir, mide el porcentaje del
costo fisico sobre el valor del inventario fisico del almacén. La

periodicidad de medicion de este indicador es mensual.
La métrica utilizada fue:

o ) Costo de Ventas del Mes
Valor Econémico del Inventario = —— 11D
Valor del Inventario Fisico

Resultado: Como se puede apreciar en la Gréafico 12 el valor econémico del
inventario se encuentra en niveles bajos, esto se debe a que se mantiene un nivel
alto de inventarios con respecto a las ventas del mes. Se deberan revisar las
politicas de inventarios para buscar un menor nivel en los inventarios, buscando

emparejar las ventas del mes con el valor del inventario.

INDICADOR DE GESTION DE INVENTARIOS

Grdfico 12. Valor economico del inventario



v. Volumen de Compra. El objetivo de este indicador es verificar y controlar
el volumen de las compras mensuales, a través de su evolucion en el
tiempo y comparandolo contra la recuperacion a través de las ventas. La

periodicidad de medicion de este indicador es mensual.

La métrica utilizada fue:

Valor de Compra
Total de Ventas

(12)

Volumen de Compra =

Resultado: Como se puede observar en el Gréfico 13, el porcentaje de las compras
en relacion con las ventas es en promedio superior al 50 por ciento, por lo que se
deberan de tomar acciones de mejora de las compras, lo que permitird mejorar el

desempefio del inventario.

INDICADORES DE GESTION DE INVENTARIOS

69% 70% 67% 70% 69%

66%
59% 58% 579 60%

51% 52%

Grdfico 13. Indicador volumen de compra



2. ldentificacion del proceso o eslabon de la cadena clave y plan de mejora.

En esta etapa se realizé el andlisis para determinar el eslab6n mas importante a

atender es el aprovisionamiento, aunque se pretende influir desde este eslabon a la

solucion de los diferentes problemas encontrados. Para justificar esta decision se

presentan los principales problemas que generan restricciones o cuellos de botella.

Para llegar al objetivo se tuvo que descomponer detalladamente el proceso a fin de

identificar cual es el o los factores que influyen en la restriccion buscada dentro del

eslabén de abastecimientos, como se puede observar en la figura mostrada a

continuacion.

Con base en el eslabon abastecimiento, se definid el plan de acciéon o ruta de

mejora, asi mismo, se designo al area de compras como lider para dar seguimiento

e informe a la alta direccion de la situacién que prevalece en este. En este punto

solamente se presenta de manera de ejemplo una parte de la propuesta del plan

gue siguio el proceso para atender de manera oportuna la problematica presentada:

Proceso de compras y abastecimientos (S1)

e

Identificacion del proceso clave Empresa Retail

* Planeacion de la informacion
delacCs.

* Recopilacion de necesidades
de productos de Puntos de
Venta (PV)

« Analisis y definicion  de
cantidad de productos bajo
demanda.

« Identificacion de proveedores
locales y regionales de
acuerdo a necesidades.

* Implementacion de mejoras
en ambientes tecnoldgicos
almacén y PV: software (ERP),
codigo de barras, entre otros.

Planeacion de
Compras con
Proveedores

* Negociacion de fechas de
entrega de productos

(LeadTime)

*  Definicion de
requerimientos
cantidades de orden de
compra.

* Revision de la gestion de

productos con puntos de
venta

* Revision de la demanda
+ Analisis de la planeacion y

proyeccion de  productos
para la comprobacion de la
orden de compra.

* Inventarios Fisicos.
* Validacion sistema vs fisico.
* Definicion de

inventario
disponible.

* Identificacion de productos

faltantes.

* Andlisis de métricas.
* Andlisis de mermas.

Identificacion,

priorizacion de
productos

* Identificacion de los

recursos utilizados en la
cadena de suministros.

* Identificacion de

productos faltantes.

* Comunicacion de faltantes

3l drea de compras PV

* Seleccion de proveedor

por parte del drea de
compras.

* Evaluacion de

proveedores.

«  Especificacion de cantidad

demandada por PV y
concentrado

* Validacion de fecha de

entrega

Proceso de Compras

* Aceptacion de fechas de

entrega

* Aceptacion de

requerimientos de calidad
y cantidades de orden de
compra

* Recibos de horario y

fechas de entrega

* Remision en excel y

Factura de productos para
1a comprobacion de
cantidad y volumen de
productos.
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Figura 22. Proceso de compras y abastecimiento.




Para el andlisis de los resultados se tomaron en cuenta diez productos que
cumplen con 4 factores determinados por el grupo de trabajo que dan peso y
cuerpo a la competitividad del negocio, frecuencia de venta por producto (tickets
de venta), ventas por unidad (volumen de venta), utilidades que genera la
transaccion por unidad, y el costo de adquisicién del producto.

Bajo estos 4 factores se retoma la técnica de clasificacion ABC para segmentar

o clasificar los productos del almacén por su grado de importancia.

En el punto 10 de Andlisis de productos 4A, se presenta un breve analisis de los
resultados de acuerdo con las métricas definidas en la metodologia de tres
productos representativos de la categoria 4A. Es importante resaltar de este
analisis el abastecimiento por parte de los proveedores es del 100 por ciento en
cada pedido considerando la alta demanda que tienen en los puntos de venta

estos productos.

Otro de los elementos enmarcados en el plan de mejores préacticas es el
desarrollo semestral del analisis ABC, para identificar los productos que son
indispensables de mantener en inventario, ya que representaran un poco mas

de un 60 por ciento del total del costo de adquisicion.

Es importante comentar que dentro de las mejores practicas para este eslabén
se consideré mejorar el software con la finalidad de mantener por un lado
informacion oportuna y veraz, y, por otra parte, mejorar el intercambio de
informacion con los diversos actores de la cadena de suministro y la mejora de

la planeacion de los pedidos bajo demanda.



3. Buenas practicas.

Una vez establecidas las diferentes etapas descritas e identificado la o las
restricciones en el proceso se establecio una propuesta de ruta de mejora
denominada “Buenas practicas hacia el estado futuro de la cadena de suministro”,
que permite a la empresa superar las restricciones que se presentan en su proceso

llevandola a un siguiente nivel de colaboracion interna y externa.

Con base en la hoja de verificacidén practicada a la empresa retail, se negoci6 con
el franquiciante su aplicacion en su centro de distribucion, en donde participaron la
direccién general, la gerencia y los encargados de compras y almacén; logrando
tener un comparativo de ambas empresas, lo que enriquecié la informacion y el
andlisis generado a la empresa retail, mismo que sirvié como insumo para elaborar

el plan de mejora.
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Grdfico 14. Comparacion empresa de estudio — matriz



Como se puede observar en el grafico anterior los principales problemas que enfrentan este tipo de

empresas se dan en las areas de compras, abastecimientos. La generacidon de métricas no es una

cultura incorporada a las empresas en cuestién, por lo que representa toda un area de oportunidad

para una positiva toma de decisiones.

Tabla 3. Plan de mejoras implementado

Resumen de propuesta del Plan de Mejora -P1 Planeacién de Abastecimientos-

“Buenas practicas hacia el estado futuro de la Cadena de Suministro”

PROCESO PROCESO

Intercambio de informacién

P1 P1.1
Proveedor-Compras
P1.2
Incrementos o Decrementos
inesperados en la demanda en P1
los puntos de venta.
P1.3

SITUACION ACTUAL

Solo se le informa al Unico
proveedor la cantidad de

producto requerido.

Planeacién inadecuada de los
requerimientos de los diversos
productos demandados, solo
basdndose en necesidades
inmediatas de los puntos de

ventas.

MEJORA

Identificacion de nuevos proveedores locales
y regionales. Realizar trabajos colaborativos,
alianzas y brindar al proveedor informacion
sobre las proyecciones de demanda semanal,
quincenal y mensual de los productos con
mayor demanda “4A” que garantice su
abastecimiento continuo y sin retrasos,
apoyando el control de los costos y la

administracién de los productos.

Generar flexibilizacion de las operaciones en
la cadena de abastecimiento, teniendo en
cuenta la informacion de ventas del sistema
de punto de venta para su analisis semanal,
esto posibilitard una reaccion eficiente del

area de compras con proveedores y PV.

Planeacidon mediante prondsticos
matematicos que involucren histéricos de
demanda, en productos perecederos para
generar confiabilidad en la planeacién. Es
importante considerar la normalidad del

mercado. Mantener una eficiente

comunicacién con proveedores para mejorar
el abastecimiento bajo demanda

(incremento o decremento) de productos.



Establecer y comunicar planes

de distribucion de producto

Evaluacién de los
requerimientos de

devoluciones

Identificacion y evaluacion de

retorno de productos

Verificacion de materia prima

Posicion de producto en

estanterias

Identificacion, disposicion,
devolucidn del producto

defectuoso

P1.4
P2 P21
PR.1
PR
PR.2
s1 si1
s1 S12
s1 s13

Falta de comunicacién entre el
drea de compras con los

puntos de venta y almacén.

Se generan planes de
cantidades de consolidados
fuera del promedio de ventas,
saturando de inventario los

puntos de venta

El encargado de la recepcion
del pedido realiza las
inspecciones someras a los

productos

El encargado de la recepcion
del pedido informa al 4rea de
compras para la devolucién del
o los productos que no
cumplen con los

requerimientos.

Al recibir los productos se
realiza una inspeccion visual de

los productos recibidos.

El producto se ubica en
estanterias sin un acomodo

l6gico por familia

El encargado de compras
realiza todo el proceso de
devoluciones de producto no
conforme, generando costos
de venta al no tener productos

disponibles.

Generar planes de comunicacion abierta con
los encargados de los puntos de venta y
almacén para que conozcan la planeacion de

las compras, bajo sus necesidades.

Planear la distribucion y consolidacion de las
entregas de acuerdo con los anélisis de
demanda previamente establecidos de las
necesidades y requerimientos de los puntos

de venta.

Contratar a un encargado de almacén.

Capacitar al encargado de almacén del
pedido para que realicen la evaluacién de los
requerimientos de los productos (dafio,

caducidad, olor, color, entre otros).

Los proveedores realizan el proceso de
devolucién o retorno de los productos,
previa negociacion con cada uno de ellos, a
mas tardar una semana después de recibir el

pedido.

Se realizaran inspecciones de calidad, y se
establecera un cédigo de barras que permita
identificar y dar rastreabilidad a los
productos en casos necesarios, mismo que
atendera el proveedor de manera inmediata,
sustituyendo en 24 horas el producto cuando

sea local y 7 dias para los foraneos.

Genera estrategias de retail merchandising
para lograr una mejor ubicacion del producto
en las estanterias del almacén y puntos de

venta.

Generar alianzas estratégicas con los
proveedores buscando que el proveedor
brinde productos de calidad, en el tiempo

acordado y con los costos definidos.



Etapa 3. Verificar.

Andlisis y evaluacién de resultados.

Para la alta direccidn de la empresa era importante analizar y evaluar los resultados
a partir del Plan de Mejora planteado, por lo que cada mes existe una reunién donde
se presentan los resultados obtenidos a partir de la definicion de los 10 mejores
productos definidos en la clasificacion ABC, estas reuniones han permitido
reorientar acciones y metas en un plano de mejora continua. A continuacion, se
presentan los indicadores definidos por el grupo de trabajo en donde se valor6 el

cien por ciento de los productos a granel que se ofertan:

a. Indicadores de desempefio en el proceso de aprovisionamiento y

compras.
i. Porcentaje de proveedores certificados.

Resultado. A partir de la negociacion realizada con el franquiciatario se logré
el beneficio de contar con un mayor niumero de proveedores locales y
regionales para mejorar los costos de adquisicion, logrando incorporar
alrededor de 20 proveedores, todos ellos proveedores del centro de
distribucién origen, por lo que son proveedores autorizados por la franquicia.
A pesar de que no se realiza una evaluacion formal por parte de la empresa
derivado de su dependencia de los procedimientos con el franquiciatario, se
mantiene un control minucioso de las entregas de mercancias por parte del

area de compras y almacen.



Entregas perfectas.

Resultado. Como se puede apreciar en el Gréafico 15, durante el afio 2020 se
tuvo un promedio de recepcidn de entregas perfectas de 18.3 por ciento
durante el periodo de enero a junio contra el 52 por ciento durante el mismo

periodo.

La estrategia planteada con el franquiciatario de trabajar de manera
colaborativa con un mayor numero de proveedores regionales y locales
avalados por la matriz permitié incrementar la certidumbre en los dias de
entrega y en los productos solicitados en cada pedido realizado, lo anterior
se percibe de los resultados en los indicadores de entrega a tiempo
comparando los meses de enero a junio de los afios 2020 contra el 2021 de
un 86 a 94 por ciento en promedio, es decir un incremento de entregas del
8.9 por ciento; entregas completas de 42.16 a un 66.83 por ciento, teniendo
un incremento del 58.51 por ciento; y, documentacion sin problemas de un
26.6 a un 52.16 por ciento, incrementando un 96 por ciento. Al lograr la
mejora en los indicadores ayudo a fortalecer la gestion operativa en la
disminucién de los costes por adquisicion y distribucion de mercancias, en
mantener la fiabilidad en la informacion para la mejora de las compras, v, la
entrega oportuna de mercancia a los puntos de venta con base en sus

requerimientos de demanda.

INDICADORES DE DESEMPENO EN EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS
"ENTREGAS PERFECTAS (2020-2021)"
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Grdfico 15. Indicador de Entregas Perfectas.



INDICADORES DE DESEMPENO EN EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS
"ENTREGAS A TIEMPO (2020-2021)"
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Grdfico 16.. Indicador de Entregas a Tiempo.
INDICADORES DE DESEMPENO EN EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS
"DOCUMENTACION SIN PROBLEMA (2020-2021) "
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Grdfico 17. Indicador Documentacion sin problema
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INDICADORES DE DESEMPERO EN EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO Y COMPRAS
"ENTREGAS COMPLETAS(2020-2021)"
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Grdfico 18. Indicador de Entregas Completas

Indicadores de desemperio en la gestién de almacenamiento.

i. Costo de Pedido Despachado.

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 19 el costo por despacho
por unidad disminuy6 pasando de un 834.02 a 682.13 pesos en promedio,
gue representa un 18.21 por ciento de decremento. Se requiere mantener
una cultura de la planeacion bajo demanda que posibilite mantener bajo
control este indicador. Este decremento se derivé del aumento en el nimero

de productos demandados, del nimero de despachos por pedido de los

puntos de venta y de una disminucion en los gastos operativos.

INDICADORES DE DESEMPENO EN LA GESTION DE ALMACENAMIENTO
"COSTO POR PEDIDO DESPACHADO 2020-2021"
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Grdfico 19. Indicador de Costo por Pedido Despachado.
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Costo por metro cuadrado de almacén por unidad almacenada.

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 20 el costo de almacén por
el producto global se mantiene en una posicioén aceptable y productiva para
la empresa, el promedio mensual de dicho indicador durante el primer
semestre de 2020 fue de $19.50 pesos y de $17.59 pesos para el mismo
periodo de 2021, mejorando en un 15.9 por ciento. Este decremento a favor
se debe principalmente a la politica establecida por la organizacion de
abastecer solo lo necesario (planeacion bajo demanda) durante el periodo de

re-surtimiento (7 dias).

INDICADORES DE DESEMPERIQ EN LA GESTION DE ALMACENAMIENTO
"COSTO POR METRO CUADRADO DE ALMACEN POR UNIDAD ALMACENADA 2020-2021"
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Grdfico 20. Indicador de Costo por metro cuadrado de almacén por unidad almacenada.



l1i. Nivel de cumplimiento de entregas.

Resultado: Como se puede apreciar en el Gréfico 21 el nivel de cumplimiento
en las entregas se mantiene en un 100 por ciento, los pedidos solicitados por
los puntos de venta durante todo el periodo evaluado (Ene-Dic 2020 — Ene -
jun 2021).

INDICADORES DE DESEMPERNO EN LA GESTION DE ALMACENAMIENTO
"NIVEL DE CUMPLIMIENTO DE ENTREGAS 2020-2021"
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Grdfico 21. Indicador de Nivel de cumplimiento de entregas.



c. Indicadores de gestion de inventarios.
i. Antigledad o Vejez del inventario.

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 22 el nivel de antigiiedad
del inventario tiene una tendencia a la baja durante el 2021, es decir, se
incremento la eficiencia de las ventas, sin embargo hace falta realizar un
esfuerzo importante en el analisis de la totalidad de los productos no solo en
el almacén de la empresa, sino en cada uno de los puntos de venta, que le
permita a la empresa cerrar el afio 2021 con un nivel de diez dias de
antigiiedad de inventario, de acuerdo con la meta establecida por el grupo de
trabajo. Durante el periodo de intervencion se logré una ligera disminucion en
el promedio, en los meses evaluados el promedio de enero a junio de 2020
fue de 29.06 dias con respecto a los 27.03 dias del mismo periodo del 2021
a 27.5 dias, lo que representa una disminucion del 5.25 por ciento. Es de
observar el pico presentado en el mes de enero, este se debié a una compra
extraordinaria por carencia de productos de alta demanda, lo que ocasioné

una saturacion del nivel de inventario para los meses de enero a mayo.

INDICADORES DE GESTION DE INVENTARIOS
"ANTIUEDAD DE LOS INVENTARIOS 2020-2021"
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Grdfico 22. Indicador de nivel de antigiiedad de los inventarios.



Recordemos que este indicador nos mide la eficiencia de las ventas, es decir
cuanto mas rapido la empresa pueda vender (con su ganancia), es mas
rentable, en otras palabras, entre mas pequefio sea el valor la cadena de

suministro méas eficiente.
Rotacion del stock.

Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 23 el nivel de rotacion de
los inventarios es de 0.87 veces durante el periodo de enero junio de 2020
contra un 1.125 durante el mismo periodo del 2021. Se puede observar que,
aungue ha presentado mejoria este indicador aun representa un nivel muy
bajo de rotacion en la totalidad de productos a granel, por lo que el grupo de
trabajo ha tomado este indicador como una prioridad en su atencion, se
busca que durante el siguiente semestre llegar a un valor minimo de 4 veces
la rotacion. Se debera complementar este indicador con el indicador de Lead
Time o ciclo de pedido que es de 7 dias, con la finalidad de realizar pedidos
mas pequefos por semana, buscando disminuir la cantidad de pedido en los
productos de mayor demanda.
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Grdfico 23. Rotacion de Stock.
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Cobertura del Inventario.

Resultado: Como se puede apreciar en el Gréafico 24 el nivel de cobertura
durante el 2020 representé un poco menos de 17 dias, para el periodo de
enero — junio 2021 se registré una mejora sustancial de un poco menos 13
dias, es decir se logré disminuir en aproximadamente 4 dias el nivel de
cobertura del inventario, este indicador confirma el valor obtenido del
indicador de rotacion del inventario y reafirma el compromiso del grupo de

trabajo para atender puntualmente durante el 2021 el nivel de inventarios.
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Grdfico 24. Cobertura del Inventario.



iv. Valor Econémico del Inventario.
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Resultado: Como se puede apreciar en el Grafico 25 el valor econdémico del
inventario se encuentra en niveles bajos, esto se debe a que se mantiene un
nivel promedio alto de inventarios con respecto a las ventas del mes de 1.1
por ciento durante el 2020, como ya se comentd anteriormente, aunque ha
presentado una mejoria en el periodo enero — junio 2021 de 1.4 por ciento de
promedio, para la empresa esta aun no es la mejor. Se deberan revisar las
politicas de inventarios para buscar un menor nivel en los inventarios,

buscando emparejar las ventas del mes con el valor del inventario.
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Grdfico 25. Valor Economico del Inventario.



v. Volumen de Compra.

Resultado: Conocer el peso de la actividad de compras en relacion con las
ventas de la empresa, en relacion al 2020 cuyo promedio fue superior al 60
por ciento, por lo que el grupo de trabajo dio seguimiento puntual a este
indicador, el area de compras realizO una intervencion directa sobre la
validacion de los pedidos de cada punto de venta encontrando mejoras por
atender, resultado de las acciones implementadas se logré bajar el
porcentaje promedio en la relacion ventas sobre las compras en el periodo
de enero a junio de 2021 a un 48 por ciento, logrando mantener un equilibrio
en este indicador. El grupo propone cerrar el afilo con un promedio cercano
al 40 por ciento derivado de los resultados obtenidos en los meses de mayo

y junio (Grafico 26).
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Grdfico 26. Indicador de Volumen de Compra.



Andlisis de productos 4A.

En apego a la metodologia propuesta a continuacién se presenta una breve
descripcion de los resultados obtenidos de la clasificacion de productos

considerados 4A.

Bajo la metodologia propuesta basados en el principio del 80/20 de Pareto se
trabajé para atender las limitaciones encontradas en los inventarios. Una
clasificacion que tradicionalmente se tiene es el valor del inventario, este se
calcula a partir de la demanda anual multiplicada por su costo unitario, se
ordenan de mayor a menor y se agrupan segun los porcentajes que representan
respecto al total, posteriormente se definen sus categorias: “A” el 20 por ciento
de los productos representan aproximadamente el 80 por ciento del valor del
inventario; “B” el 30 por ciento de los productos representan aproximadamente
el 15 por ciento del valor del inventario; y “C” el 50 por ciento restante representa
el 5 por ciento del valor del inventario. Es importante comentar que los
porcentajes descritos anteriormente nos sirven para orientar nuestros criterios

de clasificacion pudiendo variar para cada tipo de analisis.

Se presenta en la siguiente figura la distribucion de planta del almacén la cual
se genero a partir de la clasificacion 4A, en donde los productos considerados
4A se pusieron en la mejor zona del almacén que son las mas proximas al area
de salida, posteriormente 3A1B, le sigue los 2A2B hasta llegar a los 4C,
buscando siempre el acompafiamiento por familia y cuya caracteristica de un
producto no contamine a otro, ya sea por olor, sabor o color. Es recomendable
realizar el analisis ABC cada semestre, esto se debe principalmente a los

cambios de demanda que pueden presentar los productos del inventario.
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Figura 23. Distribucion de Planta cooperativo del almacén bajo la clasificacion 4A

Se podra ver que un simple andlisis ABC basado en el valor del inventario no
refleja las variaciones en factores como la demanda del articulo (frecuencia de
tickets) en donde podemos ver productos que tienen un alto valor de adquisicidon
pero muy baja frecuencia de ventas o productos de bajo valor con alta
frecuencia de demanda; silo vemos en referencia a las utilidades nos podremos
encontrar que un producto que se ubica en una categoria C de poco valor se

pueden ubicar como productos de alta demanda es decir en categoria A.

Si concentramos nuestros esfuerzos solamente en un factor como el valor de
los inventarios podemos dejar fuera criterios 0 comportamientos positivos que
presentan productos como su alta demanda, que pueden estar clasificados en
la categoria C. Por ello es importante realizar una clasificacion que nos dé una
decision mas competitiva por un lado en su ubicacién dentro del almacén y por

otro lado en el control del inventario.



El andlisis 4A puede verse como una ampliacion de la clasificacion ABC, en la
gue agrupamos productos con ciertos comportamientos (factores) que ademas
de su valor de inventario generan patrones de conducta que posibilitan ser
tomados en cuenta en términos de su competitividad y de su comportamiento
en el mercado. Para el caso de la categorizacién denominada “4A” se crea una
matriz 3 x 12 en la que las filas son la clasificacion tradicional ABC y las
columnas son una clasificacion denominada “AAAA” que representan los
factores que surgen del comportamiento o variabilidad de los productos que nos
interesa encontrar de acuerdo con su demanda, el resultado de esta matriz se

da en la Tabla 4.

Matriz Resultante

Categorias | a b C a b c a b C a b C
a aa | ab | ac | aa|ab | ac | aa | ab | ac | aa | ab | ac
b ba | bb | bc | ba [ bb | bc | ba | bb | bc | ba | bb | bc
C ca | cb | cc|caf|cb|c|ca|cb|c|cal|cb]|cc

Tabla 4. Resultante de la matriz de clasificacion

De esta forma quedan clasificadas en una matriz de 3 x 12 categorias, que nos
ayudan a determinar los principales productos con base en las 4 variaciones
que a la empresa le interesa conocer de cada uno de los productos, todas ellas
basadas en su demanda. A continuacion, se presenta la Tabla 5 con los 10

productos 4A resultantes.

) Unidades | Frecuencia de
CODIGO Vendid Vent Venta Valor del ABC
(SKU) endidas fenta ($) W INTEGRADO
(Kg) (Tickets)
1 6% 2555 2.570% 7% 4A
2 7% 2550 2.795% 5% 4A
3 5% 2493 3.011% 4% 4A
4 2% 2300 0.804% 3% 4A
5 2% 2501 0.876% 3% 4A
6 2% 2498 0.921% 2% 4A
7 2% 2321 2.399% 2% 4A
8 3% 2459 0.719% 2% 4A
9 2% 2121 0.348% 2% 4A
10 2% 2009 0.511% 2% 4A

Tabla 5. Productos 49 resultantes para el andlisis



Para la empresa los indicadores implementados en la gestion de los inventarios
son una parte fundamental para conocer la esencia de la situacion de la cadena
de suministro y no la actuacion por intuicion. La aplicacion de las métricas ha
sido una herramienta fundamental que permitio realizar una reduccion en los
costes en diferentes areas de la empresa. Como ejemplo se relata la situacion
de tres productos de caracteristicas diversas en donde se demuestra la
aplicacion de una serie de indicadores que dieron por resultado un efecto de
reduccion de costos relacionados con el abastecimiento y el control de los

inventarios.

Como se observa en los Graficos 27, 28 y 29, el comportamiento generado
durante el afio 2020 es distante a la meta que busca la empresa, esto se
observa al ver el comportamiento que presentaron los tres productos con
excedentes mensuales de inventario con respecto a la utilidad presentada por
la venta del producto para los tres casos es de casi 2 a 1, lo que implicé una
cantidad de inventario no demandada, incurriendo en riesgos como
desperdicios 0 mermas por mal manejo, como lo es el caso de la temperatura
para conservar el producto 1, que presenté 7 kilos de merma en el mes de mayo
del 2021. Es importante sefalar que el producto 1 tiene una alta demanda en
los puntos de venta derivado de las caracteristicas de calidad que representa

para el mercado con respecto a la competencia.

En contra parte se observa una mejoria notable durante el primer semestre del
2021 en los tres productos, esto es consecuencia de la negociacién propiciada
por el area de compras con los proveedores correspondientes generando un
compromiso de mantener una frecuencia constante de abastecimiento
conforme a lo negociado, manteniendo las caracteristicas de calidad de frescura
del producto, color y sabor. La consecuencia mostrada es la de mantener un
inventario controlado como se aprecia en los primeros 6 meses del 2021 y su

demanda constante proyectada al alza en los tres puntos de venta.



En este sentido se puede palpar que un producto con alta frecuencia de ticket
o demanda se puede controlar partiendo de la colaboracion de los diferentes
actores de la cadena de suministro. El concepto es ganar-ganar-ganar, por un
lado, se mantiene constante la solicitud de compra al proveedor, por otro, el
suministro de productos esta garantizado durante todo el afio bajo la frecuencia
negociada y, finalmente, el cliente se mantiene satisfecho y mantiene su lealtad

a la empresa.

Otro de los resultados de nivel de colaboracion es el nivel de rotacion de
inventario alcanzado durante los meses de mayo y junio siendo de 4 veces la
renovacion de mercancia para el producto 1, arriba de 8 para el producto 5y
arriba de 6 para el 10. Es importante aclarar que el producto 5 es fabricado por
la empresa por lo que su nivel de control depende de una serie de insumos que
lo componen, por lo que se vuelve una cadena de integracion de 6 productos
mMA&s que se sujetaron a las condiciones de los 10 productos analizados.

Es de considerar el compromiso adquirido por los encargados de los puntos de
venta que, con base en sus estadisticas de demanda y comunicacion directa
con el area de compras, solicitan el producto necesario manteniendo
exclusivamente el stock minimo requerido para demandas no consideradas. De
lo anterior se deduce que la planeacién bajo demanda pull -la cual resulta de
impulsar la precision de los inventarios basada en informacién puntual de los
puntos de venta sobre la venta real diaria o por semana, dependiendo del
requerimiento del area de compras- es un modelo que se adapta a las
demandas cambiantes, por lo que la operacién como se demuestra en los tres

productos se basa en inventarios menores.

Por dltimo, la operacion derivada de los diez productos analizados resulta
relativamente sencilla y garantiza la disminucion de diversos costos que se
generan en las restricciones encontradas en los eslabones de la cadena de

suministro.



Gestién del Desempefio de Inventarios Producto 1
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Grdfico 27. Desempeiio Producto 1
Tabla 6. Indicadores de Desempefio producto 1.
CODIGO PRODUCTO Mantener a temperaturas menores a 23° centigrados
1 PRODUCTO 1 2020
ENE FEB MAR ABR MAY JUN
Existencias Iniciales 158 124 97 48 32 41
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 38 51 75 144 111 125
Cantidad Sugerida de compra quincenal 19 26 38 72 56 62
Compra Real 120 126 120 110 168 113
Cantidad comprada acumulada 1,660 1,786 1,906 2,016 2,184 2,297
Cantidad Vendida 155 152 170 125 152 126
Cantidad vendida acumulada 1,546 1,699 1,868 1,994 2,146 2,272
Existencias Finales Reales [ 12356 | 97.42 47.83 32.42 41.13
Existencias finales Sugeridas 42 23 3 66 -8 40
Precio de Venta S| 290.00 | S 290.00 | $ 290.00 | S 290.00 | $ 290.00 | S 290.00
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado 30 58 89 119 150 180
Inventario Dafiado y Obsoleto (kg)
Rotacién del stock 1 2
Costo de Mantener Inventario S 1,232.52 | S 971.75 | S 464.51 | S 306.35 | S 388.66 | S 275.29
Costo de Adquisicién S 199.50 [ S 199.50 | S 194.25 [ S 189.00 | S 189.00 [ S 196.33
Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado S 26.53 | S 24.24 | S 17.80 | $ 17.71 | S 17.02 | $ 15.73
Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time) @) 15 @] 15 @) 15 @] 15 @) 15 ] 7
Nivel de Cumpliiento de Entregas [  100% [>  100% [  100% >  s0% [  100% = 50%)|
Retrazo en Dias > [] > [o] > [] > 3 > [] > 3
Valor de Excedente de Inventario S 24,650.42 | S 19,435.09 | $ 9,290.20 | S 6,127.00 | S 7,773.17 | $ 5,505.76
Utilidad Bruta A4S 13,985.69 |A4hS 13,768.85 |4$ 16,238.53 [ $ 12,666.21 |[ArS$ 15,381.30 | $ 11,800.60
indice de Rotacién de Inventario @ 1 @ 1 (@) 2 O 3 @ 4 O 4
Periodo medio de almacenamiento mensual (NUmero de Meses) 27 20 13 10 7 8
Inventario seguridad Quincenal 19.5 20.5 20.5 22 18.5 13.5
Stock Minimo de Inventario 38.5 41 41 31.5 37 14.5
Punto de Reorden 30 31 32 30 29 31
Nivel Maximo 58 61.5 61.5 53.5 55.5 28
Duracion del Inventario (Dias) 24 18 9 8 8 7
indice de Cobertura de Inventarios Anual 19

(%) de utilizaciéon de espacio o posiciones de almacenamiento 1.88% 1.88% 1.88% 1.88% 1.88% 1.88%
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Grdfico 28. Desempeiio Producto 5.
Tabla 7. Indicadores de Desempefio producto 5.
CODIGO PRODUCTO
00100 PRODUCTO 5 2020
ENE FEB MAR ABR MAY JUN

Existencias Iniciales 11 12 16 14 5 2
Cantidad Sugerida deFabricacién Mensual 11 12 16 14 5 2
Cantidad Sugerida de Fabricaciéon semanal 3| 3 4 4 1 1
FABRICACION REAL 42 42 42 36 24 22
Cantidad comprada acumulada 520 562 604 640 664 686
Cantidad Vendida 41 37 a4 45 27 22
Cantidad vendida acumulada 523 560 604 649 676 698
Existencias finales Sugeridas -19 -14 -12 -16 -17
Precio de Venta S 250.00 | S 250.00 | S 250.00 | $ 250.00 | & 250.00 | $ 250.00
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado
Inventario Dafiado y Obsoleto (kg)
Rotacion del stock 4
Costo de Mantener Inventario 93.49 130.26 114.58 44.60 19.08
Costo de Fabricacidn 162.38 162.38 162.38 162.38 162.38 162.38
Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado 35.38 32.32 32.36 22,20 34.04 31.46

Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time)
Nivel de Cumpliiento de Entregas
Retrazo en Dias =
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Valor de Excedente de Inventario S 1,869.81 | S 2,605.22 | $ 2,291.67 | S 891.95 | $ 381.59 | S 382.89
Utilidad Bruta A 3,635.18 |6  3,283.21 S 3,849.23 S 3,909.60 WS 2,378.27 |WbS 1,926.94
Indice de Rotacién de Inventario O 4 O 3 O 3 [ ) E [ ] 7 @® 9
Periodo medio de almacenamiento mensual (Nimero de Meses) 8 10 11 7 4 3
Inventario seguridad 10 9 10 10 6 £
Stock Minimo de Inventario 10 9 10 10 6 S
Punto de Reorden 16 14 16 16 10 8

Nivel Maximo 20 18 20 20 izl 10
Duracién del Inventario (Dias) 8 12 10 a4 3 3
indice de Cobertura de Inventarios Anual 9

‘(%) de utilizacién de espacio o posiciones de almacenamiento 1 2.50% ‘ 2.50% ‘ 2.50% ‘ 1.25% ‘ 1.25% ‘ 1.25%
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Grdfico 29. Desempeiio Producto 10.
|_comGo‘ PRODUCTO Tabla 8. Inditadores de Desempefio producto 10.
[ oosse | PRODUCTO 10 2020

ENE FEB MAR ABR MAY JUN
Existencias Iniciales 14 14 10 4 4 7
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 14 14 10 4 4 7
Cantidad Sugerida de compra semanal 4 4 3 1 i 2
Compra Real 30 30 30 42 42 36
Cantidad comprada acumulada 315 345 375 417 459 495
Cantidad Vendida 30 34 36 42 40 36
Cantidad vendida acumulada 328 362 398 440 480 515
Existencias Finales Reales 10.00 6.64 7.01
Existencias finales Sugeridas -2 -6 =16 -34 =31 =22
Precio de Venta S 360.00 | 5 360.00 | $ 360.00 | S 360.00 | S 360.00 | S 360.00
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado
Inventario Dafiado y Obsoleto (kg)
Rotacion del stock
Costo de Mantener Inventario E 189.96 | S 133.08 | & s E
Costo de Adquisicion =3 266.09 | S 266.09 | S =3 =3
Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado 35.38 32.32 | S 32.36 | S 32,20 | $ 34.04 | S 31.46

Valor de Exc nte de Inventario El 3,799.23 | $ 2,661.70 | $ 1,022.05 | $ 1,114.65 | $ 1,767.10 | $  1,864.49
Utilidad Bruta =% 2810.73 [Ap$  3,218.77 [4h$  3,395.97 | 3,911.54 |[A$  3,713.95 [4h$ 3,346.39
[ndice de Rotacién de Inventario (@) 2 (@) 3 @ = @ 10 @ 7 [ 5
Periodo medio de almacenamiento mensual (Nimero de Meses) 14 10 <] 3 a4 6
Inventario seguridad 7 ] 8 10 - 8
Stock Minimo de Inventario 7 9 8 10 =) 8
Punto de Reorden Al 14 i3 16 1= 13
Nivel Maximo 14 18 16 20 18 16
Duraciéon del Inventario (Dias) 14 8 3 3 5 6
Indice de Cobertura de Inventarios Anual 12
[(26) de utilizacién de espacio o p ones de almacenamiento | 2.50% | 2.50% 2.50% | 1.25% | 1.25% | 1.25% |




Etapa 4. Actuar.

Para esta Ultima etapa la empresa debera tomar decisiones con base en los
resultados obtenidos en el proyecto. Si consideran que no se tuvo el resultado
esperado debera tomar medidas correctivas y se debera iniciar de nuevo el ciclo.

Si de lo contrario, la empresa considera que el resultado ha sido efectivo y el
esperado, se encargara de estandarizar los nuevos cambios dentro del proceso de

la cadena de suministros.

VI. Resultados generales.

Desde el inicio, tanto de la empresa matriz como sus puntos de venta y sus
franquicias, no contaban con un modelo de planeacién, una metodologia para la
obtencion y andlisis de informacion y mucho menos la identificacion y generacion
de indicadores claves de desempefio que les permita generar a los duefios y
administradores una visién clara, concluyente y oportuna del estado historico y
actual de sus procesos para una efectiva toma de decisiones, por lo que, la
metodologia resultdé competitiva al operar con lotes suficientes de compra,
disminuyendo las mermas o dafios a los productos, y se logré disminuir
considerablemente las inversiones en inventario afectando positivamente el flujo de
efectivo de la empresa, asi mismo, se logré mantener continuamente los productos
considerados 4A sin ocasionar pérdidas en ventas por una falta de suministro del

proveedor.

Conforme a las diferentes acciones desarrolladas durante la presente intervenciéon
se defini6 una metodologia de planeacidén operativa cuyo objeto fue mejorar la
gestion del rendimiento de la cadena de suministro de una empresa tipo retail, lo
cual contribuyé a garantizar el valor de sus operaciones, a cumplir y cuidar el
servicio al cliente tanto interno como externo, a cambiar la vision individual por la
integral, generando rutas de mejora de los diferentes eslabones que componen la

cadena de suministro.



La aplicacion de métodos de clasificacion y reclasificacion de productos tipo ABC
ayudo a definir a las areas de compras y almacén las practicas operativas
adecuadas para el comportamiento de la demanda inusual presentada en este
primer semestre del afio. Es importante sefialar que durante la presente intervencion
se probaron una serie de técnicas y herramientas relacionadas con los prondsticos
sin obtener resultados positivos que apoyaran realmente la toma de decisiones, esto
se derivé de la situacion extraordinaria que se vive a nivel global, la pandemia del
COVID 19, donde el sector de alimentos se vio afectadas positivamente, mas, sin
embargo, las empresas estaban poco preparadas para esta situacion. El
comportamiento de la demanda no fue predictivo, ya que algunos productos que
fluian en una baja demanda incrementaron sus ventas fuera de lo comun y otros
productos cuyo comportamiento siempre fue ascendente, disminuyeron fuertemente
sus ventas durante esta contingencia. Esto nos hace comprender que siempre es
importante combinar diferentes herramientas para buscar los resultados mas

certeros en funcién de las necesidades cambiantes del mercado.

Una empresa que desea crecer constantemente de manera competitiva debera
estar atenta a cualquier sefial del mercado y alinear la planeacién de la demanda
en consecuencia con toda la cadena de suministro (proveedores- empresa-cliente),
asegurando a través de diferentes herramientas la clasificacién de los productos
gue ayude a la determinacion de su demanda para la asignacion eficiente de sus

recursos.

En cuanto a la caracterizacion de la cadena de suministro, se defini6 la cadena y se
tomé conciencia de su estructura, permitiendo a partir de la metodologia
desarrollada identificar, dar seguimiento, controlar y evaluar el desempefio de los
eslabones mas importantes, esto garantizo la prestacion del servicio al cliente de
manera eficaz y eficiente, y, por otro lado, implementar la mejora continua de sus

procesos buscando su competitividad en el corto plazo.



La alineacion de la planeacion de la demanda en consecuencia con la cadena de
suministro (eslabones), aseguro la existencia de productos continuos en los puntos
de venta sin alterar los bajos volumenes de pedido solicitados a los proveedores, y
por consiguiente la asignacion eficiente de los recursos, es decir, la alineacion
ayudo a la empresa a cubrir las necesidades basicas. A partir de un analisis
oportuno de los cambios en la demanda el area de compras y el almacén detectaron
los patrones de cambio en la demanda en la distribucion a los puntos de venta, por
lo que se generd un procesamiento de érdenes de compra y pedido de los puntos
de venta acordes a la situacién que presentaba la demanda, evitando en lo posible
la acumulacion de inventario para compensar los posibles errores en la

determinacion de las ventas.

Para alcanzar lo anterior, se logré6 negociar la incorporacion de proveedores
autorizados por la empresa matriz que apoyaran el suministro de productos de alta

rotacion en tiempos de pedido corto.

Al trabajar mas de cerca con los proveedores principales para mantener el stock
adecuado en puntos de venta y almacén se logro reducir el costo de adquisiciones
y mantener un nivel bajo de inventarios. EI mejorar ambos indicadores ayudo a la
empresa y proveedores a mantener una planeacion de pedido y abastecimiento
ordenada y para nuestros clientes contar con productos bajo las caracteristicas de

calidad requeridas de manera continua.

En apego a los objetivos buscados, se pudo valorar que una de las piedras bases
para este tipo de empresas que desean tener una gestion competitiva de su cadena
de suministro son las tecnologias de informacién y comunicacion, las cuales
soportan muchos niveles de informacion para una segura toma de decisiéon, asi
como, proveer una clara visibilidad de la situacion actual y futura de su cadena de
suministro, para ello la empresa establecio el control de la informacion a través de
la nube (Google Drive) siendo esta una plataforma de comunicacion y colaboracion
gue permitié una integracion vertical desde las area de almacén y compras hasta el
proveedor mas importante, esto permitio tener cubiertas las principales necesidades

de productos demandados por los clientes,



Bajo la experiencia de la implementacion de la metodologia en las empresas pymes
es importante iniciar con el nivel mas basico de informacion que permita extraer y
valorar las restricciones de cada una de las areas y realizar con ella un analisis
integral de cada uno de los eslabones dentro de la cadena definida, para luego ir

subiendo los niveles de colaboracion con los diferentes actores.

Se identifico las métricas para evaluar y mejorar el desempefio de la gestion de la
cadena, al momento de definir las métricas (KPI), asi como ver que las areas de
compras, almacén y distribucion o despacho y puntos de venta actian en forma
independiente y cada uno de ellos mejore sus propias actividades y visiones sin
tomar en cuenta a las diferentes areas que acompafian su proceso, ocasionando
descontrol en los inventarios, en la administraciéon del almacén y los costos de

abastecimiento.

En cuanto a las preguntas de investigacién que detonaron la presente intervencion,
se pudo verificar que la aplicacion de una metodologia de planeacion apoy6
principalmente el empoderamiento y facultamiento de las é&reas para tomar
decisiones efectivas y en apoyo a la cadena de suministro. Aunque se encontrd en
ello una alta complicacibn al momento de su implementacion, y se detect6 la
necesidad de contar con ciertas habilidades. Se demandd un esfuerzo adicional de
trabajo en grupo, de habilidades multifuncionales, con las cualidades facilitadoras
gue integren las necesidades diversas de ventas, calidad y precio, costo y servicio
y de ampliar el conocimiento de las diversas areas de la empresa, principalmente
mejorar el conocimiento de las funciones del area de compras, almacén y puntos de
venta, asi como el conocimiento intimo de las necesidades y requerimientos de los

clientes.

Las tecnologias de informacién son la clave para habilitar y facilitar que los diversos
eslabones se integren en una sola cadena, dando lugar a una politica de trabajo
colaborativo entre los diferentes niveles de la organizacion, pero principalmente los

niveles tacticos y operativos.



En cuanto a la implementacion del proceso de planeacion a partir del modelo SCOR
se logro dar una solucion préactica a la probleméatica de planeacion que existia en la
empresa y la cual se identific6 como punto donde se cruzan varios defectivos al
interior de la cadena de suministro. Esta solucion préactica resulté en un modelo de
planeacidon que integra componentes importantes como las métricas (KPI),
facilitadores y buenas practicas asociados al proceso de planeacion y toma de

decisiones.

En referencia al uso de métricas, la identificacion de los indicadores apoyé a la
empresa a definir las mediciones de causa y no de efecto como se solia medir, es
decir, la implementacion de estas métricas ayudd a conocer y mejorar de manera

efectiva la situacion de las operaciones del proceso.

A partir de la metodologia de planeacion se determiné que uno de los altos valores
encontrados desde el inicio de la implementacion de la metodologia fue que la
clasificacion de productos exclusivamente como tipo ABC no era la mejor forma de
llevar los pedidos a los proveedores, ni de controlar el inventario y el almacén. La
metodologia apoy6 a definir que un andlisis de tipo ABC que éste basado en el valor
del inventario es una vision muy corta de la situacién que prevalece en el dia a dia
la operacion de los inventarios, ya que no refleja variables tan importantes como las
variaciones de demanda ni la frecuencia o las utilidades unitarias que se producen

a partir de las ventas y por consiguiente del movimiento y de los costes de almacén.

Es decir, nos encontramos con productos definidos en la categoria A con un alto
valor unitario, pero con baja demanda y otros de menor valor unitario, pero con una
alta demanda. De otra forma, existian articulos definidos en la categoria C con poco
valor unitario, pero con una alta demanda lo que implicaba que en cada compra o

solicitud de pedido por los puntos de venta aparecieran.

Al observar lo anterior, se definié una nueva clasificacién en donde diversos factores
intervienen, logrando generar una clasificacion mas eficiente, a partir de la
frecuencia de venta, costos y utilidades lo que apoyo a eficientizar a las areas las
compras, almacén e inventarios, y por consiguiente se logro disminuir los costes de

adquisicién y de mantener el inventario.



VIl. Conclusiones.

El desarrollo de la gestion integral de la cadena de suministro apoya a generar
beneficios en el desempefio en términos de competitividad para de esta forma
reducir los costos en los procesos, mejorar los tiempos de entrega y mantener la

disponibilidad de los productos.

Para llegar al éxito en la gestion de una cadena de suministro se requiere un alto
grado de integracion organizacional y de las funciones. Como se pudo observar en
el estudio la integracion no se consigue de inmediato y sin la voluntad de la alta
direccidén. Usualmente, las empresas que estan dispuestas a someterse a lo dificil
que implica el desarrollar una excelente cadena de suministro integrada pueden
avanzar a las siguientes fases de colaboracion, es decir, iniciar relaciones mas
cercanas con proveedores y clientes. Estas relaciones deben ser formales y
confiables, compartiendo la informacion de la operacion para dar solucién a las

restricciones que se encuentren al reducir los recursos en ella.

Con la ayuda que nos brinda el modelo SCOR, se logro6 establecer en una primera
instancia un trabajo colaborativo entre las diferentes areas y una empatia al trabajo
en equipo, lo que dio como resultado la definicion y entendimiento de la
caracterizacion de la cadena de suministro, con esta metodologia se logré identificar
también las causas principales que establecen las restricciones del proceso
logistico, la identificacion de objetivos basados en la vision de la alta direccion y se

incorporaron métricas para la evaluacion y andlisis de los eslabones del proceso.

El modelo SCOR sirvi6 de base para definir la metodologia del proceso de
planeaciéon de la empresa y de esta manera establecer y mejorar los canales de
comunicacion entre las diferentes personas internas de la cadena y de quienes

conformaron el grupo de trabajo.

Otro factor relevante resultado de la aplicacién de la metodologia es la toma de
decisiones de la alta direccibn como elemento fundamental en el desempefio y

resultados del proceso operativo, aunado a mantener informacion de lo que sucede



dia a dia en los puntos de venta y en el almacén, debido a que esta metodologia se
basa en el modelo pull el cual requiere de identificar y analizar determinados
indicadores que le permitan desencadenar el reabastecimiento de existencias de
acuerdo al comportamiento de la demanda del mercado.

Debido a la buena préactica implementada se consigui6 alinear las necesidades y
criterios de los puntos de venta con las areas de compras y almacén lo que permitio
el desarrollo de puntos de colaboracién basados en la informacion generada de su
proceso, logrando identificar y analizar areas de mejora.

La intervencion a la empresa significo para ella una nueva cultura de planeacion y
comunicacién entre las diferentes areas, adquiriendo un conocimiento para la
gestion y la medicion del rendimiento de la cadena de suministro. La metodologia
aporté la base para establecer posibilidades en la gestién y mejora de los procesos
que abarcan la cadena de suministro, tanto al interior como al exterior de la

organizacion, asumiendo compromisos colaborativos con proveedores y clientes.



VIII.

Recomendaciones.

Se recomienda dar seguimiento con lo implementado ya que esto tiene que

ser constante y nunca tiene que faltar la comunicacion entre el equipo.

Crear un manual de responsabilidades para los empleados, en doénde

especifique claramente su funcion

Hacer revisiones periddicas para verificar que existe un lugar especifico para
cada producto, ya que esto le facilitara la tarea de los inventarios fisicos y
ciclicos, y a su vez permitira visualizar el producto que esta a punto de

agotarse y evitara perdidas de tiempo a la hora de formar los pedidos.

Reforzar el compromiso y participacion de la alta direccion, pues sin el
seguimiento de ella se asume que se perdera el desarrollo del trabajo hacia

la competitividad de la organizacion.

Se recomienda que durante los primeros meses de aplicacion de la
metodologia se realicen reuniones de trabajo de manera mensual y que estas
sean durante los primeros cinco dias iniciado el mes, esto con el fin de crear

una nueva cultura de andlisis y toma de decision.



IX. Competencias desarrolladas.

La realizacidon de este proyecto permite aplicar las competencias y sobre todo las
habilidades que se necesitan para emprender un camino laboral.

Esta préactica sin duda alguna permitié confirmar cada uno de los conocimientos que
fueron adquiridos en la carrera de Ingenieria Industrial mediante la aplicacion de
nuevas técnicas, disefiando, implantando, controlando, analizando, evaluando y

mejorando la productividad.
Competencias instrumentales:

1) Capacidad de analizar, disefiar y gestionar sistemas productivos desde la
provision, hasta su entrega.

2) Capacidad para seleccionar y aplicar tecnologias para optimizar procesos.

3) Capacidad para interpretar e implementar estrategias y métodos estadisticos
en los procesos.

4) Capacidad para tomar decisiones para mejorar sistemas productivos y de

servicios.
Competencias interpersonales:

1) Capacidad de organizar y planificar.

2) Habilidades basicas de manejo de la computadora.

3) Habilidad para buscar y analizar informacion proveniente de fuentes
diversas.

4) Apreciacion de la diversidad y la multiculturalidad.

5) Capacidad critica y autocritica.

6) Trabajo en equipo

7) Capacidad de empatia.

8) Lenguaje asertivo.

9) Liderazgo e iniciativa.

10)Actitud proactiva.

11) Desarrollar la capacidad para adaptarse y entender un ambiente laboral.



X. Glosario.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Abastecimiento
Actividad econdmica encaminada a cubrir necesidades de consumo de una
organizacion en tiempo, forma y calidad.

Aprovisionamiento
Accién de encontrar, adquirir o comprar bienes o servicios de una fuente externa.

Capacitacion
Actividades realizadas en una organizacion respondiendo a toda necesidad.
Busca mejorar la actitud, conocimiento, habilidad o conducta de su personal

Clasificacion
Es la accion de organizar o situar los productos de una determinada forma, por
ejemplo: segun sus caracteristicas, propiedades, demanda, etc.

Demanda
Cantidad requerida por personas en un mercado determinado, en ella influyen
los intereses, necesidades o tendencias.

Diagnostico
Andlisis para determinar ciertas situaciones y cuales son tendencias, se realiza
sobre datos y hechos obtenidos y ordenados, los cuales permiten juzgar que es
lo que pasa.

Distribucion
Conjunto de actividades realizadas desde que el producto se elabora hasta que
se compra.

Franquiciatario
La aportacion de este consiste en la inversion y operacion de un negocio.

Industria 4.0

También llamada industria inteligente, considerada como la cuarta revolucion
industrial. Lo que busca es una transformacion para la empresa y conseguir
mejores resultados.

10)Logistica

Encargada de coordinar transportes, vision estratégica de la cadena de
suministros, gestidon de procesos de produccién y distribucion. Es el conjunto de
medios y métodos para llevar a cabo la organizacion de una empresa.



11)Mermas
Perdida o reduccién de mercancias.

12)Paseos gemba
Paseos en el lugar de los hechos. Es pasear por el lugar de trabajo y hablar con
los trabajadores.

13)Pronostico
Proceso de estimacion en situaciones de incertidumbre.

14)Proveedor
Persona o empresa que abastece a otras con existencias, los cuales seran
vendidos directamente o transformados para su venta posterior.

15)Recepcion
Proceso de registro de que se han recibido los productos que han sido pedidos.

16)Sector
Giro o actividad de una empresa.

17)Hoja de verificacion
Impreso con formato de tabla o diagrama destinado a registrar y juntar distintos
datos mediante métodos sencillos y sistematicos.

18)Traspaso
Referido a los movimientos entre almacenes. Permiten registrar cada uno de los

movimientos de mercancia de un almacén a otro.

19)Picking
Preparacion de pedidos.

20)Benchmarking
Proceso mediante el cual se junta informacion y se logra obtener nuevas ideas,
mediante la comparacién de aspectos de una empresa con lideres y/o
competidores del mercado.
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XIl.

Anexos.

12.1 Anexo |. Producto 2

Grdfico 30. Desempefio producto 2.

Tabla 9. Indicadores de desemperfio producto 2

INDICADOR

Nivel de Cumpliiento de Entregas

[ Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time)

coDIGO| PRODUCTO Mantener a temperaturas menores a 23" centigrados

[ PRODUCTO 2 2019 2020

ENe |  f8 | MAR | AR | mAY | v [ o | a0 | st | o | Nov | bic ENE FEB MAR MAY N
Existencias Iniciales 158 | 55 | 14 | 8 | 10 | wme | 200 | 180 | ms | s | 8 | i 9% 60 44 32 19 |
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 54 98 121 152 173
Cantidad Sugerida de compra semanal 13 25 30 38 E
Compra Real 45 161 105 159 91 203 113 68 91 136 136 113 91 113 136 136 136
Cantidad comprada acumulada 45 206 311 470 561 764 877 945 1,036 1172 1,308 1422 1512 1626 1,762 2,057 2,193
Cantidad Vendida [ 106 112 120 108 115 118 135 130 125 131 123 119 126 129 158 149 131
Cantidad vendida acumulada 106 218 338 446 561 679 813 943 1,068 1,200 1322 1442 1,568 1698 1,855 2,154 2,284
Existencias Finales Reales 55 104 89 140 116 201 180 118 84 89 102 % 44.20 2267 24.42
Existencias finales Sugeridas 10 57 16 19 25 2 66 50 7 48 34 18 23 29 8 35 61
Precio de Venta S 260005 260005  26000[S  26000[S  26000[S  26000[S  260.00[S  26000[S  260.00|S  260.00[S  260.00[S  260.00[S  260.00|S  260.00[S  260.00|$ S 26000]$ 26000
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 30 30 28 31 31 30
Dias acumulado
inventario Dafiado y Obsoleto (kg)
Rotacién del stock 2 1 1 1 1
(Costo de Mantener Inventario s sa731]s  103231[$ 89042 |5 1394455 1153.80|S 200334|S 179253|$ 117874 (S 835.90 | S 882415 101547 |$ 879.78 | $ 55157 | $ 405.88 | $ 29143 | S 17457 | $ 22427
|Costo de Adquisicién S 19935|5  19935|5  19935|5  199.35|5  199.35|5  199.35|S  199.35|S  199.35|S  199.35|S  199.35|S  199.35|S  18365|S  183.65|S  183.65|S 183655 183655 18365
|Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado ND ND ND ND 8.05|$

Retrazo en Dias

|Valor de Excedente de Inventario

$ 10,946.11

23,075.96 | $  40,066.76 | $

11,031.49 | §

811751 $

4,16

582850 (S 349137 [$ 4485.41

indice de Rotacion de Inventario

6,962.86 |45 7,148.75 |45

9,655.37

Periodo medio de

mensual (Nimero de Meses)

Inventario seguridad

|Stock Minimo de Inventario

Punto de Reorden

Nivel Méximo

Duracién del Inventario (Dias)

indice de Cobertura de Inventarios Anual




12.2 Anexo Il. Producto 3

[l

Grdfico 31. Desempefio Producto 3.

Tabla 10. Indicadores de Desempeiio producto 3.

INDICADOR
coniGo PRODUCTO
[ PRODUCTO 3 2019 2020
ENE FEB | MAR | ABR | MAY WN_ [ s | A0 | seer | ol | Nov | bic ENE FEB MAR ABR MAY N

Existencias Iniciales 68.26 s | @ | m | us 107 | 14 | 16 | % | 16 | 109 | 18 38 2 23 19 18 7
(Cantidad Sugerida de Compra Mensual 148 153 149 193 188 274
(Cantidad Sugerida de compra semanal 37 38 37 8 4 68
[Compra Real 80 150 136 113 102 114 110 120 170 119 113 114 125 136 159 147 249 113
(Cantidad comprada acumulada 80 230 366 479 582 695 805 925 1095 1214 1327 1441 1,566 1702 1,861 2,008 2258 2371
Cantidad Vendida % 107 12 110 110 106 118 135 134 136 185 154 141 135 162 149 251 119
(Cantidad vendida acumulada 9 202 33 433 543 650 768 903 1037 1173 1317 1471 1612 1,747 1,909 2,058 2,309 2428
Existencias Finales Reales 54 97 11 115 107 114 106 %0 126 109 7% 38 19.48 17.85 1678

Existencias finales Sugeridas 2% 53 25 1 4 0 4 30 - 10 ES 75 46 40 10 63 44 1
Precio de Venta S 1500 1500[$  14500]$  14500[S 14500 14500($  1500]5  14500[S 14500 14500]S 145005  14500]5 14500[$ 14500  14500]S  14500[S  14500(S 16500
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30 31 31 3 31 30 30 30 28 31 30 31 30

Dias acumulado 30 58 89 119 150 180 211 242 m 303 333 363 30 58 89 119 150 180
inventario Dafiado y Obsoleto (k) ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND

Rotacion del stock 2 1 1 1 1 1 1 2 1 1 2 4 6 6

[Costo de Mantener Inventario EEE 592455 68123[$  70311|S 65368 69.64|5  64804(S  55L77|S  771.98(S  67L60[S 390155  190.84[S  10941[$  11460|S  96.99[S  8885($ 83555 5321
|Costo de Adquisicion S 1 w0[$  170ls  12270[5 12270 w70[$  12270[  12270[S  12270[$  12270]5  9958[S  9958]§  9958[S  9958[S  9958|$  995B[S  9958[S5 9958
[Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado

[Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time)
Nivel de Cumpliiento de Entregas

Retrazo en Dias

|Valor de Excedente de Inventario $

6627.64 [ S 11,849.02 [$ 13624.61[$ 14062.16[$ 1307356 [$ 1393271 [$ 1103539 [§ 1543959 [$ 1343197 |§  7803.09[$ 218817[5  229193[$  193982[$ 1777.01[$ 1671.05[ 106421
Utilidad Bruta U5 210066 |86 239605 [#6 271188 [W6 2,44930 [l 245561 |86 237491 [¥6 656364 | 5 6977.97|5 640849 | S 613343 | 5 737148|-5 677008 |AS 1137971 [A\S 7,817.30
indice de Rotacion de Inventario o }! 1 o 1 o 1 1 1 2 0 3 @ s 0 6 0 s @ s © 1 9
Periodo medio de almacenamiento mensual (NUmero de Meses) 19 20 26 31 31 31 19 1 6 5 4 4 2 3
inventario seguridad 3 3 37 50 57 40
[Stock Minimo de Inventario 3 34 37 35 57 28
Punto de Reorden 53 53 60 7 %3 57
Nivel Maximo 66 68 7 85 114 68
Duracion del Inventario (Dias) 5 5 4 4 2 3
ndice de Cobertura de Inventarios Anual

[(%) de utilizacién de espacio o posiciones de almacenamiento

2.50% 2.50% 1.25% 1.25% 1.25%




12.3 Anexo lll. Producto 4

Tabla 11. Indicadores de Desempefio producto 4.

Grdfico 32. Desempefio Producto 4

; ﬂrnnn ——

INDICADOR
CODIGO PRODUCTO
4| PRODUCTO 4 2019 2020

ENE | FEB MAR | AR | mAY | JuN | ot | A6 | seer | o | Nov | bic ENE FEB MAR ABR MAY JUN
Existencias Iniciales B2 | 27 29 | 3| 50 | 6| 83 [ %2 [ 7 | 19 | 7| 68 17 4 6 7 7 10
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 45 50 53 58 55 a9
Cantidad Sugerida de compra semanal 1 13 13 15 14 12
Compra Real 35 40 40 50 40 60 50 20 70 0 40 0 30 50 50 50 50 30
Cantidad comprada acumulada 35 75 115 165 205 265 315 335 405 405 445 445 475 525 575 625 675 705
Cantidad Vendida 2 37 35 35 34 3 4 35 38 37 3 51 3 8 9 51 a7 33
Cantidad vendida acumulada 3 69 104 138 172 205 246 281 319 357 400 452 494 542 591 641 689 23]
Existencias Finales Reales 27 29 35 50 56 83 2 77 109 7 68 FY2R Y- I 7.38 681 |91 | 658
Existencias finales Sugeridas Y 29 35 50 56 83 %2 77 109 7 28 17 19 6 1 15 14 5
Precio de Venta S 31301(S  31301($  31301$  31301]s  31301|$  31000($  31000[$  31000{S  31000[S  31000]$  31000[$  31000]$  31000]$ 31000  31000(S  31000[S  31000[$ 310.00
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 30 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado 30 58 89 119 150 180 211 242 272 303 333 363 30 58 89 119 150 180
Inventario Dafiado y Obsoleto (kg) ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND
Rotacion del stock 1 1 1 1 1 0 0 0 1 1 3 5 5
Costo de Mantener Inventario S 31264[S  39524S  407.20[S  56887|S  63531|$  94920[$  94633[$  79511[$ 1,11951(S  73560[S  699.98[S  17035|$  4002|S  see6[S  7327(S  7689[S  10846[$ 7422
Costo de Adguisicién S 23528[S  26931|$  23528|S  20847|S  20672|$  20847]$  20580|$  20580[S  20580S  20580|S  20580|S  205.80|$  19845|$  19845|S  19845(S  22575|S  22575|$ 22575
Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND S 2653|$  2428]S  2827]S  1610]$  17.02[$ 1573

[Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time)

Valor de Excedente de Inventario 814398[$ 11,377.35[$ 12,70630[$ 18984.03[$ 1892660[$ 1590217[$ 2239022[$ 1471202[$ 13,999.55[S 3407.02[$  80035]S 117324[$ 146535[S 153781[$ 2169.16[$ 148446
Utilidad Bruta 2,700.18 |5 2943345 4285335 3615325 452874 |

indice de Rotacion de Inventario 1 1 P 0 ® o ® 1

Periodo medio de almacenamiento mensual (NGmero de Meses) 2 36 66 76 48

Punto de Reorden

Inventario seguridad
[Stock Minimo de Inventario

Nivel Maximo

Duracién del Inventario (Dias)
indice de Cobertura de Inventa




12.4 Anexo IV. Producto 6

Producto  Frers 2019 - Diciembre 2

e = st »n 3 m

Grdfico 33. Desempeiio Producto 6.

Tabla 12. Indicadores de Desempeiio producto 6.

INDICADOR
coDIGo PRODUCTO
s | PRODUCTO 6 2019 2020

ENE FEB | MAR | ABR__| MAY | N WL [ A0 | ST [ ol [ Nov_ | Dbic ENE FEB ABR MAY JUN
Existencias Iniciales 382 | 8 | 105 | 14 | s6 | 3 | e | 3 | 24 | 20 | 1 | 3 15 10 29 13 16
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 63 57 58 78 106
Cantidad Sugerida de compra semanal 16 14 15 19 26
Compra Real 73 51 u 0 0 50 6 15 35 3 60 8 50 50 50 110 70
Cantidad comprada acumulada 3 124 148 148 148 199 205 220 255 289 349 397 447 497 631 741 811
Cantidad Vendida 29 29 26 8 2 18 3 27 39 40 a2 65 s4 51 66 106 8
Cantidad vendida acumulada 29 57 83 131 155 173 207 234 m 313 355 420 474 525 656 763 811
Existencias Finales Reales 83 105 104 56 31 64 36 2 20 14 32 15
Existencias finales Sugeridas 10 54 80 56 31 14 30 9 15 20 28 33 23 17 2 -16 74
Precio de Venta S 27000[s  27000[s  27000]$  27000[$  27000[$  27000[$  270.00]$  270.00[$  27000[$  27000[$  27000[$  27000]$  27000[$  27000[$  27000[$  270.00]$  270.00[$  270.00
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 30 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado 30 58 89 119 150 180 211 22 m 303 333 363 30 58 89 119 150 180
inventario Dafiado y Obsoleto (kg) ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND
Rotacion del stock 1 1 1 1 2 3 1 2 1
[Costo de Mantener Inventario S 74042|$  94032|S  92693[S  49955|S  279.98[$  57099|$  32068(S  21480|S  18203[S  12608$  28257(S 13294  9270|$  87.47|$  25657|S  11289|$  14667|$  338.96
Costo de Adquisicién |s  178s50]s  178s0[s  17850|$  17850($  17850|$  17850(S  17850|$  17850|S  17850|$  17850|S  17850$  17850|S  17850|$  17850|S  17850]$  17850|$  17850|$ 17850
Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND S 3538[s 32328 3236[S  3220[$  3404[$ 3146
[Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time) ® 7 @ 7 @ 7 @ 7 ® 7 @ 7
Nivel de Cumpliiento de Entregas © 100% |O 100% |O 100% |O 100% |0 100% O 100%
Retrazo en Dias. P P> 0 [ > 0 >
Valor de Excedente de Inventario 18538653 9991.00]$ 1141972[$ 6413685 364051 [ 5651495  2658.76]5 1854.08[$ 174948[S 513134]S 2257855 293347[$ 677923
Utilidad Bruta 261617 [#6 233325] % 3538.49 (M6 3,684.52 (46 388564 S 593524 ¢ 497833 |6 462862 (-5 596525[-5 605529 A 971867 | 443364
indice de Rotacién de Inventario 2 0 2 2 0 s @ 4 @ s 0 3 0 3 o 7 @ 2
Periodo medio de almacenamiento mensual (Nimero de Meses) 17 13 16 11 7 6 9 9 4 17
inventario seguridad 13 13 15 2 % 16

|Stock Minimo de Inventario 13 13 15 15 24 1
Punto de Reorden 21 20 24 31 39 23
Nivel Méximo 26 26 30 37 48 27
Duracion del Inventario (Dias) 6 5 14 6 5 24

indice de Cobertura de Inventarios Anual 14 27

(%) de utilizacion de espacio o posiciones de almacenamiento 2.50% 2.50% 2.50% 125% 125% 1.25%



12.5 Anexo V. Producto 7

Grdfico 34. Desempeiio Producto 7.

Tabla 13. Indicadores de Desempefio producto 7.

INDICADOR
CODIGO PRODUCTO
7 ] PRODUCTO 7 2019 2020

ENE | B8 | MAR |  ABR | MAY | N | L | A6 | ser | oar [ mov | bic ENE FEB VAR ABR MAY JUN
Existencias Iniciales 11616 | 160 | 139 | 141 | 163 | 166 | 240 | 232 | 198 | 316 | 286 | 33 282 236 167 107 1 9
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 282 236 167 107 1 9
Cantidad Sugerida de compra semanal 7 59 2 27 3 2
Compra Real 126 63 108 119 99 171 % 81 26 % 159 54 63 54 7 45 17 99
Cantidad comprada acumulada 126 189 298 47 516 687 7 858 1,084 1174 1333 1,387 1,450 1,504 1577 1622 1,739 1,838
Cantidad Vendida 83 84 107 97 95 97 9% 115 108 120 109 107 109 123 133 141 119 100
Cantidad vendida acumulada 83 167 273 370 466 563 662 777 884 1,004 1,114 1,221 1,330 1453 1,586 1,727 1,846 1,047
Existencias Finales Reales 160 139 141 163 166 240 232 198 316 286 336 282 167.28 106.62 10.83 8.75
Existencias finales Sugeridas 3 76 2 4 67 69 141 17 % 19 177 28 456 350 202 7 98 -83
Precio de Venta s 8500[$  8500[S  8500[$  8500($  8500[$ 8500 85.00 ] $ 85.00 | $ 85.00 | S 85.00[$  85.00]S 85005  8500[S 85005  8500]$ 85.00 ] $ 8500 S 8500
Dias Laborales 30 2 31 30 31 30 31 31 30 31 30 30 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado 30 58 89 119 150 180 211 202 272 303 333 363 30 58 89 119 150 180
Inventario Dafiado y Obsoleto (kg) ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND
Rotacion del stock 1 1 1 1 1 0 0 1 0 0 [ [ [ 1 1
Costo de Mantener Inventario S 492]$  39380[5  39854[$  4p112|S  47112[$  68160(5  65679[$  56067(5  89506(S  81018|$  95202[$  s0115[$  67028[S  47ad0[$  30236[$  3072[$ u82[s 257
Costo de Adquisicion s 56.72 | S 56725 5672|$  5672]S 5672|5672 56.72] S 56.72 ]S 56.72 | S 56.72 | S S672|$  s672|S  ser2|S  ser2|$  5672]$ 5672 | 5672|S  s6.72
Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND S 3538]S  3232[6  3236]S  3220]$ 3404[ S 3146
Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time) ® 7 ® 7 @ 7 @ 7 @ 7 @ 7
Nivel de Cumpliiento de Entregas |© 100% |© 100% |© 100% O 100% ©  100% © 100%
Retrazo en Dias P P o P 0 [4

|Valor de Excedente de Inventario
Utilidad Bruta
indice de Rotacién de Inventario

1313590 [$ 11213.49]$ 17,000.12[$ 1620360[$ 1904039 [$ 16022.95]$ 13,405.66]$ S 6047.20[$  61433[S  49636]S 43136
279712 -5 325426 -5 304276 |-$ 339213 |-S 308608 | -5 3,034.98| 5 300055 [ 348384 [0S 375621 |46 3,984.20 -5 337494 |S 2,838.35
0 P 1 P [ P 0 |! 0 |! 0 @ o @ 1 @ 1 o 2 @ 1 @ 1

237512 |25
=

Periodo medio de almacenamiento mensual (Nimero de Meses) 50 50 41 47 53 63 74 58 72 78 85 86 71 46 32 13 3 2
25 31 30 33 27 23
25 31 30 33 27 23
Punto de Reorden 41 49 49 53 44 37
Nivel Maximo 50 62 60 66 54 46
Duracion del Inventario (Dias) 65 38 25 2 2 2
indice de Cobertura de Inventarios Anual 31 24




12.6 Anexo VI. Producto 8

Grdfico 35. Desempefio Producto 8.

Tabla 14. Indicadores de Desempeio producto 8.

INDICADOR
coDIGO| PRODUCTO
s ] PRODUCTO 8 2019 2020
ENe | fe8 | mAR | AR | wmAx | JuN | ot | A0 | st | oa | Nov__| oI ENE FEB MAR ABR MAY JUN
Iniciales 229 | 32| | un | 0| 2 | 2 | 18 | 6 | un | u_ | 13 2 8 6 5 7 4
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 44 68 58 59 61 50
Cantidad Sugerida de compra semanal 11 17 14 15 15 2
Compra Real % 4 10 30 30 40 30 30 30 4 40 60 50 50 50 60 % 40
Cantidad comprada acumulada 0 80 90 120 150 190 220 250 280 320 360 420 470 520 570 630 670 710
Cantidad Vendida 32 36 34 31 2 30 34 32 36 37 40 51 64 53 51 58 3 2
Cantidad vendida acumulada 32 68 102 133 161 191 25 257 293 330 370 a1 485 538 588 646 689 732
Existencias Finales Reales 3 35 1 10 12 2 18 16 1 14 13 % [ e | sn 56 | 728 | 38
Existencias finales Sugeridas 8 -5 1 20 18 18 1 14 19 26 27 38 3 u 13 7 % 1
Precio de Venta S 39000[$  390.00[S  39000[$  39000[$  390.00|S  39000[$  39000[S  390.00|S  390.00|$  39000[$  390.00|S  390.00|$  39000[$  390.00|S  39000|$  390.00[$  390.00[$ 390.00
|Dias Laborales 30 23 31 30 31 30 31 31 30 31 30 30 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado 30 58 89 119 150 180 211 242 272 303 333 363 30 58 89 119 150 180
Inventario Daftado y Obsoleto (ke) ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND
3 3 2 2 2 3 3 3 2 8 9 10 8 1
$  48587(S 540985  17366(6  15478[S 183135  337.91[$  28124[S  25121|S  16207|$  20887[S 205585  33854|$  12729S 87875  7941]$  11136]S  5864|S 2601
[$ 30750|$  307.50|S  30750|$  307.50|S  30750|$  307.50|S  30750|$  307.50|S  30750|$  307.50|S  30750|$  307.50|S  30750|$  307.50|S  30750|$  307.50|S 30750 S  307.50
Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND S 35383  3232|S 32363  3220[S 34045 3146
[Tiempo Promedio de imiento (Lead Time) @ 7 @ 7 ® 7 @ 7 @ 7 @ 7
Nivel de Cumpliiento de Entregas | © 100% [O 100% [O 100% |© 100% |O 100% [O 100%
Retrazo en Dias [ [ [ P 0 [ [4 0
Valor de Excedente de Inventario $  971731[S 1081970]$ 347321[$ 309560[$ 366263[S 675824[$ 562479[S 502424]$ 324136[S 417739]$ 411158[$ 677084]S 250579[$ 175736 1588.24[$ 2227.22[S 1,17281[$ 52029
Utilidad Bruta [ 261451 (85 300424 |86 2,796.01 [0S 257631 (6 232287 |85 2469.47 |86 2,779.10 |06 2,636.12 |5 295334 |86 304887 | $ 3317.66| S 423654 |46 525855 |46 433653 | 417038 |46 477857 | S 358289 | § 3,475.07
indice de Rotacién de Inventario @ 1 @ 1 1 0 3 0 3 2 ® 2 ® 2 O 3 O 3 O 3 0 3 4 © s 0 o @ o 0 & [© 15
Periodo medio de iento mensual (Ndmero de Meses) 2% % 21 10 12 17 19 7 1 10 10 10 7 4 3 3 4 2
Inventario seguridad 15 13 11 14 10 10
Stock Minimo de Inventario 15 13 1 1 10 10
Punto de Reorden % 21 18 2 16 16
Nivel Méximo 30 26 2 28 20 20
Duracién del Inventario (Dias) 4 3 3 4 3 1
indice de Cobertura de Inventarios Anual 15 4




12.7 Anexo VII. Producto 9

opuCTOS
Eneru2019- Diciembre2020
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Grdfico 36. Desempefio Producto 9

Tabla 15. Indicadores de Desempeifio producto 9.

INDICADOR
coDiGo PRODUCTO
o ] PRODUCTO 9 2019 2020

ENE |  feB [ MAR |  ABR_ | MAY [ JuN | L | aAe0 | seeT | ocr | Nov_ [ DpIc ENE FEB. MAR ABR MAY JUN
Existencias Iniciales 43| 9 18 [ 1 [ 24 | 3 [ s | 3 | 2 | a | 18 | mu 17 % 1 1 5 2
Cantidad Sugerida de Compra Mensual 21 1 10 28 2 32
(Cantidad Sugerida de compra semanal 5 0 3 7 5 8
Compra Real 25 25 12 23 24 18 0 0 12 10 10 40 24 10 10 24 27 18
Cantidad comprada acumulada 25 50 62 85 110 128 128 128 140 150 160 200 24 234 24 268 296 314
Cantidad Vendida 21 16 18 1 11 9 12 12 10 16 18 34 18 19 23 2 30 17
Cantidad vendida acumulada 21 37 55 66 78 87 99 111 121 136 154 188 205 225 28 268 298 316
Existencias Finales Reales 9 18 1 % 37 45 3 2 2% 18 11 17 [0 23%5 | 1419 [ 081 | 506 231 283
Existencias finales Sugeridas 16 7 0 1 12 27 34 2 12 8 1 23 20 3 1 9 3 17
Precio de Venta $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 560.00 | $ 56000 $  560.00
Dias Laborales 30 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 30 30 28 31 30 31 30
Dias acumulado 30 58 89 119 150 180 211 242 272 303 333 363 30 58 89 119 150 180
Inventario Dafiado y Obsoleto (kg) ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND
Rotacién del stock 2 1 1 [ 1 ] 1 2 2 1 1 4 13 6
[Costo de Mantener Inventario $ 189045  38148($  26303|S 51882 (5  79804[$  98319|$  72801(S  473.06|$ 523725  399.04]$  23026(S  36991|$  511a1[$  307.99]$  1728[$  107.27]S  4889[$ 5997
[Costo de Adquisicion S 43125 43412[S  43¢.02[S 438125  43412(S  434.02[S 434125  43412(S  434.12[S  434.02|$  43412(S  43412[S  434.12|$ 434125  42400[S  424.00[S  424.00[ S  424.00
[Costo por metro cuadrdo de Producto Almacenado ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND ND §  3538[S  3232[S 32365  3220[$  3404]$ 3146
Tiempo Promedio de Abastecimiento (Lead Time) @ 7 @ 7 @ 7 @ 7 @ 7 @ 7
Nivel de Cumpliiento de Entregas © 100% |O 100% O 100% [O 100% |O 100% |O 100%
Retrazo en Dias [ [ [ [ [0 [ 0
Valor de Excedente de Inventario $  378075[$  7,620.66[S 5260.67[S 1037634 [$ 1596086(3 19663.90 [ 14578.18[$ 946121[S 10474.45[S 798086 [$ 460514[S 739827[$ 1022222]S 615973[$  34556[$ 214544[S 97774 $ 1,199.50
Utilidad Bruta =5 264602 [#6 203095 [-§ 222518 |86 1,437.05 [§5  1,439.56 [ 1,192.08 [#S 147468 |46 148375 | 124193 |86 198185|-5 223764 |A6 422529|-5 2240.03|-5 243679 |-5 3178865 268668 [AS 4099.58 |- S 2,376.87
indice de Rotacion de Inventario O 3 1 P 1 |! 1 0 0 0 0 0 1 |! 1 0 2 @ 1 @ 1 O 3 7 8 @ 7
Periodo medio de almacenamiento mensual (Ndmero de Meses) 10 23 2% a7 82 130 104 3 70 2 2% 12 34 27 10 4 4 4
Inventario seguridad 4 5 B 5 7 4
Stock Minimo de Inventario 4 5 5 5 7 4
Punto de Reorden 7 8 8 8 1 6
Nivel Méximo 8 10 10 10 14 8
Duracion del Inventario (Dfas) 20 21 1 8 2 5
indice de Cobertura de Inventarios Anual 1 16

(%) de utilizacién de espacio o posiciones de almacenamiento 2.50% 2.50% 250% 1.25% 1.25% 1.25%




12.8 Anexo VIII. Hoja de verificacion



ALMACEN

¢ Existen responsabilidades definidas para cada empleado del almacén?

¢ El almacén cuenta con un orden?

¢ Existen registros para la recepcién y salida de productos?

¢El espacio es el adecuado?

¢Los anaqueles tienen una organizacion practica?

Los elementos utilizados en la empresa y los productos ¢ estan localizados en lugares accesibles?

¢El acceso es restringido Gnicamente para el personal de esta area?

¢Las areas fisicas del almacén son seguras?

¢Hay un espacio adecuado para el almacenamiento de los productos?

¢ Existe algun sistema de control de inventarios?

¢El nimero de empleados es el adecuado para un buen manejo del area?

¢ Se realizan constantemente inventarios e inventarios ciclicos?

¢ Son satisfactorios cada uno de los controles del proceso de recibo de mercancias?

Las balanzas en las que se pesan los productos

¢Son constantemente calibradas?

Las mercancias recibidas ¢ Son contadas, inspeccionadas y registradas?

¢Los productos recibidos son marcados con fecha de recepcion?

GERENCIA

¢ Existen una adecuada separacion de las funciones en las distintas areas relacionadas con existencias-costos?

¢El encargado del almacén cuenta con responsabilidades definidas para supervisar el conteo fisico y aprobacion de
ajustes?

¢Los empleados conocen las mercancias actuales y nuevas?

¢Existe un indice de demanda para los productos y de esta forma mantener inventarios apropiados?

¢ Provee la empresa capacitaciones continuas a los empleados?

¢Los empleados tratan de mantenerse informados sobre las caracteristicas de los productos (manejo, venta,

conservacion)?

PUNTO DE VENTA

¢Los empleados valoran los productos para asegurar que cumplen con todas las caracteristicas solicitadas por los clientes?

¢Los empleados informan a los encargados de almacén sobre las condiciones de los productos recién llegados?

COMPRAS

¢ Existen ordenes de compra para todos los pedidos?

¢ Se originan problemas por compras en exceso?

¢Hay algin limite de compra? En caso de ser asi, ¢son respetados?

¢El encargado de las compras valida que los productos adquiridos cubran toda necesidad o requerimiento de los clientes?

¢Encargados de almacén y compras mantienen inventarios minimos y minimizan la falta de existencias?

¢ Se mantiene registros de los precios de compra?

¢ Se asegura que todos los proveedores garanticen los productos antes de hacer la orden de compra?

¢ Existe actualizacion del listado de proveedores’

¢ Se resguardan los documentos de compras?

¢ Se realizan periédicamente informes de compras?

Tabla 16. Hoja de verificacion (Elaboracion propia).






