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EDI

Efecto del latigo

Nivel de servicio

Pareto

GLOSARIO

Intercambio electronico de datos, por sus siglas en
inglés (Electronic Data Interchange), es la transmision
estructurada de datos entre organizaciones por
medios electronicos. Se usa para transferir
documentos electronicos o datos de negocios de un

sistema computacional a otro.

Es la amplificacion de la varianza entre eslabones

consecutivos de la cadena de suministro.

Es el porcentaje de clientes que hacen un pedido
para ser servidos en plazos habituales (no se
incluyen las excepciones) y que pueden completar la

compra al primer intento.

Es una grafica para organizar datos de forma que
estos queden en orden descendente, de izquierda a
derecha y separados por barras. Permite, pues,
asignar un orden de prioridades, el principio basico
es que sugiere que en el 80 % de los efectos se

incluye solo el 20 % de las causas.

Vil



Precio sombra

Stock

Es el precio de referencia que tendria un bien en
condiciones de competencia perfecta, incluyendo los

costos sociales ademas de los privados. Representa
el costo oportunidad de producir o consumir un bien

0 servicio.

Utilizada para hacer referencia al nivel de existencias

en los inventarios.

VIii



RESUMEN

Dentro de las bodegas de una empresa pueden esconderse los mas
costosos problemas, pues éstas son el eje principal de funcionamiento de las
mismas, un error en bodega puede repercutir con una gigantesca pérdida
monetaria por producto vencido, errbneamente despachado, pérdidas en
ventas, etc. En el presente se analizaran las condiciones de una empresa
farmacéutica, cuya Unica bodega funge como bodega de producto terminado,
producto en proceso, bodega de materia prima y materiales, esto debido a la

actividad econémica de la misma.

Mediante el uso de técnicas de clasificacion de inventarios se llegara a
formar grupo de productos que presenten condiciones similares, respecto de
volumen de venta, costo de almacenaje, ganancia por unidad, tiempo de
reabastecimiento, etc., utilizando herramientas como: distribucion ABC, matriz
de costo de adquisiciéon/ indice de rotacion, diagrama de Pareto y otros criterios
de clasificacion de inventarios, utlizando los diferentes métodos de
pronosticacion de demanda para cada nivel del inventarios, buscando mantener
los niveles de inventarios Optimos, que garanticen bajos costos de
mantenimiento y un aceptable nivel de servicio, ademas, eliminando las
perdidas por productos vencidos y los costos de oportunidad por ventas
perdidas, ademas, se presentard un sistema de compras que obedece a las
mismas clasificaciones, creando diferentes frecuencias y volimenes de

compras segun importancia dentro de la compafiia.



Lo anterior acompafiado de una planificacion en las actividades que se
desarrollan dentro de bodega, para marcar una division de trabajo que garantice
el nivel de servicio esperado, contando con todos los materiales listos para ser

despachados y disminuir los tiempos de entrega.



1. INTRODUCCION

Luego de hacer un analisis de los problemas que la farmacia y drogueria
enfrenta, tomando el principio de Pareto como base, se determiné como la
principal causa de los efectos negativos a la incorrecta gestion de bodegas. En
toda empresa las bodegas juegan un papel muy importante, existen de materia
prima, que es donde se almacenan todos los materiales que utiliza la empresa
para generar los productos o servicios, también esta la bodega de producto en
proceso que solo algunas empresas la poseen y esto depende del tipo de
producto que se maneje, aqui estan todos los productos o materias primas que
ya han recibido alguna transformacion pero aun no ha concluido todo el proceso
productivo y por ultimo esta la bodega de producto terminado que es en donde
se almacena el producto final y espera para ser despachado a algun cliente.

Quinfica posee Unicamente una bodega que funge como las tres
anteriormente descritas, esto es debido a que por la gran variedad de
productos, un mismo producto puede ser considerado como materia prima (lo
utilizan para producir), producto en proceso (ha pasado alguna transformacion
pero segun para los fines deseados es posible que se realice otro proceso con
el) o producto terminado (en la presentacion que se encuentra es ofrecido al
cliente), por ello la gran importancia y repercusion de la bodega en los

indicadores de la empresa.

La rentabilidad es la diferencia entre los ingresos (ventas) y los egresos
(gastos) para cualquier empresa, puede ser aumentada de dos formas; la
primera es reduciendo los costos, con una adecuada gestion de bodegas se

mantendran niveles optimos de inventarios, lo que reducir4 los costos de



mantenimiento de inventarios, eliminard la pérdida por productos vencidos,
dafados o perdidos, disminuird el costo de oportunidad del capital invertido, ya
gue reducira significativamente el volumen de inventarios. La segunda opcién
es aumentar los ingresos, con esta propuesta se pretende aumentarlos
indirectamente, erradicando las ventas pérdidas por falta de inventarios, y
tomando en cuenta el incremento en la fidelidad de los clientes.

En el presente trabajo se pretende disefiar y evaluar de un sistema de
manejo de bodegas que se adapte perfectamente a la actividad economica
desarrollada por Quinfica, tomando como referencia el sistema VMG (Vendor
Managed Inventory), que sugiere que el control total de los inventarios de las
bodegas sea tomado por el proveedor, quien debe encargarse que los niveles
sean los optimos, utilizando medios electronicos para el control de los mismos.
La idea principal es que la bodega funcione como un proveedor y se encargue
de abastecer a ventas y produccion, manejando incluso algunos sencillos

procesos de transformacion de materias primas.

El informe final constara de siete capitulos, en el primero se analizaran las
condiciones iniciales de la empresa, como; misién, historia, actividad
econdémica, proceso actual de gestibn de bodegas, definicion de bodegas,
distribucion de bodegas, funcionamiento de bodega, manejo de inventarios,
atencion al cliente y problemas identificados. Para el segundo capitulo se entra
en materia de la demanda, empezando por un completo analisis de la misma
por medio de datos histdricos adecuadamente recolectados para concluir en la
creacion de los prondsticos que seran utilizados y tomados como base para el

disefio y adaptacion del método de manejo de bodegas.



Conociendo los pronésticos de la demanda de productos y materiales
inicia el capitulo tres, este especificard todo el modelo de manejo de
inventarios, desde los niveles Optimos hasta la frecuencia de compra y los
responsables de estos mismos. El capitulo cuatro, definira el concepto global de
la gestion de bodegas, en este se reunirdn todas las especificaciones de
inventarios para combinarlas con el manejo del personal, el area fisica de
bodegas, normas y politicas, etc. En el capitulo cinco se detallara el proceso de

adaptacion de cambios, y las modificaciones del sistema de atencion al cliente.

Se concluird con el capitulo siete donde se especificaran todos los
resultados obtenidos por la implementacién, concluyendo si fue lograda la

hipotesis y sugiriendo modificaciones para mantener una mejora constante.






2.  ANTECEDENTES

Dentro de la empresa la parte de gestion de bodegas es vital, representa
el corazon de la organizacion, y es inevitable hablar de bodegas sin hacerlo de
inventarios que segun Oscar Parada Gutiérrez (2009) “Un sistema de control de
inventario eficiente no trata por igual a todos los productos en existencia, sino
gue aplica métodos de control y andlisis en correspondencia con la importancia
economica relativa de cada producto”, por lo que el autor sugiere la aplicacion
del método de clasificacion ABC, para poder realizar una distribucion de los
productos y poder aplicar diferentes politicas y sistemas respectivamente con
su aporte a la empresa. Uno de los problemas méas complejos que afectan las
empresas industriales y comerciales locales es la administracion y control de los
inventarios (Londofio Ortega 2004), que se ven afectos principalmente por las
fluctuaciones aleatorias de la demanda y los tiempos de reposicién de la

cadena de suministros (Vidal Holguin 2004).

Por otro lado las capacidades disponibles de almacenamiento
regularmente se encuentran sobresaturadas por exceso de productos ociosos y
de muy lento movimiento (Velasquez Albiol 2005), lo que obliga a adoptar una
nueva distribucion de los estantes de la seccién de picking en almacén de
estudio, consiguiendo un ahorro tanto fisico, como econémico, ademas de una
mejora en la eficiencia del sistema de distribucié y de picking de dicho almacén
(Arango Serna, zapata, pemberthy 2010), lo que disminuye significativamente

los tiempos de despacho.



Segun publicacién de Carlos Julio Vidal Holguin, “Aplicaciéon de Modelos
de inventarios en una cadena de abastecimiento de productos de consumo

masivo con una bodega y N puntos de venta (2004)", un problema
constantemente observado en la realizacion de prondsticos, declaracion de
politicas y toma de decisiones es que se realiza basado en las ventas y no en la
demanda, el problema radica en la dependencia de las ventas de muchos

factores ajenos a la demanda.

Por ejemplo, si durante un mes los inventarios quedaron a cero perdiendo
una gran cantidad de clientes, si se parte para realizar el analisis de las
unidades vendidas, seguramente estas estaran por debajo de la demanda, esto
sera la causa de pronosticos y politicas de inventarios erréneos y tendra
consecuencias econOmicas. Por lo anterior el autor especifico que se debe
manejar indicadores financieros tales como: el porcentaje del inventario
pagado, la cobertura del inventario comparado con los beneficios financieros
obtenidos por medio de grandes volimenes de compra o produccién, la
rentabilidad de productos por cada clase y linea de productos y el retorno sobre

la inversion en inventarios.

En la inclusion del inventario dentro de la cadena de suministro es
importante considerar el llamado efecto del latigo, que explica la intensificacion

de las repercusiones a lo largo de cada etapa de la cadena de suministro.



3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

En la bodega es donde se guardan los mas serios problemas de una
empresa, estos pueden detener la produccion, ventas y generar grandes
pérdidas monetarias.

Los efectos de una mala gestion de bodegas e inventarios generan
productos vencidos, dafiados, perdidos, ademas el incremento significativo de
los niveles de inventarios que eleva los costos de almacenaje y por ende en la
disminucion de la rentabilidad, ya que la rentabilidad es la diferencia entre los
ingresos generados por las ventas y los egresos que incluye todos los gastos
que realiza la empresa para poder vender. Esto sefiala una gran oportunidad de
mejora en el nivel de servicio, el servicio al cliente, disminucion de costos,
reduccion de tiempos de despacho, evitar pérdidas por producto vencido,

ventas no atendidas, entre otros.

Debido al funcionamiento operativo de la empresa, la bodega funge como
uno de los ejes principales, esto le da una gran relevancia dentro del proceso
por su contacto con: area de ventas, cliente final, distribuidores y mayoristas,
produccion, laboratorio y proveedores, basicamente tiene participacion en toda
la cadena de suministro, por lo que un cambio, positivo 0 negativo, por muy
leve, tendria un gran impacto. Para la gestion de esta, se aplicara el sistema de
Vendor Management Inventory que permite manejar la bodega como una parte
externa y por medio de datos electrénicos se encargara de mantener los niveles
optimos para prestar un adecuado servicio a cada area de la organizacion que

tenga relacion con esta, coordinara el sistema de compras para todos los



productos, que son utilizados tanto para el area de ventas como para

produccion.

Con el desarrollo de un sistema de gestidon de inventarios que optimice los
niveles de inventario y compras, no solo asegurara un adecuado nivel de
servicio sino reducira el capital invertido en inventarios, reducira los costos de
almacenaje y mantenimiento, costos de oportunidad y otros costos asociados
con el manejo de inventarios, esto reducira significativamente los costos de
operacion que en combinacién con un incremento de las ventas (actualmente
existe un alto costo de oportunidad por perdida de ventas) dardn como

resultado un notorio aumento en la rentabilidad neta.



4. OBJETIVOS

General

Disefiar modelo de gestion de bodegas que aumente la utilidad neta de

una empresa farmacéutica.

Especificos

1. Definir e implementar un sistema de manejo de inventarios que garantice

niveles éptimos para el mayor aprovechamiento de los materiales.

2. Disefiar y aplicar un sistema de compras que garantice el nivel de
servicio requerido, velando por manejar costos de almacenamiento y

compras optimos.

3. Realizar una distribuciéon de trabajo funcional que garantice el mayor
aprovechamiento del recurso humano y cumpla con los requerimientos

de los clientes
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5. ALCANCES DEL PROBLEMA

Esta tesis solo considerara aquellos datos histéricos desde el 2010, se
limitara a estudios y cambios en el area de bodega de la farmacia y drogueria
Quinfica, estos cambios seran Unicamente en los procesos y sistemas, no
sugiere inversiones en cambio de infraestructura, contratacién de personal, ni
de ningun tipo, el nuevo disefio de gestion de bodegas busca el mayor
aprovechamiento de los recursos ya disponibles. Las areas de la empresa que
seran afectadas ademas del &rea de bodega seréan.

Ventas: por la constante comunicacion con bodega el proceso de ventas
se verad afectado, realizando modificaciones que permitan un mayor

aprovechamiento de los recursos y sobre todo en el tiempo.

Produccion: por ser cliente y proveedor de bodega, por el consumo de
materiales y el despacho a la misma de producto terminado para almacenarse,
y se estableceran politicas de pedidos entre estas dos areas que garanticen los

niveles 6ptimos en los inventarios.

Compras: para garantizar niveles optimos en los inventarios, es necesaria

la implementacion de un cambio general en la frecuencia y volumen de compra.

11
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6. DEFINICION DEL PROBLEMA

Un mal sistema de compras que no hace distincion entre productos de alta
y baja rotacion, que provoca compras proporcionalmente desmesuradas
causantes de excesivos niveles de inventarios que necesitarian mas de 35 afios
para venderse, productos perecederos, y por otro lado existen productos que
deben ser importados para los cuales se cuenta con inventarios para menos del

20 % del tiempo en que esta llegara.

Relacionado con el tema que un producto puede ser materia prima o
producto terminado, en muchos de los casos no se cuenta con el producto
terminado listo para ser despachado, lo que genera un atraso en los despachos
que representa una afeccién a la satisfaccion del cliente, debido a que en la
mayoria de los casos en cliente se encuentra fisicamente en las instalaciones
de la drogueria esperando la mercaderia. Los bajos salarios generan
colaboradores que poseen bajo nivel académico, lo que dificulta la aplicacion de

complejos sistemas de investigacion de operaciones.

Todo lo anterior se ve reflejado en altos costos de almacenaje, un elevado
capital de trabajo, pérdidas con productos vencidos, costos de oportunidad por
ventas pérdidas, desperdicio de recursos y deficiente uso del espacio fisico.
Esto repercute en la rentabilidad de la empresa, y los altos costos de operacién
descartan la posibilidad de contratar mas personal y realizar inversiones

necesarias.
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Todo lo anterior lleva a la interrogante central; ¢Cual es el modelo de
gestién de bodega que permita aumentar la rentabilidad neta de la farmacéutica

mediante de la disminucidn de los costos asociados al manejo de inventarios?

¢, Cual es el nivel 6ptimo de inventarios que garantice el mayor aprovechamiento

de los materiales?

¢, Cual es el sistema de compras que garantizara el cumplimiento del nivel de
servicio requerido y velard por manejar los costos de almacenamiento y

compras en niveles 6ptimos?
¢,Cual es la distribucion de trabajo funcional que garantice el mayor

aprovechamiento del recurso humano que cumpla con los requerimientos de los

clientes?

14



1. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

7.1. Empresa

Es la entidad dedicada a una actividad econdmica con el fin de obtener un
beneficio, en la mayoria de casos econdmico. Las actividades béasicas de la
empresa son; compras, produccion y/o almacenamiento, venta y distribucion. La
cadena de suministro es la que se encarga de llevar el producto al cliente final,
no importando el modelo de distribucidn o los pasos que sean necesarios.

7.2. Cadena de suministros

(Prida, B.y Gutiérrez, C. G. 1996). Las empresas deben cumplir con una
serie de procedimientos para ofrecerle al consumidor final, no solo el servicio o
el producto terminado, sino la satisfaccién que éstos desean obtener, cada uno
de estos procedimientos se incluyen en la cadena de suministro, iniciando
desde las cotizaciones de materias primas e insumos hasta los servicios que se

prestan posventa como la garantia y el soporte.

En la medida en que, tanto proveedores como clientes, trabajen de una
manera integral, utilizando herramientas innovadoras y estableciendo
constantes relaciones de comunicacion, el producto o servicio podra llegar al
consumidor de forma mas eficaz y efectiva. Se puede dividir esta cadena en 3

grandes fases:
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7.2.1. Suministro

Consiste en como, cuando y dénde se obtienen las materias primas, con
el objeto de poder pasar a la fase de transformacion. En este punto empiezan
los inventarios a tomar mucha importancia ya que todas las operaciones
empiezan a depender de la existencia de este, entiéndase, inventario de

materia prima e insumos.

7.2.2. Fabricacion

Convierte las materias primas en productos terminados. Mientras mas
bajos sean los costos de produccién, mas barato sera el producto, cuando la
actividad economica es de servicios, es en esta parte donde se prestan los
mismos, para productos inicia desde que es retirada la materia prima de bodega

hasta que es entregado el producto terminado.

7.2.3. Distribucion

Traslada el producto final hasta los comercios, factorias y lugares de venta
para que pueda ser adquirido por el consumidor. Este inicia desde los esfuerzos

de venta hasta el servicio que se preste posventa.

7.3. Inventarios

Considerado como un activo realizable y facilmente liquidable, los
inventarios no son mas que recursos que se despliegan a lo largo de la cadena
de suministro para permitir el desarrollo de las operaciones econémicas fluidas
y asi poder absorber el impacto de las variaciones asociadas con las

operaciones, esto para poder garantizar la satisfaccion del cliente.

16



Considerados como un mal necesarios, debido que si la gestion de estos
es deficiente se puede incurrir en grandes gastos en manejo y un elevado
capital de trabajo. Los inventarios van directamente relacionados con el nivel de
servicio que se esta dispuesto a ofrecer asi como los costos en los que se
incurriran por mantener esta posicién. Una deficiente gestién de procesos es
claramente reflejada en la acumulacion de inventarios, hasta llegar a no poseer
inventario de los productos con un alto indice de rotacién y sobre stock de los

de minima rotacion.

7.4. Gestion de inventarios

(Rubiano, O. 2003). Esta se encarga de responder las grandes y quiza las
mAas importantes preguntas de una organizacion: ¢Cuanto inventario se debe
mantener para disminuir costos pero manejar un nivel servicio aceptable?,
¢cuénto se debe comprar de cada producto?, ¢cuando se realiza el pedido a
los proveedores?, ¢se puede quedar sin inventario?, ¢cual es el inventario

minimo?, entre otras.

7.5. Costos asociados a los inventarios

La base comun de todo inventario es la representacidon de un costo
asociado al mismo, los costos asociados al proceso de sostener un inventario

se diferencian segun la naturaleza de la organizacion y consisten en:

7.5.1. Costo de ordenar

Para la actividad comercial: consiste en el proceso de emitir una orden de
pedido (llamadas telefonicas, preparacion de formatos, gastos administrativos

de papeleo, ademas de los gastos intrinsecos a un proceso de pedir
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determinada cantidad de unidades como lo son los asociados a los procesos de

recepcion).

Para la actividad productiva (fabricacibn o ensamble): consiste en los
costos asociados a los procesos de alistamiento de corridas de produccion,
ademas del proceso logistico de transmisién de O6rdenes concepto de cliente

interno.

7.5.2. Costo de tenencia o sostenimiento del inventario

Los costos asociados al mantenimiento de un inventario se ven
determinados por la permanencia de la media de las unidades logisticas en un
lugar determinado para ello en funcion del tiempo, dado que cada unidad
representa un costo de manipulacion en los procesos de recepcion,

almacenamiento, inspeccion y despacho.

Otro factor que incide en el costo de mantenimiento es el conocido costo
de oportunidad, el cual se relaciona con la inversion realizada en la operacion
de los inventarios y que ocasiona que la organizacion prescinda de su
disponibilidad para inversiones en procesos que estimulen la generacién de

valor agregado.

Vale la pena recordar que sobre los costos de tenencia (mantenimiento)
recaen aquellos considerados en distintas fuentes como costos de servicios de

stock como lo son: los seguros, los impuestos y los sobre stocks.

Un factor no menos importante en el costo consolidado de mantenimiento
es el riesgo, este factor agrupa los costos de obsolescencia, los costos de

averias y los costos de traslado.
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Para el inventario administrado por un tercero es importante la
determinacion de la naturaleza de los costos (fijos y variables) ya que estos en
mayor medida jugaran un rol fundamental en la determinacién de las unidades

optimas de pedido.

7.5.3. Costo de quiebre de stock (costo de inexistencias)

El costo de quiebre de stock funciona como un precio sombra en relaciéon
a cada unidad en inventario que posibilita el proceso de partida doble en la
busqueda de un equilibrio entre costos de operacién de inventario. Dentro de
este grupo de costos se incluyen todos los consecuentes de un proceso de

pérdida de ventas e incumplimiento de contratos, que redundan en tres basicos

grupos:
o Pérdida de ingresos por ventas

o Gastos generados por incumplimiento de contratos
o Re-pedido y sustitucion

Sin embargo, identificar de manera cuantitativa el costo total por quiebre
de stock es una tarea compleja, dado que una necesidad insatisfecha puede
generar la pérdida de un cliente y la pérdida de credibilidad de la organizacion,
factores dificilmente cuantificables y que solo a través de un sistema de gestion
de calidad podria lograr 6ptimas aproximaciones aunque igualmente subjetivas
de las consecuencias del quiebre de stock.
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7.6. Criterios y métodos para manejo de inventarios

(Parada Gutiérrez, O. 2009). Debido a las complejas actividades
econdmicas de las organizaciones, que pueden llegar a manejar miles de
productos, cada uno de estos con su propio comportamiento y variaciones, es
importante aplicar ciertos métodos y criterios de agrupacion, logrando formar
diferentes grupos que posean aproximadamente el mismo comportamiento o

bien, importancia.

Figura 1. Criterios de clasificacion de inventarios 1/3

Dependiente

Tipo de Demanda

Independiente

Estable
i Estacional
Comportamiento de
La Demanda
Coyuntural
Moda

J444 11

Fuente: Parada Gutiérrez, O. (2009).
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Figura 2. Criterios de clasificacion de inventarios 2/3

Alto

Valor del Inventario Mediano

Bajo

Productos Claves

Importancia en el
Proceso

Insustituibles

No determinantes

141 440

Fuente: Parada Gutiérrez, O. (2009).

Figura 2. Criterios de clasificacién de inventarios 3/3

Proveedor Unico

Fuentes de Sumintro Proveedores de riesgo

Importaciones

Alta

Rotacion

Media

Baja

J4l 440

Fuente: Parada Gutiérrez, O. (2009).
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7.7. Método ABC para la clasificacion de los inventarios

El analisis ABC, denominado también Curva 80-20, se fundamenta en el
aporte del economista Wilfiredo Pareto, tras un estudio de la distribucién de los
ingresos. En este observé que un gran porcentaje de los ingresos estaba
concentrado en las manos de un pequefio porcentaje de la poblacion. Este
principio se conocié como la Ley de Pareto y establece que "Hay unos pocos
valores criticos y muchos insignificantes. Los recursos deben de concentrarse
en los valores criticos y no en los insignificantes” (Parada Gutiérrez, O. 2009).
Basado en el principio de Pareto y en sus propias experiencias practicas,
presentd un método de clasificacion que respondia al siguiente planteamiento
general: "En cualquier inventario, una pequefia fraccion determinada en
términos de elementos, representa una fraccibn mayoritaria en términos de
efectos” (Parada Gutiérrez, O. 2009).

Desde el punto de vista de la efectividad econdmica, este planteamiento
fundamenta la necesidad de clasificar el inventario y de llevar a cabo un control
selectivo. Al aplicarse el método se obtiene una curva que representa la

distribucion estadistica del efecto de los renglones considerados.

En esta curva quedan definidas tres zonas, cuyos limites estan
determinados por los rangos que se le asignen. Las caracteristicas de cada

zona son las siguientes:

7.7.1. Zona A

Agrupa del 10 % al 20 % del total de los renglones y representa del 60%
al 80 % del efecto econdmico total. Estos renglones se clasifican como A y son

los mas importantes para la empresa segun el parametro base considerado.
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7.7.2. Zona B

Agrupa del 20 % al 30 % del total de los renglones y representa del 20 %
al 30 % del efecto econdmico total. Estos renglones son clasificados como B y

tienen una importancia media para la empresa.

7.7.3. ZonaC

Agrupa del 50 % al 70 % del total de los renglones y representa del 5 %
al 15 % del efecto econémico total. Estos renglones se clasifican como C y son
los de menor importancia para la empresa segun el paradmetro base

considerado.

Existe consenso en la bibliografia especializada sobre emplear para definir
los rangos de las zonas de clasificacion los criterios de los especialistas, que
expresan la magnitud del efecto econdémico que se quiere controlar
estrictamente. Las experiencias mas generalizadas suponen para la zona A
adopta hasta un 80 % de participacion en el efecto econdémico total, y para las
zonas B y C, hasta un 15 % y un 5 %, respectivamente. El procedimiento
convencional para la aplicacion del método ABC refiere los pasos siguientes:

Seleccionar la variable o parametro base en funcion del objetivo que se

persiga.
o Establecer el rango de clasificacién por zonas.
o Ordenar los productos segun los valores de la variable o parametro base

de mayor a menor. Ordenamiento en forma decreciente.
o Determinar la participacion de cada elemento en el valor total, ventas o
consumo, y sobre el total de productos. Frecuencias relativas.

o Calcular los porcentajes. Frecuencias acumuladas.
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. Determinar las diferentes zonas.

Este método puede ser utilizado para clasificar con base en el costo de los

recursos o bien por su aporte en las utilidades de la empresa.

7.8. Matriz costo de adquisicion/indice de rotacion

La matriz costo de adquisicién/indice de rotacién tiene como objetivo
fundamental facilitar y mejorar la toma de decisiones en la gestion de inventario
teniendo en cuenta el indice de rotacion y el costo de adquisicion del producto.
Conceptualmente, el indice de rotacion refiere las veces que el inventario rota
en un periodo concreto y el costo de adquisicién es el precio que establece el

proveedor para el articulo que suministra.

Puede quedar incluido en este el costo que provoca el pago de seguros
durante la transportacion, los impuestos aduanales y los fletes, si estos se

establecen como una proporcion del precio de venta del articulo
La aplicacion del método propuesto debe de hacerse por familia de

productos, pues asi se les puede clasificar en cuatro cuadrantes que se

denominan de la siguiente forma:
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Figura 4.

Matriz de costo/rotacion

Alto Productos
Costo de |[Alto riesgo estratégicos
adquisicion Poco productos
bajo riesgo preferenciales
Bajo Alto
indice de rotacion

Fuente: Parada Gutiérrez, O. (2009).

o Productos de alto riesgo: alto costo adquisicion y un bajo indice de
rotacion.

o Productos estratégicos: alto costo de adquisicion y un alto indice de
rotacion.

o Productos de poco riesgo: bajo costo de adquisicion y un bajo indice de
rotacion.

o Productos preferenciales: bajo costo de adquisicién y un alto indice de
rotacion.

Para determinar los valores medios de los costos de adquisicion e

indice de rotacion se pueden emplear medidas de tendencia central: la media

aritmética, la mediana o la

moda, en dependencia del

representatividad o juicio critico del decisor.

Las estrategias generales, segun los cuadrantes de clasificacién, se

presentan a continuacion:
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Productos de alto riesgo: poseen altos costos de adquisicion y bajos
indices de rotacion. Estos productos tienen pocas salidas del almacén. Se
recomienda reducir los surtidos de estos productos, buscar nuevos
proveedores que ofrezcan un menor precio de compra y analizar el nivel de

inventario y su correlacion con la demanda.

Los productos clasificados en este cuadrante son considerados de lento
movimiento, que deben controlarse rigurosamente, ya que pueden incrementar
los costos de almacenaje e incidir negativamente en los resultados de la

organizacion.

Productos estratégicos: presentan alto indice de rotacion y altos costos de
adquisicion. Ademas, representan una inversion financiera significativa vy
responden a la demanda del mercado. Se recomienda estudiar el mercado de
proveedores para obtener menores precios de compras, aplicar modelos de
compras con rebajas de precios, calcular las normas de inventarios: maximos y

minimos, cantidad econdmica del pedido, entre otros.

Productos de poco riesgo: poseen bajo costo de adquisicién y bajo indice
de rotacion. Como estrategia puede valorarse la no existencia de inventarios de
seguridad, considerando el riesgo que pueda existir en el suministro y

mantener los proveedores de estos productos.

Productos preferenciales: presentan bajo costo de adquisicién y alto indice
de rotacion. Son productos de alta demanda en el proceso productivo y/o
servicio. Se sugiere evaluar con periodicidad la politica de compra de estos
productos, asi como el nivel de servicio de sus suministradores y de los

clientes.
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Una vez realizada la clasificacion de los productos, se definen las politicas
de gestion de inventarios que definirdn; sistema de prondsticos, nivel de

servicio, pago de seguros, mantenimiento, entre otras.

El tamafio o volumenes manejados de inventario estan determinados por:

o La demanda

o El tiempo de entrega

o Nivel de servicio al cliente

o El objetivo de la gestion de inventarios es lograr un equilibrio entre la

inversion y el nivel de servicio esperado.

Figura 5. Gréfica de objetivo de gestion de inventarios

Costo de
inventario

Demanda

Fuente: elaboracion propia.

7.9. Vendor Management Inventory

Vendor Managment Inventory (VMI), es una familia de modelos de negocio
en el que el comprador de un producto proporciona cierta informaciéon a un
proveedor de ese producto y el proveedor asume toda la responsabilidad de

mantener un inventario acordado de la materia, por lo general en el lugar de

27



consumo del comprador (por lo general de una tienda). Un proveedor de
logistica de terceras partes también puede participar para asegurarse de que el
comprador tiene el nivel requerido de inventario mediante el ajuste de las

diferencias de oferta y demanda.

Con esta relacion simbidtica, es mucho menos probable que el comprador
se quede sin stock, y al mismo tiempo se reduce el inventario dentro de la

cadena de suministro.

Este es uno de los modelos de negocios exitosos utilizados por Wall-Mart
y muchos otros almacenes. Las compafias petroleras suelen utilizar la
tecnologia para administrar los inventarios de gasolina en las estaciones de
servicio. Home Depot emplea esta metodologia con grandes proveedores de
productos manufacturados (por ejemplo, Moen, Delta, RIDGID, Paulin)

(http://www.vendormanagedinventory.com).

Una forma de optimizar el rendimiento de la cadena de suministro en el
gue el fabricante es responsable de mantener los niveles de inventario del
distribuidor. El fabricante tiene acceso a los datos de inventario del distribuidor y
es responsable de la generacién de 6rdenes de compra.

7.9.1. Vendor Managed modelo de inventario

El fabricante recibe los datos electrénicos (generalmente a través de EDI o
internet) que le dice a las ventas del distribuidor y niveles de stock. El fabricante
puede ver todos los elementos que las compafias de distribucion, asi como
verdadero punto de datos venta. El fabricante es responsable de crear y
mantener el plan de inventario. En virtud de VMI, el fabricante genera la orden *,
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no el distribuidor. VMI no cambia la propiedad del inventario. Queda como lo
hizo antes de la VMI.

7.9.2. Envio de inventario

Cuando el proveedor coloca inventario en la ubicacion del cliente y
mantiene la propiedad del inventario. El pago no se realiza hasta que el articulo

se vende realmente. Una relacion VMI puede o no implicar inventario envio.

7.9.3. Implementacion del sistema

Cada paso en este proceso es muy importante. Omitir o0 no completar
alguna de las acciones tendra un gran impacto en el éxito del programa de VMI.
Haga planes para invertir el tiempo necesario en cada paso. Antes de comenzar
el proceso de instalacion, el fabricante y el distribuidor debe estar comodo con
el uso de EDI o alguna forma de intercambio de datos de rutina. Disposiciéon

(http://www.vendormanagedinventory.com).

Paso 1 - Patrocinio Sénior

Desde el paradigma de los negocios esta cambiando, la alta gerencia
debe hacer un firme compromiso con este nuevo proceso. VMI debe contar con
patrocinio alta direccion. Debe ser identificado como un objetivo estratégico y
luego comunicada a toda la organizacion. La alta direccion debe
comprometerse con los costos involucrados y la mano de obra necesaria para
la instalacion / mantenimiento. Para el distribuidor, también deben sentirse

comodos con la idea de tener a alguien a manejar su inventario.
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Paso 2 - La aceptacion del empleado

Obtener todos los empleados a comprar en el concepto, sobre todo la
persona actualmente responsable de mantener los niveles de inventario. Sin su
aceptacion, su programa no va a funcionar. Ellos deben entender que VMI no
los empujara fuera de un trabajo. Se va a liberar un poco de su tiempo para que
puedan ser mas productivos en otras areas. Los empleados deben tener una
vision completa de lo que VMI significara para la empresa y las razones por las

gue se esta haciendo.

Paso 3 - Sincroniza archivos

Sincronizar los archivos de producto, distribuidores con los fabricantes.
Este paso s6lo es uno de los mayores beneficios que usted recibira VMI.
Sincronizacion significa que deben coincidir con los datos del fabricante del
producto con los datos del producto del distribuidor. ¢Hay elementos antiguos,
obsoletos en el archivo? ¢Los numeros de productos correctos estan siendo
utilizados? ¢Hay numeros nuevos productos debidamente comunicada al
distribuidor? Cada vez que hay un cambio en el catalogo de productos, el
fabricante debera compartir los datos con sus socios VMI. Su sincronizacion de
datos inicial es extremadamente importante, asi como la sincronizacion

continua que se necesitara.

Paso 4 - Pruebas de intercambio electrénico de datos

Las pruebas exhaustivas de todos los conjuntos de intercambio electronico
de datos que se utilizara4. El fabricante y el distribuidor deben trabajar muy
estrechamente para validar que los datos estan siendo correctamente enviados

/ recibidos.
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Paso 5 - Aceptacién y medidas

El distribuidor debe entender y estar de acuerdo con el plan de
repoblacion del fabricante estd creando. A pesar de que el método exacto
puede ser un método propio, el distribuidor todavia debe tener una comprension
de como el plan se calcula. Esto ayudara a evitar la cuestion futuro: "¢ Por qué

nos envian este producto si no lo necesita?"

Ademas, la rotacion de inventario predeterminado, tasas de utilizacion y
niveles de servicio deben dirigirse. El distribuidor debe monitorear su
desempefio actual para la comparacion con los resultados posteriores. Ambas
partes deben ponerse de acuerdo sobre la frecuencia de reposicion (todos los
dias, una vez / dos veces a la semana). ldealmente, el distribuidor debe tener
un valor de al menos un afio de mediciones antes de VMI para la comparacion

con los resultados posteriores.

Paso 6 - Historia POS

El distribuidor envia el fabricante de su POS (Point of Sale) Archivo
Histérico, generalmente 1-2 afios (disco o correo electrénico). Esto permitira
gue el fabricante de basar el plan de inventario en los datos de venta directa en
lugar de datos de la historia pasada de pedido del distribuidor. El formato del

archivo debe ser compatible con las necesidades del fabricante.

Paso 7

El distribuidor hace una venta y transaccion que entra en su ordenador.
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Paso 8

A diario / semanal el distribuidor envia una actividad producto.

Paso 9

El fabricante recibe la actividad del producto y actualiza el plan de
acciones para distribuidores. Una vez que un articulo o articulos que han

llegado a su punto de reorden (ROP), el fabricante crea una orden.

Paso 10

El fabricante envia una confirmacion de pedido y compra al distribuidor.
Esto permite que el distribuidor actualizar su sistema con el recién creado PO.
Durante las etapas iniciales de su asociacion VMI, es importante contar con el

distribuidor revise los reportes y sefialar cualquier problema.

Paso 11

Las selecciones de los fabricantes o de los buques de la orden y transmite
un aviso de avance. Esto le dice al distribuidor exactamente lo que se envia y

cuando su envio.

Paso 12

Cuando se recibe la mercancia, el distribuidor transmite un recibo. Esto le
dice al fabricante exactamente lo recibido. El fabricante puede igualar esta a su
orden de compra para determinar los posibles problemas (errores de envio,

etc.)
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7.9.4. Peligros potenciales de Vendor Managed Inventory

Aunque VMI tiene muchas ventajas, también tiene sus peligros

potenciales. Estos son los mas comunes y como evitarlos:

o Problemas EDI

Prueba EDI gran alcance deberia ser realizado para validar los datos que se
envian. ¢ El distribuidor envio a todos los datos que deben ser enviados? ¢ Esta
cada campo rellena con los datos correctos?

o Aceptacion

Asegurese de que todos los empleados involucrados en el proceso de entender
y aceptar plenamente esta nueva forma de hacer negocios. No es suficiente
s6lo para vender el concepto a la alta direccion, todos los empleados que estén
involucrados deben ser participantes voluntarios.

° Promociones / eventos

Cualquier cosa que se agrega o quita de la pauta normal de pedido debe ser

debidamente comunicada al fabricante.
o Cliente base
Los grandes clientes, ya sea ganada o perdida, debe ser comunicada al

fabricante. El distribuidor debe guiar el fabricante sobre cdmo esto afectara las

ventas.

33



. Stock de mas / obsoleto

Un acuerdo debe existir entre el fabricante y el distribuidor sobre qué hacer en
caso de un exceso de existencias se produce (o en el caso de un error de
pedido). Asimismo, ambas partes deben ponerse de acuerdo sobre cémo

manejar existencias obsoletas.

o Tiempo

Las dos partes deben entender que este es un proceso de aprendizaje. Se
produciran errores. Usted probablemente no tendra un proceso perfecto en su

lugar el dia 1.

7.10. Prondstico de ventas

(Rubiano Ovalle, O. 2004). Realizar el pronéstico de ventas permite
elaborar el presupuesto de ventas y, a partir de éste, elaborar los
demas presupuestos, tales como el de produccién, el de compra de insumos o

mercaderia, el de requerimiento de personal, el de flujo de efectivo, etc.

En otras palabras, hacer el pronéstico de ventas permite saber cuantos
productos se va a producir, cuanto se necesita de insumos o mercaderia,
cuanto personal se va a requerir, cuanto se va a requerir de inversion, etc., vy,
de ese modo, lograr una gestion mas eficiente del negocio, permitiendo

planificar, coordinar y controlar actividades y recursos.
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Asimismo, el pronéstico de ventas permite conocer las utilidades de un
proyecto (al restarle los futuros egresos a las futuras ventas), y, de ese modo,
conocer la viabilidad del proyecto; razon por la cual el prondstico de ventas

suele ser uno de los aspectos mas importantes de un plan de negocios.

El problema surge cuando no contamos con datos historicos, por ejemplo,
cuando se va a empezar un nuevo negocio, o lanzar un nuevo producto; en

estos casos, para hallar el pronéstico de ventas se debe utilizar otros métodos.

7.11. Métodos para realizar el pronostico de ventas

Datos historicos

El primer método es el que se vio anteriormente, consiste en tomar como
referencia las ventas pasadas y analizar la tendencia, por ejemplo, si en los
meses pasados se ha tenido un aumento del 5 % en las ventas, se podria
pronosticar que para el proximo mes las ventas también tengan un aumento del
5 %. (Vidal Holguin, C.J., 2004).

Al usar este método, se puede tener en cuenta otros métodos o factores,
por ejemplo, si para el siguiente mes va a aumentar la inversién en publicidad,
en vez de pronosticar un aumento del 5 %, se podria pronosticar un aumento
del 10 %.

Para usar este método, se debe contar con un negocio en marcha; para

nuevos negocios o productos, a continuacion los demas métodos.
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Tendencias del mercado

Este método consiste en tomar como referencia a estadisticas o indices
del sector o del mercado, analizar las tendencias y, en base a ellas, proyectar o
pronosticar las ventas. Se puede tomar como referencia el indice de precios al
consumidor, la tasa de crecimiento del sector, la tasa de crecimiento

poblacional, el ingreso per capita, etc.
Ventas potenciales del sector o mercado

Este método consiste en hallar primero las ventas potenciales del sector o
mercado (las maximas ventas que se podrian dar), y luego, en base a dicha
informacion, determinar el prondstico de ventas.

Ventas de la competencia

Este método consiste en calcular las ventas de la competencia, y tomar

éstas como referencia para los pronosticos propios.

Para calcular las ventas de la competencia, se pueden visitar sus locales,
entrevistar a sus clientes, interrogar a personas que trabajen o hayan trabajado
en ésta.

Pruebas de mercado
Este método consiste en realizar una prueba piloto en donde se ofrezca el

nuevo producto en determinadas zonas con el fin de evaluar la respuesta del

consumidor y, en base a ello, pronosticar las ventas.
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Juicios personales

Este método consiste en pronosticar las ventas basandose en la

experiencia, sentido comun y buen juicio.

Por ejemplo, para pronosticar las ventas del nuevo negocio, se toma como

referencia las ventas de otros negocios en donde ha estado anteriormente.

Para usar este método, también se puede solicitar la opinion de otras
personas, por ejemplo, la de los propios trabajadores (sobre todo los
vendedores), la de expertos en el tema, o la de personas que tengan
experiencia en el negocio, por ejemplo, personas que hayan tenido el mismo

tipo de negocio, o que trabajen o hayan trabajado en la competencia.
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8. HIPOTESIS

Al implementar un sistema de gestion de inventarios se reduciran los

costos de operacion aumentando asi la rentabilidad neta de la empresa.

Con una eficiente gestion de inventarios se aumentaran las ventas ya que

se cumplira con toda la demanda.
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10. METODOS Y TECNICAS

El estudio propuesto es de tipo descriptivo, transversal y no experimental,
se desarrollara en coherencia con los objetivos planteados mediante las
siguientes fases:

Fase I: conocimiento de la empresa, situacion actual de la empresa

Investigacion: se investigaran los documentos histéricos de la empresa para
conocer su historia y evolucion a través de los afios, hasta llegar a la actualidad
e identificar informacion relevante como mision, vision, objetivos, estrategias,

politicas, etc.

Encuestas y entrevistas: se realizard una entrevista con el gerente general y se
pedira que 7 trabajadores del area de bodega, uno del area de compras, uno
del area de ventas y uno del area de produccién, tomando como prioridad a los
altos mandos de las respectivas areas, el proceso constara de una encuesta
mixta que generara la obtencion de datos cuantificables y no cuantificables
utilizados para la formacién de un criterio global y utilizarlos en la segunda fase

del proyecto.

Fase IlI: recoleccion, obtencion y analisis de informacion

Andlisis de Ishikawa: su aplicacion permitird identificar las causas y los efectos

asi como los verdaderos problemas que deben ser mejorados.
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Andlisis de Pareto: con este método se lograra priorizar los problemas para

enfocar los esfuerzos a mejorar los que generen los mas importantes efectos.

Andlisis FODA: ayuda a conocer la empresa, tanto en su ambiente interno como
externo, pero su principal objetivo es el desarrollo de estrategias que permitan
atacar las debilidades y amenazas con las fortalezas y oportunidades.

Resultados esperados: un andlisis global de la empresa, conociendo las
ventajas y desventajas, las oportunidades y amenazas, cada uno de los
problemas, identificando las causas y los efectos buscando priorizar las causas

para generar el orden que se utilizara para atacar los problemas.

Fase Ill: realizacion de prondsticos

Prondsticos (familias crecientes, decrecientes, ciclicas, combinadas): métodos
estadisticos que basado en datos histéricos intentan prever el comportamiento
futuro de la demanda, antes haciendo una comparacion simulando un
prondstico para un periodo pasado del que se conoce la demanda comparando
entre los diferentes métodos de prondsticos para escoger el mas acorde al
comportamiento de la demanda. Este analisis sera realizado utilizando la

herramienta informatica de Excel.
Resultados esperados: proyeccion del movimiento de cada item de los

inventarios, que contemplara las ventas, consumo de produccion y consumo de

bodega.
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Fase IV: definicién de niveles 6ptimos de inventarios

Costo de inventarios: serda el punto principal en el presente ya que los
resultados deben reflejarse primeramente en este indicador, refleja cuantas
veces se venderia el nivel actual de inventario al ritmo promedio de ventas en

un periodo de tiempo determinado.

Capital de trabajo: indica la cantidad de dinero invertido que posee la empresa

para el desarrollo de sus actividades.

Distribucion de inventarios ABC: clasifica por nivel de importancia los
inventarios, dado que no todos aportan en las mismas proporciones a la
rentabilidad de la empresa, es importante asegurarse que lo de mayor

relevancia obtengan la atencidon necesaria.
Matriz de distribucién costo de adquisicién/indice de rotacion: utilizado en
combinacion con la clasificaciéon de inventarios ABC, brindando otros criterios

de clasificacion para los mismos fines.

Resultados esperados: establecer los niveles 6ptimos de inventarios para cada

grupo de productos.

Fase V: cambio del sistema de compras

Vendor Managed Inventory: sistema de manejo de inventarios que basicamente

sugiere que se delegue el manejo de inventarios a los proveedores.
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Resultados esperados: establecer basado en los resultados de la fase IV, las
frecuencias de compras tomando en cuenta los costos de compra, tiempo de

entrega, demanda, etc.

Fase VI: nueva division del trabajo

En esta fase se determinaran las responsabilidades de cada uno del personal
de bodegas y demas relacionados con esta gestion. Por medio de diagramas de
flujo y de recorridos se determinaran las actividades, orden y el lugar donde
suceden para crear una nueva estrategia, dividir el trabajo de manera eficiente
para aprovechar el recurso humano y poder cumplir con tiempos adecuados de

despacho.

Fase VII: analisis de resultados y mejora continua

En esta fase puede darse por terminado el proyecto, aqui es donde se verificara
el cumplimiento del objetivo central “Disefiar modelo de gestion de bodegas que

aumente la utilidad neta de una empresa farmacéutica”, y a partir del analisis de

los resultados obtenidos, establecer un sistema de mejora continua.
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Nombre de tarea

Recopilar datos

11. CRONOGRAMA

Duracion

25 dias

Analizar los datos disponibles y

reestructurarlos para obtener la

informacion

Realizacion de prondsticos

5 dias

8 dias

Andlisis de proveedores y tiempos de

entrega

4 dias

Determinar stocks de seguridad, niveles

de reorden

2 dias

Disefar, aplicar y verificar un sistema de

compras

Hacer reparticion del trabajo

20 dias

15 dias

Andlisis de resultados obtenidos y

realizacion de cambios

15 dias

Comparacién de cambios y generacion

de conclusiones

15 dias
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Comienzo Fin

lun 03/09/12 vie 05/10/12

lun 08/10/12 vie 12/10/12

lun 15/10/12 mié 24/10/12

jue 25/10/12 mar 30/10/12

mié

jue 01/11/12
31/10/12
vie 02/11/12 jue 29/11/12

vie 30/11/12 jue 20/12/12

mié

mar 22/01/13
02/01/13
mié

mar 12/02/13
23/01/13
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12. RECURSOS NECESARIOS

La aplicacion del anterior trabajo de investigacion pretende realizar
cambios significativos en los procesos y actividades y no sugiere la realizacion
de inversiones adicionales a las del costo por la consultoria y el equipo

necesario para la realizacion de la misma.

Tablal. Recursos
Descripcion Costo
Consultoria, 5 meses Q. 17500,00
Equipo de computo, Utiles y accesorios Q. 4 000,00
Total a invertir Q. 21500,00

Fuente: elaboracion propia.
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