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RESUMEN

Los prondsticos de ventas estableceran los pilares necesarios para el
desarrollo y creacién de un plan de produccién que logre satisfacer la demanda
para un periodo de tiempo establecido. El siguiente trabajo de graduacion se
enfocara en desarrollar y establecer previsiones de demanda futura para un
periodo de tiempo establecido y su planificacion de produccién, mediante la cual
se reuniran todos los elementos que conforman y participan (recurso humano,
costos, materia prima, servicios basicos y disponibilidad y requerimiento de
tiempo) para la elaboracion de los amueblados de sala del tipo clasico
(amueblado comprendido por una pieza de 3 asientos de color verde musgo)
dentro de la fabrica de muebles Maranatha.

En los departamentos de ventas, asi como en el de produccién dentro de la
fabrica de muebles Maranatha, existe la carencia de elementos necesarios para
optimizar el proceso de produccion y con ello su costo final, es por ello que dentro
del departamento de ventas seran desarrollados los prondsticos o previsiones
futuras de demanda con base en un conjunto de datos histdricos, analizando el
comportamiento y tendencia de estos. En el departamento de produccion se
disefiara el plan de produccion como herramienta basica tanto para la
elaboracion de amueblados de sala de madera en el 2020 y afios posteriores,
como para los demas productos elaborados por dicha fabrica. Con base en lo
antes mencionado se determinaran todos los elementos necesarios para la
elaboracion de amueblados de sala tipo clasico, el costo total de ellos y si se
logra cumplir con una demanda prevista para el afio 2020 de amueblados de sala

de madera.
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OBJETIVOS

General

Desarrollar prondsticos para la planificacién de la produccion en el area de
produccion de amueblados de sala de madera para una fabrica de muebles por

medio del analisis de ventas.

Especificos

1. Proyectar la demanda futura a través de prondsticos de ventas para
amueblados de sala de madera, para un tiempo de 3 afios, en la fabrica

de muebles Maranatha.

2. Desarrollar una planificacion de produccién para amueblados de sala de
madera, que logre cumplir con las demandas establecidas por los
prondsticos de ventas para 3 afios.

3. Mejorar la eficiencia en un rango de 10 a 20 % dentro del area de
produccion a través de la disminuciéon de los tiempos de proceso del

producto.

4. Establecer el manejo de materiales necesarios para la produccién de

amueblados de sala de madera para un periodo de 3 afos.

5. Reducir los rechazos en un 12 % por entregas fuera de tiempo mediante

la mejora de inventarios de producto terminado.
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INTRODUCCION

Actualmente la fabrica de muebles Maranatha se dedica a la fabricacién
de muebles de carpinteria y amueblados de sala de madera donde elabora

productos de distinta calidad.

Es importante que, dentro de una fabrica dedicada a producir, planifique
su produccion, y se requiere de estimaciones confiables establecidas por los

pronésticos de ventas.

Cuando existe un analisis de ventas se puede desarrollar los pronésticos
de ventas para un periodo de tiempo establecido, generando una estimacion
aproximada de produccion de los amueblados de sala de madera y con ello

realizar la planificacion necesaria para satisfacer dicha demanda.

Estableciendo las ventas futuras para un determinado periodo y la
planificacion necesaria para cubrir las ventas, se lograra que la produccion sea
fluida, y se optimizara el tiempo, recursos y todas aquellas actividades que se

realizan durante el proceso de produccién de los amueblados de sala de madera.

En el presente trabajo de graduacion los pronosticos de ventas se van a
enfocar en establecer una demanda futura, que requerira de una planificacion de
la produccion del area de produccion para amueblados de sala de madera de tipo

clasico, que puedan satisfacer la demanda para un periodo establecido.
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1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1. Inicios de la empresa Maranatha en Guatemala

La fabrica de muebles Maranatha inicio sus labores en la década de 1990,
se ubicaba en la comunidad de Barcenas, en el municipio de Villa Nueva.
Inicia laborando con trabajos de carpinteria que poco a poco y por la demanda
fue creciendo y optando a convertirse en una fabrica de muebles que contaba
con alrededor de 11 trabajadores, quienes desempefiaban diversas labores

dentro de la fabrica.

Con el transcurso de los afios, lo que inici6 como una pequefia carpinteria
fue convirtiéndose en una fabrica que ahora realizaba diversos trabajos y
productos en madera, esto debido a su crecimiento por demanda e introduccién
de nuevos productos, lo que llevé a que reubicaran la planta industrial en un

nuevo punto dejando de ejecutar labores en la comunidad de Barcenas.

Este nuevo punto tuvo que ser establecido a través de un andlisis de
localizacion industrial, que fue elaborado con base en los distintos factores
necesarios a satisfacer para el funcionamiento 6ptimo de la empresa, como la
mano de obra, materiales, insumos, servicios basicos, entre otros; por ello es por
lo que la mejor ubicacion tuvo lugar en la aldea Cruz Verde en el departamento

de San Juan Sacatepéquez.

El departamento de San Juan Sacatepéquez posee dentro de sus
caracteristicas tener un alto indice de productos elaborados en madera, esto

debido a la cantidad de mano de obra especializada en las distintas areas que se



concentran dentro del departamento, por lo que hasta la fecha la fabrica de
muebles Maranatha desempefa sus labores de produccion en dicho punto, en el
gue cuentan con una amplia variedad de productos elaborados en madera y de
distinta calidad.

1.2. Informacion general

Se presenta informacion general a continuacion:

1.2.1. Descripciéon de la empresa

La fabrica de muebles Maranatha es una empresa que se encarga de
elaborar productos en madera de distinta clase y calidad que cada una de estas
posee, en ella se elaboran trabajos de carpinteria, asi como amueblados de sala
de madera, cuenta con distintas areas desde donde se realizan los disefios, hasta
en donde se almacenan y ponen en disposicién de productos terminados para
gue estos sean trasladados hacia los almacenes o lugares de entrega segun sea
el origen de la demanda. La fabrica constantemente se encuentra en crecimiento,
esto debido a que con el transcurrir del tiempo es necesario optimizar procesos

de acuerdo con la demanda de los productos elaborados en madera.

Cuenta con aproximadamente 26 trabajadores especializados en distintas areas
que demanda la fabrica para la elaboracion de los productos en madera, ellos
son los encargados de poner en marcha las distintas actividades ejecutadas en
todo el proceso desde que la madera ingresa para ser inspeccionada, hasta que
estos son puestos en marcha hacia los lugares de entrega. Dentro de la fabrica
de muebles Maranatha se conforman distintos puestos de trabajo y todos
requeriran ciertas capacidades, habilidades, experiencias, aptitudes vy

responsabilidades para el buen funcionamiento.



1.2.2. Ubicacién de la empresa

La fabrica de muebles Maranatha esté ubicada en el lote 50 sector 3 de la
aldea Cruz Verde de San Juan Sacatepéquez. Se encuentra a una distancia de
31 kilometros de la Ciudad de Guatemala. Limita al norte con el municipio de
Granados, Baja Verapaz, al este con los municipios de San Raymundo y San
Pedro Sacatepéquez, ambos en el departamento de Guatemala; al sur limita con
el municipio de San Pedro Sacatepéquez y al oeste con el municipio de San
Martin Jilotepeque, perteneciente al departamento de Chimaltenango, y con el
municipio de Santo Domingo Xenacoj, perteneciente al departamento de

Sacatepéquez.

Figura 1. Mapa de ubicacion de fabrica Maranatha
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Fuente: Google Maps. Ubicacion de la fabrica.
https://www.google.com/maps/place/Farmacia+Cruz+Verde/@14.7195248, -
90.6439156,16.75z/data=!4m5!3m4!1s0x8589744c353ca925:0x4dad6ae29d70b9ae!8m2!3d14.
719194414d-90.6430345. Consulta: septiembre de 2019.
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1.2.3. Misidn

La fabrica de muebles Maranatha busca tener como principal objetivo el
poder disefar, elaborar y entregar productos que logren satisfacer las
necesidades, mantener o superar expectativas que cada uno de los clientes
posee de los productos elaborados en madera, pudiendo generar un producto
comodo, practico y de una excelente durabilidad de acuerdo con su
funcionalidad.

1.2.4. Vision

Ser una fabrica que labora en madera, colocandose dentro de las mas altas
productoras dentro del pais; pudiendo disefiar, elaborar y entregar a sus clientes
un resultado que satisfaga o supere sus necesidades y expectativas, logre
representar en ellos un producto que, de acuerdo con su funcionalidad, genere

el mayor beneficio para el area en el que desea ser instalado.

1.3. Tipo de organizacion

Un concepto de organizacion es en donde se establecen y agrupan de
manera clara y concisa los elementos, procedimientos, actividades y recursos
necesarios, para que se relacionen e interactien entre si mediante una
coordinacion vertical y horizontal, para cumplir con las metas y objetivos que
establece la estructura de una empresa, pudiendo ser de caracter formal o

informal.

En el tipo formal, su estructura de funciones es una empresa formalmente
organizada. Debe ser flexible y en esta los esfuerzos individuales deberan

analizarse hacia las metas organizacionales. Por ejemplo, clubes, empresas



privadas, bancos, universidades, entre otros. En el tipo informal es una estructura
o red de relaciones personales y sociales no establecidas ni requeridas por una
organizacion formal, pero que surge de manera espontanea de la asociacion
entre si de las personas. Por ejemplo, un partido de futbol, grupo de estudio,
reuniones familiares, una fiesta navidefia, entre otros. En la fabrica de muebles
Maranatha se tiene establecido un tipo de organizacion de tipo formal en todo
ambito, esto debido a que funcionan y poseen todas las caracteristicas que una
organizacion de tipo formal cumpliria, como poseer flexibilidad en la que los

esfuerzos individuales deberan analizarse hacia las metas organizacionales.

1.3.1. Organigrama

Se presenta el siguiente organigrama a continuacion:

Figura 2. Organigrama general de la fibrica Maranatha
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Figura 3. Organigrama de funciones de la fabrica Maranatha
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Fuente: elaboracion propia.

En los organigramas anteriores se presenta la estructura organizacional y

jerarquica bajo la cual se rige el funcionamiento de la fabrica de muebles
Maranatha.



1.3.2. Descripcion de puestos

Dentro de la fibrica de muebles Maranatha se conforman distintos puestos
de trabajo, y todos y cada uno de ellos requeriran ciertas capacidades,
habilidades, experiencias, aptitudes y responsabilidades para el buen
funcionamiento. Partiendo del Gerente General hasta los operarios de distintas
areas de las que se compone la fabrica, se describird la labor que cada puesto

desarrollara en ella.

o Gerente General: persona encargada de la administracion (planifica,
organiza, dirige y controla) de todos los recursos con los cuales la fabrica
de muebles Maranatha cuenta para la elaboracion y desarrollo de los
productos que en ella se efectian. Estd al mando de cada uno de los
departamentos (de contabilidad, produccién y de ventas) asi como de cada
una de las areas que conforman a cada departamento. Su rol dentro de la
fabrica es de suma importancia, con €l se llevan a cabo el desarrollo de
todas las metas y objetivos que se contemplan dentro de la planificacion de
la fabrica.

o Encargado del departamento de contabilidad: persona encargada de llevar
a cabo la recopilacion, registro y andlisis de los datos correspondientes a
las entradas y salidas de efectivo, transacciones y registro de movimientos
contables que la fabrica de muebles Maranatha tiene dia con dia segun las

labores que esta realice.

o Encargado del departamento de produccion: persona que posee el mando
y estd a la cabeza del area encargada de desarrollar y producir los
elementos que la fabrica pondra dentro del mercado (trabajos de carpinteria

y amueblados de sala de madera), es la que se encarga de planificar,



organizar, dirigir y controlar con base en los recursos a su disposicion, todas
las actividades necesarias para el buen funcionamiento del area y con ello

cumplir las metas y objetivos estipulados.

Encargado del area de secado de madera: persona que se encarga de llevar
a cabo el control del tiempo de secado, el proceso y el estado de cada una
de las maderas con las cuales se elaboran distintos productos de distinta

calidad, para que todo se efectué de manera éptima y precisa.

Encargado del area de lijado y corte: persona que se encarga de los
procedimientos necesarios para poner a punto la madera procedente del
area de secado, su funcién consiste en lijar y trazar las lineas base,
mediante las cuales se encargara de realizar los cortes para cada uno de

los modelos en especifico que la fabrica de mueles elabora.

Operarios del area de lijado y corte: personal que desarrollar las tareas
operativas del area, su funcion es similar a la del encargado del area de
ljado y corte, a diferencia de la experiencia y responsabilidad que este antes

mencionado posee por ser la persona al mando.

Encargado del area de armado: persona al mando dentro del area, la cual
se encarga y vela por que se cumpla con los objetivos de esta. Tiene como
funcién el ensamble de las piezas procedentes del area de lijado y corte, en
donde se encarga de que el “esqueleto” o base de los modelos a elaborar
guede puesto a punto antes de trasladar al area siguiente de tapizado.

Operarios del area de armado: personal que tiene como principal funcion
llevar a cabo las actividades operativas dentro del area, estos de igual

manera tienen capacidades similares a las del encargado del area,



Gnicamente difieren en la experiencia, habilidades y responsabilidad.
Desarrollan distintas actividades para obtener como resultado un producto
en casi un 60 % de su elaboracion antes de pasar al area de tapizado para
ser finalizado, si se hace referencia a un producto que requiere del proceso
de tapiceria, ya que en un producto de carpinteria o en un elemento que no

conlleve este ultimo procedimiento estaria en esta area finalizado.

Encargado del &rea de tapizado: persona que lleva el mando y control en el
area en donde se llevaran a cabo los procedimientos necesarios para
finalizar la mayoria de los productos elaborados por la fabrica para la puesta
en venta, bodega o0 entrega segun haya sido el pedido de esta, aca se
desarrollan las actividades que le dan los toques finales a gran parte de los

productos.

Operarios del area de tapizado: personal encargado de llevar las
actividades operativas dentro del area, su funcion difiere de la del
encargado del area en la experiencia, habilidad y responsabilidad que este
posee. Se encargan de finalizar y poner en disposicion de bodega, almacén

0 entrega segun haya sido emitida la orden.

Encargado de bodega: persona que tiene como responsabilidad llevar el
control del ingreso y egreso del producto terminado llevando un registro del
stock y teniendo en cuenta la demanda que se establece, sea esta para

entrega a un cliente o para colocar en almaceén.

Encargado de area de ventas: persona que se encarga de poner en
almacén, segun sea la demanda o planificacion, los productos terminados

para la venta. Se encarga de la comercializacion de todos los productos que



elabora la fabrica, establece pedidos y efectlia entregas a los clientes segun

demanda y planificacion.

o Vendedores: personal que se dedica a la actividad de venta en almacén de
los productos elaborados por la fabrica, su principal objetivo es la atraccion
de clientes y con ello lograr establecer una venta o ventas de cada uno de

los productos con los que la fabrica cuenta.

o Personal de entrega: personas encargadas de entregar el producto
terminado, ya sea en los almacenes o bien en donde los clientes solicitan al

momento de efectuar la compra.

1.4. Prondsticos de ventas
Se presentan a continuacion:
1.4.1. Definicion

Los prondsticos de ventas son estimaciones o valores futuros que ayudaran
a establecer demandas con base en datos histéricos, tendencias, horizonte de
tiempo, entre otros, y se desarrollaran para un periodo de tiempo determinado.

Desarrollar y establecer un pronéstico de ventas ayudara a establecer un
presupuesto de produccion con el cual se sabe si la demanda estimada puede
llegar o no a ser finalizada, ya que con este presupuesto se cubriran compras de

mercaderia, insumos, mano de obra, servicios, entre otros.

En otras palabras, hacer el pronéstico de ventas permite saber cuantos

productos vamos a producir, cuanto se necesita de insumos o mercaderia, cuanto

10



personal se va a requerir, cuanto de inversion y demas aspectos, y, de ese modo,
lograr una gestion mas eficiente del negocio, permitiendo planificar, coordinar y

controlar actividades y recursos.

Los prondsticos de ventas permitiran conocer las ganancias o pérdidas de
un proyecto, con ello la viabilidad de este se establecera, razon por la cual el
prondstico de ventas suele ser un elemento muy importante en la elaboracion de

un plan de proyecto.

El problema surge cuando no se cuenta con datos historicos, por ejemplo,
cuando se empieza un nuevo negocio o lanzar un nuevo producto, en estos casos

para hallar el pronéstico de ventas se deben utilizar otros métodos.
1.4.2. Tipos de prondsticos
Para el desarrollo de pronéstico de ventas se emplearan diversas técnicas
partiendo del contexto bajo el cual sean elaborados, y el tipo y cantidad de

informacion con la que se cuenta para poder establecerlos.

A continuacién, se detallardn algunas técnicas para el establecimiento de

estos:

o Basados en promedio: este es basado en los datos promedio de ventas, por
lo cual define que la demanda estimada predecesora establecera la
demanda o prondsticos de ventas siguientes.

o Ventas maximas: con esta técnica se podran establecer los prondsticos de

ventas tomando como base la capacidad operativa y financiera de la

11



empresa; cantidad de personal, productividad, disponibilidad de tiempo,

entre otros.

Prondsticos subjetivos: esta técnica es un tanto arriesgada y poco utilizada
debido a que se basa en los célculos de las estimaciones de manera
imaginaria de las ventas que se planean o piensa que pueden llegar a

ejecutarse.

Equilibrio de ventas: esta técnica tiene como base definir un punto de
equilibrio mediante el cual se establezca un monto de ventas (tanto cantidad
de productos o servicios como cantidad monetaria) que cubra los gastos y
costos de una empresa con sus ingresos y con ello establecer un minimo
de ventas que debe llevarse a cabo para que la empresa a partir de ahi

logre generar ganancias o al menos no poseer pérdidas.

Prondsticos de ventas estadisticos: esta técnica es la mas exacta y utilizada
hoy en dia debido al grado de certeza que posee. Se establece mediante
los datos histéricos que posee la empresa, estos ayudaran a analizar de
acuerdo a comportamientos de los datos y clasificando de acuerdo a la

tendencia que el conjunto de datos presenta.

Prondsticos basados en el mercado: técnica utilizada con base en las
tendencias del mercado, es una técnica poco fiable debido a que posee

ciertos factores dificiles de diagnosticar.

¢ Prondsticos de acuerdo con el tiempo: estos prondsticos son desarrollados
con base en el establecimiento del tiempo en el cual se desean definir
dependiendo de la disponibilidad de datos histéricos con los que la empresa

cuente.
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o Prondsticos de acuerdo con su posicion de entorno: esta técnica es utilizada
en cuanto a la posicion de entorno macro y micro, es decir, el grado de

intervencidon de pequefios detalles contra grandes valores resumidos.

o Prondsticos con base en datos de caracter cualitativo y cuantitativo: estos
estaran en funcion del tipo de datos o caracter que estos posean, debido a
gue no siempre se contard con un registro de datos historicos que poseen
un caracter cuantitativo, siendo estos los que presentan mayor certeza, por
ello se emplearian diversas técnicas mediante las cuales se desarrollen y

establezcan en funcién de datos de tipo cualitativo.

Para el analisis de ventas para el desarrollo de prondsticos, para la
planificacion de produccion, en el area de produccion de amueblados de sala de
madera para una fabrica de muebles, se hara énfasis especificamente en los
pronésticos de acuerdo con el tiempo, de acuerdo con el entorno y con base en

datos de tipo cualitativo y cuantitativo.

1.4.2.1. De acuerdo al tiempo

Los prondsticos de ventas de acuerdo al tiempo estaran desarrollados en
funcion al horizonte de tiempo con el que se desean establecer, partiendo de
contar con un corto, mediano y largo plazo, se buscaran establecer para el fin
gue se desea planificar. Los prondsticos orientados a largo plazo estaran
disefiados con la finalidad de establecer el curso general de la organizacion; los
prondsticos orientados a mediano y largo plazo estaran disefiados con la finalidad
de establecer estrategias inmediatas y enfrentar el futuro inmediato de la

organizacion.
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Para el analisis de ventas para el desarrollo de prondsticos, para la
planificacion de produccion, en el area de produccion de amueblados de sala de
madera para una fabrica de muebles, se empleard un desarrollo de prondsticos
de ventas con un horizonte de tiempo a mediano plazo con base en el registro de

datos histéricos que la fabrica de muebles posee.

1.4.2.2. De acuerdo a la posicion del entorno

Esta técnica es utilizada en cuanto a la posicidon de entorno macro y micro,
es decir, el grado de intervencion de pequefos detalles contra grandes valores
resumidos dentro de una organizacion. Haciendo referencia en una posicion de
entorno macro, los aspectos a considerar desarrollaran y estableceran en la alta
direccién de la organizacion los prondsticos de toda la empresa en un ambito
general o global. Si se hace referencia a una posicion micro, los aspectos a
considerar desarrollaran y estableceran areas mas reducidas (comparadas con
lo que una posicion de entorno macro establece) de enfoque para los propésitos

gue se desean alcanzar.

1.4.2.3. Cualitativos o cuantitativos

Los prondsticos de ventas se desarrollardn y estableceran a partir de
informacion tomada como bases esenciales para realizarlos. Existe diversidad de
técnicas mediante las cuales se pueden establecer los prondsticos, estas
técnicas seran llevadas a cabo segun el caracter de informacion con que se

cuenta.
Las empresas hoy en dia llevan una recopilacion, registro y analisis de todos

los aspectos y elementos que la conforman, muchos de estos elementos son de

caracter cuantitativo y son empleados como datos histéricos para el desarrollo y
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establecimiento de prondsticos de ventas, sin embargo existen situaciones en
donde no se tiene recopilacion y registro de datos historicos que se emplean para
desarrollar la mayoria de veces prondsticos de ventas, por ello son utilizados
datos de caracter cualitativo y establecer las técnicas que se acoplen de acuerdo
a la disponibilidad de informacion con la que se cuente de la empresa que quiere
desarrollar y establecer los pronésticos de la demanda futura para un periodo de

tiempo determinado.

Para el analisis de ventas para el desarrollo de prondsticos, para la
planificacion de produccion, en el area de produccion de amueblados de sala de
madera para una fabrica de muebles, se empleard un desarrollo de prondsticos
de ventas futuras a largo plazo en donde se tomard como base de acuerdo al
tiempo un registro de datos histérico tomado de largo plazo, de acuerdo a un
entorno micro y a informacién de caracter de tipo cuantitativo, debido a que se
cuenta con una base de datos de informacidon recopilada y registrada
debidamente.

1.4.3. Importancia

El desarrollo de prondsticos de ventas para amueblados de sala de madera
de la fabrica de muebles Maranatha tendra como principal objetivo establecer las
previsiones de demanda futura para el afio 2020 al 2022 y con ello disefiar un
plan éptimo de produccién que permita gestionar a detalle todos los aspectos a
considerar para lograr satisfacer la demanda establecida por los prondsticos
definidos. El desarrollo del plan de produccion oOptimo estara enfocado y
desarrollado para un tiempo de un afio (2020), sirviendo como modelo para el

establecimiento de los siguientes planes de produccion en los afios 2021 y 2022.
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Es por ello por lo que la importancia que tiene desarrollar y establecer los
pronésticos de ventas para amueblados de sala de madera ayudara definir de
manera cuantificable los objetivos segun los cuales debera enfocarse gran parte
de la fébrica. El plan de produccién mostrara a detalle todos los elementos que
se requieren, la mano de obra o el recurso humano que se necesitara realizando
distintas labores que el proceso de produccién demande; los insumos o materia
prima requerida en cantidades y tiempos exactos para que las areas de trabajo
cuenten con los abastecimientos necesarios y no deba detenerse la produccion
por un quiebre de stock de materia prima; los espacios, servicios, ritmos de
produccion que se desean establecer para cubrir la demanda; los servicios
basicos como energia eléctrica que es requerida para el funcionamiento de
magquinaria y equipo con que se efectian diversas labores, cada uno de estos
aspectos detallara dentro de una matriz la cantidad monetaria necesaria para
cubrir finalmente la demanda establecida por las previsiones desarrolladas por

los prondsticos de ventas de amueblados de sala de madera en el afio 2020.

1.4.4. Ventajas y desventajas

Al momento de desarrollar y establecer los prondsticos de ventas futuras
para amueblados de sala de madera se tendra una serie de ventajas y
desventajas. Las ventajas que tendra desarrollar y establecer los pronésticos de

ventas futuras de amueblados de sala de madera seran las siguientes:

o Objetivos cuantificables

o Establecimiento de un plan de produccion

o Gestion de inventario

o Gestion de recurso humano

o Definicion de un presupuesto

o Respaldo cuantitativo para la toma de decisiones
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o Determina si se cuenta o no con la capacidad de produccién requerida

. Establecimiento de metas

Las desventajas que tendra desarrollar y establecer los prondsticos de
ventas futuras de amueblados de sala de madera seran las siguientes:

o Se requiere de experiencia, conocimiento del tema y habilidad.
o Necesidad de informacién de caracter cuantitativo o cualitativo.
o Se basan muchas veces en el pasado y con base en aspectos muy

subjetivos o inestables a través del tiempo.

o Nada practicos para servicios o productos recién introducidos a un
mercado.
o Es necesario tener presente factores de tendencia, estacionalidad,

ciclicidad en el mercado y ciclo de vida del producto.
1.5. Planificacidén de procesos

Se presenta como a continuacion.

1.5.1. Definicion
La planificacién de procesos, haciendo referencia al ambito de produccion,

definird y establecera el alcance productivo que una empresa posee con base en
los recursos con los que se cuenta. La planificacion de procesos de produccion
debera realizarse de manera continua para periodos de tiempo determinados,

aca se pueden desarrollar las siguientes actividades:

o Establecer los pronosticos de ventas.
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o Ajustar el nivel requerido de produccion a los recursos con los que la

fabrica cuente.

o Programar y seleccionar las cargas de trabajo en el area de produccion.

o Establecer ritmos de produccion.

o Verificacion de la calidad de la materia prima y productos terminados.

o Definir y establecer las politicas de proveedores y sus tiempos de entrega.
o Establecer el costo total de produccion para cubrir la demanda

pronosticada por la fabrica.

Al disefiar y establecer un plan de proceso de produccion con base en los
prondsticos elaborados, se definirdn los tiempos de adquisicién de materiales por
parte de los proveedores, cantidad de materiales en inventario que se deben
poseer, mano de obra disponible, asi como la que se necesita para satisfacer la
demanda prevista, la disponibilidad de tiempo y el tiempo necesario para cubrir
la demanda, los ritmos de produccion, servicios basicos necesarios y el costo
total de produccién, habiendo definido a detalle cada aspecto anteriormente

mencionado.

Es por ello la importancia vital de establecer los pronésticos de ventas de
amueblados de sala de madera, debido a que partiendo de ello se procedera a
desarrollar un plan de produccién de amueblados de sala de madera que guie el

cumplimiento de la demanda para un periodo de tiempo determinado.

En algunas ocasiones suceden problemas fuera del alcance debido a
situaciones externas, se tienen imprevistos con proveedores, quiebres de stock,
equipo, herramienta 0 maquinaria en mal estado o sufriendo alguna averia por
mantenimiento, accidentes laborales, entre otros, todos y cada uno de estos

problemas deberan ser tratados con base en un plan de contingencia para estas
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situaciones, debido a que muy dificilmente se cumplira con la demanda sin ningan

percance como los antes mencionados.

1.6. Produccién

A continuacion, se da informacion al respecto:

1.6.1. Definicién

Produccion bajo el contexto industrial se define como la obtencién de un
bien o servicio, mediante la transformacién (por medio de procesos fisicos,
quimicos o bioldgicos) de materia prima o elementos que conforman un bien final.
La accion de producir un bien o servicio responde a satisfacer la necesidad de
una demanda existente, generando un resultado final que logre no solo satisfacer
necesidades, sino también expectativas, gustos o preferencias que dentro de un

mercado existen.

1.6.2. Caracteristicas

Las caracteristicas de produccion se definiran a partir del tipo segun el cual

se esté desarrollando la produccion de un producto o servicio, pudiendo ser:

o Produccion continua

o Produccion intermitente
o Produccién por proyecto
o Produccion por lote
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1.6.3. Tipos de produccion

Los procesos de produccién para la obtencién de un producto o servicio
poseeran ciertas caracteristicas, las cuales haran que se clasifiguen diversos
tipos segun las variaciones gque estos posean. A continuacion, se detallaran cada
uno de los tipos de procesos de produccion que son empleados con mayor

frecuencia hoy en dia.

1.6.3.1. Produccién continua

El tipo de produccién continua es un sistema de produccion basado en
aspectos y elementos estandarizados, un proceso de produccién, un producto y
algunos otros aspectos que debido a sus caracteristicas se adecuan al proceso

de produccion.

El sistema de produccion continua elabora productos sin interrupcion
alguna, aca es importante tener disefiado y contar en planta con equipo,
maquinaria y personal especializado en el proceso de produccion. El proceso de
produccién continua, también conocido como produccién en linea, estd en
funcion de desarrollar un inventario, ya que no trabaja para pedidos en especifico
sino mas bien en producir grandes cantidades de un producto sumamente

estandarizado.

El sistema de produccion continua presenta las siguientes caracteristicas:
o Alto y estricto control de calidad para materia prima, productos en proceso
y productos terminados.
o Desarrollado y empleado unicamente para productos estandarizados y en

grandes cantidades.
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La maquinaria y equipo estaran en funcion de cada una de las etapas del
desarrollo del producto generalmente en linea.

Las capacidades de las maquinas estan balanceadas de tal modo que los
materiales se reciben como entrada en un extremo del proceso y el

producto terminado se entrega en el otro extremo.

El sistema de produccion continua presenta las siguientes ventajas:

Se reduce el costo general por unidad, debido a la distribucién de grandes
costos fijos de los equipos especializados en un gran volumen de
produccion. El desperdicio es minimo en este caso.

Calidad alta de los productos debido a la estandarizacién del mismo y la
magquinaria y equipo planteada para el desarrollo del producto.

Se requiere de menos personal para desarrollar y elaborar el producto.

El sistema de produccién continua presenta las siguientes desventajas:

Alto costo de disefio y establecimiento de la maquinaria y equipo utilizado
debido a la especializacion de cada producto.

Poca flexibilidad debido a la estandarizacion desarrollada y establecida
para el o los productos que se elaboraran en dicho sistema.

Tendencia a detenimiento de la produccion por alguna falla operativa
dentro de la linea.

Pérdidas considerables durante los periodos de tiempo en donde se

cuenta con una baja demanda.
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Figura 4. Ejemplo de sistema de produccion continua

Fuente: CELADES, Antonio. Produccién continua. https://www.caracteristicas.co/industria-

manufacturera/. Consulta: septiembre de 2019.

1.6.3.2. Produccién intermitente

Sistema de proceso de produccion en el cual las empresas no producen
para un mercado, sino para clientes en especifico. En este sistema no puede
ejecutarse un procedimiento siguiente del producto hasta que el que esta siendo
elaborado se concluya. A diferencia del sistema de proceso de produccién
continua o en linea, este sistema no elabora grandes cantidades de productos,
ni productos sumamente estandarizados; en este sistema la flexibilidad es muy
amplia y puede desarrollarse con base en un mismo producto, grandes

variaciones dentro de sus especificaciones.

El sistema de produccion intermitente presenta las siguientes

caracteristicas:

o Produce para clientes en especifico
o Amplia variedad de opciones de elaboracion de productos
o Demanda no continua

22



Sistema por empuje

El sistema de produccion intermitente presenta las siguientes ventajas:

Bajo costo por disefio de planta.
Alta flexibilidad para variaciones en el producto base.
Baja tendencia a detencién de produccion por averias en maquinaria y

equipo debido a poseer variedad de estas.

El sistema de produccion intermitente presenta las siguientes desventajas:

Alto costo en mano de obra
Genera tenencias altas de inventario
Provoca tiempos muertos en el funcionamiento de maquinaria

Provoca tiempos de ocio en el personal por la demanda fluctuante

Figura 5. Ejemplo de sistema de produccién intermitente

Fuente: LIM, Jon. Produccion intermitente. https://retos-operaciones-logistica.eae.es/tipos-de-
sistemas-de-produccion-industrial-y-sus-caracteristicas/. Consultado: septiembre de 2019.
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1.6.3.3. Produccidn por proyecto

Este sistema de proceso de produccion es empleado cuando se tiene un
producto de gran magnitud (volumen y peso) y es muy complejo de transportar o
movilizar. En el sistema de produccion por proyecto el producto no es facil de
definir, sometido a un alto grado de innovacion y de cambio, todo esto debido a
tener un alto coste, disponer de maquinaria en general para llevar a cabo las

labores productivas y utilizar a gran parte de los empleados especializados.

En el sistema de proceso de produccion por proyecto no existe un flujo de
materiales como es caracterizado en el sistema continuo o intermitente, no posee
altas cantidades de demanda, sin embargo, posee similitudes con los otros
sistemas en cuanto a la flexibilidad de cambios en los productos. El sistema de

produccion por proyecto presenta las siguientes caracteristicas:

o No existe flujo del producto

o Producto de considerable tamafio o importancia
o Sumamente complejo de transportar

o Su elaboracioén es costosa

o No presenta demandas altas o estandarizadas

El sistema de produccion por proyecto presenta las siguientes ventajas:

o Facilidad para la seleccion del personal en el proyecto
o Bajo costo de equipo y herramienta debido a que es muy general
o Procesos muy generales por la flexibilidad de los productos

El sistema de produccion por proyecto presenta las siguientes desventajas:

o Dificultad para movilizar el producto.
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o Costo de mano de obra muy costosa debido a la especializacion que se

requiere.

Figura 6. Ejemplo de sistema de produccion por proyecto

Fuente: PAREDES, Carlos. Produccion por proyecto.

http://mistemasdecolegiomuyaburridos.blogspot.com/p/ingenieria-naval-para-la-economia.html.

Consultado: septiembre de 2019.

1.6.3.4. Produccién por lotes

Sistema de proceso de produccion en el cual las empresas no producen
para un mercado, sino para clientes en especifico. En este sistema no puede
ejecutarse un procedimiento siguiente del producto hasta que el que esta siendo
elaborado se concluya. En este sistema la flexibilidad es muy amplia y puede
desarrollarse con base en un mismo producto, con grandes variaciones dentro

de sus especificaciones.
Este sistema de produccion también se conoce como produccion

discontinua, porque se acumula el material frente a cada uno de los procesos de

produccion. Cada uno de los pasos en el proceso de produccion se aplica al

25



mismo tiempo a un lote completo de articulos. Ese lote no se mueve a la siguiente

etapa del proceso de produccion hasta que se realiza todo el lote.
1.7. Proceso

Conlleva lo siguiente:

1.7.1. Definicion

Un proceso se define como una serie de acontecimientos o elementos que
en conjunto son desarrollados para formar un objetivo final. En términos
generales se define un proceso cuando existe un estado del que se parte
inicialmente y uno en el que se concluye finalmente, habiendo sufrido una
sucesion de cambios de origen natural o artificial.

1.7.2. Caracteristicas

Las caracteristicas que un proceso en términos generales posee seran las

siguientes:

o Posee un estado inicial y uno final

o Esta conformado por un conjunto de elementos relacionados entre si
o Sufre cambios ya sea de caracter natural o artificial
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2.  SITUACION ACTUAL

2.1. Descripcion del producto

Los amueblados de sala de madera tipo clasico seran el producto bajo el
cual se desarrolle el enfoque de investigacion del trabajo de graduacién, cabe
mencionar que existe diversidad de tipos de amueblados de sala de madera y
varian desde la calidad hasta cantidad de piezas que lo conformen.

Para este analisis se tendra un enfoque en los amueblados de sala de
madera de una sola pieza de 3 asientos, teniendo en cuenta que se desarrollara
para el modelo mas basico y que presenta la mayor demanda dentro de la fabrica

de muebles Maranatha, conocidos como amueblado clasico.

2.1.1. Amueblado de sala de madera

El amueblado de sala de madera clasico de la fabrica de muebles

Maranatha estara elaborado bajo los siguientes materiales y elementos:

o Unica pieza, 3 asientos
o Piel sintética
o  Clavos de acero inoxidable
o Cola
o  Algodon siliconado
o Madera de palo blanco
o Esponja

o Barniz
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2.2. Materia prima

La materia prima seran los elementos bajo los cuales se elaboren los
amueblados de sala de madera clasicos, estos varian en funcion del modelo de
amueblado de sala de madera que sea requerido; sin embargo, para el enfoque
de estudio del amueblado clasico se especificaran y definiran a detalle algunos
de los materiales que conforman dicho producto elaborado por la fabrica de
muebles Maranatha.

2.2.1. Palo blanco

Palo blanco hace referencia a un tipo de madera de un &rbol de nombre
cientifico Tabebuia donnell-smithii Rose, el cual es una fuente de madera muy
utilizada en la industria de elaboracion de productos de madera. El arbol de palo
blanco llega a tener un maximo de 30 metros de altura, cilindrico y delgado de
hojas ovaladas color verde oscuro. Es nativo de Argentina, especificamente del

noroeste del pais.

Es un importante arbol maderable, por lo que alcanza un elevado precio en
muchas ocasiones, la madera posee una caracteristica de secado rapido con
pérdida minima de calidad al momento de ser expuesta al aire y en ella se puede

serrar y trabajar con amplia facilidad presentando unos buenos acabados.

En cuanto a la madera de este arbol, al momento de ser obtenida es dura 'y
pesada, con un peso especifico de aproximadamente 0,85. De color amarillento
claro y de textura homogénea, posee buena estabilidad dimensional y excelente
resistencia a la flexion, siendo ideal para piezas curvadas al vapor. También es
una excelente madera para piezas pequefias de torneria, como palos de escoba,

botones, piezas de ajedrez, entre otras.
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2.2.2. Cedro

Arbol conifero que puede llegar a poseer una altura de hasta 50 metros, de
tronco ancho en forma piramidal, hojas cortas y puntiagudas. Sus ramas son muy
horizontales y posee una longevidad de hasta 2 000 afios. Crece en climas
hamedo-calidos, crece y se desarrolla en terrenos de hasta 1 300 metros,
necesitando suelos profundos, frescos y bien drenados, preferentemente en

valles.

En referencia a la madera del cedro cabe destacar que es ligera, facil de ser
laborada y posee una fragancia caracteristica. Estas son caracteristicas
generales de la especie, ya que existen diversas subespecies de cedro en donde

cada una de ellas posee sus particularidades.

2.2.3. Barniz

El barniz, que hace referencia al que es empleado para trabajos de madera,
es un elemento utilizado principalmente para preservar las superficies en donde
se aplica este material producto de una disolucion de aceites o resinas. Este se
puede distinguir entre 2 tipos con base en el origen de elaboracién: los de origen
natural, elaborados a base de aceites naturales o resinas extraidos de plantas y
arboles, y los de origen sintético, basados en la mezcla de aceites o resinas de
origen quimico. Ademas de preservar la superficie en donde son aplicados,

también proveen una mayor resistencia fisica ante los agentes atmosféricos.

2.2.4. Cola

La cola industrial para madera es un elemento empleado para la adherencia

de dos o mas piezas para conformar una sola, este elemento posee distintas
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variantes en cuanto a funcionamiento y origen, de las cuales se destacan el uso
para la elaboracion de amueblados de sala de madera en la fabrica Maranatha,
la cola tradicional de carpinteria y la cola en frio, ambas pudiendo ser de origen

natural o quimico artificial.

Su modo de empleo técnico consiste en poseer antes de la aplicacion las
superficies limpias y secas, el porcentaje de humedad que debe poseer la madera
debe estar en un rango de entre 5y 11 %, mantener presionadas las piezas entre
2 a 5 horas dependiendo de la temperatura ambiente bajo la cual se esté
efectuando, luego permanecer 4 horas aproximadamente (dependiendo el area
de aplicaciébn y unién de piezas), para que este logre conseguir la mayor
resistencia para luego ser manipulado en el proceso de produccion.

2.2.5. Clavos de acero inoxidable

Los clavos de acero inoxidable para carpinteria son elaborados de alambre
con bajo contenido de carbono. Estos tienen la funcién Gnica de servir de agente
gue una dos piezas o elementos. En el &mbito industrial de amueblados de sala
de madera se recomienda utilizar clavos de dos veces de longitud de la pieza
principal que va a perforarse, en el sentido de las fibras que posee la madera,

colocandolos a un angulo de 45° en relacién con la pieza principal.
2.2.6. Tela
La tela es una materia prima utilizada para el recubrimiento del amueblado
de sala de madera, especificamente en el area de tapiceria de la fabrica de

muebles Maranatha. Esta basicamente es utilizada para forrar el producto final

practicamente, el cual varia en cuanto a la calidad y origen que posea. Segun el
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origen pueden ser telas natrales, como lana, lino, algodén, seda y piel; o telas

sintéticas o artificiales como alcantara, nylon, poliéster y microfibra.

Para la elaboracion de los amuelados de sala de madera clasicos en la
fabrica de mueles Maranatha se emplea la tela chenilla, que es una combinacion
ligera de poliéster, algodon y acrilicos que le da a la tela una condicion adaptable,
agradable al tacto, destaca por la comodidad que brindan al momento de ser
utilizados, genera calidez y por su relacidn calidad-precio es una de las telas méas

utilizadas debido a la demanda presentada por los clientes.

2.2.7. Esponja

Es un elemento empleado para la elaboracion de distintos productos, entre
ellos los amueblados de sala de madera que tienen como principal objetivo
brindar la comodidad necesaria al cliente, generando satisfaccién al momento de

hacer uso de este.

Este elemento es uno de los materiales primos de los amueblados de sala
de madera clasicos en la fabrica de muebles Maranatha, teniendo una densidad
de 18 gramos por centimetro cubico, que es la utilizada para brindar una
comodidad béasica estandar con relaciébn a su precio contando con un buen
retorno, lo que quiere decir que, si recibe una fuerza aplicada sobre ella, vuelve

a su estado original sin presentar rastro de utilizacion o hendidura.
2.2.8. Algodén siliconado
Este material representa un relleno de alta calidad, es extremadamente

suave al tacto, estd compuesto de fibra hueca siliconada, totalmente cardada, sin

olor, 100 % poliéster. Es hipoalergénica, antiestatica y antibacteriana, se utiliza
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para rellenar almohadones de todo tipo; sofas, butacas, sillones, tresillos,
divanes, entre otros; relleno de almohadas, camas de mascotas, peluches, entre
otros. También se utiliza para realizacion de escenarios y escaparates. Este
material es de facil manejo, por ejemplo: si se quiere rellenar un almohadon,
simplemente se pasa la fibra de la bolsa o0 se saca a la pieza que se quiere

rellenar utilizando las manos.

2.3. Descripcion de la maquinariay equipo

La maquinaria y equipo seran elementos de suma importancia dentro de la
fabrica de muebles Maranatha, principalmente en el departamento de produccion
y sus distintas areas. Para la elaboracion de amueblados de sala de madera y
productos de carpinteria que se elaboran para comercializar son utilizadas

herramienta y maquinaria como:

o Martillo de 3 libras

o Desatornillador

o Alicate

o Pinza

o Brocha

o Pincel

o Sierra eléctrica circular
o Sierra eléctrica de banda
o Cepilladora

o Fresadora

. Torno

o Lijadora de banda

o Maquina de coser
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Cada uno de los elementos mencionados anteriormente tendra su
funcionabilidad especifica segun la cual seran llevadas actividades a cabo para
la elaboracién del amueblado de madera clasico, de las cuales se detallaran
funciones y componentes basicos de las principales.

2.3.1. Sierra circular

La sierra circular es una herramienta de gran uso y basica que toda fabrica
o taller de carpinteria debe poseer, ya sea de mano o de mesa esta maquina es
considerada como una de las mejores herramientas de corte por muchos

profesionales en el &mbito. Esta compuesta por 3 elementos que son:

° El disco
. La estructura
° El motor

El disco es el componente que cortara lo que sea colocado, hormalmente
es fabricado en acero inoxidable y su tamafio sera considerable para el trabajo a
elaborar, ya que en cuanto mas didmetro posea el disco mayor capacidad de
corte en cuanto a profundidad, también debe considerarse el material que vaya
a ser cortado para elegir el tipo de disco en la sierra eléctrica. El motor sera el
elemento que dara energia y fuerza al disco y la estructura que presentara para

determinar el tipo de proteccidn a utilizar para maniobrar la sierra eléctrica.
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Figura 8. Efecto de corte con sierra eléctrica circular de mano

Fuente: GOMEZ, Luisa. Sierra de mano. www.arghys.com. Consulta: septiembre de 2019.

2.3.2. Cepilladora

Dentro de las funciones principales que posee un profesional en la madera
estd el cortar, cepillar, lijar y elaborar acabados de la mas alta calidad. La
cepilladora industrial serd una maquina que representa una herramienta basica
para el sector industrial de produccién con base en maderas, mediante la cual se
trabajardn con superficies planas, reduciendo grosores y eliminando
imperfecciones milimétricas. Esta herramienta por su alto costo debera ser
tomada en cuenta como una inversién a mediano o largo plazo que beneficia en
un ahorro considerable de madera. Las caracteristicas principales de la

cepilladora son las siguientes:

o Cuchillas
o Indicadores
o Conductor de polvo o viruta
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Figura 9. Cepilladora industrial eléctrica

Fuente: ARTETA, Michael. Cepilladora eléctrica. www.tecnocorte.com. Consulta: septiembre de
2019.

2.3.3. Fresadora

Una fresadora es una maquina-herramienta cuya funcion es crear piezas de
determinadas formas, a través de un proceso de mecanizado de estas, con el
uso de una herramienta giratoria llamada fresa. El mecanizado es un modo de
manufactura por remocién de material tanto por abrasibn como por arranque de

viruta.

La fresadora puede utilizarse en elementos como la madera, metales o
plasticos para la creaciébn de distintas piezas. Cabe destacar que existe
diversidad de fresadoras, entre las principales se encuentran la fresadora por eje,
por orientacion de la fresa y especiales, dependiendo la actividad especifica que
se desarrolle asi serd la necesidad de contar con uno de los modelos
anteriormente mencionado. Las partes que conforman una fresadora vertical son

las siguientes:
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Figura 10. Fresadora de eje vertical y sus partes

Partes
principales
de una
fresadora

- Base,

5.- Carro transversal,

.- Columna.
6.- Carro vertical/ménsula
.- Cabezal
7.- Accionadores manuales de carros

L2 W N =

.~ Carro longitudinal

Fuente: POSADAS, Ivan. Fresadora de eje vertical. www.cadelap2017.jimdo.com. Consulta:

septiembre de 2019.

2.3.4. Sierra de banda

Las sierras de banda son una maquina-herramienta que es utilizada para
elaborar cortes, esta herramienta es frecuentemente utilizada cuando se requiere
de cortes mucho mas precisos debido a la estabilidad que la base en la que se

encuentre esta le proporcione.
Esta maquina se compone de un bastidor, en forma de cuello de cisne,

soportando dos volantes equilibrados y superpuestos en un mismo plano vertical

y sobre los cuales se encierran una hoja de sierra sinfin llamada cinta.
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Dentro de los diversos tipos de sierra de banda se encuentran 3, los cuales

son los de corte para madera, de metal y automatizados. Sus partes son:

o Cinta

o Volantes

. Motor

. Prensas

o Bombas hidraulicas

o Bombas de refrigeracion

Figura 11. Sierra de banda

Fuente: PENNANT, Jasson. Sierra de banda. www.carpinteria5b.wordpress.com. Consulta:

septiembre de 2019.

2.3.5. Torno

El torno es una maquina-herramienta que es utilizada para moldear una

pieza ya sea nueva o0 existente, principalmente de metal o madera. El torno
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basico, que fue disefiado para cortar metal cilindrico, ha sido desarrollado para
producir roscas de tornillos, trabajos conicos, agujeros taladrados, superficies

moleteadas y ciguiefiales.

El torno hace las piezas, girando la pieza y haciendo que una herramienta
de corte retire el material del diametro de la parte superior del cilindro. Se coloca
una herramienta en el portaherramientas. La pieza se coloca en un mandril que
esta unido al mandril giratorio. A medida que la pieza gira, los discos del tablero

y el compuesto mueven la herramienta a lo largo de la pieza.

También puede crear agujeros taladrados en el centro de su pieza
colocando una mecha de taladro en el contrapunto y moviendo el contrapunto
hacia su pieza. Hay un namero de herramientas diferentes que se pueden usar
con un torno. Los mas comunes son el refrentado, el fileteado, el taladrado y el

corte en rodajas.

La herramienta de refrentado hace una superficie lisa que puede ser
perpendicular al eje de rotacion o en cierto grado acodada fuera del eje, la
herramienta filete crea esquinas redondeadas y la herramienta de taladrado le
permite crear un agujero parcial o totalmente a través de su pieza. La herramienta

de corte le permite cortar toda la pieza.

Los tornos se pueden dividir en tres tipos para una facil identificacion: tornos

de motor, tornos de torreta y tornos para aplicaciones especiales.
Los tornos de torreta y los tornos para aplicaciones especiales se utilizan

normalmente en la produccion o en talleres para la produccion en serie 0 para

piezas especializadas, mientras que los tornos de motor basicos se utilizan
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normalmente para cualquier tipo de trabajo de torneado. Las partes de un torno

son las siguientes:

o Eje principal y plato

o Husillo
o Bancada
o Caja Norton
o Carro portaherramientas
Figura 12. Torno de motor basico y sus partes

TORRE PORTAHERRAMIENTA

HUSILLO PLATO CARRO PORTAHERRAMIENTA
CONTRAPUNTO

Manivela de
ontrapunto

Manivela Carro Principal Manivela de Avance Transversal

Fuente: FUENTES, Antonio. Torno de motor basico. www.ingmecafenix.com. Consulta:

septiembre de 2019.
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2.3.6. Lijadora de banda

Esta maquina-herramienta es utilizada para lijar y eliminar imperfecciones
de superficies planas ya sea en madera o metal, formada por una banda de lija
continua y un par de rodillos que tensionan la banda. La lijadora de banda posee
diversos tipos, segun sea su origen de alimentacion de energia o0 su estructura:
pudiendo ser eléctricas o neumaticas en el caso de su fuente de alimentacion, y
de manual o de banco, segun su estructura. Las partes de una lijadora de banda

manual son las siguientes:

. Mango trasero
o Botdn de bloqueo
o Mango frontal
o Motor
o Banda de lija
. Rodillos
J Palanca de tension de banda
Figura 13. Lijadora de banda manual

Fuente: SUAREZ, Eri. Lijadora de banda manual. www.virutex.es. Consulta: septiembre de
2019.
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2.4. Descripcién del proceso de produccion

En el presente trabajo de graduacion el enfoque de estudio estara basado
directamente en un producto (amueblado de sala de madera, estilo o tipo clasico)
elaborado por una fabrica de muebles de nombre Maranatha. Los amueblados
de sala de madera tienen un proceso de elaboracion muy bien ejecutado por cada
una de las areas que componen el departamento de produccién, en el cual se da
inicio desde el momento en que la madera es puesta en secado en su respectiva
area hasta que este sale del area de tapizado ya sea a bodega, almacén o lugar

en el que fue solicitado por el cliente al momento de la compra.

El sistema de produccion para el amueblado de sala clasico de la fabrica de
muebles Maranatha es de tipo intermitente o por lotes, debido a que las
caracteristicas que se poseen en cuanto a demanda, maquinaria y equipo y areas
de produccion, estan orientadas a este tipo de sistema de produccion. A
continuacion, se detallard paso a paso el proceso de elaboracién del producto

objeto de estudio.

24.1. Area de secado de madera

El proceso para la elaboracion de los amueblados de sala de madera tipo
clasico dentro de la fabrica de muebles Maranatha inicia en esta area en la cual
la madera (especificamente palo blanco) es colocada en un espacio de
aproximadamente 20 x 8 metros aproximadamente, elaborado con base en
madera, un plastico tipo nylon transparente que lo recubre a los costados y lamina
transparente en el techo, teniendo por objetivo principal absorber los rayos
solares emitidos por el sol y con esto obtener un secado de madera adecuado

para ser utilizado en las siguientes areas.
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Esta area Uunicamente cuenta con el espacio fisico en donde es distribuida
la madera para su secado y con 1 persona que lleva a cabo el control y proceso
de secado de la madera para continuar con el proceso de produccién segun sea
el tipo tanto de madera como de producto a elaborar.

2.4.2. Area de lijado

El area de lijado y corte esta bajo el mando del encargado del area y sera
la persona que dirija las operaciones, aca se lleva a cabo, luego de recibir la
madera del area de secado, la puesta a punto de la madera para poder iniciar su
armado. Se procede como principal objetivo a lijar las imperfecciones o corregir
grosores antes que se tracen las lineas guia en la madera para elaborar los cortes
segun sean necesarios. Dentro del area se cuenta con herramienta basica de
carpinteria y maquinaria como lijadoras de banda manual, sierras eléctricas
circulares y de banda, fresadora y torno en donde en todas y cada una de ellas
se emplean diversos procedimientos para elaborar las partes que conforman los

productos que dentro de la fabrica de muebles Maranatha se elaboran.

El procedimiento de producciéon continta aca luego de haber ingresado la
madera del area de secado, al momento de haber ingresado la madera se
procede a realizar la inspeccion de esta, corroborando que se encuentre con un
maximo de humedad del 10 % para poder trabajar en ella, de no ser asi se
rechazara la madera de palo blanco. Aceptando la madera se procede a lijar las
imperfecciones y en el caso de que el grosor no sea el correcto se inicie el
desgaste de la madera para luego trazar las lineas guia del modelo clasico. Una
vez sean trazadas las lineas guia en las piezas de madera, se procede a realizar
los cortes a través de la sierra eléctrica circular manual y la de banda para

efectuar los cortes de acuerdo con el disefio. Trazado el disefio se lijan las
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imperfecciones e inspeccionan cada una de las piezas para luego ser agrupadas

y enumeradas para trasladarlo al area de armado.

2.4.3. Area de armado

En el area de armado continla el proceso de produccion para los
amueblados clasicos de sala de madera de la fabrica de muebles Maranatha, en
donde luego de recibir se inspecciona que las piezas sean las correctas en cuanto
a calidad, especificaciones y cantidad. Aprobada la inspeccién se inicia el
proceso de armado de todo el esqueleto o base del amueblado con los cortes de
madera de palo blanco, clavos, cola, costal, espuma, resortes amortiguadores,
esponja, entre otros. Armado el esqueleto completo se procede a trasladarlo

hacia el area de tapizado para el procedimiento final.

2.4.4. Area de tapizado

En esta area ingresa el esqueleto del amueblado de sala de madera
procedente del area de armado, es inspeccionado y si es correcta su aprobacion,
ingresa para el ultimo procedimiento de su produccién. Se procede luego de
ingresar al area a colocar la tela que para este producto sera la tela de tipo
chenilla color verde musgo y la elaboracién de sus cojines rellenos de algodén
siliconado. Finalizado el proceso se procede a inspeccionar cada una de sus
partes para determinar que el proceso se encuentre finalizado en las condiciones
bajo las cuales se pondra a disposicion en el mercado a través de almacenes o
bien de entrega hacia clientes. Posteriormente el producto es llevado al area de
bodega en donde se ingresa dentro de una base de datos de inventario para el
control y seguimiento del producto elaborado por la fabrica de muebles y con ello
poseer un mejor manejo del inventario tanto de materia prima como de productos

terminados.
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2.5. Distribucion de la planta y proceso de produccién

Se describe a continuacion.

2.5.1. Diagrama de recorrido

Se presenta a continuacion:

Figura 14. Diagrama de recorrido del proceso de produccion

DIAGRAMA DE RECORRIDD DE OFERACIHONES DEL PROCESD

Operacion: Produccién de amueblzde tipo clasico | Pagina: 1de 1

Departamento: Produccion Facha: febrero de 2015

mMetado: actuzl Efectuado por: Luis alejandro mMéndez
Asesorado por: Ricardo Palacios

- /.-" .H\

Departamento de produccién

Hrea de Ijado y core

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Visio.
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2.6. Ventas de amueblados de sala de madera realizadas en afos

anteriores
El control de ventas de amueblados de sala de madera del modelo clasico
es llevado tanto por el departamento de contabilidad como por el de ventas, y se
obtuvieron los siguientes registros de ventas de los afios 2017 al 2019.

2.6.1. Afio 2017

Se presentan en la siguiente tabla:

Tabla I. Registro de ventas del afio 2017
No. Mes Ventas (unidades)
1 Enero 6
2 Febrero 8
3 Marzo 11
4 Abril 16
5 Mayo 15
6 Junio 19
7 Julio 22
8 Agosto 20
9 Septiembre 20
10 Octubre 24
11 Noviembre 27
12 Diciembre 30

Fuente: elaboracion propia.
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2.6.2. Afio 2018

Para el afio 2018 la fbrica presenta los registros de ventas siguientes:

Tabla Il. Registro de ventas del afio 2018
No. Mes Ventas (unidades)
1 Enero 29
2 Febrero 31
3 Marzo 32
4 Abril 34
5 Mayo 37
6 Junio 43
7 Julio 47
8 Agosto 49
9 Septiembre 49
10 Octubre 52
11 Noviembre 50
12 Diciembre 55

Fuente: elaboracion propia.
2.6.3. Afo 2019
Para el afio 2019 la fabrica presenta sus ultimos registros de ventas, asi

como las ventas mas altas desde el momento en el que el producto (amueblados

de sala de madera) fue lanzado al mercado.
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Tabla Ill. Registro de ventas del afio 2019

No. Mes Ventas (unidades)
1 Enero 50
2 Febrero 59
3 Marzo 57
4 Abril 57
5 Mayo 60
6 Junio 67
7 Julio 69
8 Agosto 73
9 Septiembre 75
10 Octubre 75
11 Noviembre 76
12 Diciembre 79

Fuente: elaboracion propia.
2.7. Anélisis de ventas

Se realiza a continuacion:

2.7.1. Factores que afectan las ventas

Los factores que afectan las ventas seran elementos que de cierta manera
tendran relacion en consecuencia a las fluctuaciones que las ventas de
determinado producto puedan llegar a tener. Si se consideran los factores que
afectan las ventas para la muebleria en general se podria tener factores internos

y externos, dependiendo del grado de incidencia que se posea en ellos por parte
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de la fabrica. A continuacién, se mencionan los posibles factores que afectan las
ventas de la fabrica de muebles Maranatha de manera general, ya que el registro
que se obtuvo de las ventas en afios anteriores present6 un incremento general
durante el tiempo, sin embargo, pueden llegar a afectar en algin momento estos

factores al producto objeto de estudio.

2.7.1.1. Factores internos

Los factores internos seran elementos en donde la fabrica de muebles

Maranatha tendra incidencia en su existencia:

o Metas y objetivos

o Recurso humano

o Recurso financiero

o Capacidad productiva

o Cadena de suministro

o Capacidad de servicio

o Carencia al desarrollo de la tecnologia

Cada uno de estos elementos, debido a su poca o mala gestion dentro de
la fabrica, tendran resultados malos que al final se podran ver reflejados no solo

en las ventas sino en su funcionamiento en general.
2.7.1.2. Factores externos
Los factores externos son aquellos elementos que tienen incidencia en las

fluctuaciones de las ventas y la fabrica es totalmente ajena a ellos, estos

basicamente se desarrollan fuera de la fabrica y pueden ser:
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. Econdmicos

o Legislativos

o Politicos

o Técnicos

o Socioculturales
o Ambientales

Cada uno de ellos puede afectar a las ventas en diferente grado, desde
impuestos nuevos o incremento en los existentes, gustos y expectativas que los
clientes posean, la inflacion, variaciones climatolégicas, entre otros. Es por ello
por lo que la fabrica no tiene incidencia en cada uno de ellos al momento de
presentarse y con ello presenta una fluctuacion en la demanda de los productos

en general.
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3. PROPUESTA PARA EL ANALISIS DE VENTAS

3.1. Andlisis de las ventas realizadas en periodos anteriores

Este analisis ayudard a establecer (con base en el conjunto de datos
histdricos) las previsiones de demanda futura respecto al producto objeto de

estudio del amueblado de sala de madera tipo clasico de la fabrica de muebles

Maranatha.

Tabla IV. Ventas obtenidas durante el aio 2017 al 2019

Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019

Mes (unidades) | (unidades) | (unidades)
Enero 6 29 50
Febrero 8 31 59
Marzo 11 32 57
Abril 16 34 57
Mayo 15 37 60
Junio 19 43 67
Julio 22 47 69
Agosto 20 49 73
Septiembre 20 49 75
Octubre 24 52 75
Noviembre 27 50 76
Diciembre 30 55 79

Fuente: elaboracion propia.

51




3.2. Pronésticos

En esta seccion se desarrollaran y plantearan los prondsticos de ventas
para los amueblados de sala de madera de tipo clasico, elaborados por la fabrica
de muebles Maranatha, correspondientes al afio 2020, estos prondsticos serviran

de modelo para establecer los prondsticos de los afios 2021 y 2022.

Se lleva a cabo con base en el conjunto de datos historicos registrados por
los departamentos de ventas y contabilidad, analizando el comportamiento y
tendencia que el conjunto de datos poseera al momento de ser ploteados en un
plano cartesiano. EI comportamiento y tendencia que los datos presentaran
indicaran qué método de caracter cuantitativo emplear para determinar los
pronésticos de una manera mas exacta y confiable para el producto objeto de

estudio.

Segun la tendencia y comportamiento que los datos mostraran, los modelos
matematicos para el desarrollo de prondsticos de ventas con base en datos

histdricos de tipo cuantitativo pueden ser:

o Series temporales

o Modelos de correlacion
o Series combinadas

o Familias combinadas

Una vez sean establecidos los prondsticos se procedera a desarrollar un
plan de produccion con base en los recursos con que la fabrica cuente y los que
sean necesarios para cumplir con la demanda prevista para el amueblado de sala

de madera tipo clasico.

52



3.2.1. Gréfico de ventas vs tiempo

Se presenta a continuacion:

Figura 15. Grafico de ventas (unidades) vs tiempo (2017-2019)
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Fuente: elaboracion propia.

3.2.2. Analisis primario de la situacion

Realizado el ploteo de datos que desarrollaron el grafico de ventas vs
tiempo (figura 12), se observa que la tendencia presentada por las ventas de los
amueblados de sala de madera de tipo clasico es creciente conforme pasa el
periodo de tiempo analizado; por lo tanto, se clasifica este conjunto de datos

como un modelo de correlacion.
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3.2.3. Analisis secundario de la situacién

Los modelos de prevision causal normalmente consideran diferentes
variables que estan de alguna manera correlacionadas con la cantidad que se va
a predecir. Una vez que las variables afines han sido halladas, se construye el
modelo que se utilizara para hacer la prevision respectiva. El modelo cuantitativo
de prevision causal mas comun, y que se acopla a la situacion que se desea
desarrollar con el establecimiento de los prondsticos, es el andlisis de regresion

y correlacion.

El andlisis de regresion lineal es un modelo matematico directo para
describir las relaciones funcionales entre dos o mas variables (dependientes e
independientes). Se observa el grafico de datos para ver si aparecen lineales (o0
por lo menos una parte de ellos) para poder ejecutar el analisis de regresion

lineal.

El coeficiente de correlacién es una forma de expresar la naturaleza de la
relacion entre dos variables, muestra cobmo una variable esta relacionada con los

valores y cambios de la otra variable.

El coeficiente de correlacion mide el grado de intensidad de la relaciéon
lineal, identificado normalmente como r, el coeficiente de correlacion toma
valores en el rango de -1 a +1, o0 sea, sir esta entre -1 y 0, indica que el conjunto
de daos tiene una tendencia descendente; por otro lado, si los valores estan entre
0y +1, quiere decir que el conjunto de datos tiene una tendencia ascendente (en

ambos casos hablando de la variable dependiente).

Con los métodos estadisticos de evaluacion en este caso en particular, para

obtener los prondsticos de evaluacién y de riesgo se tomaran en cuenta cuatro
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ecuaciones estadisticas relacionadas a la regresién que presentan los valores

mas confiables.
Ecuacion para la regresion lineal:
y=a+bxx (Ecuacion 1)

a4 = YysYx2-3F xxY xy
N+Y x2— (¥ x)°

(Ecuacion 2)

p = NExy-3x-3y
N*Zx2=(Ex)°

(Ecuacion 3)
Ecuacidén para la regresion logaritmica:

y=a+blnx (Ecuacion 4)

_ Yys¥Inx?-YInx*Y(Inx)y
T N«Y(Inx)2—(ZInx)2

(Ecuacion 5)

p = NEnx)y-Sinxyy
T NxX(nx)2—(XInx)2

(Ecuacion 6)

Ecuacién para la regresion potencial:

y=axx? (Ecuacion 7)

Iny=Ina+blnx (Ecuacion 8)
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Ecuacion para la regresion exponencial:

y = a* b* (Ecuacion 9)

Y lny*) x2-Y x+¥ In y

a=e NI¥*-E0? (Ecuacion 10)
NxY xIlny-Y x*YIny
b=e NIx*-Cxn° (Ecuacion 11)

Donde:

a = punto de interseccion en el eje y, cuando x=0

b = pendiente de la curva

x = variable independiente (representa las unidades de tiempo)
y = variable dependiente (valores de prondstico requerido)

r = coeficiente de correlacion (valores de rango entre -1y +1)

N = nGmero total de datos

El modelo matemético a utilizar serd el de andlisis de regresion lineal,
debido a que relaciona dos variables con determinado grado de correlacion y, a
la vez, muestra un comportamiento ascendente-descendente en funcion del

tiempo en donde se evaluaran las cuatro ecuaciones normales descritas arriba.

Se calculan los valores de a, b y r para cada curva estadistica a través del
método de regresion lineal (se ingresan para calculos 32/36 datos) tomando un
ciclo = 4, es decir, se elige un periodo congelado de ventas conocido igual a los
altimos cuatro meses del periodo tres (correspondiente a los meses 33, 34, 35y

36). Los valores obtenidos con base en la tabla IV son los siguientes:
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Tabla V. Valores a, b y r para el método estadistico de evaluacion

Ecuacion Forma general a b r
Lineal Y=a+b*x 4,79637 2,016129 0,991050
Logaritmica Y=a+b*Lnx -13,604965 | 20,272188 0,909151
Potencial Y=a*xP 4,914419 0,739001 0,988185
Exponencial Y=a*b* 11,115236 1,066825 0,948098

Fuente: elaboracién propia, empleando Microsoft Word.

Posteriormente se procede a valuar cada ecuacion con los valores del

periodo congelado de ventas elegido (ciclo=4), es decir, los meses del 33 al 36.

Ecuacion lineal:

Tabla VI. Valuaciones de ecuacién de regresion lineal
Mes | Ventas | Proyeccion | Error [EI
33 75 71 4 4
34 75 74 1 5
35 76 76 0 5
36 79 78 1 6

Fuente: elaboracion propia.
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Ecuacion logaritmica:

Tabla VIl.  Valuaciones de ecuacion de regresion logaritmica
Mes | Ventas | Proyeccion | Error [EI
33 75 58 17 17
34 75 58 17 34
35 76 59 17 51
36 79 60 19 70

Fuente: elaboracion propia.

Ecuacion potencial:

Tabla VIIl.  Valuaciones de ecuacion de regresiéon potencial
Mes | Ventas | Proyeccién | Error [EI
33 75 66 9 9
34 75 67 8 17
35 76 69 7 24
36 79 70 9 33

Fuente: elaboracion propia.
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Ecuacion exponencial:

Tabla IX. Valuaciones de ecuacién de regresion exponencial

Mes | Ventas | Proyeccion | Error [EI
33 75 94 -19 19
34 75 101 -26 45
35 76 107 -31 76
36 79 115 -36 112

Fuente: elaboracion propia.

El método que menor error acumulado tiene es la ecuacion de regresion
tipo lineal (6), asimismo también posee el factor de correlacion (r) mas cercano a
uno (0,991050).

3.2.4. Realizacién de la franja simulada (pronésticos de riesgo)

Obtenida la respuesta de la ecuacion que presenta el menor error
acumulado como mejor coeficiente de correlacion, en este caso por la tendencia
de las ventas, que es ascendente, se procede a calcular nuevos valores de a, b
y r solamente para la ecuacion de regresion lineal, tomando en cuenta la totalidad

de las ventas reales (36 meses).
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Tabla X.

Valores de la ecuacion de regresion lineal

Ecuacion

Forma general

a

B

r

Lineal

Y=a+b*x

4,446031 2,046460

0,993450

Tabla XI.

Fuen

te: elaboracién propia.

Fuente: elaboracion propia.
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Prondsticos de riesgo para el afio 2020
Mes | Prondstico de riesgo
37 81

38 83

39 85

40 87

41 89

42 91

43 93

44 95

45 97

46 99

47 101

48 103




3.2.5. Analisis de los prondsticos establecidos

Desarrollados todos los pasos para establecer los prondsticos para el afo
2020 como muestra la tabla Xll, seran utilizados como pilares para la elaboracion
de amueblados de sala de madera tipo clasico, elaborados en el area de
produccion. Estos prondsticos arrojan una tendencia de tipo ascendente del
amueblado de sala tipo clasico, por lo que, desde el punto de vista empresarial,
representa que el producto seguird aumentando su demanda debido a las
funcionalidades que posee, con ello generando un margen de utilidades mas

amplio.

3.3. Manejo de materiales

Una vez establecidos los prondsticos que indica la demanda prevista para
el afio 2020 debe enfocarse el estudio en parte de la cadena de suministros en
donde se estableceran los materiales y la cantidad necesaria para su
elaboracion, la cantidad de materia prima en inventario, establecimiento de
pedidos de materiales segin sea su consumo y cronogramas de pedidos de la
materia prima para la elaboracion de los amueblados de sala de madera tipo

clasico.

Una adecuada gestion de inventarios es fundamental para la reduccion de
costos dentro de la fabrica, ya que la cantidad provisionada debe ser acorde al
plan de produccion que se desarrolla para que, tanto en bodega como almaceén,
no exista un quiebre de stock de materiales y con ello deba detenerse la
produccion por falta de materia prima o bien no exista una saturacién de
materiales que representen demasiado capital invertido que no genere utilidad

alguna.
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Establecer un adecuado programa de manejo de materiales que es
requerido por el departamento de produccién, necesitara determinar los niveles
de materia prima (explosién de materiales) que serdn necesarios para cumplir
con la demanda prevista de los amueblados de madera, también el desarrollar
un cronograma de pedidos con base en los modelos Optimos de inventario que
especificaran las cantidades y fechas de colocacion y recepcion de materia prima

por cada producto de un proveedor especifico.

3.3.1. Programa de marco de produccion

La planificacién de las necesidades de materiales (MRP) es una técnica de
demanda dependiente desarrollada y utilizada en entornos productivos que utiliza
listas de materiales de inventarios, recepciones esperadas y un programa marco
de produccion para determinar las necesidades de materiales. Entre los

principales beneficios que aporta este método se pueden mencionar:

o Mejor respuesta a los pedidos de los clientes
o Utilizacion de las instalaciones y el personal
o Reduccion de los niveles de inventario

Una de las principales virtudes de la planificacion de las necesidades de
materiales para los amueblados de sala de madera tipo clasico es su capacidad
de determinar de forma precisa la factibilidad de un programa teniendo en cuenta
las restricciones de capacidad.

3.3.1.1. Ritmo de produccién

El ritmo de produccion sera establecido con base en la eficiencia de cada

estacion de la linea (area en donde se elabora cada parte del proceso), y se
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establecera la velocidad a la que esta saliendo el producto finalizado. El criterio
para utilizar para la elaboracién de amueblados de sala de madera tipo clasico

en la fabrica sera de la estacion mas lenta que determina el flujo de producto.

3.3.1.2. Rendimiento de la materia prima

Con base en el producto objeto de estudio se detallard a continuacion, en

la siguiente tabla, la cantidad y materiales que se emplean para la fabricacion de

uno de ellos.
Tabla XIll.  Materia prima requerida

No. Materia prima Cantidad
1 Madera de palo blanco 30 pies
2 Tela chenilla 17,5 yardas
3 Algodén siliconado 3,5 libras
4 Esponja 6 metros
5 Resortes 27 unidades

Fuente: elaboracion propia.

3.3.1.3. Informe de los materiales
En inventario de materia prima para amueblados de madera clasico,

producidos por la fabrica de muebles Maranatha, se cuenta con lo siguiente en

stock:
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Tabla XIll. Materia prima disponible

No. Materia prima Cantidad
1 Madera de palo blanco 10 000 pies
2 Tela chenilla 7 500 yardas
3 Algodon siliconado 1 250 libras
4 Esponja 2 730 metros
5 Resortes 17 000 unidades

Fuente: elaboracion propia.

Con base en la disponibilidad de los materiales en inventario, se
desarrollard la producciéon de amueblados de sala de madera clasicos en la
fabrica. Este inventario es el que la fabrica maneja como politica, con el cual

dispone a inicios de cada afio para dicho producto.

3.3.1.4. Politicas de pedidos

La politica de pedidos sera desarrollada conforme los tiempos en que la
materia prima antes mencionada es obtenida, esto a través de las requisiciones
emitidas hacia el area de bodega e inventario, que se encargara de la compra a
los distintos proveedores y abastecimiento continuo al departamento de
produccién. Los tiempos aproximados con base en requisiciones y compras

anteriores de los materiales son los siguientes:
o Tiempo entre requisicion emitida hacia el area de inventarios y compra

hacia los proveedores de la madera de palo blanco, dltimas 5 compras
(0,5,0,3,0,2,0,5,y 0,5 meses).
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Tiempo entre requisicion emitida hacia el area de inventarios y compra
hacia los proveedores de tela chenilla, dltimas 5 compras (0,2, 0,1, 0,2, 0,2
y 0,4 meses).

Tiempo entre requisicion emitida hacia el area de inventarios y compra
hacia los proveedores de algoddn siliconado, ultimas 5 compras (0,1, 0,1,
0,3, 0,2y 0,1 meses).

Tiempo entre requisicion emitida hacia el area de inventarios y compra
hacia los proveedores de esponja, ultimas 5 compras (0,2, 0,2, 0,3, 0,2y
0,2 meses).

Tiempo entre requisicidn emitida hacia el area de inventarios y compra
hacia los proveedores de resortes, ultimas 5 compras (0,1, 0,1, 0,1, 0,2y

0,3 meses).

3.3.1.5. Célculo de las variables cuantitativas

Se presenta a continuacion:

Tabla XIV. Requerimiento de madera de palo blanco

Pronéstico Cantidad requerida Resultado

Mes (unidades) (unidades) (pies)
Enero 81 30 2430
Febrero 83 30 2 490
Marzo 85 30 2 550
Abril 87 30 2610
Mayo 89 30 2670
Junio 91 30 2730
Julio 93 30 2790
Agosto 95 30 2 850
Septiembre 97 30 2910
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Continuacion de la tabla XIV.

Octubre 99 30 2970
Noviembre 101 30 3 030
Diciembre 103 30 3 090

Total 33120

Fuente: elaboracion propia.
Tabla XV. Requerimiento de tela chenilla

Cantidad Resultado

Mes Pronéstico (unidades) requerida (yardas)
Enero 81 17,5 14175
Febrero 83 17,5 14525
Marzo 85 17,5 1 487,5
Abril 87 17,5 15225
Mayo 89 17,5 15575
Junio 91 17,5 15925
Julio 93 17,5 1627,5

Agosto 95 17,5 1662,5
Septiembre 97 17,5 1697,5

Octubre 99 17,5 17325
Noviembre 101 17,5 17675
Diciembre 103 17,5 1802,5

Total 19 320
Fuente: elaboracion propia.
Tabla XVI. Requerimiento de algodoén siliconado
Cantidad
Mes Prondstico (unidades) requerida Resultado (libras)
Enero 81 3,5 283,5
Febrero 83 3,5 290,5
Marzo 85 3,5 297,5
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Continuacion de la tabla XVI.

Abril 87 3,5 304,5
Mayo 89 3,5 311,5
Junio 91 3,5 318,5
Julio 93 3,5 325,5
Agosto 95 3,5 332,5
Septiembre 97 3,5 339,5
Octubre 99 3,9 346,5
Noviembre 101 3,5 353,5
Diciembre 103 3,5 360,5
Total 3 864
Fuente: elaboracion propia.
Tabla XVIl.  Requerimiento de esponja
Resultado
Mes Prondstico (unidades) | Cantidad requerida (metros)
Enero 81 6 486
Febrero 83 6 498
Marzo 85 6 510
Abril 87 6 522
Mayo 89 6 534
Junio 91 6 546
Julio 93 6 558
Agosto 95 6 570
Septiembre 97 6 582
Octubre 99 6 594
Noviembre 101 6 606
Diciembre 103 6 618
Total 6 624

Fuente: elaboracion propia.




Tabla XVIIl.  Requerimiento de resortes
Resultado
Mes Prondstico (unidades) | Cantidad requerida | (unidades)
Enero 81 27 2187
Febrero 83 27 2241
Marzo 85 27 2295
Abril 87 27 2 349
Mayo 89 27 2 403
Junio 91 27 2 457
Julio 93 27 2511
Agosto 95 27 2 565
Septiembre 97 27 2619
Octubre 99 27 2673
Noviembre 101 27 2727
Diciembre 103 27 2781
Fuente: elaboracion propia.
Tabla XIX. Explosién de materiales para amueblado tipo clasico
Material/Mes | Palo blanco | Tela chenilla Algodén Esponja Resortes
Enero 2 430 pies 1417,5yd 283,51b 486 m 2187
Febrero 2 490 pies 1452,5vyd 290,5 Ib 498 m 2241
Marzo 2 550 pies 1487,5yd 297,51b 510 m 2 295
Abril 2 610 pies 1522,5yd 304,5 |b 522 m 2 349
Mayo 2 670 pies 1557,5yd 31151b 534 m 2403
Junio 2 730 pies 1592,5vyd 318,51b 546 m 2 457
Julio 2 790 pies 1627,5yd 325,51b 558 m 2511
Agosto 2 850 pies 1662,5yd 332,51b 570 m 2 565
Septiembre 2 910 pies 1697,5yd 339,51b 582 m 2619
Octubre 2 970 pies 1732,5yd 346,5 |b 594 m 2673
Noviembre 3 030 pies 1767,5yd 353,51b 606 m 2727
Diciembre 3 090 pies 1802,5yd 360,5 |b 618 m 2781

Fuente: elaboracion propia.
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Los calculos para cada material involucrado en el proceso de produccion

son los siguientes:

S.S. = (planificado/ciclo) * Rss (Ecuacién 12)
N.R. = (planificado/ciclo) * Rnr (Ecuacion 13)
Qopt = (2*S.S.) + N.R. (Ecuacion 14)
Existenciaa = disponible en inventario inicial

Existenciaz = Qopt + S.S. (Ecuacién 15)
LTC: = (existenciai/planificado) * 12 (Ecuacién 16)
LTC: = (existenciaz/planificado) * 12 (Ecuacién 17)

X1 =[LTC1* (N.R. - S.S.)] / Existenciai — S.S. (Ecuacion 18)
X2 = [LTC2 * (N.R. - S.S.)] / Existencian — S.S. (Ecuacion 19)

En donde:

S.S. = stock de seguridad.

N.R. = novel de reorden.

Qopt = cantidad 6ptima.

LTC1 = linea tedrica de consumo 1.

LTC2 = linea tedrica de consumo 2.

Ciclo = periodo de ventas analizado de demanda.

Planificado = cantidad de material para satisfacer demanda prevista.
Existenciai = disponible de material al inicio de produccion.

Existenciaz = disponible al momento de obtener abastecimiento.

Rnr = periodo de tiempo que resulta del promedio de las dltimas entregas
de materia prima.

Rss = periodo de tiempo definido por la diferencia entre el tiempo de entrega
mas tardio y el promedio calculado para N.R.

X1 = tiempo entre emision y recepcion del pedido entre existencia 1.

X2 = tiempo entre emision y recepcion del pedido entre demas existencias.
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Calculo de las variables cuantitativas de la madera de palo blanco:

S.S. = (33 120 pies/ 12 meses) * 0,1 = 276 pies/mes
N.R. = (33 120 pies / 12 meses) * 0,4 = 1 104 pies/mes
Qopt = (2 *276) + 1 104 = 1 656 pies/mes

Existenciai = 10 000 pies

Existenciaz = 1 656 + 276 = 1 932 pies/mes
LTC1=(10000/33 120) * 12 = 3,6 meses

LTC2=(7 728 /33 120) * 12 = 0,7 meses

X1=10,3 meses

X2 = 0,42 meses

Céalculo de las variables cuantitativas de tela chenilla:

S.S. =(19 320 yardas / 12 meses) * 0,18 = 289,8 yardas/mes
N.R. = (19 320 yardas / 12 meses) * 0,22 = 354,2 yardas/mes
Qopt = (2 * 289,8) + 354,2 = 933,8 yardas/mes

Existenciai = 7 500 yardas

Existenciaz = 933,8 + 289,8 = 1 223,6 yardas/mes
LTC1=(7500/19 320) * 12 = 4,6 meses

LTC2=(1223,6 /19 320) * 12 = 0,8 meses

X1=10,04 meses

X2 =0,08 meses
Célculo de las variables cuantitativas del algodén siliconado:
S.S. =(3 864 libras / 12 meses) * 0,14 = 45 libras/mes

N.R. = (3 864 libras / 12 meses) * 0,16 = 51,5 libras/mes
Qopt = (2 * 45) + 51,5 = 1415 libras/mes
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Existenciai = 1 250 libras

Existenciaz = 141,5 + 45 = 186,5 libras/mes
LTC1=(1250/3864)* 12 = 3,9 meses
LTC2=(186,5/3864) * 12 = 0,6 meses
X1=10,02 meses

X2 =0,04 meses

Célculo de las variables cuantitativas de esponja:

S.S. = (6 624 metros / 12 meses) * 0,08 = 44,16 metros/mes
N.R. = (6 624 metros / 12 meses) * 0,22 = 121,44 metros/mes
Qopt = (2 * 44,16) + 121,44 = 209,76 metros/mes

Existenciai = 2 730 metros

Existenciaz = 209,76 + 44,16 = 253,92 metros/mes
LTC1=(2730/6624)* 12 = 4,9 meses

LTC2= (253,92 /6 624) * 12 = 0,5 meses

X1=0,14 meses

X2 =10,18 meses

Célculo de las variables cuantitativas de resortes

S.S. = (29 808 unidades / 12 meses) * 0,14 = 347,76 unidades/mes
N.R. = (29 808 unidades / 12 meses) * 0,16 = 397,44 unidades/mes
Qopt = (2 * 347,76) + 397,44 = 1 092,96 unidades/mes

Existenciaz = 1 092,96 + 347,76 = 1 440,72 unidades/mes
LTC1=(17 000 /29 808) * 12 = 6,8 meses

LTC2=(1 440,72 /29 808) * 12 = 0,6 meses

X1 =0,02 meses

X2 = 0,03 meses
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3.3.1.6. Grafico del modelo de inventario

Este modelo (lote econémico simple de compra sin déficit o faltantes) plantea
variables (las cuales fueron calculadas anteriormente) que estableceran valores
gue indicaran niveles 6ptimos de materia prima, tiempos en los que se consume
cierta existencia, nivel en el cual se deba realizar una requisicion de materiales,
niveles minimos de stock de materia prima, entre otros. Estos valores ayudaran
como respaldo de tipo cuantitativo para la toma de decisiones y la elaboracién de
cronogramas de emision y recepcion de requisiciones de materia prima para el

amueblado de madera tipo clasico.

Figura 16. Gréafico de modelo de inventario de compra sin déficit
CANTIDAD
> Nivel Maximo (Nmax)

Punto en el qudg
se coloca el pecido>-Qr:-p'_i-|-u (ca
. -0 . -Nive] de Beorden (M. R.)

/PL. 1to en el que i

ngresa el pe

LTCz

ica de Consumo

»

'\Pu nto de Agotamiento TIEMPO
Tiempo de

entrega

Fuente: elaboracion propia.
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3.3.1.7. Cronogramas de pedidos de materia prima

Son los siguientes:

Tabla XX. Cronograma de emision y recepcion de pedidos de madera de

palo blanco en el afio 2020

Julio Agosto . Octubre  Moviembre Diciembre
1w 1L 1 [m 1|v ijo]  [1]m 1|v ] 1] 1|s 1[m 1]
2]s 2[m 2 |m 2]s 2L 2] 2]s 2[m 2|v 2|p 2 |m 2]v
e ] 2|m 3]J 3|o 3|m a|v 3 |D 3 3]s 3L a]. 3]s
1L AE 4|v 4L 4 |m 4|s 4L-4..I 4|o 4!.1.4\; 4]o
5 [m 5|v 5|s 5 |m HE 5|D 5 |m s5v 5|L 5 | 5[s s|L
8 m 8|s & |D 8 |m 8|v 8L 8 |m AE s vl = |- AE s|m[]
7] 7|D 7L 7|4 7]s 7 |m 7|4 i [ 7 |m 7|v TLTM
8|v g|L g |mM alv AE g |mM 8 |v gL g|J g|s 8 |m s]J
ofs o[m 8 |m QS-iL IE os o m o|v 8|D 8 [m afv
1ofo 10|m 10 4 10|o mF-luv 10| 10fm 10[s 1ofL 10] 4 10] s
1fL 1[4 11|v 1L 11fm 11|s 1)L 1] 11| 11[m 11w 1]
12fm 12|v 12[s 12[m 12 1z|p 12 M-izv 12fL 12{m 12|s 12| L
13fm 13|s 13D 13| m 13| v 13 L-13M 13] s 13| M 13) . EE 13| m
14] 14| 1L 14]J 14| s 14[m 14] 14| 14 M-I4\.l' 14| L 14]m
15| v 15[ L 15[m 15[v 15D 15[m 15[v 15| L 15| J EE 15 M-15J
L E 16{m 16[m 18] s 18| L 18] 165 18 M-wv 16D 16 18] v
17| 17| M 17| J 17|o 17| M 17|v 17| 17 m 17|s 17 L-ﬁ"J 17] s
E [HE 18|v 18| L 18[m 18[s 18[L 18] J 12D 18[m 18| v 12|
1afm 1ofv 1|s 18w 155 TG 18[m 1afv 19| L 1o{m 1a]s o] [
20fm 20|s 20D 20|m 20[v 2oL 20|m 20]s 20|m 20| 4 20|D 20fm
21 21D 21|L 21]J 21|s 21 M-2‘I J 21fp|  [21|m 21| 21|L 21[M
z2fv 22|L 22|m 2|v 23|D 22[m 2|v 2L 22| J 22|s 22|m 2.
z3s 23[m 23|m 23|s 23L-23.J 23|s = DIER 23|D 23|m v
2 24|m 24| 24|D 24|m 24w 24|D I NIEE 24|L 24| 24| s
25| L 5] 25|V 2s5|L 25|m 5|5 HL-EJ-QSD 25!.1-25\; 2|
26[m 28| v 26| 26|m 28] 26|D 26|M 28v st-zﬂm 28|s 6L
27m 27|s z7|D 27|m 27| v a7|L 27|m i B 27|m 27| 4 z7|D ZTM-
23] J 28D 38|L 28] 28[s 28[m 28] E BIED 28|V 2a|_-zsru1
2fv 28| L 20|M 2a|v 20|D 20[m 20|v 2afL 29| J 28|s 20|m 29
ao|s 20|m ao|s ao|L a0 an|s 5 NIER 20D 20|m aov
3 a1] . 31 M- 3t 31w at|L ais

Fuente: elaboracion propia.

El color rojo representa las fechas en que son emitidas las requisiciones
(N.R.) y el color verde representa las fechas en que son ingresados los pedidos.
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El color rojo representa las fechas en que son emitidas las requisiciones

(N.R.) y el color verde representa las fechas en que son ingresados los pedidos.
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Fuente: elaboracion propia.

El color rojo representa las fechas en que son emitidas las requisiciones

(N.R.) y el color verde representa las fechas en que son ingresados los pedidos.
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Fuente: elaboracion propia.

El color rojo representa las fechas en que son emitidas las requisiciones

(N.R.) y el color verde representa las fechas en que son ingresados los pedidos.
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Fuente: elaboracion propia.

El color rojo representa las fechas en que son emitidas las requisiciones

(N.R.) y el color verde representa las fechas en que son ingresados los pedidos.
77



3.4. Planeacion de las operaciones

En esta seccion se hara referencia a la eficiente utilizacion de los recursos
productivos para la elaboracion de los amueblados de sala de madera tipo clasico
en la fabrica de muebles Maranatha, especialmente a mediano plazo a través de
los prondsticos establecidos. Es importante dentro del plan de produccién
desarrollar una planeacién éptima de las operaciones para establecer y ajustar
las variables como: ritmo de produccién, necesidades de mano de obra,
disponibilidad de tiempo de trabajo efectivo, establecer jornadas laborales
acordes a la legislacién estipulada por cada pais e incluso la subcontratacion de
empresas que maquilen el producto en caso de no contar con la posibilidad de
cumplir con la demanda establecida por los pronésticos de riesgo. Esta
planeacién de las operaciones establecera un modelo o plan de produccién
maestro con el cual se partira para afos posteriores del mismo producto o bien

para otro.

3.4.1. Calculos de ritmo de produccién

Son los siguientes:

Figura 17. Proceso de produccién
Area de lijado Area de Area de
y corte armado tapizado
2 amueblados/h 0,54 amueblados/h 0,7 amueblados/h

Fuente: elaboracion propia.

La estacion mas lenta estara establecida por el area de armado, esta posee

un ritmo de trabajo de 0,54 amueblados/h.
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3.4.2. Eficiencias en las estaciones de trabajo

Las eficiencias para el departamento de produccion estaran establecidas
con la capacidad que poseen las areas para producir o elaborar amueblados.

Las eficiencias seran las siguientes:

o 2 amueblados de sala de madera por hora para el area de lijado y corte
o 0,54 amueblados de sala de madera por hora para el area de armado

o 0,7 amueblados de sala de madera por hora para el area de tapizado
3.5. Costos

Son los siguientes:

3.5.1. Costos de mano de obra

El recurso humano sera uno de los factores o elementos a tratar debido a
gue es considerado el recurso mas valioso que una empresa puede tener. Es por
ello por lo que la remuneracion para cada uno de ellos se dara con base en lo

estipulado no por debajo del salario minimo en el afio 2020:

o Agricola y no agricola de Q 81,87 diarios y Q 2 497,04 mensual, con una
bonificacién incentivo no menor a Q 250,00.

o Exportacion y maquila de Q 74,89 diarios y Q 2 284,15 mensuales, con
una bonificacion incentivo no menor a Q 250,00.

El salario estipulado para los operarios del area de lijado y corte sera de
Q 2, 750,00 mensual, para el area de armado es de Q 2, 850,00 mensual, para
el area de tapizado de Q 3 000,00 mensual, el area de bodega e inventario es de
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Q 2 850,00 mensual y para los encargados de areas estara de Q 5 500,00
mensuales. Debido a que se tomara como base y constante la estacion de trabajo
(area de produccién) més lenta, se tendra que para el &rea de armado (operarios
encargados de las labores para el amueblado de sala de madera clasico) se
demandaran 2 operarios, con salarios de Q 2 750,00 base mas Q 250,00 de

bonificacion incentivo (Q 12,50 /h) cada uno en jornada diurna normal.

3.5.2. Costos de materia prima

Los costos por la adquisicion de materia prima tendran variaciones
dependiendo del lugar o proveedores por los cuales sea obtenida, sin embargo,
los costos promedio de la madera de palo blanco, tela chenilla, algodén

siliconado, esponja y resortes seran los siguientes:

o Madera de palo blanco, costo promedio de Q 8,00/pies
o Tela chenilla, costo promedio de Q 16,00/yarda

o Algoddn siliconado, Q 9,50/libra

o Esponja, Q 4,40/metro

o Resortes, Q 1,50/unidad

3.5.3. Costos de energia requerida

El costo de la energia eléctrica utilizada para el funcionamiento de la maquinaria,
herramienta y equipo necesarios para producir amuelados de sala de maderatipo
clasico en la fabrica de muebles Maranatha, estara determinado en funcion del
consumo de kW/hora que cada una de las areas demandara para ejecutar cada
una de sus labores. Las areas encargadas directamente de la produccion del
amueblado de sala de madera tipo clasico presentan las siguientes demandas de
kW/hora:
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. Area de lijado y corte, 5 kW/h
. Area de armado, 2,3 kW/h

. Area de tapizado, 2 kW/h

. Area de bodega, 1,5 kW/h

El costo promedio para la energia eléctrica en el departamento de San
Juan Sacatepéquez es de Q 1,35/kW-h, haciendo un total por hora de Q 3,1 para

la estacion de trabajo més lenta (area de armado).

3.5.4. Costos de almacenaje

Los costos de almacenaje estaran establecidos por el costo de la mano de
obra y consumo de energia eléctrica, cuenta con un operario y un encargado y
tiene un consumo promedio de 1,5 kW/h, lo que genera un costo de Q 2 850,00

base mensual y Q 250,00 de bonificacion incentivo (Q 12,92/h) de mano de obra

y Q 2,00/h de consumo de energia eléctrica.

Tabla XXV.  Resultado de costos
Elemento Costo horanormal (Q) | Costo hora extra (Q)
Mano de obra 25,00 37,5
Materia prima 620,15 620,15
Energia eléctrica 3,1 3,1
Almacenaje 14,92 14,92
Total 663,17 675,67

Fuente: elaboracion propia.
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3.5.5. Calculo de tiempo requerido y disponible para

produccion
Para determinar el requerimiento de tiempo necesario para cumplir con la
produccion de cada mes (enero-diciembre del afio 2020) en funcion a la estacion

mas lenta (area de armado con 0,54 amueblados/h), se tiene lo siguiente:

Tabla XXVI. Tiempo requerido por demanda

Mes Célculos Total (h)

Enero 81 amueblados * 1h/0,54 amueblados 150
Febrero 83 amueblados * 1h/0,54 amueblados 154
Marzo 85 amueblados * 1h/0,54 amueblados 158
Abril 87 amueblados * 1h/0,54 amueblados 162
Mayo 89 amueblados * 1h/0,54 amueblados 165
Junio 91 amueblados * 1h/0,54 amueblados 169
Julio 93 amueblados * 1h/0,54 amueblados 173
Agosto 95 amueblados * 1h/0,54 amueblados 176
Septiembre | 97 amueblados * 1h/0,54 amueblados 180
Octubre 99 amueblados * 1h/0,54 amueblados 184
Noviembre | 101 amueblados * 1h/0,54 amueblados 187
Diciembre | 103 amueblados * 1h/0,54 amueblados 191

Total 2 049

Fuente: elaboracion propia.

El tiempo disponible (normal y extraordinario) para la produccion de

amueblados de sala de madera tipo clasico durante el afio 2020 es el siguiente:
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Tabla XXVII.

Disposicion de tiempo ordinario y extraordinario durante el

mes de enero de 2020

Semana | Lunes-viernes |Sabado|Domingo |Asueto/feriado
1 0 dias 1 dia 1 dia 1 dia
2 5 dias 1 dia 1 dia 0 dias
3 5 dias 1 dia 1 dia 0 dias
4 5 dias 1 dia 1 dia 0 dias
5 5 dias 1 dia 1 dia 0 dias
Total 20 dias 5dias | 5dias 1 dia

Fuente: elaboracion propia.

Con base en los datos establecidos en la tabla XXVIII se procede a calcular

el tiempo ordinario y extraordinario con el que la fabrica de muebles Maranatha

cuenta para el aflo 2020 y podria satisfacer la demanda de los amueblados de

sala de madera tipo clasico.

Tiempo normal = 20(8) + 5(4) = 180 horas
Tiempo extraordinario = 20(4) + 5(8) + 5(12) + 1(12) = 192 horas

Tabla XXVIII. Disponibilidad total de dias para el afio 2020

Asueto/Feriado

Mes Lunes-viernes (dias) Sabado (dias) Domingo (dias) (dias)
Enero 20 5 5 1
Febrero 21 4 4 0

Marzo 21 4 4 2

Abril 21 5 4 0

Mayo 22 4 4 1

Junio 20 4 4 2

Julio 21 5 5 0
Agosto 23 4 4 0
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Continuacion de la tabla XXVIII.

Septiembre 21 4 4 1
Octubre 20 5 5 1
Noviembre 21 4 4 1
Diciembre 22 5 4 0
Total 253 53 51 9

Fuente: elaboracion propia.

Con base en la disposicion de tiempo establecido en la tabla XXIX para el

afno 2020, se establece el total de horas ordinarias y extraordinarias:

Tabla XXIX. Disponibilidad de horas ordinarias y extraordinarias

Mes Horas normales | Horas extras
Enero 180 192
Febrero 184 164
Marzo 184 188
Abril 188 172
Mayo 192 180
Junio 176 184
Julio 188 184
Agosto 200 172
Septiembre 184 176
Octubre 180 192
Noviembre 184 176
Diciembre 196 176

Fuente: elaboracion propia.

La tabla anterior muestra el total por mes de todas las horas tanto ordinarias
como extraordinarias durante el afio 2020, teniendo como base que se labora en

jornada diurna normal dentro de la fabrica de muebles Maranatha.
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3.6.

Matriz de preanalisis

Se presenta a continuacion:

Fuente: elaboracion propia.

Tabla XXX. Presentacion de matriz de preanalisis
Enero | Febrero | Marzo | Abrl | Mayo | Junio | Julio | Agosto |Septiembre|Octubre|Noviembre |Diciembre| Total
Tempo oo | tga | e |t | 1@ | 16 | e | 20 | 18 | 10 | s | 106 | 2%
disponible
Tempo | ueh | gsg | s | 62 | t65 | 60 | M | M6 | 10 | a4 | 167 | 191 | 29
requerido
Diferencia 30 30 26 26 2 7 14 24 4 4 -3 5 187
Acumulado1| 30 60 86 12 139 146 161 185 189 185 82 187
Jomada | Jomada | Jomada | Jomada | Jomada | Jomada | Jomada | Jornada | Jornada Jomada | Jomada | Jomad
diuma | dumna | diuma | diuma | diuma | diuma | diuma | diuma diymg | °0Made | Jormdda - Jomada
Plan diuma | diuma diuma
normal + | normal+ | normal + | normal+ | normal+ | normal+ | normal+ | normal + | normal +
) | . | normal | normal normal
inventario | inventario | inventario | inventario | inventario | inventario | inventario | inventario | inventario

Al analizar los datos presentados a través de la matriz de preanalisis, se

observa que la demanda establecida por las previsiones de los prondésticos de

ventas puede ser cubierta con un margen de 187 horas entre lo disponible y

requerido, es decir que se puede cubrir la demanda con casi un mes de

antelaciébn y no es necesario doblar turnos, requerir de labores en tiempo

extraordinario o la contratacién de una fabrica alterna que maquile el amueblado

de sala de madera tipo clasico.

Todo es debido a que el ritmo de produccion es suficiente (a pesar de ser

el mas lento) para lograr producir las cantidades necesarias para la obtencién de

la demanda mensual y posteriormente anual.
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3.6.2. Determinacion del costo total de produccion
Mediante el desarrollo y establecimiento de los valores a través de la matriz
de asignacion para los amueblados de sala de madera se obtienen los siguientes

costos:

Tabla XXXIl. Costo de produccién

Mes Calculo Total
Enero 180 h* Q 663,17/h Q 119 370,60
Febrero 184 h*Q 663,17/h Q 122 023,28
Marzo 184 h*Q 663,17/h Q 122 023,28
Abril 188 h* Q 663,17/h Q 124 675,96
Mayo 192 h*Q 663,17/h Q 127 328,64
Junio 176 h* Q 663,17/h Q 116 717,92
Julio 188 h * Q 663,17/h Q 124 675,96
Agosto 200 h * Q 663,17/h Q 132 634,00
Septiembre 184 h*Q 663,17/h Q 122 023,28
Octubre 180 h * Q 663,17/h Q 119 370,60
Noviembre 184 h*Q 663,17/h Q 122 023,28
Diciembre 196 h * Q 663,17/h Q 129 987,32
Total Q 1482 854,12

Fuente: elaboracion propia.

El costo total de produccion con el cual se cumplird con la demanda prevista
para el afio 2020 es de Q 1 482 854,12. Este costo incluye la produccion de
amueblados de sala de madera tipo clasico para inventario (a través del margen

de 187 horas entre lo disponible y lo requerido de tiempo), debido a que siguiendo
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la tendencia que los datos histéricos de ventas han presentado, se prevé que la
demanda incrementara en cierto porcentaje aprovechando que la demanda logra
satisfacerse con casi un mes de antelacion de lo estipulado segun los pronésticos
de ventas. Ahora se procede a establecer las cargas de trabajo para los pedidos

de amueblados de sala de madera tipo clasico ingresados a la fabrica.

3.7. Programacion de la produccion

La programacion de produccion determina con mayor exactitud los tiempos
y prioridades que se deben asignar a los distintos pedidos y su orden de ejecucion
en cada una de las maquinas o estaciones por las cuales van a ser procesadas
las 6rdenes de trabajo o pedidos. Esta tiene como principal objetivo determinar
la carga laboral éptima en los centros de trabajo, de tal forma que se cumplan los

objetivos globales de produccion.

3.7.1. Secuencia de los trabajos

El proceso de determinar el pedido en una maquina o en un centro de
trabajo se llama secuenciacién o también secuenciacién por prioridades. Estas
reglas pueden ser tan simples y pedir solamente que los trabajos se ordenen de
acuerdo con un dato, como el tiempo de procesamiento, plazo u orden de llegada.

Las reglas de prioridad mas frecuentes y usadas son:

o Primero en llegar, primero en salir

o Tiempo de procesamiento mas largo
o Primera fecha de entrega

o Tiempo de procesamiento mas corto
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Los objetivos de los programas de secuencia de trabajo son los siguientes:

o Minimizar el tiempo de ocio de trabajadores y tiempo muerto de
maquinaria.

o Cumplir con las fechas de los clientes o de las operaciones.

o Minimizar el inventario de productos en proceso.

Para este caso se utiliza primero en entrar, primero en salir, debido a que

se adapta mas al tipo de producto y proceso de la fabrica Maranatha.

3.7.1.1. Primero en entrar, primero en salir

Este modelo de secuencia de trabajo especificamente de la programacion
de la produccion ayudara basicamente funcionando como una politica dentro de
la fAbrica de muebles Maranatha para el departamento de produccién. Establece
que, segun el orden de ingreso de pedidos al departamento de produccién, estos
vayan ejecutandose de la misma manera (de aca viene el nombre de primero en

entrar, primero en salir) y con ello empezando su produccion.

89



90



4. DESARROLLO DE LA PROPUESTA

4.1. Plan de acciéon

El plan de accién para la implementacion de la propuesta de desarrollo y
establecimiento de prondsticos de ventas, para amueblados de sala de madera
clasico dentro de la fabrica de muebles Maranatha, deberd ser planeado y
desarrollado de la manera mas éptima posible, debido a que se piensa establecer
dentro de departamentos y areas de la fabrica, por lo que su adecuada gestion
llevara a una finalizacidén correcta de la implementacion de la propuesta dentro
de la fabrica Maranatha y presentar un modelo o base que pueda ser utilizada
para otros afios y demas productos elaborados en la fabrica

Este plan deberéd contener los lineamientos que establecen el camino a
seguir dentro del departamento de ventas y de produccion para ser especificos,
desarrollar un plan de capacitacion para el personal involucrado de los
departamentos y &reas mencionadas que contenga una sensibilizacion,
concientizacién y el proveer las herramientas fisicas como tedricas que ayudan
al buen desarrollo e implementacion de los prondsticos y a cumplir con el plan de
produccion desarrollado para el afio 2020, especificamente para los amueblados
de sala de madera tipo clasico de la fabrica.

Estas herramientas fisicas y tedricas ayudaran a que se cumpla con el plan
de produccion de amueblados a traves de conocer su proceso de produccion por
medio de un diagrama de flujo de operaciones y su recorrido fisico dentro de las
instalaciones del area de produccién, a través de un diagrama de recorrido con

base en el diagrama de flujo de operaciones, teoria que ayude a establecer
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dentro del departamento de ventas un desarrollo y establecimiento de
prondésticos adecuados con base en el registro de datos historicos que las ventas
en la fabrica generan, los pasos a seguir para el establecimiento del plan de
produccién que lleva a contar con una gestion 6ptima de inventarios (cantidad y
tiempos de requisiciones, tiempos de entregas, cantidades minimas y maximas
de cierta materia prima, entre otros), conocer la cantidad de otros recursos como
la mano de obra necesaria (tiempo y numero de operarios), disponibilidad y
requerimiento de tiempo necesario para cubrir la demanda prevista hasta conocer
el costo total de produccién que la demanda prevista conlleva al momento de

cubrirse en su totalidad.

4.1.1. Implementacion del plan

El plan de accion se desarrolla por partes, siendo esta una manera
accesible de resolver un problema, desarrollando el planteamiento de objetivos y
metas dentro de la fabrica, detallando las estrategias a utilizar, plantear y definir
las tareas, elaborar un diagrama de Gantt, estableciendo responsabilidades y
poniendo en ejecucion la implementacion del plan a llevar a cabo para cubrir la
demanda mediante el cumplimiento del plan de produccién de amueblados de
sala de madera tipo clasico.

4.1.2. Entidades responsables

Las entidades responsables dentro de la fabrica de muebles Maranatha
para el desarrollo y establecimiento de prondsticos para el plan de produccién de
amueblados de sala de madera clasico seran los departamentos de ventas y de
produccion. En ellos sera desarrollado el conjunto de acciones que lleven al

desarrollo de dicha propuesta para llevarla a cabo con éxito.
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4.1.2.1. Departamento de ventas

En el departamento de ventas se llevard& a cabo el desarrollo y
establecimiento de prondsticos de ventas, esto con base en el conjunto de datos
historicos que se almacenan dentro de la informacion pertinente al departamento.
Deberan darse las herramientas necesarias (tedricas y fisicas) que ayuden a

obtener dichas previsiones de demanda para los periodos que se quiera analizar.

De igual manera deben darse los pasos a seguir para la obtencién de las
previsiones y segun los datos que se tengan poder utilizar los modelos
matematicos correspondientes a las tendencias que los datos posean segun las
ventas obtenidas. Se debe capacitar al personal perteneciente al departamento
segun sus funciones y participacion o rol dentro de este y posterior evaluar si se
logré6 con el objetivo didactico para establecer prondsticos de una manera

confiable, seguray veridica.

Todo el personal del area de ventas debera ser de alguna manera
capacitado, desde el encargado que lleva la responsabilidad y ser& quien lleve a
cabo el desarrollo y establecimiento de prondésticos de ventas para los
amueblados de sala de madera tipo clasico, hasta el personal auxiliar, operarios
y vendedores que deberan cumplir con ciertas funciones como el transporte y
distribucion del producto terminado de bodega hacia los clientes o bien
almacenes de ventas, el cumplimiento con las metas de ventas para que la

demanda prevista sea satisfecha con éxito.
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4.1.2.2. Departamento de produccion

En este departamento con base en los prondsticos desarrollados y
establecidos por el departamento de ventas, se procedera a elaborar el plan de
produccion que logre satisfacer la demanda prevista para el afio 2020
(funcionando como plan modelo) de amueblados de sala de madera tipo clasico
en la fébrica. En el departamento se desarrollara también con base en el
inventario existente, cantidades requeridas y politicas de calidad y recepciones;
la cantidad necesaria de materia prima, tiempos entre requisiciones y
recepciones de pedidos, cantidades Optimas (niveles de reorden, stock de
seguridad, niveles maximos, entre otros); cantidad y costo de mano de obra,
costo de materia prima, costos de insumos y servicios utilizados y tiempo
requerido y disponible durante el afio 2020. Todos estos elementos ayudaran a
establecer el costo total de produccion llevado a cabo con el desarrollo del plan

de produccién de amueblados de sala de madera tipo clasico para el afio 2020.

Es por ello quizd que en el departamento de produccion y sus areas (de
secado, lijado y corte, armado, tapizado y bodega) se posea la mayor
concentracion para la implementacion del plan y con ello la capacitacion a las
partes implicadas (areas y personal) con la que se deba organizar, dirigir y
controlar el plan de produccién basado en los prondsticos establecidos para el

afio 2020 de amueblados de sala de madera tipo clasico.

Es importante desarrollar un adecuado plan de capacitacion, debido a que
de ello depende que el plan de produccion de amueblados de sala de madera
tipo clasico pueda ser desarrollado con éxito y lograr implementar una base para
el desarrollo de planes de produccion a corto, mediano y largo plazo para los
diversos productos elaborados.
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4.2. Plan de capacitacion

Es un proceso a corto plazo aplicado de manera sistematica y organizada,
mediante el cual las partes implicadas obtienen aptitudes, capacidades,
habilidades y experiencias con la finalidad de alcanzar ciertos objetivos. Para

elaborar un plan de capacitacion adecuado se deben desarrollar las siguientes

etapas:

. Deteccion y analisis de las necesidades
o Disefio de un plan de capacitacion

o Ejecucion del plan de capacitacion

o Evaluacion del plan de capacitacion

Con base en las etapas mencionadas, en la fabrica de muebles Maranatha
se llevara a cabo la capacitacion del personal implicado para el departamento de
ventas y de produccion. En la etapa de deteccion y analisis de las necesidades
se buscara analizar, con base en el establecimiento de los pronoésticos y
desarrollo del plan de produccién, las necesidades que se tienen para llevar a
cabo lo antes mencionado, mediante el desarrollo de un FODA que ayude a
determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que existen
para los departamentos de ventas y produccion. Es por ello que la deteccion y
analisis de las necesidades es una etapa de suma importancia debido a que es

el pilar de la capacitacion a llevarse a cabo.

Una vez detectadas las necesidades de la organizacion y de los
trabajadores, se elabora el contenido del plan, actividades, cursos, talleres,
conferencias. La correcta definicion de los objetivos del plan de capacitaciéon
conlleva tener en cuenta la informacion obtenida sobre las necesidades de la

organizacion y los empleados.
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Para la ejecucion del plan de capacitacion se debera comunicar al
personal de ello dentro de la fabrica y proceder a la ejecucion del mismo. Se
espera la mejor disposicion, cooperacion y motivacion del personal de la fabrica
seleccionando a los trabajadores que obtendran la capacitacion.

Se evallan los resultados del plan de capacitacion, los pros y contras del
mismo, se analiza lo que no se haya efectuado bien para mejorarlo en un futuro.
Para ello sea realizara un proceso de evaluacion en el que se analizara la relacion
causa-efecto entre las acciones impartidas y la mejora del rendimiento con base
en el alcance de los objetivos cumpliendo con el plan de produccién para

amueblados de sala de madera tipo clasico.

4.2.1. Area de produccion

El plan de capacitacion tendré un mayor grado de concentracion dentro del
departamento de produccién, sin embargo, en el departamento de ventas debera
también de ejecutarse este plan de capacitacion, esto debido a que es ahi donde
se desarrollan y establecen los prondésticos para afios posteriores pudiendo ser

a un corto, mediano o largo plazo.

Se buscara desarrollar nuevas habilidades, aptitudes, conocimientos y
herramientas técnicas que ayuden a establecer desde los prondsticos de ventas
de amueblados de sala de madera tipo clasico, hasta la finalizacion del plan de
produccion que ayudara a cubrir la demanda prevista para el periodo de tiempo
gue se esté analizando. Para el departamento de ventas y de produccion se
plantean las siguientes etapas para la capacitacion del personal que cada uno de
ellos posee: a través de una metodologia, logistica y evaluacion del plan de
capacitacion.
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4.2.1.1. Metodologia

La metodologia empleada para el plan de capacitacion se disefiar4 en
funcion a la capacidad de la fabrica y a las variables que esta posea. Se
desarrollara el plan de capacitacion tanto para el departamento de ventas como
el de produccion a partir de la deteccion y analisis de las necesidades que ambos

departamentos contengan.

La deteccion y analisis de las necesidades basados en la implementacion
del desarrollo y establecimiento de prondsticos, para disefiar y ejecutar el plan de
produccién, determina que no se cuenta con las herramientas tedricas que
ayuden a llevar a cabo lo antes mencionado. Se determina que en el
departamento de ventas se desconoce de cualquier técnica para el desarrollo y
establecimiento de prondsticos como en el departamento de produccién con el
tema del desarrollo y ejecucién de un plan de produccion. Basicamente
desconocen de estas herramientas, Unicamente cuentan con un proceso de
produccion que se encuentra desarrollado de cierta manera Optima (siempre

optando a mejora continua).

Entonces se concluye que, a partir de la deteccién y andlisis de las
necesidades, se debe capacitar en ambos departamentos en los temas de
prondsticos y elaboracion de un plan de produccién a un mediano plazo (un afio)
basados en los registros de ventas de amueblados de sala de madera tipo

clasico.

El disefio del plan de capacitacibn estar4 (objetivos del plan de
capacitacion) enfocado en brindar a través de herramientas didacticas, el uso de
los modelos matematicos que ayuden a establecer los prondsticos de ventas para

corto, mediano y largo plazo, asi como desarrollar un adecuado plan de
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produccion con base en dichos prondsticos. Este plan de capacitacion se planea
llevar a cabo en un periodo de tiempo de 15 dias, esto debido a la disponibilidad

de tiempo con el que se cuenta dentro de la fabrica Maranatha.

4.2.1.2. Logistica

Luego de haber determinado las necesidades de capacitacion, mediante la
deteccion y analisis de necesidades y la determinacién de los objetivos del plan
de capacitacion, se pondra en ejecucion el plan en que se dara una charla
inductiva de lo que se tiene planeado hacer y conseguir con el plan de
capacitacion. Esto se llevara a cabo con el personal del departamento de ventas
(encargado de ventas) y personal del departamento de produccién (encargados
de las areas de produccion y operarios involucrados en el proceso) a través de 2

horas diarias durante 15 dias después de su jornada laboral.

La ejecucion del plan de capacitacion consistird en impartir clases mediante
diapositivas y material didactico que ayude a comprender mejor cada uno de los
temas involucrados para cada una de sus éareas, desarrollando ejemplos y
ejercicios que presenten variantes y con ello les permita obtener la mayor
informacion y obtencion de conocimiento en los temas de desarrollo y
establecimiento de prondsticos, con base en datos historicos de ventas obtenidas
y el desarrollo de planes de produccion con base en los prondsticos para
amueblados de sala de madera tipo clasico, que serviran de cierta manera como
material fundamental para los demas productos que en algin momento puedan

ser desarrollados y elaborados de la misma manera.
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42.1.3. Evaluacion

La evaluacion del plan de capacitacion permitira determinar la finalidad que
este tuvo, estableciendo informacién que ayude a determinar si el personal de las
areas involucradas obtuvo avances significativos en los temas antes
mencionados. Su evaluacion sera llevada a cabo a partir del dia 16 hasta finalizar
el dia 17, nuevamente después de su jornada laboral durante aproximadamente
3 horas, mediante pruebas que contengan preguntas de opcion multiple (para la
parte tedrica) y ejercicios de desarrollo (para la parte practica) que al final
ayudaran a determinar la capacidad que tuvo el plan de capacitacion o bien

analizar si este fue desarrollado de manera correcta para la situacion presentada.

De obtener resultados satisfactorios, se procedera a dar por concluido el
plan de capacitacion dentro de la fabrica; en cambio, si se obtienen resultados
no satisfactorios, se procedera a replantear el plan de capacitacion hasta obtener

en las evaluaciones resultados satisfactorios.

4.3. Representacion grafica de los procesos de produccion

Una vez se haya capacitado al personal involucrado dentro del
departamento de ventas y de produccion, se procedera a desarrollar un conjunto
de herramientas que ayuden en ambos departamentos al desarrollo vy
establecimiento de pronosticos con base en las ventas obtenidas y al plan de
produccion de amueblados de sala de madera tipo clasico con base en los
prondésticos establecidos con anterioridad. Estas herramientas buscan funcionar
como modelos basicos de informacién necesarios para llevar a cabo los
pronésticos y plan de produccion, herramientas como diagramas de flujo de
operaciones y de recorrido, que permitiran conocer el proceso como tal y la

secuencia tanto productiva como dentro de las instalaciones. Estas presentaran
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de alguna forma un algoritmo general y de cierta manera llevado a un lenguaje

menos complejo por estar representado de manera grafica.

4.3.1. Diagrama de operaciones

Se presenta a continuacion:

Figura 18. Diagrama de operaciones del proceso de produccién

DIAGRANMA DE OFPERACIOMNES DEL PROCESO

Operacion: Produccion de amueblado tipo cldsico | Pagina: 1 de 2

Departamento: Produccidon Fecha: febrero de 2016

Meétodo: Actual Efectuado por: Luis Alejandro Méndez

Asesorado por: Ricardo Palacios
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Continuacién de la figura 18.

DIAGRAMA DE OPERACIONES DEL PROCESO

Operacidn: Produccidon de amueblado tipo cldsico | Pégina: 2 de 2

Departamaento: Produccion Facha: febrero de 2016

Método: Actual Efectuado por: Luis Alejandro Méndez

Asesorado por: Ricardo Palacios
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RESUMEN
_SIMBOLO_[ ACTIVIDAD | CANTIDAD | _TIEMPO (MINUTOS)
[ Inspeccién 8 51
) Operacién 11 227
TOTAL 278

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Visio.
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4.3.2. Diagrama de flujo

Se presenta a continuacion:

Figura 19. Diagrama de flujo del proceso de produccion

DIAGRAMA DE FLUMY DE OPERACIOMNES DEL FPROCESD

Operacion: Produeccion de amueblado tipo clasico | Pagina: 1 de 3

Departamento: Produccion Facha: febrero de 2015

mMetodo: actusl Efectuado por: Luis Alejandro Mendez

Asesorado por: Ricardo Palacios
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Continuacién de la figura 19.

DIAGRAMA DE FLUMNY DE OPERACIONES DEL PROCESD

Operacion: Produccion de amueblzdo tipo clasico | Pagina: 2 de 3

Cepartamento: Produccion Facha: febrero de 2015

Metodo: Actual Efectuado por: Luis Alejandro Mendez

Asesorado por: Ricardo Palacios
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Continuacién de la figura 19.

DIAGRAMA DE FLUMWY DE OPERACIONES DEL PROCESO

operacion: Produccion de amueblado tipo clasico | Pagina: 3 de 3

Departamanto: Produccion Facha: febrero de 2016

retodo: Actual Efectuado por: Luis Alejandro Mandez
Asesorado por: Ricardo Palacios
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Inspeccian a 51
Operacion 11 222
Tramsports ] 6 minutos, 15 meatros
almacaenaje 1 5
TOTAL 284 minutos, 15 metros

Fuente: elaboracion propia, empleando Microsoft Visio.

4.4. Aplicaciéon de pronésticos

Los prondsticos de ventas seran una herramienta indispensable dentro de
una empresa que presta un bien o servicio, esto debido a que ayudan a
establecer valores futuros de demanda en funcion a la informacién que se posee
(de caracter cuantitativo o cualitativo) para demanda a corto, mediano y largo
plazo. Es por ello que su adecuado desarrollo y establecimiento sera de suma

importancia, con los prondsticos se parte para crear y gestionar un plan que vaya
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en funcién de estos. Los prondsticos de ventas tendran cierta funcionalidad
dependiendo el departamento en que se estén manejando, para los amueblados
de sala de madera tipo clasico seran aplicados en el departamento de ventas y
en el de produccion.

4.4.1. Area de ventas

Es el departamento de ventas en donde tendr& origen la aplicacion de los
pronésticos de ventas debido a que seran los encargados de estipularlos.
Cuentan con la informacion de las ventas obtenidas durante los afios anteriores
de todos los productos que la fabrica de muebles Maranatha elabora para la
disposicion de los clientes. El encargado de esta area tendra bajo su
responsabilidad desarrollar y establecer los pronésticos de ventas tanto para los
amueblados de sala de madera tipo clasico como para todos y cada uno de los

productos que la fabrica elabora.

El plan de capacitacién buscara desarrollar las capacidades, habilidades y
conocimientos necesarios para que el encargado del departamento de ventas
logre desarrollar y establecer los pronésticos de ventas de amueblados de sala
de madera tipo clasico con base en la informacion que este posea y con ello
poder trabajar en conjunto con el departamento de produccién, que es el que se

encargara posteriormente del establecimiento de prondsticos.
4.4.2. Area de produccion
En el departamento de produccion, luego de haberse establecido el
conjunto de pronosticos de amueblados de sala de madera tipo clasico, se

continuara con el desarrollo de un plan de produccion del que estara a cargo el

encargado del departamento. Este plan de produccién estara basado en los
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pronésticos de ventas establecidos y buscara organizar todos los elementos y
recursos necesarios para su elaboracién, asi como establecer un costo total para
gue este sea analizado y aprobado por el gerente general y con ello poner en
marcha dicho plan para satisfacer la demanda en el periodo de tiempo

establecido.

El plan de capacitacion buscara brindar las capacidades, conocimientos y
aptitudes necesarias para que el personal dentro del departamento de produccién
cuente con las herramientas necesarias y sea capaz no solo de desarrollar el
plan de produccion de amueblados de sala de madera tipo clasico y de los demas
productos, sino de saber llevar a cabo el cumplimiento de la manera mas Optima
el plan de produccion para satisfacer la demanda para un periodo de tiempo

establecido por la fabrica de muebles Maranatha.

4.5. Planeacion de la produccion

La planeacion de la produccion estara a cargo del departamento de
produccion de la fabrica, luego de haber desarrollado y llevado a cabo el plan de
capacitacion para el personal involucrado. Se desarrollaran unos modelos,
plantillas o herramientas técnicas para que puedan ser utilizados durante el
desarrollo de este plan de produccion tanto para amueblados de sala de madera
tipo clasico como para otros productos que también se elaboran dentro de la

fabrica.

451. Cuadro de actividades

Se habla de este en la siguiente pagina:
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4.5.1.1. Area de produccion

Estos modelos o plantillas servirdn de herramientas para el departamento
en temas como la recepcidon o emision de 6rdenes de trabajo de los productos,
requisiciones de materia prima, informe de los materiales requeridos por un plan
de produccion, los modelos de cronogramas de materia prima u érdenes que
entregar dentro de la fabrica que muestren a detalle los tiempos y fechas en que
se emitird y recibira un pedido y un modelo de matriz de asignacion que ayude a
presentar un costo total de produccion de amueblados de sala de madera tipo

clasico, o bien para otro producto del cual se desarrolle también un plan de

produccion dentro de la fabrica.

45.1.1.1. Ordenes de trabajo

Se observan a continuacion:

Figura 20. Plantilla para emisién de 6rdenes de trabajo

Orden de trabajo

No. 16b Producto:  Amueblado de sala de madera tipo cldsico, verde musgo

Especificaciones y detalles _Realizacidn de 17 amueblados de sala de madera tipo clasico, color verde musgo.

técnicos Cliente solicita recubrimiento doble para 2 amueblades Unicamente.

Firma encargado depto.
de ventas

Firma encargado depto.
de produccidn

Fecha: 20/sep/2019

Fuente: elaboracion propia.
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45.1.1.2. Requerimientos de materia

prima
Son los siguientes:
Figura 21. Plantilla para emisidon de requerimiento de materia prima
Requisicion de materiales
MNo. 16b Producto: Resortes C1 Fecha: 20/sep./2019
Especificaciones y d 1] Solicitud de 35 resortes C1, para la utilizacion en el armado de amueblados tipo clasico
técnicos
Firma encargado depto. Firma encargado depto.
de ventas de produccién

Fuente: elaboracion propia.

451.1.3. Informe de materiales

Se describen a continuacion:

Figura 22. Plantilla de informe de materiales necesarios
Material
Material Material 1 Material 2 Material 3 Material 4 “x”
Mes

Enero 5 1 3 2 4

Febrero 1 4 1 1 412
Marzo 3 98 2 2 1
Abril 4 7 3 52 2
Mayo 5 9 8 2 3
Junio 9 6 7 23 4
Julio 96 4 9 4 8
Agosto 5 8 8 7 9
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Continuacioén de la figura 22.

Septiembre 9 3 7

Octubre 87 5

WO ||
DIV~

7
Noviembre 7 7 41
Diciembre 8 87 2

Total

Fuente: elaboracion propia.

45.1.1.4. Cronograma de Ordenes vy

pedidos de materia prima

Plantilla que sera utilizada para establecer los dias en que se emitird un
pedido y en el que se recibira para abastecer la produccion de amueblados de

sala de madera tipo clasico o de cualquier otro producto dentro de la fabrica.

Figura 23. Cronogramas de O6rdenes y recepciones de materia prima
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Fuente: elaboracion propia.
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4.6. Control de inventarios

Para el control de inventarios se realizara la solicitud para que el manejo de
informacion sea a través de formatos electronicos en una plantilla de Excel y
fisicos mediante plantillas creadas para llevar un mejor control de inventarios
dentro del area de bodega e inventarios de producto terminado, y materia prima
para amueblados de sala de madera como de los demas productos que la fabrica
de muebles Maranatha se dedique a producir. Estos modelos estaran basados
en los campos utilizados e informacion de cada uno de los movimientos que
tendran al momento de ser solicitados por parte del departamento de produccion

o el departamento de ventas.

4.6.1. Materia prima

Se utilizara la misma plantilla de requisicion de materia prima por parte del

area solicitante de produccion.

Figura 25. Plantilla de solicitud de materia prima

Requisicion de materiales

No. 16b Producto: Resortes C1 Fecha: 20/sep./2013

Especificaciones y detalles Solicitud de 35 resortes C1, para la utilizacion en el armado de amueblados tipo clasico

técnicos

Firma encargado depto. Firma encargado depto.

de ventas de produccién

Fuente: elaboracion propia.
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46.2. Producto terminado

Se presenta en la siguiente figura la plantilla correspondiente:

Figura 26. Plantilla de solicitud de productos terminados

Solicitud de productos

No. 16b Producto: _Amueblado de sala de madera tipo clasico, verde musgo Fecha: 20/sep./2019

Especificaciones y detalles _Se requieren 17 amueblados de sala de madera tipo clésico, color verde musgo

técnicos Cliente solicita recubrimiento doble para 2 amueblados Gnicamente
Firma encargado depto. Firma encargado depto.
de ventas de produccién

Fuente: elaboracion propia.

4.7. Base de datos estadisticos del control de ventas

Para este procedimiento se realizara una plantilla elaborada tanto fisica
como electrénicamente en un documento de Excel para llevar la recopilacion,
registro y andlisis de los prondsticos de ventas para amueblados de sala de
madera tipo clasico de demas productos elaborados en la fabrica de muebles

Maranatha.

Esta base de datos buscara funcionar como un modelo de registro de ventas
por afio de cada uno de los productos que dentro de la fabrica de muebles
Maranatha se elaboran. Es por ello por lo que su modelo es de cierta manera
geneérico para que pueda acoplarse a los demas productos elaborados.
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4.7.1. Plantilla de registro de ventas

Se describen a continuacion:

Figura 27. Plantilla modelo para el registro y control de ventas

Afio 2017 Afio 2018 Afio 2019
Mes (unidades) | (unidades) | (unidades)
Enero 15 3 2
Febrero 46 7 2
Marzo 8 9 2
Abril 9 9 3
Mayo 7 88 4
Junio 5 8 5
Julio 6 7 98
Agosto 653 8
Septiembre 32 9 4
Octubre 56 7 7
Noviembre 79 8 8
Diciembre 6 5 100

Fuente: elaboracion propia.
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5. SEGUIMIENTO O MEJORA CONTINUA

5.1. Resultados obtenidos

Los resultados obtenidos estaran en funcion del desarrollo y finalizacion del
plan de capacitacion que buscaba que el personal del departamento de ventas y
de produccion implicado pudieran obtener las habilidades y conocimientos
necesarios para desarrollar y establecer los prondsticos de ventas y también
cumplir con el plan de produccion disefiado para satisfacer la demanda prevista
para el afio 2020 de amueblados de sala de madera tipo clasico, de la fabrica de
muebles Maranatha, y obtener los elementos béasicos para realizar el mismo

proceso con los demas productos en afios posteriores.

Estos resultados muestran que el plan de capacitacion tuvo un resultado
satisfactorio, aunque como en todo programa O proceso, tiene aspectos con
amplio margen de mejora dentro del mismo. Aspectos que, mediante la aplicacion
de una mejora continua, podran ir desarrollando caracteristicas o elementos que

requieran de menos recursos (tiempo, presupuesto, mano de obra, entre otros).

5.1.1. Interpretacion

La interpretacién de los resultados obtenidos por el plan de capacitacion se
divide en 2 partes: una parte tedrica y la otra practica. La parte tedrica fue
desarrollada y evaluada en un proceso con duracién de 17 dias, durante los
cuales se les brindd todo el material y herramientas didacticas necesarias para
el manejo de los temas de prondsticos de ventas con base en datos historicos y

la realizacion de un plan de produccién que satisface cierta demanda. Durante
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este proceso los resultados fueron satisfactorios, el personal mostré un alto grado
de colaboracion y aprendizaje. Para la parte practica los resultados de igual
manera fueron satisfactorios; sin embargo, en el departamento de produccién
existieron situaciones (a pesar que se plantearon como variantes durante la parte
tedrica) en donde se presentaron ciertas variantes, una de ellas fue la variacion
entre los tiempos de recepcion de materias primas, esto debido a que en algunas
ocasiones los materiales, debido a la demanda, se encontraban escasos o bien
no llenaban los requisitos necesarios, y otra de ellas fue que el personal
presentaba poca adaptacidon al manejo de plantillas para solicitudes de
requisiciones de producto terminado o materia prima, generando un desbalance
al momento de cuadrar cantidades dentro del area de bodega e inventario. Luego
no existieron variantes significativas para ocasionar situaciones que afectaran
directamente el proceso de produccion de amueblados de sala de madera tipo

clasico dentro de la fabrica de muebles Maranatha.

5.1.2. Aplicacion

La obtencion de resultados satisfactorios luego del desarrollo del plan de
capacitacion hacia el personal de los departamentos de ventas y de produccion,
genera un modelo que puede ser aplicado para los deméas productos o bien
desarrollar uno matriz o uno general que contenga todos y cada uno de los
productos desarrollados por la fabrica, situacion bastante compleja y que lleva
mucho mas tiempo para su desarrollo y establecimiento pero que generaria un

estado bastante 6ptimo en cuanto al funcionamiento como fabrica.

La propuesta presentada para el desarrollo y establecimiento de
pronésticos de ventas de amueblados de sala de madera tipo clasico y su plan
de produccién establecen un modelo que presentara las bases a seguir para su

aplicacién en los demas productos, esta situacion reduciria variantes que
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anicamente lleven a gastar o utilizar mas recursos, presentando al final un menor
margen de utilidades respecto a los costos y gastos totales dentro de la fabrica
de muebles Maranatha. También serviria de modelo base para otros periodos de
tiempo establecidos no solo para amueblados de sala de madera tipo clasico,

sino también para los demas productos elaborados.

5.2. Ventajas y beneficios obtenidos

Luego del desarrollo de pronésticos de ventas de amueblados de sala de
madera tipo clasico y su plan de produccién, asi como del desarrollo del plan de
capacitacion, se establecieron las siguientes ventajas y beneficios dentro de los

departamentos y la fabrica en general:

o Desarrollo y establecimiento de previsiones de la demanda.

o Proceso y procedimiento claro para cumplir con cierta demanda.

o Optimizacion de recursos.

o Establecimiento de plantillas para un mejor control y orden.

o Obtencién de capacidades, conocimientos y habilidades para el personal

del departamento de ventas y de produccion.

o Generacion de modelos para otros productos.

o Establecimiento de costos totales.

o Conocimiento de tiempos de elaboracién, entrega, emision y recepcion de
pedidos.

o Conocimiento de capacidades productivas y eficiencias de estaciones de
trabajo.
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5.3. Acciones correctivas

Las acciones correctivas para considerarse estarian en funcion de los
acontecimientos sucedidos, acé se reformaria un nuevo plan de capacitacion que
contenga aun mas variantes, que dentro del desarrollo y establecimiento de
pronésticos de ventas y su plan de produccion, surjan y generen algun
inconveniente dentro del proceso de produccién. Se considera que una accién
correctiva adicional pudiera ser la supervisién durante ciclos de menor tiempo,
para con ello obtener un mejor control dentro de las actividades del proceso de

produccion.
5.4. Actualizacién de los prondsticos de ventas
Se desarrollaran y estableceran los prondsticos de ventas para un mediano
plazo (2 afios) como base para el departamento de ventas respecto al amueblado
de sala de madera tipo clasico, basados en los procedimientos anteriores para
su establecimiento.
5.4.1. Mediano plazo

Se presenta lo concerniente en la siguiente tabla:

Tabla XXXIIl. Ventas de amueblados de sala de madera tipo clasico de
los periodos de tiempo 2018, 2019 y 2020

Afio 2018 | Afio 2019 | Afio 2020
Mes (unidades) | (unidades) | (unidades)
Enero 29 50 81
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Continuacion de la tabla XXXIII.

Febrero 31 59 83
Marzo 32 57 85
Abril 34 57 87
Mayo 37 60 89
Junio 43 67 91
Julio 47 69 93
Agosto 49 73 95
Septiembre 49 75 97
Octubre 52 75 99
Noviembre 50 76 101
Diciembre 55 79 103
Fuente: elaboracion propia.
Figura 28. Gréfico de ventas a traveés del tiempo de amueblados de sala

de madera tipo clasico para desarrollo de prondsticos a

mediano plazo

Ventas vs Tiempo
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Fuente: elaboracion propia.

119

30

40



Observando a través del gréafico la tendencia que el conjunto de datos
presenta, se desarrollan los prondsticos de ventas de amueblados de sala de
madera tipo clasico a mediano plazo con base en los modelos empleados para
el calculo de los pronésticos de ventas a corto plazo en el capitulo 3, arrojando

los siguientes valores:

Tabla XXXIV. Prondsticos de ventas de amueblados de sala de madera tipo
clasico para un periodo de tiempo a mediano plazo (afio 2021

y 2022)

Afio 2021 Afio 2022

Mes (unidades) | (unidades)
Enero 105 129
Febrero 107 131
Marzo 109 133
Abril 111 135
Mayo 113 137
Junio 115 139
Julio 117 141
Agosto 119 143
Septiembre 121 145
Octubre 123 147
Noviembre 125 149
Diciembre 127 151

Fuente: elaboracion propia.
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5.5. Estadisticas

Las estadisticas presentadas en el desarrollo y establecimiento de
pronoésticos y el plan de produccion para amueblados de sala de madera tipo
clasico dentro de la fabrica de muebles Maranatha serviran para analizar

tendencias y comportamientos que las variables analizadas presentaran.

Estas estadisticas servirAn de herramientas al momento de tomar
decisiones con base en los comportamientos o tendencias, sirviendo de base 0
respaldo de tipo cuantitativo y con ello poder aplicar mejora continua dentro de

los procesos que son parte de la fabrica.

55.1. De ventas

Como puede observarse en la figura 23 se tiene una tendencia ascendente
en donde el comportamiento de la demanda de los amueblados de sala de
madera se va incrementando a través del tiempo. Esto indica que el producto
genera un alto grado de aceptacion dentro del mercado por su calidad y precio,

indicando que la demanda incrementa en 2 unidades por mes.

Otra observacién que arroja el grafico es que, debido a la tendencia de
incrementar en demanda, podria trabajarse en la reduccién del costo total de
produccion y con ello obtener finalmente un margen de utilidad mucho menor.

5.5.2. De costos de produccién
Las estadisticas de los costos de produccion serviran de igual manera de lo

gue representan las estadisticas de ventas, ya que en este caso se tienen valores

ascendentes, de la misma manera se obtienen costos de produccion
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ascendentes mientras las ventas presenten una tendencia ascendente. Sin
embargo, como protocolo es aconsejable que se obtengan para periodos de

tiempo mensual, semestral y anual.

55.2.1. Mensuales

Las estadisticas de los costos de produccion de manera mensual
representardn un andlisis a muy corto plazo. En ellas es posible ver los
comportamientos y tendencias que presentaran mes a mes cada uno de los
elementos que conforman el costo total para los amueblados de sala de madera

clasico dentro de la fabrica, o bien si son utilizados para cualquier otro producto.

55.2.2. Semestrales

Las estadisticas de manera semestral de costos de produccion presentaran
similitudes de comportamientos y tendencias a las que se realicen de manera
mensual, sin embargo, semestralmente se hardn comparaciones de los costos
mes a mes totales (ya no desglosados como en los periodos mensuales), mismas
que ayudaran a determinar comportamientos y tendencias de los datos
recopilados y registrados a mediano plazo.

5.5.2.3. Anuales

Las estadisticas de manera anual de costos de produccion para
amueblados de sala de madera tipo clasico no ayudaran de manera mas global
gue los costos presentados por cubrir las demandas anuales (normalmente
efectuadas) y las tendencias y comportamientos que estas presentan en

comparacion con las de otros afios con base en el tiempo.
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5.6. Auditorias

Las auditorias buscaran ser implementadas como parte de una mejora
continua, en que se efectien periddicamente inspecciones en los departamentos
implicados para el desarrollo y establecimiento de pronosticos de ventas y un
plan de produccion que ayude a cumplir con la demanda de amueblados de sala

de madera tipo clasico.

Estas inspecciones buscaran ser desarrolladas y efectuadas con una
periodicidad constante, buscando que cada uno de los elementos se esté
llevando a cabo para lograr satisfacer la demanda en un periodo de tiempo
determinado, en donde se logre efectuar las auditorias tanto internas como

externas.

5.6.1. Internas

Las auditorias internas ejecutaran inspecciones dentro de la fabrica en cada
uno de los departamentos que estén involucrados (departamento de ventas y de
produccion), efectuadas por los encargados de los departamentos de manera
periddica, realizando una recopilacion y registro de datos para luego analizar si
existe o0 no variabilidad dentro de los procesos efectuados para la elaboraciéon de
amueblados de sala de madera tipo clasico. Estas auditorias serviran de gran
ayuda debido a que con base en ellas se tomaran decisiones al momento de
encontrar fuentes de variabilidad y buscando evitar que sucedan dentro del

proceso de produccion afectando con la cobertura de demanda.
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5.6.2. Externas

Las auditorias externas se efectuaran fuera de la fabrica, esto desarrollado
en los almacenes de ventas, en personal encargado del transporte del producto
terminado (bodega a almacén o bodega a cliente), compras con los proveedores,
entre otros. De igual manera estas auditorias externas buscaran determinar si
existe o no variabilidad en los elementos parte del proceso de elaboracién de los
amueblados de sala de madera, buscando erradicar o bien eliminar en gran

porcentaje la existencia de esta.

Es por ello que las auditorias son de gran importancia, debido a que se
comportan como un elemento de respaldo de seguridad en el proceso de
produccion y adquisicion de los productos terminados en donde se logre alcanzar

el minimo de variabilidad o bien su nula existencia.

5.7. Propuesta de seguimiento

Se presenta a continuacion:

5.7.1. Plan de produccion

El plan de produccion estaria disefiado como un modelo a utilizar para afios
posteriores como para otros productos, la Unica variante que podria existir
(establecida durante el plan de capacitacion) es sobre la tendencia presentada
por las ventas y con ello la seleccion del modelo necesario para establecer los
prondésticos de ventas para amueblados de sala de madera tipo clasico y demas
productos. La propuesta de seguimiento para llevar el control dentro del plan de
produccion de amueblados de sala de madera tipo clasico es mediante la

elaboracion de reportes mensuales de produccion.
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5.7.1.1. Reportes de produccion mensual

Esta propuesta establecera que, dentro del departamento de ventas, cada
una de las areas que lo conforman deber& entregar al encargado un control y
reporte que contenga la cantidad de érdenes y especificaciones de este. Esto
ayudara en gran manera para el control de produccion, ya que con ello podra
establecerse un control general de todo el departamento por cada una de las
areas que lo conforman, desde el area de secado hasta bodega e inventario.

Estos reportes deberan ser entregados de manera mensual indicando cada

uno de los productos (material utilizado y elementos) efectuados por cada uno de

los encargados de las areas.
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CONCLUSIONES

La recopilacion y registro de ventas de periodos anteriores (2017, 2018 y
2019) por el departamento de ventas de la fabrica, ayudaron a establecer
segun las tendencias que estos presentaban valores de previsiones de
demanda futura de ventas para amueblados de sala de madera tipo
clasico, mediante un modelo matemético (basado en caracteres
cuantitativos) de regresion, necesarios y requeridos como base esencial
para el desarrollo y planteamiento de un plan de produccién capaz de

presentar los elementos necesarios para satisfacer la demanda.

El plan de produccion elaborado con base en los prondsticos de ventas de
amueblados de sala de madera tipo clasico fue disefiado para satisfacer
la demanda del afio 2020, sirviendo de base o modelo para los afios
posteriores, asi como para los demas productos elaborados en la fabrica.
Este plan de produccién presenta a detalle los elementos y sus costos que
respaldaran la satisfaccion de una demanda presentada (afio 2020), y
mediante el cual se presenta a detalle cada elemento, su composicion y

valor por cada uno de los amueblados de sala de madera elaborados.

El proceso de produccion dentro de la fabrica de muebles Maranatha
actualmente consta de una optimizacién muy buena, para su mejoria en
eficiencia se definié una media de recepcidén de materiales por parte de los
proveedores con la cual la eficiencia incrementaria en un aproximado de
8 a 14 %, esto debido a que el establecimiento de un promedio de
abastecimientos generaria que el proceso no tenga detenciones durante

la elaboracién del producto por algin quiebre de stock de materia prima.
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El manejo de materiales quedara establecido para el plan modelo de
produccion de un afo, este establecera todos los materiales necesarios,
sus politicas de entrega segun el promedio de entregas y adquisiciones
por parte de los proveedores, los niveles de inventario (6ptimo, stock de
seguridad y niveles de reorden), los tiempos de duracion de inventario
(lineas tedricas de consumo) de cada uno de los materiales primos, asi
como los tiempos de emisién y recepcion (abastecimiento) de nuevos
materiales a la bodega y los cronogramas que estableceran las fechas en

gue se emite y recibe un pedido.

El establecimiento de un plan de produccién para amueblados de sala de
madera tipo clasico generd un modelo 6ptimo de gestion de inventario de
lote econémico simple de compra sin faltantes (manejo de materiales y
producto terminado) en el cual se contara a tiempo y con un stock de
seguridad necesario para satisfacer y cubrir la demanda, asi como la
capacitacion para manejo de entregas de pedidos a través del plan de
capacitacion hacia el personal respectivo en el departamento de ventas de

la fabrica de muebles Maranatha.

El costo de produccién de amueblados de sala de madera tipo clasico se
estimo6 en Q1 482 854,12, equivalente al desarrollo del plan de produccion
de amueblados de sala de madera tipo clasico elaborados dentro de la
fabrica de muebles Maranatha, correspondiente a la demanda prevista
para el afio 2020.
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RECOMENDACIONES

Para establecer metas en cuanto a ventas e ingresos, los prondsticos de
ventas deben efectuarse para establecer las previsiones de demanda
futura respecto a un producto en especifico, estos sirven de objetivos
cuantificables y como un respaldo de tipo cuantitativo a la hora de la toma

de decisiones.

Un plan de produccién debe desarrollarse y establecerse para un afio
dentro de la fabrica, esto servird de modelo para afios posteriores, asi
como para otros productos elaborados en la fabrica de muebles
Maranatha. Para un periodo no mayor a un afio, es un modelo que
presenta un orden Optimo, ya que los elementos que lo conforman
usualmente varian afo tras afio dentro del pais (salarios minimos, costo

de energia eléctrica, precio de materia prima, entre otros).

Mediante la observacion del incremento porcentual de la demanda afio
tras afio, se recomienda que el proceso de produccion pueda ser
evaluado en donde se recopile, registre y analice la informacion de los
elementos que lo conforman y con ello mejorarlo. Esto debido a que la
demanda incrementara y es necesario mejorar en su productividad para
gue este posea menor utilizacion de recursos y un aumento de productos

elaborados durante el menor tiempo posible.
Los planes de capacitacion deben ser ejecutados al menos una vez cada
2 afios, debido a que muchas veces el personal tiende a cambiar (ya sea

rotacién o finalizacién de la relacion laboral) y con ello se pierde el
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avance. Esto porque el personal nuevo practicamente no cuenta con
conocimiento respecto al establecimiento de prondsticos y plan de

produccién.

Contar con un Optimo manejo de inventario generara gran avance como
respaldo de su proceso de produccion, esto debido a que sera el
elemento que abastezca y controle los materiales primos y productos
terminados en donde se cuente con las cantidades Optimas y se
mantengan existencias cuando se necesite. Por ellos se requiere que sea
un area en constante desarrollo y observacion, porque parte de muchos

problemas de la fabrica era el descontrol existente en esta area.

Es de suma importancia que dentro de los departamentos exista una
comunicacion fluida y constante, es por ello importante que la relacion
existente dentro del departamento de ventas y de produccion sea
constante, de ello depende que las demandas sean previstas y cubiertas
para periodos de tiempos establecidos, para amueblados de sala de
madera y demas productos que dentro de la fabrica de muebles

Maranatha se elaboran.
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