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INTRODUCCION

Este proyecto se desarrolla en una empresa de productos quimicos en la
ciudad de Guadalajara, Productos Eiffel S.A. de C.V. Empresa familiar dedicada a
la  formulacion, fabricacion y distribucion de sistemas de poliuretano.
Principalmente este esfuerzo esta enfocado al control y manejo de los materiales,
ya sea materia prima, material de empaque o producto terminado, y a la
distribucion de los mismos. El proyecto consiste en implementar una cultura de
planeacion y al mismo tiempo un enfoque logistico, de tal modo que toda la
organizacion este dirigida al logro de ciertos objetivos y actividades que se

plantean a lo largo de este trabajo recepcional.

La implementacion estda divida en varias secciones, algunas
interrelacionadas y otras que se pudieron trabajar en paralelo. Inicialmente se
atacan los costos, disminuyendo materiales sin movimiento y definiendo tamarios
de pedido. Una vez que se tiene esto es necesario definir los niveles de inventario
tanto de materia prima como producto terminado. Después se realiza el analisis de
proveedores, en donde se definen fechas de entrega y precios, en consecuencia
de esto se realizan programas de produccién y compras mensuales. En paralelo a
ésta ultima actividad se trabaja en todo lo referente a los transportes; analisis de
transporte propio, rentado, fletes, paqueterias, etc., buscando la opcién que mas
se acomode a la situacion y proceso de la empresa. Se trabaja en mediciones de

servicio al cliente y en base a los resultados mejorar el resto del proceso.

El resultado de este proyecto se resume a 2 tipos de beneficios: no
economicos y econdmicos.
Beneficios No economicos
e Se obtuvo un mejor control en la programacion de la produccién
e Utilizacion eficiente de los recursos
¢ 90% de cumplimiento de entregas al cliente

* Mejora la comunicacion en los diferentes departamentos
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Beneficios Economicos

Tiempo extra $186,000.00
Gastos Transportes $269,100.00
Envase $172,080.00
Inventario MP $84,005.40

Total Anual $711,185.40

Ahorro $15,500 mensuales
Ahorro $22,425 mensuales
Ahorro $14,340 mensuales

15% anual respecto a 2005



A. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa a la que se aplicara el proyecto no tenia ningun indicio o
conocimiento de la “Planeacion”, todo se realizaba a tanteo o con base en
urgencias, lo cual implicaba requisiciones urgentes que en muchas ocasiones el
proveedor no podia cumplir; es decir ante la urgencia de una entrega de 24 horas,
el proveedor puede responder de 48 a 72 horas, y en ocasiones la cantidad
solicitada no se puede completar. Lo anterior da lugar a paros de produccion por
falta de materiales, aproximadamente 2 veces por semana. Debido a los retrasos,
el personal debe quedarse horas extras (2 horas diarias aproximadamente) para
obtener la produccion pendiente y, por consiguiente, se tienen retrasos en los
embarques y quejas de los clientes debido a que no se les entregaba a tiempo o
incluso no se les entregaba completo el pedido. Debido a esto surge la necesidad
de realizar una investigacion para crear e implementar una cultura de planeacién y

un enfoque de sistema logistico.

B. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Para el desarrollo de este proyecto se parte de una empresa que no cuenta
con un sistema logistico, incluso ninguna actividad de programacion o planeacion
de flujo de materiales y distribucion del producto. Debido a esto se vio la
necesidad de disefar un sistema de logistica para controlar esta situacion, lo cual

se describe a lo largo de este documento.

Existen varios puntos por los que se quiere crear el sistema logistico para
esta empresa, pero de donde parte todo este proyecto principalmente es la
planeacion, y con esto no sélo nos referimos a las compras sino a todo el proceso
desde la recepcion de la orden hasta la entrega del producto al cliente. Como ro
existe la debida organizacion y planeacion en lo referente al manejo de los
materiales, tanto materia prima como producto terminado, |a operacién se dificulta

mucho porque se comienza a tener paros en la produccion, retrasos en las
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entregas, pedidos incompletos, urgencias, etc. Es muy importante destacar que
por la falta de planeacion surgen las famosas urgencias, las cuales implican
gastos de operacion, por ejemplo, no poder terminar un producto due se va a
enviar a una sucursal por falta de materiales va a ocasionar que se pague un flete
extra cuando esteé listo para poder enviarlo o parar al cliente hasta que se le vuelva
a surtir a la sucursal. Esto ya genero costos que se van acumulando y se convierte
en un costo elevado a la hora de revisar los resultados. Cabe mencionar que es
una empresa que trabaja en algunas ocasiones bajo pedido, pero al mismo tiempo
por inventarios de producto terminado por lo que se incrementa el grado de

dificultad del proyecto.

Con este proyecto se beneficiaran los departamentos involucrados en el
sistema (Ventas, Produccion, Compras y Almacén) los cuales podran obtener una
mejor organizacion a lo largo del flujo del proceso, y por consiguiente los clientes,

que recibiran su pedido completo y a tiempo.

Una vez que esto se concluya este proyecto se propiciara la participacion
en conjunto con las distintas areas departamentales para fomentar la planeacion y
minimizar el impacto que las urgencias de los clientes pueden generar en el
programa de produccion, asi como tener un mejor manejo de embarques,
entregas a clientes y un plan especifico a los proveedores sobre el arribo de las
diferentes materias primas que se requeriran mensualmente. De esta forma se
aprovechara al maximo la informacion que genera cada departamento, por

ejemplo, controles estadisticos, y analisis de reportes historicos, entre otras cosas.
Se podra llevar a cabo este planteamiento puesto que es un instrumento Util

para cualquier empresa de este ramo y los datos que se requeriran para la

realizacion de la misma son faciles de acceder.
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C. DETALLE DE LA ORGANIZACION

La empresa en la cual se aplicara el proyecto se dedica a la fabricacion vy
comercializacion de sistemas de poliuretano. Es una empresa familiar constituida
por 52 empleados en total, sin embargo, se encuentra en pleno crecimiento y

recientemente certificada en 1S0O-9001:2000.

La empresa esta ubicada en Tlaguepaque, Jalisco, en la colonia del Alamo
Industrial. Cuenta con sucursales de distribucion en la ciudad de México,
Monterrey y Hermosillo. Cuenta con una amplia flotilla de transporte conformada
de la siguiente manera: En Guadalajara (Matriz) 2 Tractocamiones con capacidad
de 18 ton. c/u, 1 Pipa con capacidad de 10 ton, 1 Tractocamién de 5 ton v 1
Camioneta de 1 ton; en México 1 Tractocamién de 7 ton, 1 Camioneta de 1 ton; y

en Monterrey 1 Tractocamion con capacidad de 7 ton.

Descripcion de productos

Un sistema de poliuretano esta conformado por dos componentes quimicos:
Resina e Isocianato; los cuales al mezclarse forman el poliuretano que
normalmente conocemos. Este tiene distintas aplicaciones, se utiliza para las
suelas de los zapatos, sistemas de refrigeracion, imitacion madera, filtros, espuma

rigida, colchones, y molduras, entre otras cosas.

Los sistemas de poliuretano estan divididos por categorias puesto que cada

producto y aplicacion tiene diferentes propiedades:

o RIGIDOS: Los clasificamos en bajas, medias y altas densidades.
*Bajas densidades: Rango de densidad 5 — 50 kg/m®.
*Medias densidades: Rango de densidad 55 — 90 kg/m®.

*Altas densidades: Rango de densidad de 100 kg/m® en adelante.
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SEMIRIGIDOS: Materiales rigidos con cierto grado de flexibilidad, sus

densidades son de 600 kg/m?® en adelante.

MICROCELULARES: Espumas flexibles con densidades de 250 kg/m® en
adelante.

ESPUMAS FLEXIBLES MOLDEADAS: Espumas de alta resiliencia

moldeadas a temperatura ambiente con densidades de 30 a 80 Kg/m?.

ESPUMAS DE PIEL INTEGRAL: Espumas flexibles y semiflexibles con una

excelente formacion de piel al copiar la superficie del molde.

ADHESIVOS: Sistemas bicomponentes libres de solvente con curado a

temperatura ambiente.

ELASTOMEROS: Hules de poliuretano de dos componentes liquidos

curados a temperatura ambiente.

DESMOLDANTES: Son materiales que se utilizan como substratos falsos,

para el moldeo de diferentes tipos de poliuretano.

Instalaciones

O

2420 m? Area total de instalaciones.

600 m? Oficinas

1400 m? Planta

Capacidad de produccién: 200 toneladas de componente “A” (resina) por
semana en un turno (9 horas por dia, Lunes-Viernes).

Tanques de mezclado: 20, 6 y 4 toneladas.

Cuarto caliente para almacenamiento de materia prima.



Laboratorios y tecnologia

Equipos para la determinacion de pruebas fisicas y quimicas:

2 equipos para la determinacion del porcentaje de humedad ( Karl Fisher)

Durémetros

Viscosimetros

Maquina universal para la determinacion de propiedades fisicas marca
INSTRON

5 equipos para la determinacion de la conductividad térmica (Factor K)
Equipos para la determinacion de estabilidad dimensional a bajas

temperaturas -20, -15, -5°C y en calor hasta 250°C

Equipos para la determinacion de propiedades dinamicas

@)

@]

Aparato de fatiga dinamica para espumas flexibles moldeadas donde se

determina la pérdida de dureza y espesor

Aparato para determinar el comportamiento de materiales elastoméricos a

una flexion constante. (Ross Flex)

Aparato para la determinacion de la resistencia a la abrasion.

Maquinas Industriales para desarrollo de nuevos productos y control de calidad

O

O

2 maquinas de baja presion con bajo caudal (20 grs./seg.)

1 maquina de alta presion con caudal de 1 kg/seq.

1 maquina Graco/Gusmer VH-3500 para aplicacion de poliuretano espreado
1 maquina Graco/Gusmer Modelo E-30

1 maquina E-2 flow para sistemas de empaque



Situacion de la empresa

Actualmente se pueden observar diversos aspectos econdémicos que
pueden afectar directamente a este mercado. El petrélec es indispensable para la
fabricacion de diversos materiales que sirven como materia prima para los
sistemas de poliuretano por lo que las fluctuaciones en los precios de este recurso
pueden incrementar directamente los costos de la materia prima que se utilizan en

la empresa.

En cuanto al aspecto social, desde hace 3 afios se estéd trabajando y
haciendo equipo con el gobierno mediante el proyecto Ahorro Sistematico Integral
(ASl) de ahorro de energia de la CFE (Comisién Federal de Electricidad) en el
norte del pais, el cual consiste en el aislamiento del calor de las casas mediante la
aplicacion de poliuretano, ya sea en techos o paredes, en el cual la empresa que
se esta analizando en este proyecto abarca aproximadamente el 90% de las
ventas de dicho proyecto (2004-2006).

La empresa tiene una gran ventaja competitiva que se llama "servicio
técnico”, puesto que cuenta con personal capacitado que proporciona al cliente |a
ayuda necesaria para resolver sus dudas o problemas que se tenga con el
producto para facilitarle el trabajo, incluso para adecuar el producto a sus
necesidades, ya sea formulando un nuevo sistema u ofreciendo uno que se
adecue mas a lo que esta solicitando. Cabe mencionar que este servicio no o
ofrece la competencia. Otra ventaja competitiva es la diversidad de productos v la

personalizacion del producto para cada necesidad.

(8]



1. MARCO TEORICO

Es importante realizar un disefio en forma global y para cada una de las
funciones logisticas: distribucion y servicios, compras vy planeacion,
almacenamiento y control de inventarios. Un sistema logistico ayuda a la empresa
a lograr un alto grado de servicio al cliente, hablando tanto de clientes externocs
como internos, esto conlleva a lograr una reduccion de costos de: Almacenaje,
Despacho, Aprovisionamiento, Compras, Economia material, Transporte externo,
Transporte interno, Transporte Inter-empresa, Distribucion, Tratamiento y atencion
de los pedidos, Reciclaje de residuos y de los productos desechados por el clierte,
de la produccion, Control de produccion, Informacion y comunicaciones, Control
de calidad, Finanzas, Mantenimiento, Mercadeo, Ventas y Proteccion del medio
ambiente, puede que existan algunos otros que no son tan representativos. Esto
es muy atractivo para los directores de las empresas porque detectan costos que
ni se imaginaban que con cierta planeacion y programacion los pueden reducir

facilmente.

Fue en gran medida, la falta de coordinacion entre las ventas y la
produccion, lo que dieron lugar a la aparicion de la logistica en las empresas,
como medio de resolver el conflicto entre dichas actividades, sirviendo la misma
de nexo entre la demanda del mercado y las actividades de produccion de la
empresa. Dentro de las actividades de logistica, dos de las que mas costo
absorben son las de inventario y transporte. La experiencia y los estudios
desarrollados indican claramente que cada una de ellas representa,
aproximadamente, de la mitad a las dos terceras partes del costo logistico total.
En tanto que el almacenamiento afade "valor tiempo" al producto, el transporte
anade "valor situacion". Hoy en dia el transporte es un factor esencial para
cualquier empresa, ya que ninguna podria operar sin prever el desplazamiento de
sus materias primas y/o sus productos finales. El otro tema crucial esta dado por &l
control de inventarios, puesto que generalmente no es factible o practico producir

y vender de forma instantanea o inmediata. Este paso intermedio entre el punto de



produccion y la demanda, tiene como objetivo mantener la disponibilidad de las
mercancias de cara al usuario, a la vez que proporciona la flexibilidad necesaria a
las areas de produccion y logistica en su busqueda de métodos de fabricacion y
distribucion mas eficientes. La ultima actividad clave es el procesamiento de
pedidos. En comparacion con los costos de transporte y almacenamiento, el
procesamiento de pedidos constituye una parte importante del tiempo total de

recepcion por parte del cliente de los productos o servicios solicitados.

Dentro de la gestion empresarial, la logistica es vital para casi todas las
areas que cubren aquella, ya sea el control de costos, el nivel de empleo, o el
cumplimiento de los objetivos generales de la empresa. Solo en los Ultimos aios
las actividades de logistica han pasado a convertirse en areas funcionales de
importancia. El incremento de la competencia internacional, la escasez de
materias primas clave y los problemas en materia de productividad han llevado a
poner un mayor énfasis en los aspectos logisticos. Es dentro de este marco donde
las presiones competitivas de una economia cada vez mas globalizada, se
mueven en el sentido de incorporar la logistica como un componente estratégico
dentro de la organizacion. De cara a la internacionalizacion creciente de los
cambios, a la calidad de la competencia y diversificacion de los mercados, el
sector logistico esta llamado a tener un papel central en el seno de las empresas y
en los circuitos fisicos de los productos. La logistica controla hasta un 30% de los

costos de la empresa.

Existen grandes variaciones en los costos logisticos entre unas empresas y
otras. Estos costos han quedado reflejados en diferentes estudios que se han ido
realizando en diferentes épocas. Los costos para una empresa parecen oscilar
entre menos de un 4% de las ventas para aquellas que producen y distribuyen
mercancias de alto valor, hasta mas de un 32% para las empresas que distribuyen
productos de bajo valor. Las firmas que incluyen procesos de fabricacion
experimentan generalmente costos de logistica entre un 10 y un 15% de sus

ventas, mientras que empresas solo comercializadoras tienen costos que
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representan alrededor del 25% de las ventas. En el caso de la empresa analizada
en este proyecto es diferente, los costos de logistica y distribucion representan
entre el 2 y 2.5 % de las ventas, esto es muy raro debido a que el precio del
producto es muy alto y no tiene comparacion contra los costos logisticos. Sin
embargo el ahorro en este centro de costos genera utilidades, puesto que
basicamente el costo del producto es el costo de la materia prima. Estos costos rno
incluyen el costo de los productos que se compran, que vienen a suponer un 50%
de las ventas por término medio, como tampoco los costos financieros por la
tenencia de los mismos. Si el costo de estos productos quedara reflejado en los de
logistica, ésta se convertiria en el area mas importante de la empresa en cuanto a

absorcion de costos.

Los sistemas logisticos no se han explotado como debieran porque se
piensa que puede ser muy caro implementarlos, o quiza que tome mucho tiempo
llevarlo a la practica. Para ejercer la funcidn logistica se hace amplio uso efectivo
de tecnologias de informacion, tales como: Computadoras, Redes, Tecnologia de
codigo de barra, Tecnologia de captacion de informacion, Uso de Internet y correo
electronico, entre otras cosas, esto puede ser un impedimento para las empresas
pequenas porque es posible que no tengan acceso a este tipo de tecnologia. La
informacion debe ser ampliamente compartida por todo el personal que la
necesita, por lo que deben estar capacitados para utilizar el mismo sistema de
informacion. Hoy en dia, pocas compafias han logrado una integracion real,
concentrandose tan soélo en reducir costos por mejoras a los procesos,

conseguidas con el uso de tecnologias.



Tabla 1.1 Interrelacion de la logistica con otros departamentos.

Marketing Diseno de Productos
-Envases-embalajes
-Pesos-volumen
-Paletizacion-manipulaciones
Mercados geograficos
-Localizacion puntos de entrega
-Costos de transporte
Unidades de venta
-Minimos de entrega
-Tamano de los pedidos
Tipo de canal de venta
-Tamano de pedidos
-Costos de transporte
-Servicio exigido
Estacionalidad
-Campanas
Promociones
-Necesidad de medios
-Costos
-Puntos de servicio

Ventas Previsiones de ventas
-Céalculo de necesidades
-Cobertura de stock
-Servicios al cliente

Produccion Capacidad de fabricas
-Planeacién de necesidades
-Stocks de semielaborados

Compras Planeacion - gestion
-Recursos de Aprovisionamiento
-Transporte
-Stocks de Materias Primas

Finanzas Costos: Presupuestos logisticos
Inversiones: Control costos
Margenes: Inmovilizados

Tambien cabe mencionar que las empresas de transporte generalmente no
son consideradas o involucradas en aspectos estratégicos de las companias. En
la practica, generalmente este elemento es considerado como una actividad que

no agrega valor y es relegado a una actividad secundaria a pesar de que los
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compradores y proveedores perciben a los transportistas como entidades
importantes para alcanzar numerosas metas operacionales de una relacion
estratégica de cliente-proveedor. Es muy buena oportunidad para atacar esta

observacion a lo largo de este proyecto.

Logistica es s6lo un nombre elegante para la distribucion fisica, es decir,
todo lo que se hace con un producto desde el momento que sale de la fabrica
hasta que llega al cliente. Hace algunos anos se decia que la logistica era una
actividad compuesta por dos funciones basicas: La gestion de los materiales que
se encargaba de los flujos materiales en el aprovisionamiento de las materias
primas y componentes y en las operaciones de fabricacion hasta el envase del
producto terminado y la gestion de distribucion, encargada del embalaje, el control
de los inventarios de los productos terminados, pasando por los procesos de
manipulacion, almacenamiento y transporte hasta la entrega del producto o del

servicio al cliente (Schroeder, 1992).

En el ano de 1999 se actualizo la definicion de “Logistica” de acuerdo con el
Council of Logistics Management quedando de la siguiente manera: “Proceso de
planeacion, instrumentacion y control eficiente y efectivo en costo del flujo y
almacenamiento de materia prima, de los inventarios de productos en proceso y
terminados, asi como del flujo de la informacion respectiva desde el punto de
origen hasta el punto de consumo, con el proposito de cumplir con los
requerimientos de los clientes”. Las actividades de logistica se realizan con el
proposito de cumplir con la demanda de los clientes, ya sea que sus
requerimientos tomen la forma de necesidades de servicio o de instalaciones
adecuadas para la fabricacion. La logistica tiene impacto positivo y favorable en
los ingresos por ventas, lo que permite justificar una orientacion hacia las
utilidades. Ultimamente se ha identificado que existe la necesidad de integrar los
sistemas de logistica. Especificamente se han comenzado a medir los costos

logisticos y a tomar decisiones logisticas integradas, asi como avances en



sistemas de contabilidad y control, se establecen convenios con distribuidores,

clientes y proveedores (Christopher, 1999).

Actualmente se esta viendo un gran interés en el tema de la “Calidad” v la
importancia que los sistemas de calidad tienen en los esfuerzos logisticos
globales. Debido a que la logistica es una parte esencial y dinamica en cualquier
empresa, se pueden presentar grandes oportunidades para desarrollar o mejorar
sistemas logisticos que conduzcan a obtener mejores niveles de cumplimiento al
cliente. Conforme muchas empresas estan ampliando su capacidad de
importaciones, de materia prima por ejemplo, la competencia se ve presionada
para al menos investigar la forma de adquirir esta capacidad. Hoy en dia hay un
fuerte interés en utilizar lineas de transporte externas para que se encarguen de

la distribucion y la funcion logistica de la empresa (Christopher, 1999).

De acuerdo con lo que comenta Antonio Iglesias, consultor de Enfoque 5,
en el articulo de “Los sistemas de informacion. Herramienta basica para la
logistica”, un Sistema de Informacion Logistico debe obtener datos de un entorno
que no siempre son proporcionados en la forma que se precisan, ni tampoco estan
disponibles, ni en el lugar ni en el momento en que se necesitan; por lo tanto un
sistema de informacion logistico debera: Recoger los datos basicos en el lugar y
en el momento en que se producen; Transformarlos a un formato util para la toma
de decisiones; Almacenarlos hasta que sean requeridos; y transportarlos hacia los
puntos de la cadena logistica que se necesiten (ABC Formacion, 2005). Los
autores de la Enciclopedia del Management comentan que los sistemas de
informacion son un aspecto importante en el manejo logistico, ya que la
informacion es lo que mantiene el flujo logistico abierto, a su vez la tecnologia de
la informacion parece ser el factor mas importante para el crecimiento y desarrollo
logistico, un sistema de ordenes es el enlace entre la compaiiia, los proveedores y
clientes, sin embargo la informacion esta sujeta al analisis de transacciones, a su
vez la simulacién permite tomar decisiones rapidas y efectivas. Las

consideraciones generales en logistica son, que todo cambio en el entorno tiene



repercusiones en la logistica de las organizaciones, toda organizacion hace
logistica, también la interrelacion natural de los elementos empresariales, internos
y externos, de los mercado mundiales, de las economias de los paises hacen que
la logistica cobre cada vez mas importancia, los cambios tecnologicos han tenido

gran influencia en la logistica (Bitter, Lester, Ramsey, Jackson, 1986).

En relacion con la Logistica Competitiva, el funcionamiento del sistema
logistico de la empresa debe ajustarse a esquemas avanzados y con una elevada
formacion del personal, lo cual se materializa en el incremento de la competitividad
de la misma. Es por eso que la empresa exhibe indicadores con niveles
comparables internacionalmente y que reflejan la competitividad del sistema
logistico. La eficiencia y efectividad de la gestion del sistema logistico en ultima
instancia tiene como fin elevar sistematicamente la competitividad de la empresa

(Grupo de Logistica, 2003).

Conforme a otro articulo de Logistica se observa que el servicio al cliente
implicara: Grado de certeza, confiabilidad, flexibilidad y la mejora continua. La
distribucion fisica y la gerencia de materiales son procesos que se integran en la
logistica, debido a su directa interrelacion, la primera provee a los clientes un nivel
de servicio requerido por ellos, optimizando los costos de transporte vy
almacenamiento desde los sitios de produccién a los sitios de consumo. la
segunda optimizara los costos de flujo de materiales desde los proveedores hasta
la cadena de distribucion con el criterio de “Just in time” (JIT). El JIT forma parte
de las actividades logisticas. Es una filosofia de administracion que se esfuerza en
eliminar desperdicio por producir la parte correcta en el lugar correcto en el tiempo
correcto. El desperdicio resulta de alguna actividad que agrega costo sin agregar
valor JIT (también conocido como apoyo de produccién). Los componentes de la
administracion logistica, empiezan con las entradas que son materias primas,
recurso humano, financiero e informacion, éstas se complementan con actividades

tanto gerenciales como logisticas, que se conjugan conteniendo salidas de



logistica, que son todas las caracteristicas y beneficios obtenidos por un buen

manejo logistico (Angulo, 2005).

Dentro de la Logistica, un aspecto muy importante es la planeacion.
Planeacion es proyectar el futuro deseado, los medios necesarios y las actividades
a desarrollar para conseguir este futuro. Las actividades productivas, la planeacion
y control deben seguir un enfoque jerarquico que permita la coordinacion entre
objetivos, planes y actividades de los niveles estratégicos, tacticos y operativos.
Es decir, cada uno va a perseguir su propia meta, pero siempre teniendo en
cuenta los objetivos del nivel superior, de los cuales depende, y los de nivel

inferior que lo restringen.

Los objetivos estratégicos de la empresa tienen en cuenta otros factores,
las previsiones de demanda a largo plazo, las cuales marcaran el Plan de Ventas,
donde se indicaran las cifras de demanda que la empresa deberia alcanzar para
cumplir las metas. Este plan, mas los objetivos citados van a establecer el Plan de
Produccion, surge a partir de las necesidades de recursos mas los ingresos
previstos por Ventas. Este conjunto de planes conforma la base del Plan
Estratégico o Plan de Empresas, que debera tener en cuenta la situacion del
sector, la competitividad y previsiones sobre las condiciones economicas en
general. Luego se dirige hacia lo que se denomina Planeacion Agregada, esta
fase trata de establecer, todavia en unidades agregadas para periodos
normalmente mensuales, los valores de las principales variables productivas,
teniendo en cuenta la capacidad disponible e intentando que permita cumplirse el
Plan a Largo Plazo al menor costo posible. Esta etapa finaliza con el
establecimiento de dos planes agregados: el de produccion y el de capacidad. El
Programa Maestro de Produccion (PMP) se obtiene como el grado de detalles del
Plan Agregado, que permite la coordinacion de la Planeacion estratégica y de la
Operativa, dado que no es suficiente para llevar a cabo esta ultima, por lo que las
distintas familias se descompondran en productos concretos y los periodos

pasaran de meses a semanas. En la cuarta etapa se llevara a cabo la



Programacion Detallada de los componentes que integran los distintos productos y
la Planeacion Detallada de la Capacidad requerida por los mismos. Debera
conseguirse que se cumpla el PMP, el cual si existen problemas irresolubles de

disponibilidad respecto a la capacidad existente debera ser reajustado.

El resultado de este proceso, por lo que respecta a produccion, es la
obtencion del denominado Plan de Materiales. Aqui se llega a la ultima fase, que
implicara la Ejecucion y Control del Plan de Materiales. Tendremos por un lado,
Programa de Operaciones en los centros de trabajo que tengan en cuenta las
prioridades de fabricacion, y por otro lado, las acciones de compras de materia
prima, y componentes que se adquieren en el exterior. También sera necesario
realizar un control de la capacidad, de tipo detallado, que proporcionara

retroalimentacion a este nivel y a los niveles superiores.

Las cuestiones fundamentales para la planeacion de materiales, como el
momento de realizar el pedido, cantidad a solicitar de cada material, tamano de
lote del pedido, etc. Son factores que dependen de las caracteristicas y tipos de
demanda. La demanda independiente, es aleatoria en funcion de las condiciones
de mercado, no esta relacionada directamente con la de otros productos. Es el
caso de los productos terminados adquiridos por los clientes o piezas de
repuestos (calculo de la demanda por estimacion). La demanda dependiente, es
en la que un producto depende de otros articulos almacenados, es el caso de un
automovil, cuyo consumo dependera del numero de unidades a fabricar del
producto final (céalculo de la demanda es directo). Los costos relacionados con los
inventarios es otro factor a considerar, asi como el tiempo de suministro, que es el
intervalo de tiempo que transcurre entre el momento en que se solicita un pedido,
y el instante de su llegada, entendida ésta, como el momento en que esta
disponible para ser utilizado. Este concepto se aplica tanto al suministro externo
(la empresa determina el tiempo de entrega en base a la experiencia con el
proveedor), como al interno (en el que el pedido solicitado, es fabricado por la

propia empresa, y son los tiempos consumidos desde que se detecta la necesidad



del producto, hasta que esta disponible). La tendencia actual es reducir los
tiempos de suministro, con el objeto de incrementar la rapidez de respuesta al
mercado, disminuir los inventarios, etc. Dos vias fundamentales pueden ser:
simplificar las listas de materiales y eliminar o reducir los componentes que no

generen valor.

Otro aspecto que hay que tomar en cuenta dentro de este tema tan amplio,
son los inventarios. Los inventarios o stocks son considerados como una
inversion, es cualquier recurso ocioso almacenado en espera de ser utilizado. Las
razones por los que las empresas provocan mantenimiento de stocks son para
hacer frente a la demanda del producto y para evitar interrupciones en el proceso
productivo. Si la demanda de los clientes fuese conocida con certeza y la
produccion coincidiera exactamente en fecha y cantidad no seria necesario
almacenar producto. Las empresas se protegen de eventuales paros de
produccion no deseados, acumulando una cierta cantidad de inventarios, ya sea
por falta de suministro de proveedores, por retrasos en las entregas y/o recepcién
de pedidos, o por falta de suministro interno, por averias de equipos, mala calidad
de componentes elaborados, etc. Cuando en un determinado momento existe la
necesidad de un articulo concreto, y este no se encuentra disponible, se dice que
se ha producido una ruptura de stock, esto puede darse tanto en productos finales
como en suministros externos e internos. El inventario que se mantiene para hacer

frente a dicha eventualidad se denomina stock de seguridad.

También la naturaleza del proceso de produccion exige que se tenga
inventarios dado que cualquier etapa del proceso productivo requiere un
determinado tiempo para su realizacion, existira en permanencia una cierta
cantidad de productos en curso. Si todas las fases estuviesen perfectamente
sincronizadas, es decir, todos los componentes que salen de una etapa entrasen
en la siguiente sin esperas intermedias, el stock se reduciria al minimo. Cuando
nos encontramos con una demanda variable, una posible solucion es fabricar por

encima de la demanda en épocas bajas y almacenar el exceso de produccion para



emplearlo en aquellos momentos en los que la demanda supera la capacidad de |a

planta.

Algunas empresas suelen obtener ventajas economicas con los inventarios.
En algunos casos es por mero ahorro y especulacion, por ejemplo, cuando se
prevé una alza en los precios, puede ser interesante adquirir producto antes de
que esta se produzca y almacenarlo hasta el momento de su consumo (ahorro) o

venta (especulacion), en un momento posterior a la subida de precios.



2. IMPLEMENTACION

A continuacion se presenta la manera de como se debe poner en préactica
este proyecto. Como se ha mencionado anteriormente, la logistica es definida
apropiadamente como un conjunto de actividades relacionadas con el movimiento
de materiales, informacion y sistemas de control, puesto que constituye la
estructura que pasa por todas las funciones y responsabilidades tradicionales,
desde la obtencion de materia prima hasta la entrega del producto al cliente. Este
proyecto interrelaciona actividades de distintos departamentos que en conjunto

logran el objetivo de la logistica.

Hay actividades que se haran simultaneamente, algunas otras se llevaran a
cabo a lo largo del proyecto y se mantendran funcionando igual cada cierlo

tiempo.

* Acciones para reducir los costos que afecten directa o indirectamente al
producto
o Reutilizar el material sin movimiento
o Estandarizar envase
o Disminuir gastos de fabricacion

o Obtener precios justos por parte de los proveedores

O

Estandarizar tamano minimo de pedido
« Acciones para optimizar los niveles de inventario

o Obtener y utilizar pronosticos de ventas

o Calcular indices de estacionalidad

o Establecer niveles de inventario en base a lo anterior
¢ Planear los materiales

Elaborar Programa Mensual de Produccion

O

O

Obtener la explosion de materiales
o Elaborar Programa Mensual de Compra

Establecer tiempos de entrega y precios con los proveedores

(]



« Medir el servicio al cliente
o Obtener informacioén de los principales factores que afectan al cliente
o Actuar respecto a dicha informacion
« Establecer politicas de transporte
o Reducir tiempo extra
o Definir responsabilidades, horarios, métodos de trabajo, equipo de
transporte, capacidad de entrega, tiempos de entrega
¢ Seleccionar el medio de transporte adecuado para la empresa
o Reducir costos de logistica
o Subcontratar transportistas cuando sea necesario
o Establecer contratos con los transportistas

e Dar seguimiento a todas estas actividades cada mes

Para ver el proceso en forma global, se presenta un Mapeo del Proceso en
(Figura 2.1).

2.1.REDUCCION DE COSTOS

Existen diferentes tipos de costos que ataca directamente un sistema
logistico, los cuales son los siguientes: Costos de transporte y manejo de
materiales, costos asociados con inventarios y costos de personal y equipo de

computo necesario para operar un sistema logistico.

Debido a que las ineficiencias provocan inventarios y costos
innecesariamente altos para un nivel dado de servicio, se puede comenzar por la
tradicional reduccion de costos; por ejemplo disminuir los inventarios muertos
(material sin movimiento), y establecer politicas sobre el tamafo minimo del

pedido.
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Figura 2.1 Mapa de Proceso.

2.1.1. Disminucion de material sin

movimiento

Debido a que el producto que maneja esta empresa se puede reprocesar

facilmente gracias al Departamento de Desarrollo, se definié que al final de cada

mes con ayuda del inventario, se elabore un listado de los productos que no han

tenido movimiento por lo menos en 2 meses, puesto que es un periodo razonable

para que el producto se venda. Esto se puede observar con la clave del lote que lo

conforman 4 elementos: el dia del mes, la letra que corresponde al mes en curso,

ej. A = Enero, B= Febrero y asi sucesivamente hasta la letra L=Diciembre, los dos

dltimos digitos del ano, y el tanque en el que se elaboré. Por ejemplo, 01A06Z1, lo



cual quiere decir que este producto se elaboré el dia primero de enero de 2006 en
el tanque Z. De esta manera al hacer el inventario mensual se identifican los lotes
del material agregando al listado de material sin movimiento (Tabla 2.1) los
productos que tengan lote de 2 meses atras. Este material es reprocesado para
elaborar productos de la misma serie en el transcurso del mes para lograr asi las
rotaciones de inventario adecuadas y tener almacenado unicamente el producto

gue tiene movimiento constante.

Inventario: Octubre 06
Fecha: 2-nov-06
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Tabla 2.1 Listado de material sin movimiento.

Existen ocasiones en que las sucursales después de mucho tiempo
devuelven el material que no han vendido, y no se tiene planeada la recepcion de
este producto no conforme, lo que ocasiona grandes problemas al llegar a la
planta por varias razones: no se tiene el espacio suficiente para almacenar el
material, no esta programado un tanque de producto en el que se puedan utilizar
dichas devoluciones y exceso de trabajo que retrasan la descarga el camion, entre
otros. Debido a esto también se incluyen a este proceso las sucursales, que al
final de cada mes enviaran por correo electronico el listado del material obsoleto
para que sea programado su regreso a la planta (PESA Guadalajara) y evitar los

problemas mencionados anteriormente.



Este proceso requiere de mucha comunicacion entre las areas involucradas
para poder sacarlo a flote. Almacén, que es el encargado de los inventarios,
elabora al dia siguiente del conteo del inventario mensual el Listado del material
sin. movimiento (incluyendo materia prima y producto terminado), entrega el
reporte a la Gerencia de Ventas, Gerencia de Investigacion y Desarrollo, y & la
Direccion. La Gerencia de Ventas se encarga de promover estos productos para
su venta, por otro lado la Gerencia de Investigacion y Desarrollo realiza las
formulaciones necesarias para reprocesar el producto que sea imposible darle
movimiento en ventas y entrega dicha formulacion a la Gerencia de Produccién
para agregar el tanque de reproceso a su Programa de Produccion. Esto impacta
también en el Departamento de Administracién porque ayuda a mejorar el flujo de

efectivo ya que no se tiene el dinero parado en un almaceén.

Esta situacion es en el arranque del proyecto puesto que una de las
finalidades del sistema logistico es producir unicamente lo que se va a vender, de
igual forma se debe hacer cada mes para ir eliminando el poco material que quede
rezagado por alguna circunstancia ajena a la correcta planeacion de la propia

empresa.

Todo este movimiento implica un costo para la empresa. En el reproceso no
sélo se habla de mezclar de nuevo el producto y reenvasar sino que, implica la
reformulacion debido a que son materiales que estan fuera de especificaciones,
materiales que ya no se utilizan en el mercado, materiales obsoletos que sufren
variaciones en sus propiedades, por lo que se reformulan utilizando mezclas de
ese material y materia prima para la modificacion a un sistema que se utilice en |a
actualidad. En este proceso interviene el retrabajo del Gerente de Investigacion vy
Desarrollo, que es la persona encargada de realizar las formulaciones, del
Gerente de Produccion, que es el encargado de reprogramar la produccion para
ingresar el reproceso, del Jefe de Almacén, que se encarga de mover el programa

de compras (requisiciones) para no exceder el inventario y solicitar los materiales



que se van a utilizar para el reproceso si es que no los hay, asi como del personal

de Almacén y Produccion para la mano de obra.

Lla tabla 2.2 presenta el costo que implica un reproceso que se finalice en
un dia normal laboral; en la otra columna se presentan los costos anuales para
cada uno de los rubros, los cuales se llevan a un dia de trabajo para obtener los
costos. A esto se le suma el costo de los materiales, obtenido de un promedio de
los precios de los diversos productos que se pueden utilizar de $33.00 MN.
(equivale a $3.00 USD, con un tipo de cambio de $11.00 MN). Se plantea el

ejemplo de 1y 5 ton que es un rango normal para esta situacion.

Descripcién Promedio Diario Anual
MANO DE OBRA (FABRICACION) $1,708.52 $444 215.92
GASTOS DE FABRICACION $10,187.83 $2,648,834.90
RENTA DE MAQUINARIA $8.85 $2,300.00
LUZY FUERZA $436.63 $113,5625.08
COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES $102.29 $26,595.61
PINTURAS Y SOLVENTES $56.91 $14,795.55
MANTTO. Y CONSERV. MAQUINARIA $844.62 $219,601.55
MANTENIMIENTO MAQUINAS $203.04 $52,789.83
MERMA 'Y BASURA $546.99 $142,216.21
TOTAL $14,095.68

Tabla 2.2 Costos del proceso.

Gran parte del costo de fabricacion lo conforma la materia prima, hablando
aproximadamente de un 70%, practicamente los demas costos son insignificantes
comparados con el costo del material sin embargo se pueden notar en los
resultados anuales. Los costos que mas afectan al costo total dejando fuera la
materia prima, son los gastos de fabricacion y la mano de obra, a continuacion se
muestra el Diagrama de Pareto (Figura 2.2), con el objeto de hacer un analisis de

los costos que conforman el costo total del producto, excluyendo la materia prima.

Llevando esto a un promedio de 5,000 kg de retrabajo al mes, implica un
gasto aproximadamente de $200,000.00 MN.
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Figura 2.2 Diagrama de Pareto.

2.1.2. Tamano minimo de pedido

Establecer una politica para determinar el tamano minimo de pedido es algo
muy dificil sobretodo cuando se tienen clientes que han comprado a través de

muchos anos a la empresa, llamados “clientes distinguidos”.

Es problematica la situacion de las presentaciones del producto. El producto
es envasado en 2 presentaciones: tambor o porrén, pero los porrones pueden ser
de 5 kg, 10 kg, 20 kg, o 50 kg. El producto al salir del tanque se envasa la mayor
parte en tambores, y el resto en porrones de 20 o 50 kg segun el movimiento que
tenga el material en dichas presentaciones. En dado caso que se agote el material
que se envaso en porrones, se desplaza de un tambor a porrones, mientras se
vuelve a elaborar otro lote. Hasta aqui no se encuentra ningun problema, se
venden porrones de 20 kg, 50 kg o tambores; el problema viene cuando el cliente

hace un pedido de cantidades diferentes a las presentaciones envasadas. Esto



implica que el personal de almacén se traslade a la bodega donde se tiene el
producto terminado, lo lleve a la planta para que alguna persona de produccién
reenvase el material justo como lo quiere el cliente, lo que causa que queden
quedando algunos envases incompletos, desperdiciando envases debido a que se
vacié un tambor en porrones por ejemplo y ese tambor debe ser vendido como
chatarra porque ya no se puede introducir material a menos que sea del mismo.
También implica parar actividades del personal para desplazar el producto en
lugar de que el cliente compre en las presentaciones estandar. Esto genera costos
que a simple vista parecen pequefos, pero si se juntan mes con mes, se puede
convertir en cantidades considerables, por ejemplo desperdiciar un tambor cuesta
alrededor de $320.00 MN.

Debido a los problemas mencionados anteriormente se estandariza la
presentacion de venta del producto de manera que Unicamente se venderén
porrones de 20 kg y 50 kg en adelante (Unicamente en sus mdultiplos
correspondientes) y tambores ya sea de 180 kg, 200 kg, 220 kg y 250 kg segun el
material, los clientes que compran en menores cantidades se recomienda comprar
a los distribuidores.

La tabla 2.3 (ver Anexos, Tabla 2.3) muestra los sistemas de poliuretano
mas comunes y mas vendidos, indicando las presentaciones de envasado para

cada material.

Como se puede observar en la tablas anteriores hay diferentes tipos de
envasado, los cuales se podrian estandarizar con el fin de aprovechar al maximo
la capacidad del envase y evitar tener en inventario envases con restos de
producto que posiblemente no se utilice después. Esto también implica dejar de
vender a clientes que consumen en minimas cantidades; sin embargo, se
optimizaria este recurso y se disminuirian los problemas que mencionamos

anteriormente.
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La tabla 2.4 indica los envases que se utilizan en la empresa con su
respectivo costo (pesos), y en la dltima columna se indica el costo del envase por

tonelada:

Presentaciones |Costo Unitario Costo/Ton
Bidon 5 kg $20.00 $4,000.00 |
Bidon 10 kg $28.00 $2,800.00
Bidon 20 kg $38.50 $1,925.00
Bidon 50 kg $95.00 $1,900.00
Tambor 170 kg $294.00 $1,729.41
Tambor 180 kg $294.00 $1,633.33 |
Tambor 200 kg $294.00 $1,470.00 |
Tambor 220 kg $320.00 $1,454 .55
Tambor 250 kg $320.00 $1,280.00

Tabla 2.4 Costo por tipo de envase.

A continuacion se presentan dos tablas en las cuales se analiza el costo
que representaria mensualmente la variacion de presentaciones, comparando el
envasado actual con el envasado de acuerdo a la capacidad maxima de los
tambores de 200 kg, 220 kg y 250 kg (Tabla 2.5):

Diferencias de costo en 1000 kg
Envase 180 kg | 170 kg B-50 B-20
Tambor 200kg -$163.33 | -$259.41 | -$430.00 | -$455.00
Tambor 220 kg - ¢ -$445.45 | -$470.45
Tambor 250 kg - = -$620.00 | -$645.00

Tabla 2.5 Diferencia de costo en 1000 kg.

En la tabla 2.5 se muestra la diferencia en costo que hay en una tonelada
de material al no ser utilizada toda la capacidad del tambor. Por ejemplo, para el
producto que se envasa de 180 kg para un cliente en especial, la diferencia en el
costo es de $163.33 pesos, esto a simple vista no es mucho pero es un cliente
que compra alrededor de 12 toneladas al mes, y asi hay algunos clientes con los
que se podria hacer el mismo movimiento por lo que esta cifra aumenta. A

continuacion se presenta la tabla 2.6 en la que se obtiene la diferencia con los
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consumos reales de los clientes que se les envasa en tambor especial o en

bidones.
2 Ton/m Ton/ Ton/ Ton/

Clientes 20 180 kg S 170 kg ahd B-50 R B-20 —]
Cliente 1 12 -$1,960.00 - E = A i !
Cliente 2 s - 4 -$1,037.65 4 -$1,720.00 1 -$645,00j
Cliente 3 > = . . - . 1 -$645.00
Cliente 4 - - . - - 2 -$940.91
Cliente 5 - . - - 1 -$445 .45 - -
CHBRiE X ! . ) 5 | 5310000 | 6 | -$3.870.00 |

varios) ’ | gitlcwma
i % = - - 5 A - | N

Total

Mensual -$14,340.01

Tabla 2.6 Diferencia de costo promedio en un mes.

Esto quiza parezca insignificante en 1 mes de venta, pero cuando se lleva a
resultados anuales la cifra llega a ser pesada lo cual genera ahorros para la
empresa, y no solamente eso sino que tiene otras ventajas. Se evitan los
desplazos de material, se estandariza la presentacion, la forma y el orden del
almacenamiento mejoraria debido a que Unicamente se tendrian tambores, la
imagen de la presentacion en tambor es mejor que la presentacion en bidén vy, otro
punto muy importante que no se debe descartar es que la empresa esta en pleno
crecimiento lo que implica la busqueda de ventas grandes, dejando atras lo que
son ventas menores a 450 kg (esto es el minimo de venta ya que en flexibles el
componente A, serian 200 kg y el componente B, serian 250 kg), es decir como un

minimo de venta 1 tambor de cada componente.

De acuerdo con la propuesta del tamafno minimo de pedido de 1 tambor, los
clientes que compran en cantidades pequenas, se les haria la invitacion a comprar
esta cantidad, de lo contrario encaminarlos hacia clientes que pudieran fungir
como distribuidores, ya que existen clientes que compran grandes cantidades y
reenvasan el producto para venderlo en cantidades menores. De esta forma
mejora el flujo y almacenamiento de producto, y se estandariza aun mas el

proceso en general.
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2.2.OPTIMIZACION DE NIVELES DE INVENTARIOS

Los departamentos involucrados deben en conjunto establecer los niveles
de inventarios optimos para asegurar la disponibilidad del producto y al mismo
tiempo protegerse contra la obsolescencia. Esto implica varias actividades tanto

por parte de la Comercializacion como de la Fabricacion.

2.2.1. DETERMINACION DE PRONOSTICO DE VENTAS

Se obtiene un histérico de las ventas de la empresa desde el afo 2001 a la
fecha, aplicando un Pareto para obtener el 20% de los productos que conforman el
80% de las ventas. En el analisis se observa una regularidad de los productos
mas vendidos, como se puede ver en el Diagrama de Pareto (Figura 2.3) del
acumulado de ventas de producto por afio (ver Anexos, Tabla 2.7), lo cual nos
indica que debe haber inventario de dichos productos puesto que son los que a
través de los anos han tenido mayor y continuo movimiento. Sin embargo existe

otro punto que se debe analizar, la estacionalidad del producto.

Diagrama de Pareto
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5,000,000.0 100%
| BO%

4,000.000.0
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Ton

3,000.000.0

2.000,000 0 40%

1.000,000.0 | 20%
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1 3 5 7 911131517 192123252729 31333537 394143 4547 49 51 5355
264
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Figura 2.3 Diagrama de Pareto de Ventas. Para complementar ver Anexos, Tabla 2.7



La estacionalidad del producto es un punto muy importante puesto que hay
ciertos productos que su venta fuerte es en cierta temporada del afio, segln su
aplicacion. Con ayuda del historico de ventas se calcula la estacionalidad de cada
uno de los productos que conforman el 80% de las ventas, como podemos ver en
indices de Estacionalidad (ver Anexos, Tabla 2.8). El calculo fue realizado segun
el método de indices Estacionales. El calculo esta realizado de la siguiente
manera, para cada uno de los productos obtenidos en el Acumulado de ventas de
producto por afo (2001-2006):

e Se obtiene el promedio de las ventas por mes.

« Se obtiene el promedio anual respecto a los promedios mensuales.

» Se divide el promedio mensual entre el promedio anual para cada
mes.

* Se obtiene el indice de estacionalidad en porcentaje.

Una vez que se obtiene el indice de estacionalidad de cada producto, se
procede a definir los productos de los cuales debe haber inventario, esto en base
a esta informacion historica y a los indices de estacionalidad, con ayuda de un
estimado mensual de ventas apoyado de la situacion actual y el tanteo basado en
la experiencia de los vendedores para crear ese prondstico mas cercano a la
realidad. En seguida se definen los niveles de inventario para cada uno de los

productos seleccionados.

2.2.2. DETERMINACION DE NIVELES

Para determinar los niveles de inventario, se siguio el método propuesto en
la Teoria de Restricciones (E. Goldratt). El cual consiste en mantener un inventario
del consumo maximo que pueda tener el producto en el tiempo de fabricacion del
mismo. Es decir el tiempo que tarda el Departamento de Produccién en reponer el
inventario, multiplicado por la demanda que se puede llegar a tener en ese lapso.
Con esto se obtiene un alto grado de seguridad, se optimiza el tiempo de

respuesta y el cliente no cae en desabasto.
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N = Nivel de Inventario (kg)
T = Tiempo de respuesta (dias)

D = Demanda maxima (kg/dia)

N=T*D

El tiempo maximo de fabricacion es de 3 dias desde que entra el pedido
hasta que lo recibe el cliente. El tiempo minimo es de 'z dia, siempre y
cuando el producto se tenga disponible esto sélo es asi cuando son
urgencias, puesto que la politica indica que el cliente coloca un pedido v al
siguiente dia lo recibe. En cuanto a la demanda, esta si puede oscilar entre
500 kg y 4,000 kg aprox. Debido a esto se calcula para cada producto de
acuerdo a sus cantidades especificas. Esta informacion se muestra en la

tabla de Niveles de Inventario (ver Anexos, Tabla 2.9).

2.3.PROGRAMA MENSUAL DE COMPRAS

2.3.1. Programa mensual

La planeacion es indispensable para que una empresa funcione
adecuadamente. En lo referente a la planeaciéon de las compras implica disponer
de cierta informacién antes de elaborar un programa. Actualmente un proveedor
hizo el comentario de que necesitaba un programa mensual de compras,
especificamente en pipas, porque queria prestar un excelente servicio y los
pedidos urgentes se lo impedian. Este proyecto estaba por comenzar, el personal
de la empresa se dio cuenta de que tenia que “Planear”. El equipo involucrado
esta compuesto por los departamentos de Compras, Ventas, Produccion y
Almacén. Se propuso elaborar un Programa Mensual de Compras (Tabla 2.10) no
solo para este proveedor sino para todos, con el objetivo de no parar la produccién

por falta de materiales, debido a que a causa de factores externos algunos

>
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proveedores no podian tener los materiales con tan poco tiempo de respuesta. Lo

primero que se establecio fue elaborar un Programa Mensual de Produccion (ver

Anexos, Tabla 2.11).
]
SEMANA: 3
FECHA: 20-nov-06
o g P o
PRODUCTO DESCRIPCION Stock_Min| EXISTENCIA | Stock_Max | STATUS |PEDIDO| PEDIDO COMPRA
|0253591 DIPROPILENGLICOL 1 220 S, (S | 440 | peaw |  430| 22-nov- 06 .
|0250602 |MONOETILENGLICOL | 1000 | | 2000 | pean | 2000* 23-nov-06|
[030-0501 _ |LUPRANATE M-20 71%,7&@0&1_ | 30000 l_ Pedir_ I 100001 21-nov-06|
040-0705 | PIG NEGRO K JM 920 b o 1 B N | 1 200|  24-nov-06
[045-0116 |QUADROL | 3000 . ___j__ 6000 | peaw | 2000 21-nov- 06 1 B
|045-0230 | POLIOL 497 1 1000 T ) | 2000 | eese | 1000] 21-nov-06]
(0500219 |PLURACOL P-598 a0 || ta000 i _uwf | “9000| 22-nov-os| )
logs0s02 _ [TENSAPOLNF-10 | a0 | | 420 | e | 440] 23-nov-06] _
[0700601 | RYMSAPOL RC-180 __I 10000 | | 30000 | pesc | 20000 24-nov-06|
0900901 _[ORTEGOL 501 | a0 [ J §®,,Lm~ | a00| 21-novos]
|0900803 | TEGOSTAB 4113 1 w0 | | 300 | eear | 200 21-nov-06] _
| 090-0906 [smcoyagew | o T - 300 | Pedw | 210| 21-nov- 06r —_—
|090-0907 |TEGOSTABB47O | 200 | | 800 | pear | gqapﬂ{’ 21nov0sl
|090-0909 |TEGOSTABS404 | o210 | | 3 | pear | 420| 21-nov-06]
|097.0103 |CLORURODEMETIENO | 200 | | 400 | pess | 245 21-nov-08| :
10970104 |BUTLDECELLOSOLVE | 200 | | 400 | peac | 200 21-nov-08]
[097-0105 | GASOLVENTE [ 200 | _ | 400 | pea | 400 21-nov-06

Tabla 2.10 Programa Mensual de Compras

Partiendo de este programa mensual de produccion, el Departamento de

Almacen recibe una Explosion de materiales (ver Anexos, Tabla 2.12) proveniente

del programa de produccion, desglosada por semana. De esta manera se analiza

la explosion contra las existencias y se realiza la programacion mensual de

compras tanto de materia prima como envases, estos Ultimos se programan con

base en la cantidad de producto que se elaborara por dia para tener el inventario

minimo. Esto lo hace el Jefe de Almacén en un archivo de Excel tomando en

cuenta los Maximos y Minimos de cada material, comparando contra la existencia

y lo requerido en la explosion de materiales (ver Anexos, Tabla 2.13), de éste

archivo se exporta automaticamente al programa mensual de compras. Almacén

entrega el programa mensual de compras desglosado por semana y cada semana

desglosado por dia al Jefe de Compras para que elabore las 6rdenes de compra y

enviarla al proveedor antes de que inicie el mes para que este también programe

dichos pedidos y evitar cualquier tipo de urgencias. Esto funcioné de maravilla,



pero como en todos lados se tienen los pedidos urgentes, o los cambios en los
programas, lo cual afecta a todo este proceso por lo que hay que tomar siempre

en cuenta las variaciones en la produccién y modificar la compra adecuadamente.

Si existe algun cambio en el programa de produccion, se informa a Almacén
y se modifica la explosion de materiales para reprogramar las compras y evitar

sobre inventariarse o incluso parar la produccion por falta de materia prima.

2.3.2. Proveedores

El departamento de compras debe buscar proveedores que puedan
asegurar la continuidad en los suministros, calidad vy, flexibilidad para aceptar
cambios en las especificaciones. Al mismo tiempo precios bajos y descuentos por

medio de volumenes de compra sin llegar a excedernos en el inventario.

Los tiempos de entrega de los proveedores que maneja la empresa son
distintos debido a que la mayoria de ellos se localizan en la Ciudad de México,
otra gran parte de ellos estan en Guadalajara y algunos en Estados Unidos, éstos
ultimos tienen un tiempo de entrega mucho mayor a los demas (2 a 3 semanas

aproximadamente).

Tiempos de Entrega

+ Proveedores de Guadalajara (15 aproximadamente): Inmediato o 24
horas

e Proveedores de la Ciudad de Meéxico (10 aproximadamente): 48
horas

e Proveedores de Estados Unidos (3): 2 a 3 semanas

El principal proveedor se localiza en la Ciudad de México al cual se le

consume el 80% de los materiales que utiliza la empresa. La materia prima que se
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compra a los proveedores de aqui es de consumo medio o minimo en cuanto a

kilogramos se refiere, pero es de uso muy frecuente.

De acuerdo con la norma 1SO-9000 el Departamento de Compras debe
evaluar a los proveedores y asegurarse de que cumplan con las especificaciones
que requiere el producto que fabrica la empresa. El Jefe de Compras evalla a los

proveedores de acuerdo ciertos criterios de seleccion.

Cuando se habla de criterios para la seleccion del proveedor generalmente

deben estar incluidos los siguientes puntos:

¢ Oportunidad de entrega de los productos solicitados

¢ Precios

» Lugar de entrega (instalaciones de la empresa o el lugar establecido
por la misma)

+ Cantidad de productos de acuerdo a la solicitud de la empresa

* Especificaciones solicitadas por la empresa

o Estabilidad financiera

« Credibilidad en el mercado

« Informacién oportuna acerca del pedido

* Respaldo de garantia en caso de existir no conformidades en los

productos solicitados.

Como deben mantenerse registros de los resultados de estas evaluaciones
se sugiere disefar una lista de verificacion por proveedor con filas y columnas que
incluyan los puntos anteriormente relacionados y columnas que indiquen si cumple
0 no cumple, esto permite realizar cuadros comparativos por proveedor y

seleccionar el que mas se adecue a los requisitos de la empresa.
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En caso de ocurrir divergencias de tipo legal o de otro tipo con algun
proveedor, deben registrarse en algun formato adecuado al caso, esto permite

evitar cometer este tipo de errores en el futuro.

2.3.3. Programa de evaluacion de proveedores

La evaluacion de proveedores sera realizada 1 vez por ano para los de
consumo minimo, 2 veces por aino para los de consumo medio, y 3 veces por afo

para los de consumo alto.

Principalmente se tenia un formato de Evaluacion de Proveedores, el cual
estaba adaptado exclusivamente para materia prima. Sin embargo, existe otro tipo
de proveedores los que también deben ser evaluados por lo que se optd por
modificar dicho formato, sea el caso de servicios, sistemas de informacion,
papeleria, material de limpieza, transportes, mantenimiento, etc., puesto que
directamente afectan la operacion global del negocio que, a su vez, atacan en el
costo del producto indirectamente. (ver Anexos, Formato 1.1 y 1.2 Evaluacion de

Proveedores).

Como se puede observar todo este esfuerzo viene desde el anélisis
historico de ventas, la determinacion de producto y niveles de inventario, el
programa de produccion, y hasta este momento el programa de compras, esto se
logra con la buena ejecucion de cada uno de los departamentos involucrados, y
este esfuerzo no queda aqui continua hasta que es entregado al cliente que es lo

que se vera en el siguiente punto.
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2.4.SERVICIO AL CLIENTE

La empresa debe determinar disposiciones eficaces para la comunicacion
con el cliente, relativas a su retroalimentacion, incluyendo sus quejas. Se puede
mencionar en este punto la logistica inversa. En la empresa analizada, la logistica
inversa funciona de la siguiente manera. El cliente recibe su material ya sea por el
equipo de reparto propio de la empresa, o por companias dedicadas a la
distribucion. Para los casos en que la empresa entrega el producto por su
conducto, el producto no conforme se retorna por el mismo vy si es cliente foraneo
se retorna por el medio que el cliente decida, mientras que los costos los absorbe

la empresa misma.

Existe un departamento de servicio técnico que es encargado de analizar
este tipo de situaciones. En el momento en el que el cliente informa una
inconformidad del producto, el personal de servicio técnico revisa las muestras
testigo del lote afectado y realiza pruebas en la fabrica. Si el lote revisado se
encuentra en mal estado, se le da la indicacion al cliente de que retorne el
material, de lo contrario el personal de servicio técnico acude a las instalaciones
del cliente a verificar si se estd aplicando adecuadamente y corrige las posibles

fallas que pueda haber en la aplicacion.

Se realizan dos mediciones de satisfaccion del cliente por ano. A
continuacion se presenta la medicion del servicio que se presta actualmente, con
base en parametros que el Gerente de Ventas considerd que tenian una

ponderacion mas alta de acuerdo al criterio de sus clientes.

Los parametros que se utilizaban anteriormente son los siguientes:

« ;Con que frecuencia se le proporciona el producto de acuerdo como lo
solicita?

« ;Se le entrega el material en el envase en que lo solicitd?
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A\QY 2
e« ;Cdmo califica el estado en el envase de su material?
« ;Cumplimos en la entrega acordada de un nuevo desarrollo?
« ;Como considera el cumplimiento en la entrega de la documentacion?
¢ ;Cumplimos con el tiempo en la entrega del material?
« Como califica la atencion del personal de reparto?
« Como considera el trato del personal de ventas?
« ;Como considera el trato del personal de Crédito y Cobranza?

¢ ;Como considera el trato del personal técnico?
« SUGERENCIAS.

2.4.1. PROPUESTA DE ENCUESTA DE SATISFACCION

Las calificaciones que se establecen en dicha encuesta de satisfaccion son
no parametricas y no estan unificadas, en algunas preguntas la respuesta puede
ser excelente y en otras puede ser siempre, por lo que se propuso cambiar esta
forma de calificar unificando los resultados a numeros del 4 al 1 siendo el cuatro el

mejor y el uno el peor aplicando para todas las preguntas.

De igual forma disminuir el nimero de preguntas de manera que se
incluyan los puntos mas importantes de servicio al cliente y sea mas practico y
amigable para el cliente contestar dicha encuesta. Lo cual queda de la siguiente

manera:

« Recibe el producto en la fecha establecida.

¢ Recibe su pedido completo.

¢ La calidad del producto es la que usted requiere.
« Recibe servicio técnico adecuado.

* Recibe un trato amable por parte del personal.
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2.5.POLITICAS DE TRANSPORTE

El departamento encargado de los embarques debe establecer politicas de
transporte para, de alguna forma estandarizar las entregas. En este caso le
corresponde al Jefe de Almacen establecer las politicas, para obtener el visto
bueno del Departamento de Ventas y solicitar la autorizacion al Departamento de

Administracion.

2.5.1. Equipo de transporte

El equipo de transporte con el que cuenta la empresa es el siguiente:

Descripcion del vehiculo Capacidad en ton
1 Tractocamion 1
1 Camioneta de doble rodado 5
1 Pipa 10
1 Camioneta de carga 1
2.5.2. Politicas

1. Unicmanente el personal del departamento de Almacén esta autorizado

para utilizar estos medios de transporte.
2. Los choferes deben tener las licencias para manejar este tipo de vehiculos
tanto en rutas locales como federales (Licencia para manejar vehiculos de

carga y para transportar productos peligrosos).

3. Los vehiculos deben estar asegurados y deben tener los permisos para

transportar los materiales que fabrica la empresa.
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. Los choferes deben revisar su vehiculo diariamente en lo referente a

niveles de liquidos, condicion de las llantas y frenos. En caso de cualquier

anomalia reportarla de inmediato al Jefe de Almacén.

. El horario de reparto sera el mismo que se tiene de trabajo de 8:30 am a
6:30 pm. (El ultimo embarque debe programarse de manera que no exceda
la hora de la salida, para no generar tiempo extra). Existen excepciones que

exclusivamente el Director General puede autorizar.

. El Jefe de Almacen debe programar las rutas al inicio del dia para evitar

tener personal repartiendo después del horario de trabajo.

. Dicha programacion se realizara de acuerdo a los pedidos que fueron
tomados por Atencion a Clientes el dia anterior, previos a la hora limite para
el levantamiento de pedidos y debidamente autorizados por la Gerencia de

Ventas y el departamento de Crédito y Cobranza.

Nota I.

Hora limite para levantamiento de pedidos: 4 pm

Nota II.

Existen ocasiones en que el pedido esta detenido por adeudos o por la
forma de pago de contado. Si el pedido es aprobado después de las 4 pm,
la entrega se programara para el siguiente dia para no entorpecer o atrasar

las entregas de los clientes que aplicaron el proceso correctamente.

. Los dias de inventario mensual o anual, no habra entregas sin excepcion

alguna.



9. Si existe exceso de trabajo en el Departamento de Almacén y quedan
pedidos pendientes por entregar que no se puedan atender, se contratara

un flete para que sean entregados el mismo dia.

Nota.

Si el cliente esta de acuerdo, se programara para el dia siguiente.

10.No se deben contratar Transportes que no cuenten con los permisos

necesarios para transportar los productos de la empresa.

11.La carga no debe exceder el peso permitido por la Secretaria de

Comunicaciones y Transportes.

12.El Jefe de Almacén debe dar seguimiento al transporte contratado para la

entrega oportuna.

Anteriormente no se tenian politicas en lo que respecta a esto, los
embarques se manejaban sin programacion, cada que se autorizara un pedido se
entregaba a lo hora que fuese, entorpeciendo asi las demas entregas que ya
estaban contempladas, por lo que ocasionaba problemas y no se cumplia con el
100% de las entregas. Actualmente con las politicas se ha mejorado mucho,
cuando anteriormente el porcentaje de cumplimiento de entregas al dia era del
60%, actualmente aplicando no soélo las politicas sinc todo el enfoque de
planeacion se incrementd al 90% de cumplimiento, hablando en numeros

redondos.
En la tabla 2.14 se muestra claramente la mejora mes con mes de la

eficiencia de entregas de producto al cliente. Fue incrementando poco a poco a

inicios del afo 2005 hasta mantenerse en un promedio a mediados del mismo.
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Ano 2005 2006

Mes Eficiencia| Total Entregas | Eficiencia| Total Entregas
Enero 65.15% 115 91.27% 126
Febrero 70.80% 120 96.40% 111
Marzo 72.43% 136 89.55% 134
Abril 79.76% 112 93.58% | 110
Mayo 85.60% 142 98.11% 144
Junio 82.21% 127 88.19% & .
Julio 95.33% 114 88.68% 106
Agosto 92.40% 130 93.53% 139 |
Septiembre | 91.78% 125 93.71% 143
Octubre 90.08% 112 89.13% 138
Noviembre | 89.84% 126 91.67% 108
Diciembre 95.89% 91 90.54% 85

Tabla 2.14 Eficiencia de entregas de producto al cliente.

2.6.SELECCION DE MEDIOS DE TRANSPORTE

El Jefe de Almacén, encargado de los embarques, realizé un estudio de
costos logisticos exclusivamente de los traspasos a la sucursal de Ciudad de
México, el cual consistio en comparar la utilizacion del transporte propio de la
empresa o0 con la subcontratacion de lineas de transporte que realizaran este
trabajo. Manejar esta situacion con el transporte propio de la empresa implicaba
de entrada 2 viajes por semana a un costo de $0.42 por kg mientras que
subcontratar un trailer implica un viaje a la semana a un costo de $0.28 por kg,

que es lo que se esta usando actualmente.

Primero que nada, se detectd un incremento de costos de distribucién
debido a un alto nivel de traspasos de la matriz a las diferentes sucursales
mediante el equipo de transporte de la empresa y mediante fletes contratados. Los
costos involucrados son los siguientes: Mantenimiento (Reparaciones,
depreciacion de vehiculo, limpieza y mantenimiento preventivo), personal (Sueldo
y viaticos de los choferes), gastos de viaje (Casetas, diesel, teléfono y maniobras),
seguros del equipo de transporte y material en transito, impuestos federales y

estatales y, permisos y capacitacion para transportar los productos de la empresa.
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Por lo tanto, se detectaron algunas areas de mejora para atacar que se mencionan

a continuacion:

¢ Distribucion: Eficientar los métodos de transporte y disminucion de

control de vehiculos.

¢ Almaceén: Cubrir inventarios de las diferentes sucursales en menos

partidas.

* Ventas: Mayor capacidad de reaccion ante pedidos de clientes.

¢ Recursos Humanos: Disminucion de personal que administrar.

¢ Administracion: Mejor control en los costos de distribucion vy

disminucion en tramites.

e Produccion: Programacion mensual de produccion.

El objetivo principal de esto es disminuir los costos de distribucion en un
10%, mejorar la manera de entrega a las diferentes sucursales, disminuir los dias
de carga de material para los empleados, disminuir el papeleo por parte del
departamento de almacén y disminuir las maniobras en cuanto a tiempo. Para
llevar a cabo esto, se utilizaron herramientas de calidad para tomar una decision
de utilizar el equipo de transporte propio de la empresa o el de rentar un equipo de
transporte privado, buscando mejores resultados en las areas de mejora

mencionadas anteriormente.

Se analizd un historico de costos (ver Anexos, Tabla 2.15) de tres meses
atras incluyendo todos los costos de distribucion, el costo por kilogramo es el
meétrico que se definidé para poder tomar una decision ya sea comprar el servicio

de un trailer o eficientar el transporte propio de la empresa, obteniendo un
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promedio de $ 0.40 pesos por kg, buscando un objetivo de $ 0.36 kg. Dicho costo

se conforma de todos los gastos de distribucion incluyendo el sueldo del chofer y

también incluimos los fletes que se han llevado a cabo, digase por urgencias o por

que no se pudieron ir en el transporte de la empresa por cualquier circunstanciz.

Se utilizaron herramientas como el Diagrama de Ishikawa (Figura 2.4) vy la

metodologia de los 5 por qué (Figura 2.5), para detectar
incremento de los costos.

las causas del
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Mano de Obra Materia Prima

Figura 2.4 Diagrama de Ishikawa: Incremento en costos de distribucién.

POR QUE
Por qué 1
Por que 2
Por qué 3
Por qué 4

Por qué 5

Incremento de costos de distribucion.

se pagan fletes al no cubrir el pedido de la sucursal.

porque los camiones no se van a toda su capacidad.

produccion no alcanza a tener listo el producto.

por exceso de trabajo en tambores. por pedidos urgentes

porqgue la sucursal no manda el pedido a tiempo. J

Figura 2.5 5 por qué? para encontrar la causa raiz.
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De acuerdo al analisis de los costos se concluye que es muy factible reducir
en un diez por ciento el costo por kilogramo, ya que este porcentaje se lograria
eliminando o disminuyéndolos casi en su totalidad los fletes contratados por
pedidos urgentes, atrasados o pedidos que no alcanzaron a salir en el transporte
de la empresa. En cuanto a la cantidad que se envia a la sucursal de acuerdo con
el historico de costos se obtiene un promedio semanal de 24 ton, esto implica el
envio de dos camiones por semana con capacidad de 15 ton, debido a esto es
muy factible optimizar el transporte. En lugar de utilizar un torton, cambiar a un

trailer con capacidad de 25 ton.

Se elabord6 un Plan de Accién (Tabla 2.16) el cual abarca varios
departamentos en los que se especifican las actividades que deben realizar, asi
como el responsable de las mismas y la frecuencia con la que lo deben hacer. En
este plan se pretende realizar traspasos semanales por medio de servicios de
transporte contratados, se eliminan las entregas en ruta que se hacian
anteriormente con el transporte propio de la empresa, puesto que la sucursal tiene
capacidad de realizar dichas entregas. Al disminuir considerablemente los fletes y
enviar un trailer por semana, afectaria favorablemente el costo por kilogramo, el

cual es nuestro objetivo: reducirlo en un 10%.



DEPARTAMENTO ACTIVIDADES [ RESPONSABLE FRECUENCIA
Obtener r programa de pedidos de clientes . Encargado Sucursal | Mensual
Elaborar y entregar a produccion relacion de traspaso ‘ 1
en base a 15 dias e 7 1IEinc argado Sucursaj Quincenal
En!rega: pedidos de traspasos con mlmmo 2 dlas de | Eslablecer
Sucursal México anticipacion Encargadc Sicumal fecha
2 e — A
Evitar pedidos urgentes puesto que retrasa la Vendedor | Diario
produccion y la carga del transporte | _ W
Entregar pedidos de clientes que no se entregaron en I i |
la ruta de GDL-MEX IAlmdcen Sucursal Quincena
Programar produccion en base a programa de Gerente y Jefe de T Mensial
sucursales para levantar stocks minimos ' Producuon | )
Coordinarse con Almacén para programar Gerente de Diario /
Produccion requisiciones de compra de MP en base a lo que se Produccion | Semlarl}al
va a utilizar ynoa cubrlr un stock Jefe de Almacen
Producir en tambores Gnicamente pedidos no | { )
comunes (urgentes o especiales) ‘ Peaduseion Oiario
Cargar camiones antes del medio dia | Almacén y | Gada que se
i ] S . -t Preduccion ~ |requiera
. Programar embarque en trailer qumcenalmeme (no se Almaceén y :
Almacen
entregan pedidos a clientes en ruta a México) | Producmon | Quincenal
= = s R
Elaborar requisiciones de compra anticipadas, evitar | Diario /
urgencias ! Jefe de Almacén Semanal
.| Elaborar programa semanal de compras ' '
: I
CompanToniria (como el que actualmente se hace para Polioles) | Jutede Compras ; Semana . |4

Tabla 2.16 Plan de accion

Un punto muy importante es la reduccion de pedidos urgentes, debido a
que son un gran porcentaje de los gastos de distribucion, y con el Plan de Accién
que se realizo se han comenzado a implementar algunas actividades para lograr
esto. Para esto se tiene que concientizar al personal acerca de la programacion
que es lo mas importante para cumplir con esto. Con este programa se disminuye
el tiempo extra que se exigia al personal, el cual también representaba un gasto
debido a que era muy constante y se tiene una cantidad fija superior quiza al
salario diario del trabajador.

Desde hace 1 afo y medio a la actualidad, se subcontrata un transportista
que cumple con las especificaciones para transportar el producto con un costo de

$ 0.29 pesos por kg, esto implica un ahorro de 25.7%, superando al objetivo del
10%.



Debido a que la subcontratacion de este servicio ha funcionado muy bien,
se procede a subcontratar transporte también para entregas locales. Se establecio
un convenio con una persona que se dedica a realizar fletes en la ciudad. El
convenio consiste en entregar todos los pedidos que tenga la empresa con una
cuota semanal fija de acuerdo a un promedio de entregas obtenido de un registro
de seguimiento de los pedidos correspondiente a las entregas que realizaban los
choferes de la empresa. El personal que se dedicaba a entregar producto

actualmente realiza labores de almacén.

En algunas ocasiones o para ciertas situaciones es preferible utilizar lineas
de transporte externas en lugar de manejarlo con los vehiculos propios de la
empresa, ya que esto puede elevar los costos de transporte, en cuanto a sueldo
de choferes, mantenimiento a las unidades, seguros, permisos, etc. Se deben
buscar lineas con las que se pueda tener convenios de acuerdo con la frecuencia

y cantidades que se utilicen.

2.7.PROGRAMACION DE ENTREGAS A CLIENTES Y SUCURSALES

2.7.1. Entregas a clientes

El tiempo de entrega es de 1 dia, es decir, el cliente coloca el pedido hoy y
se le entrega manana. La tarde anterior se determinan los pedidos que se van a
entregar al dia siguiente. Se diferencia el material que se tiene en inventario del
que se va a fabricar el mismo dia, porque hay ciertos materiales que se consumen
en muy pocas cantidades o no es muy constante su venta. Se traza la ruta del
material que esta en inventario, y se selecciona el transporte segun la cantidad de
material a entregar. Los auxiliares de almacén realizan maniobras de carga, se le

entregan las facturas al chofer y arranca su ruta.
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Se traza la ruta de la camioneta que va a esperar los materiales a fabricar,

o de la camioneta que regrese de la primera ruta segun sea el caso. Conforme se

producen los materiales, se van colocando en un espacio determinado para cargar

la siguiente camioneta.

asigna un espacio para entregar inmediatamente al cliente cuando lo solicite.

Existen clientes que recogen su material en la empresa, por lo que se les

Para dar seguimiento al cumplimiento de las entregas en tiempo, se tiene

un archivo en el cual se capturan los datos de la factura, tipo de entrega, es decir

si se entrega el producto por nuestro conducto o por su conducto, quien lo

entrego, fecha en que fue entregado, y se compara la fecha promesa con la fecha

de entrega para obtener un indicador de medicion.

observar en el Seguimiento de Pedidos (Figura 2.6).

PRODUCTOS EIFFELSA DECV

FVENO10 SEGUIMIENTOS DE PEDIDOS

Este formato se puede

FECHA RECEE Erungm T 1 i
PEDOO | cuineng RAZON SOCIAL | NOMBRE AMACEN | FECHA e Lﬂumwm _'T_I‘-"'E AUSA DEL RETRASO
7863 020172006/ FAF AEL ARMANDO ACE VE DO FRANCIA 1 201 20086 T4 HAFAEL ACEVEDD
———
7864  02012006|MA DEL SOCORRO LOPEZ HERNANDEZ b U201.2006 LETE OSVALDO .
7865 REFRICARA SA DECV 044072006 83207 SU CONDUCTO
786E]  02/01/2006] TARY GRUFO INDUSTRIAL SA DECV 03012008} 8682 RALL NO HARIA MATERIAL
7867] 02/01/2006|MUEBLES CARVIC SA DECV 0202006 X 14 QSVALDO SE EAJC LA FACTURA
TB6d|  02/01/2006[PESA GUADALAJARA FESA GUADALAJARA STOCK
7865|0601 2006/PESA GUADALAARA PESA GUADALAJARA STOCK
7870|0301 Z006{OMAR CTONIEL PERAZA LOPEZ 04012006 83702 SASS5OSVALDO PCH
7871] 03/0172006/MARIO ALBERTO OATEGA RODRIGUEZ 04012006 LX) JAVIER CHICO
T872]  OM0V2006[VENTA DE MOSTRADOH 04012006 83714 1 ACDSTA
18T QM0 2008|AISLAT SA DELC WV 03012008 L_I.M_‘ii 54522 1]OSVALDO PCP
J674] OMUAPUOBIAISLASIN SA DEC WV D001 2006/ 83701 545552J0SVALDC POP
7T875]  OOV01/Z006|RAMIREZ PELAYO LETICIA 03012008 83686 134152/0SVALDO TOPSA
7876] Gu/012006|DREPSA SA DECV 0840172006 33779, REFACCIONES SU CONDUCTO
TB7T]  OM012006|LATITUDE 19 SDEAL DECWV VO12006) £3691 EMILIO RIOS
7878 04/012006|PESA GOL (FEDRICO GARCIA PESA GUADALAJARA
7879] 04/012006]F L ORES CARMONA DAVID
[ 7880] O4/01/2006/CARAVANTES BUELNA MA ELENA K| 04012006/ 8% SAESSLIUSVALDO pPcP
040120061 A1 SLAF OM DEL PACIFICO SA DEC Y r | 04012008 -1353 545529 OSVALDO (ats

_Figura 2.6 Seguimiento de pedidos.
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2.7.2. Entregas a sucursales

Para las entregas a sucursales se maneja de distinta forma. Cada sucursal
envia una relacion de lo que esta solicitando, con 3 dias habiles de anticipacion,
para que produccion tenga la oportunidad de fabricar el material que no tiene en
inventario. Las sucursales tienen asignado un dia a la semana para recibir su
embarque.

« Mexico

Embarque: Lunes de cada semana

Entrega. Martes

« Monterrey

Embarque: Jueves de cada semana o quincena (segun lo requiera)

Entrega: Viernes

¢ Hermosillo
Embarque: Viernes de cada quincena

Entrega: Lunes

Con base en la relacion que envian las sucursales el Jefe de Almacén
informa al Gerente de Produccién los materiales que no hay en existencia. El
Departamento de Produccion fabrica los materiales pendientes. El dia del
embarque el Jefe de Almacén imprime la relacion de lo que se va a cargar al
vehiculo y se lo entrega al auxiliar. EI Jefe de Almacén coordina la carga del
material y el papeleo (facturas, certificados de calidad, muestras y otros
documentos), verificando que vaya completo el pedido. En caso de que no vaya
completo, el Jefe de Almacén informa al encargado de la sucursal los materiales

que no se van a entregar.



3. RESULTADOS

3.1.Tiempo de Entrega

A partir de que arranco el proyecto, el tiempo de entrega ha mejorado en 30%
aproximadamente. Esto quiere decir que antes de arrancar el proyecto, el
cumplimiento de entregas a tiempo era de 65% (Enero de 2005), actualmente &l
cumplimiento de entregas a tiempo es de 90% (Diciembre 2006). Esto oscila mes
con mes debido a diferentes factores tanto internos como externos, por ejemplo,
ventas extraordinarias para adquirir nuevos clientes, las cuales mueven el
programa de produccion y afectan a otros clientes, factores ambientales que
afecten la fecha de entrega del proveedor, errores del proveedor, fallas er el
sistema de inventarios, entre otras cosas, pero sin duda se ha mejorado
ampliamente este punto. Lo que implica un excelente servicio en el que los
clientes estdan mas contentos y de esta manera incrementan o simplemente
mantienen su compra, lo cual afecta favorablemente los ingresos econdémicos de
la empresa. Como se puede observar en la tabla 2.17 que se presenta a
continuacion, a partir del cambio radical en la logistica de la empresa, es decir
entre marzo y mayo del 2005, el cumplimiento de las entregas se vuelve mas
eficiente poco a poco hasta llegar a un nivel muy bueno de servicio, alrededor del
90%.

Ano 2005 2006
Mes Eficiencia Total Entregas Eficiencia Total Entregas
Enero 65.15% 115 91.27% 126 ]
Febrero 70.80% 120 96.40% im K
Marzo 72.43% 136 89.55% 134
Abril 79.76% 112 93.58% 110 e
Mayo 85.60% 142 98.11% 144 .
Junio 82.21% 127 88.18% 127 -
Julio 95.33% 114 88.68% 106
| Agosto 92.40% 130 93.53% 139 -
Septiembre 91.78% 125 93.71% 143
Octubre 90.08% 112 89.13% 138 g
Noviembre 89.84% 126 91.67% 108 N
Diciembre 95.89% 91 90.54% 85

Tabla 2.17 Cumplimiento de entregas por mes.



Se puede ver en la tabla 2.17 que en el mes de mayo del 2006 se logro una
eficiencia del 98%, porque se subcontraté un equipo dedicado exclusivamente al
reparto del producto, y uni¢ fuerzas con el equipo de reparto propio de la empresa,
esto incremento considerablemente el costo, sin embargo se tuvo un gran
resultado. Se trabaja actualmente en el analisis de esta situacion por parte del
departamento de Administracion, para determinar si es rentable llevar un esquema

como el que se realizo ese mes.

3.2.Inventarios

Ventas Materia Prima Producto Terminado
Ano (kg) (kg) ($) (kg) ($)
$ .
2004 5,049,553.97 |219,270.47 |482,395.03 [240,41059| $ 601,026.47
$
2005 5,571,488.76 |272,608.69 | 560,036.20 |254,586.95| $ 636,467.38 |
$ 1
2006 6,306,924.69 |236,328.84 | 562,687.72 (269,317.48| $ 650,135.24 |
Incremento | Ventas Materia Prima Producto Terminado I l
Ano 1 (04- |
05) 9.37% 19.57%  |13.86% 5.57% 5.57% il
Afio 2 (05- |
06) 11.66% -15.35% 0.47% 5.47% 2.10% a |
Tabla 2.18 Comparacién de Inventarios 2004-2006
Como se puede observar en la tabla 2.18, el comportamiento de los

inventarios a través de los 2 afios que durd el proyecto fue bueno. Del afo 1
(2004-2005) se tuvo un incremento del 19.57% en cuanto a cantidad se refiere
aunque va de la mano con el aumento de las ventas de un afo a otro Al igual que
el inventario del producto terminado, el inventario se hubiera reducido en
aproximadamente 5% respecto al aumento de la demanda. Sin embargo este
proyecto apenas arrancaba y de cualquier forma se ven algunos beneficios. Donde
si se nota un cambio bastante significativo es en el segundo afio de
implementacion del proyecto (2005-2006), puesto que el inventario de materia
prima se redujo en un 15% respecto al afio anterior, a pesar de que las ventas

aumentaron. Al mismo tiempo se puede observar que también se redujeron costos
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puesto que no presenta variacion significativa en los costos de materia prima, vy los
costos de producto terminado redujeron también, esto significa que se mejord
mucho en este aspecto durante la implementacion y el cambio de enfoque de

sistemas dia a dia, a un enfoque de planeacion mensual.

3.3.Tiempo extra (Salidas tarde)

Antes de implementar el proyecto, la empresa pagaba tiempo exira,
alrededor de $20,000.00 MN al mes. Al inicio del proyecto el tiempo extra
disminuyé aproximadamente un 60%, tanto en Produccion, Recepcion de
Materiales y Embarques. Se llegaban a recibir varios materiales el mismo dia,
digase pipas, camiones, trailers, y otros vehiculos mas pequefos de diversos
proveedores, anadiendo a demas lo que la empresa debia entregar. Lo que
implicaba una desorganizacion desastrosa en la planta y por causa de esto el
horario de salida se extendia varias horas. Ahora se pagan $2,500.00 M.N.
promedio de tiempo extra al mes. Por lo que se habla de un ahorro mensual de
$17,500.00 M.N.

e



3.4.Costos de logistica

Se subcontrata transporte para eliminar gastos de distribucion con el

transporte propio de la empresa.

Resumiendo a cifras mas reales, se tienen los siguientes datos:
e Sucursal: MEXICO

Transporte subcontratado $0.26 + 1.V.A. por kg
100,000 kg/mes $ 29,900.00 m.n.
Transporte propio de la empresa $ 0.35+ |.V.A. por kg
100,000 kg/mes $ 40,250.00 m.n.
Ahorro (25.7%) $ 10,350.00 m.n.

¢ Sucursal: MONTERREY

Transporte subcontratado $0.34 +1.V.A porkg
75,000 kg/mes $ 29,325.00 m.n.
Transporte propio de la empresa $0.48 + |.V.A. por kg
75,000 kg/mes $ 41,400.00 m.n.
Ahorro (29.2%) $12,075.00 m.n.

e Sucursal: HERMOSILLO

Transporte subcontratado $0.74 + L.V.A. por kg
50,000 kg/mes $ 42,550.00 m.n.
Ahorro total por mes $ 22,425.00 m.n.



3.5.Paros de produccion

Debido a que se lleva un programa mensual de compras los paros de
produccion por desabasto se redujeron en un 90%. Antes de iniciar con el
proyecto se manejaban los pedidos con base en niveles de maximos y minimos;
es decir, se realizaban pedidos diarios de los materiales que estuvieran cerca del
minimo, lo que daba lugar a pedidos urgentes porque no se sabia qué se iba a
producir los siguientes dias, lo cual ocasionaba alrededor de 5 paros de
produccion al mes aproximadamente. Actualmente solo se le da seguimiento al
programa de compras para verificar los materiales que estan pedidos y confirmar
con los proveedores, o en su defecto hacer los cambios y modificaciones

necesarias al programa.

3.6.Medicion de servicio al cliente

Se realizaron dos encuestas de satisfaccion del cliente a lo largo del
proyecto, conformadas por la serie de preguntas que se mostraron en el punto 2.4
(Servicio al Cliente), no se ha puesto en marcha la propuesta de la nueva
encuesta de satisfaccion. Los graficos de las encuestas se muestran en los
Resultados de Satisfaccion del Cliente (ver Anexos, Resultados de Encuesta de
Satisfaccion del Cliente 2006), ahi se puede observar los diferentes
comportamientos de cada pregunta. La tabla que se presenta a continuacion es un
resumen de dicha encuesta en donde se separa la calificacion del servicio y del

producto, para ir a un resultado mas objetivo.



Segun las encuestas de satisfaccion del cliente se tuvieron los siguientes

resultados:

ENCUESTA 1
CALIFICACION SERVICIO [PRODUCTO
SIEMPRE / EXCELENTE 76.34% | 53.36%
CASI SIEMPRE / BUENO 20.79% | 23.66%
ALGUNAS VECES / REGULAR | 1.43% 3.76%
NUNCA / MALO ) 0.00% 0.27% |
N/C N/A 1.43% 4.97%

Tabla 2.19 Encuesta de Satisfaccion del Cliente Enero-Junio 2006

ENCUESTA 2
CALIFICACION SERVICIO| PRODUCTO
SIEMPRE / EXCELENTE 82.09% | 57.38%
CASI SIEMPRE / BUENO 22.35% | 25.44%
ALGUNAS VECES / REGULAR | 1.54% 4.05%
NUNCA / MALO 0.00% 0.29%
N/C N/A 154% | 5.35%

Tabla 2.20 Encuesta de Satisfaccion del Cliente Julio-Diciembre 2006

Como se puede observar en las encuestas hubo un incremento en el
porcentaje a favor de ambos criterios, tanto en servicio como en producto, esto se
debe al esfuerzo de este proyecto, que conforme se consolide se mejorara aun

mas.

En la siguiente medicion del servicio al cliente se utilizara la propuesta de

mejora para hacer mas efectivo este proceso.

A continuacion se muestran las graficas de encuestas de satisfaccién del
cliente en cuanto a servicio (Figura 2.7) y producto (Figura 2.8) respectivamente,
comparando el primer semestre con el segundo, para poder observar la mejora

mas facil.
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Figura 2.7 Encuesta de Satisfaccion en cuanto a calidad del servicio

Encuesta de Satisfaccion (Producto)
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Figura 2.8 Encuesta de satisfaccion en cuanto a calidad del producto
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4, CONCLUSIONES

Este proyecto es una gran satisfaccion personal puesto que estuvo lleno de
ensenanzas, problemas, soluciones, decisiones importantes, puntos de vista,
enfoques, novedades, gratificaciones, errores y oportunidades. De igual forma,
fue de gran utilidad para la empresa, para el personal que labora en ella, para los
clientes y proveedores, puesto que brindé muchos beneficios para todos los
involucrados en el proceso. Desde conocer e implementar un enfoque totalmente
distinto de control y manejo de materiales, que estaba basado en el dia a dia y
actualmente en una planeacion mensual, hasta una cultura de servicio al cliente
con una excelente optimizacion de los recursos. A lo largo del proyecto se tuvieron
algunos obstaculos, principalmente de la gente que ya tiene varios afos en la
empresa, puesto que tienen una forma predeterminada para trabajar y asi lo han
hecho por muchos afos; cuesta mucho trabajo cambiar la mentalidad para
implementar nuevos métodos de trabajo, que en algunos casos suelen ser méas
efectivos y también se puede dar que el nuevo método no funcione, pero de
cualquier forma se debe intentar. No fue para todos igual, algunas personas se
adaptaron rapido a esos cambios, lo que logré que no fuera tan dificil dicha
implementacion del enfoque de Planeacion. Es diferente para cada nivel de la
organizacion, normalmente es muy facil hacer adaptaciones, modificaciones o
cambios en el nivel gerencial de las companias porque son gente preparada que
minimo tienen estudios de licenciatura, algunos actualizados otros no tanto, pero
comprenden el significado de implementar una mejora Esto se vuelve mas dificil
cuando se lleva a los niveles operacionales, debido a que es gente que a lo mucho
tiene la preparatoria, siendo asi cuando se habla de los operadores con mayor
grado de escolaridad. Es aqui donde entra la labor de liderazgo para hacer que la
gente se sienta involucrada en el cambio, que sienta que esta participando para
disminuir el grado de dificultad. Una de las partes esenciales para que saliera
adelante este proyecto fue el apoyo de la Direccion, ya que depositd toda su
confianza en el proyecto mismo para hacer crecer esta oportunidad de mejora

para su empresa y lograr que se llevara a cabo de la mejor manera posible,
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transmitiendo esta confianza a todo el equipo de trabajo. Si un equipo esta
convencido de los beneficios que puede tener el realizar proyectos de mejora, es
mas probable que se concluyan las metas tal y como se planearon, porque se crea
un ambiente de ganar-ganar. A final de cuentas todos los departamentos estan

interrelacionados y encaminados hacia la misién de la empresa.

Ahora bien, fue muy importante la comunicaciéon con todos los involucrados
incluso el personal que labora en las sucursales, puesto que debian proporcionar
la informacion que les fuera solicitada en tiempo y forma para agilizar el avance
del proyecto. Esto se llevd de una manera muy adecuada, afortunadamente la
informacion se maneja por medio del correo electronico lo que ha facilitado mucho
las cosas, el acceso telefonico esta en red con las sucursales, la mayoria del
personal cuenta con radios de red nacional y se envian documentos por
mensajeria diariamente, logrando con todas estas formas una comunicacion

efectiva.

Como se puede observar en la seccion de los resultados, hay cifras
significativas que muestran como mejor6 la operacion de la empresa. Esto
también deja satisfaccion tanto para el equipo que llevo a cabo este esfuerzo y
dedicacion como para el mismo lider del proyecto, puesto que se lograron varios
objetivos que la Direccion determiné. Por ejemplo, se tenia establecido el objetivo
de cumplir con una eficiencia del 90%, lo cual se cumplié satisfactoriamente. Cabe
mencionar que algunos meses estuvieron por debajo del objetivo pero con una
variacion minima. Otro objetivo era disminuir los costos de logistica en un 10%,
que en este caso se sobrepaso el objetivo, gracias a una reingenieria en esa area,
ya que se eliminaron los transportes propios en cuanto a rutas foraneas se refiere
y se elaboro un plan de accién para disminuir las urgencias de las sucursales,
logrando con esto una reduccion de costos promedio del 27%. Estos resultados y
otros mencionados en la seccion anterior muestran la eficiencia del proyecto, son
la evidencia que se realiz6 un buen trabajo y que dandole seguimiento y

encontrando otras oportunidades de mejora, los resultados pueden crecer aun



mas. El monto total de dinero que implico este proyecto fue de $711,185.40 M.N
(Tabla 2.21).

Concepto Ahorro Comentarios |
Tiempo extra $186,000.00 | Ahorro $15,500 mensuales '
Transportes $269,100.00 | Ahorro $22,425 mensuales
Envase $172,080.00 | Ahorro $14,340 mensuales
Inventario MP $84,005.40 | 15% anual respecto a 2005
Total Anual |  $711,185.40

Tabla 2.21 Ahorros generados por el proyecto.

Este proyecto se fue implementando conforme se iban desarrollando las
cosas. Por lo que desde el principio hubo avances reales, se notaban las mejoras
conforme se iban implementando. El proyecto pudo haberse desarrollado primero
y después implementarlo, pero quiza no hubiera tenido el mismo impacto. La
gente se va involucrando mas al proyecto con “pequefios-grandes” cambios, de
manera constante, puesto que es mas facil digerirlo. Esos cambios los ensefa la
cultura Kaizen, ir haciendo mejoras poco a poco hasta perfeccionarlo y hacerlo

rutinario, y después seguir con la siguiente mejora haciendo lo mismo.

Con esto se concluye este proyecto que fue una gran experiencia y un gran

reto personal, que se logro satisfactoriamente.
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Tabla 2.3 Envase por producto.

MATERIALES RIGIDOS: SPRAYFFEL

Producto

Tambo 250

Tambo
220 kg

Tambo
100 kg

Bidon
50 kg

SPRAYFFEL 1506-A

SPRAYFFEL 1525-A

SPRAYFFEL 1526-A

SPRAYFFEL 1527-A

SPRAYFFEL 1540-A

x| x| x> |x|&F

SPRAYFFEL 3000-A

XX X[ X| x| X

SPRAYFFLEX 4000-A

>

SPRAYFFLEX 4500-A

MATERIALES RIGIDOS: POURFFEL

Producto

Tambo 250
kg

Tambo
220 kg

Tambo
100 kg

Bidon 50
kg

POURFFEL 1100-A

POURFFEL 1150-A

POURFFEL 1155-A

POURFFEL 1172-A

POURFFEL 1174-A

POURFFEL 1175-A

POURFFEL 1176-A

POURFFEL 1176 R-A

POURFFEL 1426-A

POURFFEL 1427-A

POURFFEL 1431-A

POURFFEL 1432-A

POURFFEL 1433-A

POURFFEL 1434-A

POURFFEL 1445-RF-A

POURFFEL 1448-A

POURFFEL 1455-A

POURFFEL 1459-A

POURFFEL 1469-A

POURFFEL 1490-40-L-A

POURFFEL 1490-A

POURFFEL 1490-M33-A

POURFFEL 1492-A

POURFFEL 1492-CA-A

>

POURFFEL 1498-A

POURFFEL 2105-A

POURFFEL 410-A

K| 2| XY XX XX X X X <] x| x| x| x| x| x| 3| x| x| x| x| > | x| 3| ><| x| x| >
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MATERIALES FLEXIBLES: EIFFLEX

Pesdies Tambo 220 | Tambo | Tambo | Tambo | Bidén | Bidén
kg 200 kg | 180 kg 170 kg | 50 kg 20 kg

EIFFLEX 1396-A X |
EIFFLEX 1502-A X |
EIFFLEX 1563-A X ’
EIFFLEX 1563-A NEGRO X X
EIFFLEX 1583-A NEGRO X X I
EIFFLEX 1727 A X X X
EIFFLEX 1725-A X
EIFFLEX 1745-A NEGRO X B
EIFFLEX 2553-A NEGRO X
EIFFLEX 2608-A X
EIFFLEX 2617-L-A NEGRO X _
EIFFLEX 2625-A X
EIFFLEX 2626-A X |
EIFFLEX 2636-A X
EIFFLEX 2656-A X
EIFFLEX 2661-A NEGRO X 3 X
EIFFLEX 2661-A X
EIFFLEX 4308-A s X X
EIFFLEX 5005-A X X
EIFFLEX 5005-A BLANCO .
ESPECIAL 3 r
EIFFLEX 5005-A NEGRO X X X
EIFFLEX 5005-A BLANCO X
ESTABILIZADO
EIFFLEX 5008-A X X
EIFFLEX 5008-A NEGRO X X
EIFFLEX 5009-A x X
EIFFLEX 5009-A NEGRO X
EIFFLEX 5016-A X B
EIFFLEX 5016-A NEGRO X
EIFFLEX 5022-A X
EIFFLEX 5022-A NEGRO X
EIFFLEX 5022-A BLANCO X

ESPECIAL
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Tabla 2.7 Acumulado de ventas de producto por ano.

ACUM. ACUM. ACUM. ACUM. ACUM. ACUM.
SISTEMA 2006 2005 2004 2003 2002 2001
SPRAYFFEL 3000 14,250 39,437 31,333 i
SPRAYFFEL 1540 25,400 79,525 60,405 79,450 o
SPRAYFFEL 1527 159,530 706,710 179,200 I
SPRAYFFEL 1526 93,370 282,160 34,700 -
SPRAYFFEL 1525 290,328 631,692 1,239,346 | 1,205,249 | 1,199,691 | 1,397,761
SPRAYFFEL 1506 151,470 418,008 606,248 524,968 487,701 592,084
POURFFEL 410 16,872 64,565 36,410 )
| POURFFEL 1493 1,580 37,655 10,540 i |
POURFFEL 1492-CA 23,055 104,533 60,562 s
POURFFEL 1492 16,708 59,719 166,215 202,992 315,969 278,540
| POURFFEL 1490 13,220 38,925 95,670 83,360 69,647 144,170
POURFFEL 1469 3,290 78,040 i
POURFFEL 1459 29,140 12,690 o
POURFFEL 1455 17,670 37,100 28,970 90,070 60,600 T
POURFFEL 1445-RF 23,880 1,320 ]
POURFFEL 1437 33,250 6,900 T
POURFFEL 1434 11,245 35,330 36,795 I
POURFFEL 1433 13,790 93,560 98,780 80,120 72,990 L
POURFFEL 1432 22,500 47,250 56,150 49,290
POURFFEL 1431 30,830 68,037 98,728 77,671 77,866 99,718
POURFFEL 1176 27,320 84,500 73,101 48,489 !
POURFFEL 1174 39,310 106,862 101,210 B
POURFFEL 1150 16,030 42 065 34,996 49,5494 87,892 | 429,040
POURFFEL 1100 2,920 35,965 28,784 il
POLIOL 505 15,600 59,240 101,934 .
EIFFLEX 5022 NEGRO 21,650 200 =l
EIFFLEX 5009 10,440 41,160 83,506 78,965
EIFFLEX 5005-BLANCO ik
ESP. 22,440 18,523 o
EIFFLEX 5005-BLANCO 65,145 72,805 1,050 -
EIFFLEX 5005 NEGRO 33,174 34,740 390
EIFFLEX 5005 153,979 174,078 13,684 170,972 92,399
EIFFLEX 4308 152,149 509,153 333,750 270,587 126,560 L
EIFFLEX 2661 16,603 23,346
EIFFLEX 2656 54,000 e __
EIFFLEX 2655 17,000 13,000 | __
EIFFLEX 2626 8,600 35,020 58,800 74,200 96,000 | i
EIFFLEX 2636 29,600 95,200 271,000 146,800 B
EIFFLEX 2625 28,600 119,800 131,142 165,000 )
EIFFLEX 1431 15,828 57,770 13,648
| TOTALES 1,682,456 4,299,032 4,092,699 3,232,777 2,953,525 2,940,713
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Tabla 2.9 Niveles de Inventario

Tiempo de | Demanda | Nivel de
Sistema respuesta | Maxima | Inventario

(dias) (kg/dia) (kg)
SPRAYFFEL 3000 1 940 940
SPRAYFFEL 1540 1 500 500
SPRAYFFEL 1527 1 3000 3000
SPRAYFFEL 1526 1 6000 6000
SPRAYFFEL 1525 1 6000 6000
SPRAYFFEL 1506 1 B0O0O 8000
POURFFEL 410 1 880 880
POURFFEL 1493 1 660 660
POURFFEL 1492-CA 0.5 1410 705
POURFFEL 1492 0.5 1410 705
POURFFEL 1490 1 940 940
POURFFEL 1469 0.5 2350 1175
POURFFEL 1459 0.5 940 470
POURFFEL 1455 0.5 940 470
POURFFEL 1445-RF 1 4700 4700
POURFFEL 1437 1 4000 4000
POURFFEL 1434 1 940 940
POURFFEL 1433 1 1880 1880
POURFFEL 1432 1 1360 1360
POURFFEL 1431 1 1880 1880
POURFFEL 1176 0.5 1880 940
POURFFEL 1175 1 940 940
POURFFEL 1150 0.5 1880 940
POURFFEL 1100 0.5 1880 940
POLIOL 505 0.5 600 300
EIFFLEX 5022 NEGRO 2 6000 12000
EIFFLEX 5009 2 1400 2800
EIFFLEX 5005-BLANCO ESP. 2 2000 4000
EIFFLEX 5005-BLANCO 2 1000 2000
EIFFLEX 5005 NEGRO 2 3000 6000
EIFFLEX 5005 2 1000 2000
EIFFLEX 4308 2 13000 26000
EIFFLEX 2661 1 2000 2000
EIFFLEX 2656 1 10000 10000
EIFFLEX 2626 1 2000 2000
EIFFLEX 2636 1 2000 2000
EIFFLEX 2625 1 4000 4000
EIFFLEX 1431 1 1000 1000
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Tabla 2.12 Explosion de Materiales

Clave

005-0101
005-0102
010-0201
010-0202
010-0206
010-0208
010-0209
010-0210
010-0217
010-0218
010-0220
010-0225
020-040
025-0601
025-0602
025-0603
040-0705
045-0112
045-0116
045-0119
045-0121
045-0123
045-0214
050-0213
050-0219
050-0221
055-0302
065-0502
070-0601
085-0804
085-0806
090-0901
090-0903
090-0904
080-0805
090-0907
090-0909
090-0813
090-0918
020-0403

[Explosion del 18/12/06 al 22/12/06 |Hojas del 689 2 701

Descripcign
TRIETANOLAMINA
DIETANOLAMINA
DMCHA

DABCO SOLIDO
NIAX C-248

OCTOATO DE PLOMO(24%)

CATALIZADOR 33LV
FOMREZ UL1

TD-251

NIAX A1

CA-ZR70

TOYOCAT DT
FORANE 141-B
DIPROPILENGLICOL
MONOETILENGLICOL
BUTANODIOL 1-4
PIG NEGRO K JM 920
POLIOL 241
QUADROL

POLIOL D-355
PLURACOL GP 330
POLY Q 40-770
POLIOL D-287
POLIOL P-593
PLURACOL P-598
POLIOL P-380
PLURACOL P-852
TENSAPOL NF-10
RYMSAPOL RC-182
ANTIBLAZE 80
FYROL PCF
ORTEGOL 501
TEGOSTAB 4113
SILICON 5309
TEGOSTAB 8462
TEGOSTAB 8470
TEGOSTAB 8404
TEGOSTAB 8870
STRUKSILON 8015
H20

T.C
MP
MP

UM.

Reguerdo.
459 68281
76.77224
117.92385
85.25154808
51.86824
15.493025
148.13138
1.164
48.98
53.50056
14.912
92.96815
6033.563725
1355833345
454 4759651
1128.756
473.624
10598.7178
1631.21568
297.5125
1342.08
135.2472
3615.6103
252.0964
5079.62416
1364090196
5032 6296
298.24
8191.114
177.6632
826.42495
105.964
2593412
12.97272
45.0615
51.6506
828146
59.648
135.0855
1464 02965

Exislencias
2338.570912
201.878403
675672161
0.0001
336.905996
86.217722
410.126005
51.03488
628916275
47 851756
190.958992
B71.985577
122 8599
476.716704
22556034
5747 169078
503 292483
1591 841876
4023.171401
3707.747607
1754 658743
0
10137.05005
1694 37621
17759 18695
25123.28723
7400.145096
586.504959
17734.6351
2.9E-05
2505.848806
778.551757
190.840531
451.112954
460.189501
1430.757815
1245301857
156.774184
443.831
0

inv. Fabric. Faltante

CO0O 0 000D 000000000000 C 0000000000000 0C00C0000O

(== = B

852514480

OO0 o0

5648804

0

0
5910.703825
o

0

0

0
9006.875924
0

0

0

135.2472

177.66317

oo el e

coocooooOooC

Costo Estimado
0
0
0
1483.375197
0
0
0
0
0

133.933142
0
0
12057.8358
0
0
0
4]
18734.30192
0
0
0
307.011144
0
0
0
0
0
0
0
506.3400374
4]
0
0
0
0
0
0
0
0
0

~
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Formato 1.1 Evaluacion de Proveedores (FORMATO ANTERIOR)

FECHA:

PROVEEDOR

PRODUCTO SUMINISTRADO:

. CERTIFICADODE LA |* [FEERRSALOS |3 PUNTUALIDADENLA [, presentacionEmEa
CALIDAD = 12 PUNTOS PUNTOS PUNTOS SE =12 PUNTOS
ENTREGA CERTIFICADO || AL REALIZAR SEGUN LO NEGOCIADO Y || SEGUN LO NEGOCIADO ¥
DE LA CALIDAD INSPECCION, LOS ESTABLECIDO EN LA ESTABLECIDO EN LA
o MATERIALES CUMPLEN || ORDEN DE COMPRA, EL. || ORDEN DE COMPRA. EL
si=6 (O) CON LO ESPERADO PROVEEDOR ENTREGA A || PROVEEDOR ENTREGA
= = TIEMPO LOS MATERIALES || LOS MATERIALES EN EL
NO=0 (O) sl =12 \& EMBASE ESTABLECIDO Y
' () Sl =12 CORRECTO
LOS RESULTADOS DEL NO =0 - e
CERTIFICADO DE LA NO =0 9 Sl=12 {
CALIDAD SON DENTRO DE ~
ESPECIFICACIONES NO =0 —
Sl=6
NO =0
5. PRECIO ik 7. CREDITO=12 |8 SISTEMADE |9 DISPONIBILIDAD
COMPETITIVO = ASESORIA 518 U ot CALIDAD = 12 DE PRODUCTO =
12 PUNTOS PUNTOS 4 PUNTOS
PUNTOS -
COMPARADO CON || EL PROVEEDOR CREDITO DE 30, 60 6 || EL PROVEEDOR EL PROVEEDOR
OTROS PROVEE 90 DIAS TIENE CUENTA CON
PROVEEDORES INFORMACION = IMPLEMENTADO UN || MATERIAL EN
i TECNICA DE SUS si=12 \Y/ SISTEMA DE INVENTARIO
si=12 () PRODUCTOS P CALIDAD SIEMPRE
N N NO=0 \& DISPONIBLE PARA
NO =0 Q;_,_.‘., si=6 (L) si=12 Q) PRODUCTOS EIFFEL
i 7\ * £\ p
PROVEEDOR UNICO |No =0 (O) CONDICIONESDE Ing=g (O) Si=4 (O)
'~ PAGO 50/50 :
, EL PROVEEDOR -EN CASO DE TENER [NO =0 ()
ENTREGA HOJADE |[[S!= UN SISTEMA DE LA
SEGURIDAD DE CALIDAD
MATERIALES NO =0 IMPLEMENTADO
INDICAR QUE TIPO
Sl=6 ({ *OTRAS DE SISTEMA EN LAS
T CONDICIONES OBSERVACIONES-
NO =0 (@)
Si=
NO =

5 LA PUNTUACION ES A CRITERIO DEL EVALUADOR Y SE SUJETA AL PUNTAJE MAXIMO DEL ENCABEZADO DE

LA COLUMNA

OBSERVACIONES

-1

n



EVALUACION

COLUMNA || COLUMNA || COLUMNA || COLUNMA || COLUMNA [| COLUMNA || COLUMNA || COLUMNA || coLuMNA TOTAL DE
1 2 3 4 5 6 i 8 9 PUNTOS
CRITERIOS DE CALIFICACION CALIFICACION OTORGADA

- 100 = EXCELENTE PROVEEDOR

- 96 = PROVEEDOR CONFIABLE

- 84 = PROVEEDOR REGULAR

- 56 = PROVEEDOR CONDICIONADO
- 28 = PROVEEDOR DEFICIENTE

Excelente Proveedor: Proveedor con un sistema de la calidad establecido ¥ que probablemente mantiene un espacio
reservado con materiales para abastecer a Productos Eiffel u otros clientes, sus tiempos de entrega son a tiempo y en la
presentacion o envase que se establece en la negociacion, proporciona informacion y asesoria técnica y sus materiales
son 100 % confiables, el precio que ofrece es competitivo con el mercado actual y maneja un sistema de credito amplio.
Proveedor confiable: Proveedor con un sistema de la calidad establecido, sus materiales son 100 % confiables, pero
que probablemente el crédito que otorga no es acorde a las necesidades de Productos Eiffel o sus precios no son
competitivos en el mercado actual.

Proveedor regular: Proveedor que probablemente cuenta con un sistema de la calidad establecido pero que
probablemente la puntualidad y la presentacion de los materiales no son los que se establecieron en la negociacion de
compra y que probablemente en ocasiones no brinda servicio u asesoria o tiene problemas con los certificados de Ia
calidad que proporciona o problemas para la liberacion de sus productos en la inspeccion que aplica Productos Eiffel.
Proveedor condicionado: Proveedor que probablemente cuenta con un sistema de la calidad establecido pero que
realmente requiere de acciones correctivas para solucionar las causas de rechazo de materiales, puntualidad de las
entregas, y que a pesar de ofrecer precios competitivos, créditos amplios y ser puntual en sus entregas no ofrece
confiabilidad o regularidad como proveedor.

Proveedor desaprobado: Proveedor que no cumple con los compromisos que Productos Eiffel espera.




Formato 1.2 Evaluacion de Proveedores (FORMATO Nuevo)

SELECCION EVALUACION

RE-EVALUACION

FECHA PROVEEDOR

REQUISITO CUMPLE
1. ENTREGA CERTIFICADO DE CALIDAD i
Seleccion, Evaluacion y Re-evaluacion Sl NG
Valor: 15 Puntos |: \ ‘:]
|
2 CUENTA CON SISTEMA DE GESTION DE LA CALIDAD 1 o
Seleccion, Evaluacion y Re-evaiuacion SI NO
Valor: 5 Puntos l:l [:l
3 EL PRECIO OFRECIDO ES COMPETITIVO
Seleccién, Evaluacion y Re-evaluacion St NO
Valor: 15 Puntas ]: J
4. ELPLAZO DE CREDITO ES FAVORABLE PARA PRODUCTOS EIFFEL. -
Seleccidn, Evaluacion y Re-evaluacion Sl NO
Valor: 10 Puntos I: r—‘l
5 OTORGA SOPORTE TECNICO, ESCRITO © ASESORIA PERSONAL
Seleccion, Evaluacion y Re-evaluacian Bl NO
Valor. 5 Punlos [:} :j
6. LA CALIDAD EN LOS PRODUCTOS ES CONSTANTE.
Evaluacion y Re-evaluacion Sl NG
Valor: 10 Punlos [:] E]
7 LOS TIEMPOS DE ENTREGA QUE OFRECE SON LOS OPTIMOS. )
Seleccion, Evaluacion y Re-evaluacién Sl NC
Valor: 15 Puntos E E:‘J
8§  CUMPLE CON EL TIEMPO DE ENTREGA SOLICITADO. Siempre Casi Algunas Nunca
Evaluacion y Re-evaluacion siempre veces l
Valor: Siempre: 15 Puntos  Casi siempre: 10 Puntos [:I E
Algunas veces: 5 Puntos  Nunca: 0 Puntos ]___l
9 ENVASA EL PRODUCTO DE ACUERDO A NUESTRAS NECESIDADES.
Seleccion, Evaluacién y Re-evaluacion Si NO
Valor: 10 Puntos E:] E]
10 LA OFERTA DE SUS PRODUCTOS ESTA AVALADA POR SU EXPERIENCIA
Seleccion S| I: NO ::I
Valor: 10 Puntos
] LA INFRAESTRUCTURA Y EQUIPO ES CPTIMA PARA GARANTIZAR LA ENTREGA DEL =
MATERIAL Sl NG
AUGEERIA ] .
Valor: 15 Puntos

RESULTADO: (sumar los puntos obtemidos, sélo de los requisilos que aplican segun sea el caso.)

90-100 PROVEEDOR EXCELENTE

55 - BS PROVEEDOR CONFIABLE (REGULAR)

Menor de 55 PROVEEDOR CONDICIONADO RESULTADO:
OBSERVACIONES:

REALIZO EVALUACION:

Sello de la empresa

ENTERADO PROVEEDOR (Nombre firma y puesto)




Tabla 2.15 Historico de costos de distribucion.

ENERO
# de viajes Fecha Gastos Gastos + Sueldos | Acumulado |Cantidad Trasladada (kg)| Razon ($ x kg)
1 06-Ene-05| $ 3,725.00 | $ 6,538.08 |$ 6,538.08 15000 0.436
2 13-Ene-05| § 3,889.00 | § 6,702.08 | $ 13,240.16 15000 Lgﬂ
3 20-Ene-05| $ 3,561.00 | § 6,364.08 | § 19,604.24 15000 0424
3
[$ 11,165.00]% 19,604.24 | 45000/ 0.456)
FEBRERO
# de viajes Fecha Gastos Acumulado |Cantidad Trasladada (kg)| Razon ($ x kg)
1 02-Feb-05 3689 5798.81|$ 5,798.81 15000 0387
2 14-Feb-05 3948 6,057.81 | $ 11,856.62 15000 0404
3 17-Feb-05 3770 5879.81 [ $ 17,736.43 15000 0.392
4 21-Feb-05 3826 593581 [ § 23,672.24 15000 0.396
[§ 1523300 s 23,672.24 60000 0.395|
NOVIEMBRE
|
# de viajes Fecha Gastos Acumulado |Cantidad Trasladada (kg)| Razon ($ x kg)
1 01-Nov-04| § 3,354.00 | % 440891 |$ 440891 15000 0.294
2 04-Nov-04| $ 3.705.00 | $ 475991 |$ 9,168.81 15000 O_Ql
3 08-Nov-04| § 3,403.60 | $ 4,458.51 | $ 13,627.32 15000 0.297|
4 11-Nov-04| $ 3.718.00 | $ 477291 |$ 18,400.22 15000 0.318
5 15-Nov-04| § 3,956.00 | $ 501091 | § 23,411.13 15000 0.334
6 22-Nov-04| $ 5,134.00 | $ 6,188.91 | § 29,600.03 15000 0.413
7 25-Nov-04| $ 3,653.00 [ $ 4,707.91 | § 34,307.94 15000 0314
8 29-Nov-04| § 352500 | % 457991 | § 38,887.84 15000 0.305
[s§ 3044860 s 38,887.84 120000.00 0.324
DICIEMBRE
# de viajes Fecha Gastos Acumulado |Cantidad Trasladada (kg)| Razon ($ x kg)
1 06-Dic-04| $ 3,673.00 | § 507954 |$ 5,079.54 15000 0.339
2 08-Dic-04| $ 1.835.00 | § 324154 |$ 8.321.08 15000 0.216
3 13-Dic-04] $ 3.479.00 | % 488554 | § 13,206.62 15000 0.326
4 16-Dic-04| $ 441300 (% 5.819.54 | § 19,026.16 . 15000 0.388
5 20-Dic-04| $ 3.823.00 | % 5,229.54 | § 24,255.70 15000 0.349
6 27-Dic04| § 386350 % 5,270.04 | § 29,525.74 15000 0.351]
6
[$ 2108650 § 29,525.74 90000.00 0.328
Fletes por pedidos urgentes o por gue no se fue en el camion por diversas razones
# de viajes Fecha Gastos Acumulado |Cantidad Trasladada (kg)| Razon ($ x kg) ‘
1 24-Ene-05 § 597.00 $ 597.00 1194 0.5
2 26-Ene-05| § 5,012.97 $ 5609.97 10026 0.5
3 24-Feb-05|%  10,159.04 $ 15,769.01 20318 05
4 25-Feb-05| § 7.674.87 $ 23.443.88 15350 0.5
8§ 17-Mar-05| $ 5,825.81 $ 29,269.69 11652 0.5
[ 2926969 § 29,269.69 58539 0.5]




RESULTADOS DE ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE 2006

1. ¢Con que frecuencia se le proporciona el producto de acuerdo como lo solicita?
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2. ¢ Se le entrega el material en el envase que solicit?
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3. ¢Como califica el estado en el envase de su material?
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4. ;Cumplimos en la entrega acordada de un nuevo desarrollo?
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5. ¢Como considera el cumplimiento en la entrega de la documentacion?
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7. ¢Cémo califica la atencion del personal de reparto?
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9. ¢{Como considera el trato del personal de crédito y cobranza?
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10. (Como considera el trato del personal técnico?
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