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INTRODUCCION

Hoy en dia en un mundo cada vez mas globalizado y competitivo las empresas
quieren tener presencia solida en los mercados, y en muchos casos
simplemente sobrevivir a la presion de la competencia, para lograr esto las
empresas deben constantemente actualizar sus actividades de negocio y asi

lograr diferenciarse a través de ventajas competitivas.

La innovacién en las estrategias y procesos de mercado, el aumento en
el nivel de servicio al cliente, entregandole lo que solicita en menores plazos,
con la calidad requerida y al menor precio posible, se convierten
indudablemente en ventajas competitivas y estas sélo se pueden lograr con la
eficiente y correcta gestion de los flujos de productos y de informacion a través

de toda la cadena de suministro.

Actualmente en El Salvador circulan gran cantidad de vehiculos que son
importados desde Norte América, esto hace que crezca la demanda de
repuestos automotrices, debido a que la mayoria de estos automoéviles son
introducidos en mal estado, a esto se le suman todos los vehiculos que circulan
dentro de El Salvador que son viejos o sufren algin desperfecto, accidente o
robo y se ven en la necesidad de obtener un repuesto.

Por lo anterior es importante estudiar y analizar el proceso de
comercializaciébn de repuestos automotrices basandose en la gestiéon de

inventarios y administraciéon de almacenes GIAA®.

El presente trabajo de grado estd compuesto por los cinco capitulos

descritos a continuacion:

1 . . . . . .
GIAA: siglas utilizadas en el documento para hacer referencia a la gestion de inventarios y
administracién de almacenes.



El Capitulo 1 expone de forma general la historia y evolucion de los repuestos
en El Salvador, la problematica abordada, asi como también, los alcances y
propésitos que persigue el trabajo de grado con la implementacion del manual
para la GIAA.

En el Capitulo 2 se presenta el marco operacional de la logistica, el cual
servird de base junto al marco tedrico de los diferentes tipos de gestion, para el
analisis situacional de las empresas. A la vez se muestran los diversos

pardmetros que sirven para clasificar a las empresas Salvadorefias.

El capitulo 3 expone el diagndstico de la GIAA en las empresas
comercializadoras de repuestos, asi como también, las respectivas

conclusiones.

El capitulo 4 contiene el manual de GIAA vy diferentes herramientas que
serviran para su ejecucién, se toman como base los problemas o situaciones
identificadas durante la etapa del diagnéstico por medio de las investigaciones
realizadas. Los cambios propuestos van enfocados a mejorar los
procedimientos a seguir para organizar, planificar y controlar los inventarios y

almacenes de las empresas.

Se finaliza con el capitulo 5 que contiene el plan de implementacion del
manual, donde se exponen las etapas y los recursos para la realizacién de los

cambios necesarios identificados durante la etapa del diagndstico.



CAPITULO I:
“GENERALIDADES
DEL PROYECTO”




1.1. HISTORIA Y EVOLUCION DEL SECTOR AUTOMOTRIZ.

1.1.1. HISTORIA DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE REPUESTOS
AUTOMOTRICES.

A finales del siglo XIX en Michigan, Detroit, se vende el primer vehiculo,
originando asi una revolucionaria época que marcaria gran importancia en el

desarrollo de la vida del hombre.

Tal importancia era notable, ya que cuatro afios después su expansion
era significativamente mayor, y la distribucion de vehiculos se habia propagado

a lugares como: Japon, Espafia, Australia, entre otros.

Crecia tanto la demanda que no se alcanzaba a cubrir, ya que los
primeros autos eran fabricados a mano, tomando esto un tiempo alto para su

fabricacion y de espera para el usuario.

En 1913 se inauguro la produccién automatizada produciendo un notable
cambio en cuanto al tiempo de montaje. Esto no solo beneficiaria al fabricante,
sino también al consumidor, ya que el precio del vehiculo bajaria

significativamente.

Desde la invencion del automoévil, rapidamente se marcé también la
necesidad de repararlos. La calidad y novedad que en ese tiempo se vivia, fue
acompafnada también, de la competencia de diferentes empresas, pues en
pocos afios existian varias marcas y modelos de vehiculos, y asi, propicio una
demanda de éstos a nivel mundial. Las redes viales por las cuales circulaban

los vehiculos no eran las mas adecuadas para este novedoso medio de



transporte, lo que contribuia a su deterioro, naciendo la idea de vender

repuestos para la reparacion y mantenimiento de estos?.

En el afio 1919, en El Salvador nace una empresa que importa vehiculos
y comienza de esta manera la oferta de medios de transporte mas modernos,
sin embargo pasaron diez afios para que esta misma empresa, denominada en
sus inicios Casa Poma y posteriormente DIDEA S.A. de C.V, comenzara a
vender repuestos en San Salvador. Posteriormente fue abriendo mercados en
otros departamentos. Se comenzaron vendiendo repuestos originales, solo de
los vehiculos que ellos vendian, pero en 1962 obtuvieron la distribucion de
Toyota Motors, logrando asi distribuir también repuestos de esta marca. En
1978 comenzaron a vender repuestos originales y no originales, los primeros

tuvieron mayor aceptacion por su calidad.

Actualmente, en El Salvador existen empresas que se dedican a la
comercializacion de repuestos para cualquier marca de vehiculos, lo que ha
generado una gran competencia y que ha dado paso a la creacién de entidades
gue se dedican a vender repuestos usados, otras solo accesorios y partes de

vehiculos, no importando la marca todo a fin de satisfacer a los clientes.

1.1.2. EVOLUCION DE LAS EMPRESAS COMERCIALIZADORAS DE
REPUESTOS AUTOMOTRICES EN EL SALVADOR.

El origen de las empresas comercializadoras de repuestos automotrices data de
la iniciacion de vehiculos automotores en El Salvador, es decir, que éstas son
parte integral de la venta de vehiculos de las marcas especificas. El objetivo
principal de las empresas era darle el servicio de acceso a los repuestos
requeridos de una marca determinada que ellos comercializaban, para

satisfaccion de sus clientes.

’La Prensa Grafica, Revista Motor, 2010.



La mayoria de vehiculos y repuestos eran de origen estadounidense de
marcas como: Ford, Chevrolet, GMC, entre otros y algunos europeos como:

Alfa Romeo (italiano), Opel (aleméan), Peugeot (francés).

Con el surgimiento de la industria automotriz japonesa, en El Salvador
comienzan a desarrollarse empresas comercializadoras de vehiculos de ese
pais, pero el concepto cambia un tanto, ya que los fabricantes comienzan a
producir repuestos que pueden ser adaptados a otro tipo de vehiculos. Esto
genera un cambio de direccién en la venta de repuestos, desligandose de la
venta de vehiculos automotores propiciando un campo de accion mas amplio,

mas verséatil e incluso méas econdémico.

En este ultimo tema de la economia de los repuestos, surge el mercado
de suministros de partes fabricadas en Taiwan como un nuevo mercado de
produccién masiva, y de adaptacion a muchisimas marcas de fabricacion de
vehiculos, aunque con un déficit de calidad que a la larga generaba doble gasto

en los usuarios.

Actualmente habiendo mejorado la calidad del producto taiwanés, existe
una gama diversificada de empresas comercializadoras de repuestos, algunas
de las cuales tienen la tendencia a especializarse en areas de fabricacién como

europea y/o asiatica.

Las empresas comercializadoras de repuestos contribuyen en gran
medida al desarrollo del comercio en El Salvador importando repuestos y

accesorios automotrices.

Siendo el transporte una necesidad esencial en el diario vivir, ya que no
se podrian desarrollar ciertas actividades sin la ayuda de este, las empresas
comercializadoras han puesto al alcance de sus clientes y al publico en general,

la venta de repuestos y accesorios para el mantenimiento del medio de



transporte, tomando en cuenta que la demanda de estos productos es muy
amplia, por la gran variedad de clases y marcas de vehiculos que circulan en el
pais. Esto ha contribuido al crecimiento y expansion de este tipo de empresa a

nivel nacional.

En el afio 1982 se funda la Asociacion Salvadorefia de Importadores de
Repuestos Automotrices (ASIRA), como una entidad al servicio de sus
miembros, del estado y de los consumidores. Esta institucion fue fundada por
un grupo de treinta empresarios, motivados por cambiar politicas econémicas
gue iban en contra del gremio, tales como el decreto 717, el cual obligaba a las
ventas de repuestos a vender los repuestos al costo mas un porcentaje minimo
a los empresarios de buses. La derogacion de este decreto se logro en el afio
de 1984.

En la actualidad existe una amplia demanda de vehiculos, ya que no solo
son un lujo sino también son usados para realizar el trabajo, y por tal motivo
estan expuestos a cambios mas frecuentes, teniendo que optar por un mercado

mas variado y surtido de repuestos y accesorios®.

3M: o~ . ., . . . . .

Disefio de un programa de auditoria de imagen para mejorar la identidad corporativa de las grandes
empresas dedicadas a la comercializacion de repuestos automotrices ubicadas en el Municipio de San
Salvador, Tesis. Universidad Francisco Gavidia.



1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Al hablar de repuesto automotriz se entiende como”: pieza para sustituir por
otra igual en cualquier parte de un automovil. Los repuestos automotrices son
estandarizados, es decir, que los productos son similares entre originales y no

originales, se diferencian en la calidad y precio del mismo.

Existen distribuidoras de repuestos especializados a una marca en
particular, a determinado producto (motores y partes de motores), o por linea de
productos. Algunas de las lineas de productos que ofrecen las empresas para la

venta de repuestos se clasifican de la siguiente manera®:
e Linea de partes de motor,
e Lineas de partes de suspension,
e Lineas de partes de direccion,
e Transmisiones (embrague),
e Partes eléctricas (luces),
e Partes de sistemas de frenos,
e Partes del sistema de combustibles y
e Partes de carroceria.
Estos a la vez pueden clasificarse en:
¢ Productos nuevos originales,

¢ Productos nuevos no originales y

*Diccionario de la Real Academia de la lengua Espaniola. XXII Edicion.
>Catalogo Técnico de identificacion de piezas, Quijano Hnos S.A. de C. V. 2005



e Productos usados.

En El Salvador hay 653,842 vehiculos matriculados a enero de 2007, de los
cuales el 7.8% (51,000) de todos esta registrado en el departamento de Santa
Ana. Se estima que para el afilo 2011 haya 733,842 vehiculos matriculados,
convirtiendo a Santa Ana en el tercer departamento con mas vehiculos

registrados (66,046) después de San Salvador y La Libertad®.

Debido a la falta de fabricacién propia, El Salvador debe importar los
vehiculos y las partes de éstos. En los ultimos 5 afios, en el pais se ha visto que
las cifras de importacion desde Estados Unidos se han mantenido entorno a los
20,000 vehiculos por afio aproximadamente, la mayoria de éstos, exceptuando
los nuevos, han sufrido un accidente y han quedado inservibles para sus
estandares y en muchos de los casos ingresan al pais practicamente
destruidos, pero debido al ingenio de los salvadorefios y las condiciones
sociales que se viven en el pais, entre otras razones, estos vehiculos son
transformados por medio de un arduo proceso de reconstruccién, proceso que
involucra la compra de muchas piezas y partes, que en su mayoria (95%) son
importadas, y hacen de estos vehiculos el medio de transporte de muchos

salvadorefios’.

El alza en las ventas de repuestos para vehiculos ha generado también
un incremento en las importaciones, debido en gran parte a los beneficios
arancelarios obtenidos gracias al Tratado de Libre Comercio (TLC) con los
Estados Unidos (tratado que entro en vigor en el afio 2006), donde se
eliminaron impuestos que iban desde el 5 hasta el 15% para productos de esta
gama, (La partida 8703 “automoviles de turismo” seguida por la 8704 “vehiculos

para el transporte de mercancias” y la 8708 “partes y accesorios de vehiculos

®El mercado automotriz en El Salvador, Estudio de Mercado, oficina Econdmica y Comercial de la
Embajada de Espafia en El Salvador, Elena Martin Oalla, 2009.
"Decreto no. 357 - Importacion de vehiculos, marzo 23 de 2001



automoéviles de la partida 8701 a la 8705”). La disminucién en los impuestos
generd que las empresas dedicadas a la comercializacion de repuestos para
vehiculos crecieran paralelamente a este incremento en la importacion de
vehiculos accidentados provenientes de Estados Unidos, y pasaron de ser
microempresas, que muchas veces ni siquiera se encontraban legalmente
establecidas, a ser empresas completamente formales, con flujos de efectivo

muy superiores a los iniciales®.

Este cambio en el posicionamiento de las empresas generé que
guedaran a la deriva, debido al incremento en la complejidad de actividades
tales como: compras, manejo de almacenes, manejo de clientes, entre otras,
dejando la necesidad cada vez mas grande de gerentes calificados

técnicamente.

Los gerentes que tradicionalmente administran este tipo de empresas,
también conocidos como hombre orquesta, dificilmente encuentran tiempo para
llevar a cabo todas las funciones que en ellos han sido encomendadas: las
compras, las ventas, el manejo de personal, inventarios, manejo del efectivo y
el almacén, etc. Estos ocupan mas su tiempo en cuestiones operativas que en

labores de orden estratégico.

En la realidad, el funcionamiento de la mayoria de los almacenes
existentes puede mejorarse, las razones son mdltiples. Su concepcién inicial
tuvo en cuenta datos de la época en que se proyectaron. Desde entonces, la
experiencia de la empresa ha podido cambiar: desplazamiento de los clientes,

modificacién del nimero y volumen de los pedidos®.

®El mercado automotriz en El Salvador, Estudio de Mercado, oficina Econdmica y Comercial de la
Embajada de Espafia en El Salvador, Elena Martin Oalla, 2009.
*Manual para la Gestién de Almacenes. Gestion 2000, afio 2000. Michael Roux.
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Para conocer mas a fondo la situacion actual que viven las pymes, se decidié
llevar a cabo una investigacion preliminar por medio de una entrevista'®. La
entrevista se llevé a cabo en empresas™ dedicadas a la venta de repuestos

automotrices tanto nuevos como usados.

Con base a la informacion obtenida en la investigacion se pudo observar
gue todos los empresarios entrevistados tienen exceso de algunos productos, el
cual muchas veces es consecuencia de compras en grandes lotes para
aprovechar descuentos que a la larga traen consigo mas gastos que ahorros, ya
que después de un tiempo, estos productos comprados en grandes cantidades
no se venden porque no se siguen requiriendo en el mercado, o porque una
nueva linea del mismo producto ha sido creada con mejores caracteristicas,
esto sin tomar en cuenta todos los costos relacionados al manejo y

almacenamiento de este producto.

Un grave problema que se da en estas empresas es que existen casos
en los cuales los trabajadores malgastan el tiempo buscando algun producto en
el almacén, debido a la falta de orden y de etiquetas que les ayuden a encontrar
facilmente lo que andan buscando, también existen muchos productos que no
estan facilmente al alcance de los trabajadores, a pesar que muchas veces son
de los mas solicitados. Este tiempo malgastado trae consigo la molestia de
muchos clientes, ya que al ver que su peticibn no es atendida, deciden

marcharse del lugar sin haber realizado ninguna compra.

Con respecto a la cantidad de productos en inventario y el registro de
estos, se puede decir que de cierta forma la conocen y tienen registrado todo lo
gue ha entrado en sus almacenes, pero los problemas empiezan cuando
venden piezas incompletas; es decir, cuando no venden el paguete completo

sino solo una parte de este, es en estos casos cuando afirman es imposible

10 . ..
Ver Anexo 1. Instrumento para entrevista preliminar

11 . . . .y ..
Ver Anexo 2. Listado de empresas para investigacién preliminar.
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llevar control de las piezas sobrantes, y segun ellos son estas las que mas se
desperdician, porque muchas veces se abren nuevos juegos de producto
cuando ya hay alguno abierto que es el solicitado, pero por no buscar y por no

gastar tiempo no lo ponen a disposicion del cliente.

Otro problema es que muchas veces se pierden ventas por falta de
producto en inventario, el cual se maneja cominmente en el almacén pero que
por falta de atencion y de controles formales para el registro de existencias cae

en desabastecimiento®?.

Con respecto a la seguridad en los almacenes, se detectdé que los
empresarios toman muchas medidas para protegerse de los robos que puedan
sufrir desde el exterior, pero casi ninguna para controlar los robos que puedan
ser producidos internamente. Se observdO que en ningun almacén hay
restriccibn alguna para el ingreso y que cualquier persona puede entrar en
cualquier momento, ademas todos los empresarios dijeron haber sido victimas
en algin momento de robos a causa de sus empleados por el mismo descuido
en las restricciones. Los empresarios afirman que poner restricciones generaria

solamente atrasos y que los robos son normales en ese tipo de negocios.

En cuanto a la infraestructura que las empresas poseen para almacenar
sus productos, se puede observar que muchos de los estantes y sitios que
utilizan estan deteriorados, pero para los empresarios cualquier intencion de
mejorar estos solo conlleva a gastos y no lo ven en ningdn momento como una
inversion, dato que explica porqué tienen que declarar producto como inservible
muchas veces, debido que el producto sufre dafios por manejo y por mala
ubicacion, estos productos muchas veces son imposibles de vender y resultan
siendo declarado como “chatarra” resultando como una pérdida para la

empresa.

12 Iy e . . . . .y ..
Anilisis del grupo de tesis, con base a los resultados obtenidos en la investigacidn preliminar.
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Con base a lo anterior se puede observar que existen muchas debilidades en la
gestién de inventarios y administracién de almacenes del sector comercial de

repuestos automotrices.

La investigacion se centra en la parte correspondiente a suministros
dentro de la cadena de abastecimiento. Es en esta etapa donde coinciden la
gestibn de inventarios y la administracion de almacenes. El sistema de
suministros supone un ciclo integral que incluye la planeacion y programacion
de necesidades, el establecimiento de mecanismos eficientes de adquisicion,

almacenamiento y el monitoreo permanente del abastecimiento.
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1.3.

1.3.1.

1.3.2.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un manual para la gestion de inventarios y administracion de
almacenes (GIAA) en las empresas comercializadoras de repuestos

automotrices.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar una investigacion preliminar que determine las condiciones de
los sistemas de trabajo y recursos con los que cuentan las empresas
para la administracion de sus inventarios y almacenes, con el fin de

fundamentar el planteamiento del problema.

Diagnosticar la situacién actual de la gestion de inventarios y la
administracion de almacenes en las empresas comercializadoras de
repuestos automotrices para disponer de informaciébn que sirva para

elaborar el manual.

Estudiar la informaciéon obtenida por medio del diagndstico a fin de
disefiar el manual, que incluya herramientas para la gestion 6ptima de

almacenes e inventarios.

Definir un plan de implementacion del manual para la administracion de
almacenes y la gestion de inventarios en las empresas comercializadoras

de repuestos automotrices.

14



1.4.

ALCANCES

Solo se consideraron para el estudio las empresas comercializadoras de
repuestos que estdn en contacto directo con el cliente o usuario final,

comunmente llamadas como ventas al detalle.

La propuesta de manual consiste en una guia estratégica que incluye
herramientas y modelos orientados a optimizar la gestion de inventarios y
la administracion de almacenes, pero no se ha incluido dentro de la

propuesta un manual de funciones, organizacional ni de puestos.

Las herramientas que se expongan en el manual excluirdn todo lo
relacionado a términos contables, tal es el caso de las Normas

Internacionales de Contaduria (NIC).

El producto de esta investigacién consistird en una propuesta de manual
que estarA a disposicion de las empresas comercializadoras de

repuestos automotrices y de instituciones que se dedican a su desarrollo.
La propuesta de manual sera disefiada con base a las condiciones reales

y actuales del funcionamiento de las empresas y no como una propuesta

ideal, donde se incluyan disefio y ubicacion de instalaciones.
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1.5.

LIMITANTES

La falta de registros, estudios y datos histéricos, actualizados y
confiables del sector comercio de repuestos automotriz es uno de los
principales obstaculos que presenta el estudio, debido en cierta medida a
la informalidad y al tamafio del sector de las pequefias y medianas

empresas.

Informacién que los empresarios o las personas a las que se le solicita la
informacion no deseen compartir por considerarla como confidencial o
por temer a verse descubiertos en temas donde se consideran

deficientes.
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1.6. DELIMITACIONES

La presente investigacion toma en cuenta para una eficiente delimitacion: el
estudio de las pequefias y medianas empresas (pymes) comercializadoras de
repuestos automotrices registradas en la Alcaldia Municipal de Santa Ana®®,
con el fin de obtener el nUmero de pymes correspondientes a la investigacion,
donde el criterio de clasificacion de empresas aplicado es en relacion al flujo de

efectivo que cada una de ellas maneja.

Se ha delimitado también una variable con relacion al tipo de repuestos
que se estudiaran, puesto que la investigacién excluird repuestos tales como:
llantas, vidrios, aditivos y accesorios de automovil, que no son indispensables
para el funcionamiento de los vehiculos. En el estudio se excluyen ademas los

repuestos para las motocicletas.

1.6.1. DELIMITACION GEOGRAFICA

El estudio se llevara a cabo en el municipio de Santa Ana, el cual esta limitado
al Norte por Texistepeque y Nueva Concepcion (departamento de
Chalatenango), al Este por San Pablo Tacachico, Coatepeque y El Congo, al
Sur por lzalco y al Oeste por Chalchuapa, San Sebastian Salitrillo, EI Porvenir y

Candelaria de la Frontera.

13 . . . . .
Ver Anexo 3. Listado de empresas tipo: venta de repuestos, accesorios y lubricantes para automdviles.
14 . . . . ..
Ver anexo 4.Mapa de los principales barrios y colonias del municipio de Santa Ana.
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1.7. JUSTIFICACION

En la actualidad, son muchos los riesgos que las empresas deben tomar, y
muchos mas son los desafios a los que deben enfrentarse. La competitividad
gradual y los fenomenos resultantes de la globalizacion, a los cuales las
empresas se enfrentan hoy en dia, demandan respuestas mas eficientes,
procesos y estrategias que les permitan sobrevivir y crecer en una economia en
continuo cambio. Uno de los problemas mas comunes en las pequefias y
medianas empresas comerciales de El Salvador que demanda de dichas
respuestas mas eficientes es la deficiente gestion de inventarios y

administracion de almacenes®®.

La importancia en el control de inventarios y administracion de
almacenes reside en el objetivo primordial de toda empresa: obtener utilidades.
La obtencion de utilidades obviamente reside en gran parte de ventas, ya que
éste es el motor de la empresa, sin embargo, si la funcion del inventario no
opera con efectividad, ventas no tendra material suficiente para poder trabajar,
el cliente se inconforma y la oportunidad de tener utilidades se disuelve.
Entonces, sin una adecuada gestion de almacenes e inventarios, simplemente

no hay ventas®.

Como se pudo determinar en la investigacién preliminar que se llevo a
cabo: la gestion del inventario y la administracién de almacenes son de los
aspectos de la cadena de suministros que en la pequefia y mediana empresa
son muy pocas veces atendidos, sin tenerse registros fehacientes, un

responsable, politicas o sistemas que le ayuden a esta facil pero tediosa tarea.

JICA. “Siete retos para mejorar la productividad de las PYMES”, 2009.
'® Curso como controlar tu inventario.
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Es por ello que un manual para la GIAA dirigido a las pymes que se
dediquen al comercio de repuestos automotrices, que contenga herramientas
sencillas y faciles de implementar encaminadas a mejorar su gestion y a
aprovechar de una forma mas eficiente sus recursos humanos e infraestructura,
es necesario porque actualmente debido a la falta de informacion y de
procedimientos en las organizaciones, se generan situaciones que afectan el
optimo funcionamiento de estas; el encargado de las compras no toma
decisiones basadas en la informacién sino en las sensaciones, lo que lleva a
una situacion cadtica con almacenes sobredimensionados y al mismo tiempo

con continuas roturas de inventarios.

De igual forma existe en las empresas una incorrecta distribuciéon en
planta (lay-out) que provoca ineficiencias en el manejo y flujo de los materiales
en el almacén, inadecuado tipo de almacenaje para algunos productos, entre
otros problemas.

El manejo eficiente y eficaz del inventario asi como el adecuado flujo de
materiales dentro de un almacén, es lo que se pretende lograr al momento que
las empresas decidan implementar el manual que se disefiara, trayendo
consigo amplios beneficios inherentes: venta de productos en condiciones
optimas, control de los costos, estandarizacion de la calidad, entre otros, todo
en aras de tener mayores utilidades. Dichos beneficios contrarrestaran muchos
de los problemas relacionados con los almacenes que las empresas manejan

en la actualidad.

Todo esto gracias a los beneficios que surgen de la implementaciéon de
métodos para el control de inventario, lineamientos para agilizar los flujos de
producto en los almacenes y otras herramientas que la funcion logistica de

almacenes tiene para ofrecer.
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También en la operacion propia de la empresa, los beneficios son
tangibles:

1.7.1. PLANEACION DE COMPRAS DE LA EMPRESA

Al controlar el inventario se creara informacidn precisa, que sera utl para
aprovisionar el almacén de producto sin excesos y sin faltantes, ya que se
puede conocer a ciencia cierta las fluctuaciones de las existencias dependiendo

de la época del afio en que se encuentre.

De acuerdo con el historial de ventas de la empresa se puede determinar

la cantidad necesaria para la compra.

1.7.2. PLANEACION DEL FLUJO DE EFECTIVO

Al mejorar la gestion de los inventarios y de todo el almacén se podra conocer
el monto de la compra para el periodo, lo que le permite saber al empresario
cuanto ha de invertir. De esta forma se elimina o postergan gastos no propios a

la operacion de la empresa, para no afectar su liquidez.

En tal sentido, con la realizacion de este manual se pretende beneficiar

a los siguientes sectores:

e Las pequefias y medianas empresas del municipio de Santa Ana que se
dediquen al comercio de repuestos automotrices ya sea nuevos Yy
usados, ya que se les proporcionara una herramienta de guia que les
ayudara a optimizar las operaciones referentes a almacenes e
inventarios a fin de solucionar o disminuir los problemas encontrados.

e Los empleados que laboran en dichas empresas, ya que con la

aplicacion de dicho manual, muchas tareas que actualmente realizan se
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agilizaran de tal forma que, podran cumplir con sus metas con mayor
facilidad.

e Alos clientes de dichas empresas al ver mejorado el servicio y la calidad
del producto que se les esta proporcionando.

e Aproximadamente 2.2 millones de salvadorefios que dependen de la
micro, pequefia y mediana empresa. De ahi se observa qué cantidad de
fuerza laboral salvadorefia es consumida por las pequefias y medianas

empresas, aportando entre el 25 y 40% del PIB nacional'’.

YBoletin econémico 2008. Ensayo: Qué Papel desempefia la Micro y Pequefia Empresa en el Crecimiento
Econdmico.
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CAPITULO II:
“MARCO TEORICO DE
LAS EMPRESAS
COMERCIALIZADORAS
DE REPUESTOS
AUTOMOTRICES Y
GESTION DE
INVENTARIOS Y
| ADMINISTRACION DE

ALMACENES”




2.1. MARCO OPERACIONAL DE LA INVESTIGACION DENTRO DEL
CAMPO DE LA LOGISTICA.

A lo largo de los afios, la logistica ha sido considerada como posterior al disefio,
y las actividades relacionadas con ella no han gozado de gran popularidad, sino
que se han implementado en las fases de ejecucion y no en las de planeacién y
la importancia que se les ha concedido por parte de la direccion no ha tenido el

nivel adecuado.

Gestionar correctamente las cadenas de suministros es practicamente
una imposicion para que las organizaciones puedan sobrevivir en el panorama
empresarial y ademas, tener éxito frente a la dinamica actual de los mercados y
los grandes factores socioecondmicos que afectan al tejido empresarial. Las
empresas deben disponer de herramientas para adaptarse al ritmo de los

cambios.

2.1.1. LOGISTICA Y CADENA DE SUMINISTRO.

La logistica es la parte del proceso de gestion de la cadena de suministros
encargada de planificar, implementar y controlar de forma eficiente y efectiva el
almacenaje y flujo directo e inverso de los bienes, servicios y toda la
informacion relacionada con éstos, entre el punto de origen y el punto de

consumo, con el propdésito de cumplir con las expectativas del consumidor®®.

Cuando se habla de la cadena de suministro (ver figura 1), se hace
referencia a la unidon de todas las empresas que participan en la produccion,

distribucion, manipulacién, almacenamiento y comercializacion de un producto y

18 Logistica, Administracién de la cadena de suministro, Ballou, quinta edicién 2004.
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sus componentes; es decir, integra todas las empresas que hacen posible que

un producto salga al mercado en un momento determinado.

Figura 1. Cadena de suministro

Una cadena de suministro consta de tres partes: el suministro, la
fabricacion y la distribucion. La parte del suministro se concentra en como,
donde y cuando se consiguen y suministran las materias primas para
fabricacion. La fabricacion convierte estas materias primas en productos
terminados y la distribucién se asegura de que dichos productos finales llegan
al consumidor a través de una red de distribuidores, almacenes y comercios

minoristas®®.

La actividad logistica esta asumiendo una importancia creciente en las

funciones de la empresa, pasando a ser un factor determinante en el camino

19Logl'stica, Administracion de la cadena de suministro, BALLOU, quinta edicién 2004.
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para la mejora continua que las empresas deben llevar a cabo, e incluso una

herramienta competitiva como elemento diferenciador en su entorno.

2.2. LA EMPRESA.

Las distribuidoras de repuesto automotriz son un grupo de empresas que estan
inmersas en el sector comercio, regidas por un marco legal®® y dedicadas al
abastecimiento del mercado por medio de la comercializacién. El cual busca
suplir las necesidades del mercado, generando satisfaccion en cada cliente al
proporcionarle una solucion a la hora de sustituir partes o piezas de sus
vehiculos. Dentro de algunas instituciones que brindan apoyo a las pymes
comercializadoras de repuestos estan: ASIRA, ASAIVE, APSTAZ.

2.2.1. CRITERIOS DE CLASIFICACION DE LA EMPRESA SEGUN LA
ACTIVIDAD ECONOMICA.

El propésito principal es agrupar las diferentes empresas en grupos
homogéneos, relacionados Unicamente con su actividad econdmica, sin

establecer ninguna diferencia entre el tipo de propiedad asi®*:

e Empresa industrial: Se define asi a todas aquellas empresas cuya
actividad principal es la transformacion de materia prima a través de los
procesos de produccion, como son las fabricas dedicadas a la

produccion de diversos bienes de consumo y de trabajo.

%% Anexo 5. Marco legal que rige a las distribuidoras de repuestos automotrices.
*! Anexo 6. Gremiales e instituciones que apoyan a las pymes distribuidoras de repuestos.
*’Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo Econémico y Social (FUSADES)
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e Empresas comerciales: Se refiere a las que tienen como finalidad

ofrecer y distribuir al publico bienes para satisfacer sus necesidades

como: restaurantes, tiendas, almacenes, supermercados y otros.

e Empresa de servicio: Son la empresa cuya finalidad principal es la de

satisfacer las necesidades personales a través de servicios; estas a la

vez, son auxiliares al comercio e industria.

2.2.2. PARAMETROS CUANTITATIVOS DE CLASIFICACION DE LA

EMPRESA.

Por lo general las instituciones y programas de cooperacion definen y

distinguen a las empresas con base a uno o dos indicadores cuantitativos, que

ayudan a valorar la empresa, siendo los mas utilizados el numero de

empleados, el valor de los activos y las ventas anuales, los cuales varian de

acuerdo al criterio especifico de cada institucion.

Para lograr una mayor comprension se presentan a continuacion las

diferentes clasificaciones que han sido establecidas por cada institucion u

organismo®:

INSTITUCION MICRO

PEQUENA MEDIANA

Hasta un
maximo de 10
empleados y
genera hasta
$5,714.28 de
ventas al mes

CONAMYPE

Hasta 50 personas y
ventas entre los
$5,714.28 'y
$57,142.85mensuales

No lo clasifica

> Fuente propia.
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FUSADES
(PROPEMI)

FUSADES

(DEES)

INSAFORP

ALCALDIA
MUNICIPAL DE
SANTA ANA

BMI

GTZ

Empleaentre 1y
10 trabajadores
y realiza ventas
mensuales
menores a
$5,714.29

Delalol
empleados y
activos menores
a $11,423

1a1il0
empleados

Sin clasificacion

Maximo de 10
empleados y que
cuyas ventas
mensuales no
excedan de
$5,714.28

No lo clasifica

Entre 10y 50
trabajadores y realiza
ventas mensuales
menores a
$57,142.29

Emplea de 11 a 19
empleados y activos
menores a $85,714

11 a 49 empleados

Ventas mensuales
menores a $43,433

11 a 49 empleados y
cuyas ventas anuales
se ubiquen entre
$5,714.28 y
$57,142.85

11 a 49 empleados

Entre 50y 100
trabajadores y
tiene un
volumen
mensual de
ventas hasta
$114,285

Entre 20y 99
empleados y
activos menores
a $228,571

50 a 99
empleados

Ventas
mensuales
menores a
$258,571

Entre 50 y 199
trabajadores y
tienen ventas
mensuales entre
los $57,142.85 y
los $380,000

50 a 99
empleados

Cuadro 1. Clasificacion de las empresas.

Para efectos del estudio, se escogeran las empresas comerciales y se

utilizard el criterio de seleccion cuantitativo que proporciona la Alcaldia

municipal de Santa Ana, la cual utiliza el criterio de nimero de trabajadores.
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Quedando definida la pequefia empresa como: “Una Persona natural o
juridica que opera en el mercado produciendo y/o comercializando bienes o
servicios, a través de una unidad organizativa, con un establecimiento fijo, un
nivel de ventas mensuales de hasta $ 43,433 y de 11 a 49 trabajadores

remunerados’.

Por su parte, la mediana empresa se entendera por: aquella “Persona
natural o juridica que opera en el mercado produciendo y/o comercializando
bienes o servicios, a través de una unidad organizativa, con un establecimiento
fijo, un nivel de ventas mensuales de hasta $ 258,571 y de 50 a 99 trabajadores

remunerados”.

2.3. GESTION DE DEMANDA.
2.3.1. DEFINICION.

La gestién de demanda consiste en la estimacion y el analisis de la demanda
futura para un producto en particular, componente o servicio, utilizando
informacion de entrada como datos historicos de venta, estimaciones de
marketing e informacion promocional, a través de diferentes técnicas de
prevision®*. El principal objetivo de la gestion de demanda es nivelar las
necesidades de los clientes con las capacidades de suministro de la empresa.

Esto incluye la generacién de la demanda y la elaboracién de previsiones.

En este sentido, la gestion de la demanda en logistica abarca la
prediccion de la demanda con el objetivo de mejorar el flujo de informacion en la
cadena de suministro de las empresas y, por tanto, preparar a la organizacion

en el sentido de medios técnicos, humanos y financieros para soportar las

** Manual de Consulta Forecasting, 2005
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operaciones futuras de la empresa, ya sea la estimaciébn de compras, o

necesidades de almacenaje.

2.3.2. IMPORTANCIA.

En la actualidad, la disposicién de las previsiones de demanda, constituye una
parte fundamental de la logistica por las implicaciones que una variacién en
ésta supone en los principales procesos de la cadena de suministro (gestion de
inventarios, aprovisionamiento, transporte, fabricacion, nivel de servicio, etc.) y

por los beneficios que proporciona su correcta estimacion y control.

La gestion de demanda es importante para cualquier empresa, ya que al
llevarla a cabo, se mejoran e intensifican las actividades de gestion de
aprovisionamiento (la planificacion de las compras, la gestion de proveedores),
gestion de transporte (la planificacion de medios humanos y materiales),
fabricacion (la planificacion de la produccion) y gestion de inventarios y
almacenes (la determinacion del nivel de inventarios, la planificacion de las

necesidades de almacenamiento) %°.

Debido a las interrelaciones de las previsiones de demanda con el resto
de actividades de la compafiia, se debe considerar la gestion de demanda

como un factor fundamental para el éxito de toda empresa.

2.3.3. TECNICAS DE ELABORACION

Existen diversas técnicas y métodos utilizados para predecir el comportamiento

de la demanda, desde la simple recogida de informacién de la red de ventas y

* Manual de Consulta Forecasting, 2005
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su posterior analisis y extrapolacién, hasta métodos complejos basados en

modelos estadisticos?®.

Del mismo modo, debe establecerse el horizonte temporal de cada

pronostico (mensual, trimestral o anual), con independencia del grado de

actualizaciones a realizar (cada 3 dias, cada semana, etc.).

A continuacion se relacionan algunos de los métodos mas utilizados

facilitando una breve descripcion de cada uno de ellos:

2.3.3.1.

2.3.3.2.

TECNICAS CUALITATIVAS

Informacién de la Red de Ventas: Se solicitan las opiniones de la
fuerza de ventas por su proximidad al cliente final y facilidad para
estimar sus necesidades.

Encuestas a clientes: Se realizan estudios y se recoge la
informacion directamente en mercados reales. También se puede
realizar preguntas a los clientes sobre sus planes de compras y su
comportamiento de compras proyectado. Se necesita a una mayor
cantidad de encuestados para poder generalizar ciertos resultados.
Factores adicionales: Aqui debera recogerse factores tales como el
estado de la economia nacional, las fluctuaciones demograficas,

cambios en los estilos de vida, etc.

TECNICAS CUANTITATIVAS.

Suavizacion exponencial: Método de ponderacion que responde

mas fuertemente a cambios recientes en la demanda asignando una

**Manual de Consulta Forecasting 2005
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constante de suavizacidbn que es mas fuerte para los datos mas
recientes; es util si los cambios recientes en los datos son el resultado

del cambio real y no solo fluctuaciones aleatorias.

2.4. GESTION DE INVENTARIOS
2.4.1. GENERALIDADES DE LOS INVENTARIOS

El nacimiento del problema de los inventarios se remonta hasta tiempos
inmemorables, donde los egipcios y demas pueblos de la antigiedad
acostumbraban almacenar grandes cantidades de alimentos para ser utilizados
en los tiempos de sequia o de calamidades, esto quiere decir que surge como
una forma de hacer frente a los periodos de escasez, para asegurar la
subsistencia de su vida y el desarrollo de sus actividades normales. Esta forma
de almacenamiento de todos los bienes y alimentos necesarios para sobrevivir

motivo la existencia de los inventarios?’.

Como es de saber, la base de toda empresa comercial es la compra y
venta de bienes y servicios; de aqui viene la importancia del manejo de
inventario por parte de la misma. Este manejo contable es el que permite a la
empresa mantener el control oportunamente, asi como también conocer al final
del periodo contable un estado confiable de la situacion econdmica de la

empresa.

El inventario tiene como proposito fundamental proveer a la empresa de

materiales necesarios, para su continuo y regular desenvolvimiento, es decir, el

*” Manual de Consulta Forecasting, 2005
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inventario tiene un papel vital para un funcionamiento acorde y coherente dentro

del proceso de produccién y de esta forma afrontar la demanda. %2

Las personas que tienen relacion principal con los costos y las finanzas
afirman que el inventario es dinero, que es un activo o efectivo en forma
material. Los inventarios tienen un valor, particularmente en compafias
dedicadas a las compras o las ventas, y su valor siempre se muestra por el lado

de los activos en el balance general.

Desde este punto de vista (financiero) mientras menor cantidad de
inventario, mejor (lo cual es una conclusion correcta, pero por razones
equivocadas y, a la vez, una forma extrafia de tratar un verdadero activo). Los
que ven los inventarios como materiales de produccion tienen una miopia

similar; creen, por lo general, que mientras mas, mejor.

La gestion de inventarios constituye una de las actividades
fundamentales dentro de la gestion de la cadena de suministro, ya que el nivel
de inventarios, puede llegar a suponer la mayor inversién de la compafia,
abarcando, incluso, mas del 50 % del total de activo en el sector de la

distribucion.

La necesidad de disponer de inventarios viene dada por la dificultad de
coordinar y gestionar en el tiempo las necesidades y requerimientos de los
clientes con el sistema productivo y las necesidades de produccién con la
habilidad de los proveedores de suministrar los materiales en el plazo

acordado?®.

% Manual de Consulta Forecasting, 2005
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2.4.2. IMPORTANCIA DE LA GESTION DE INVENTARIOS.

La importancia de la gestidon de inventarios esta relacionada con los costos que
supone su tenencia y con el impacto directo que genera en los resultados de la
compafia. Los inventarios inmovilizados son una inversion que tiene la
compafiia y deben ser valorados periédicamente a través de los métodos
incluidos en las normas de valorizacion contables (PEPS, UEPS, precio medio,

etc.)®.

Una de las claves de la gestion de inventarios es el control que se debe
de tener en todo momento del inventario en una compafiia, no sélo de

ubicacion, sino también del estado del mismo®..

2.4.3. CLASES DE INVENTARIOS.

Aristoteles ensefié a los hombres a clasificar los objetos y los fenbmenos para
simplificar. En una cadena de suministros los inventarios pueden clasificarse en

las siguientes categorias segun Ballou®?:

e Inventario Regular o de Ciclo.
¢ Inventario de Seguridad

e Inventario Obsoleto o Muerto

* Manual de Consulta Forecasting, 2005
31Logistica, Administracion de la cadena de suministro, BALLOU, quinta edicién 2004.

32Logl'stica, Administracion de la cadena de suministro, BALLOU, quinta edicién 2004.
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2.4.3.1. INVENTARIO REGULAR O DE CICLO.

Es el inventario requerido para alcanzar la demanda promedio y para que se
siga satisfaciendo durante el tiempo de reabastecimiento. Depende fuertemente
de variables como los tamafios de lote de produccion, cantidades econémicas
de envio, limitaciones de espacio para almacenamiento, lead times de
reabastecimiento. El lead time de reabastecimiento es el tiempo transcurrido
entre el momento en que se levanta un pedido del cliente, una orden de compra
0 una solicitud de servicio y el momento en que el producto o servicio es

recibido por el cliente”.

2.4.3.2. INVENTARIO DE SEGURIDAD.

Es una proteccion frente a las variabilidades de la demanda y del tiempo de

reabastecimiento.

Depende del nivel de servicio que se desee brindar al cliente. El nivel de
servicio se define, segun Russell, como la probabilidad de que la cantidad de
inventario disponible durante el tiempo de ciclo del pedido sea suficiente para
cumplir con la demanda requerida. Si no hubiera variabilidad en la demanda ni
en el lead time de reabastecimiento, simplemente no habria inventario de
seguridad, de alli que también se le defina, de manera metaférica, como el

“error del prondstico”.

2.4.3.3. INVENTARIO OBSOLETO O MUERTO.

Es inventario que, pasado un tiempo, se deteriora, se pierde o se lo roban. Es
necesario tomar precauciones cuando los productos son de gran valor y faciles

de robar para minimizar la cantidad de este inventario.
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2.4.4. COSTOS DE INVENTARIO

Asociados con la logistica de inventarios, existen varias clases de costos, los

cuales Ballou®® resume en la siguiente taxonomia:

e Costos de Adquisicion
e Costos de Mantener Inventario

e Costos de Falta de Inventario

2.4.4.1. COSTOS DE ADQUISICION

Generalmente incluyen el precio o costo de manufactura, el costo de procesar
la orden y de enviarla, el costo del transporte del producto (cuando no viene

incluido en el precio) y el costo de la recepcion del pedido.

24.4.2. COSTOS DE MANTENER INVENTARIO.

Incorpora el costo del espacio, el costo de oportunidad o costo de capital, el
costo de servicios del inventario (seguros e impuestos) y los costos de riesgos

(deterioro, robo, dafio, contaminacion, obsolescencia).

2.4.4.3. COSTOS DE FALTA DE INVENTARIO

Se incurre en estos costos cuando no es posible satisfacer la orden de un

cliente con el inventario que se cuenta.

33Logl'stica, Administracion de la cadena de suministro, BALLOU, quinta edicién 2004.

35



Hay dos clases de costos de falta de inventario, el costo de venta perdida
y el costo de orden atrasada. Este ultimo tiene lugar cuando el cliente de todas
formas espera hasta que le entreguen su pedido, lo que puede generar

mayores costos en procesamiento de la orden, transporte y gestion.

2.4.5. METODOS PARA LA GESTION DE INVENTARIOS

Existen diferentes métodos de gestion de inventarios que abarcan desde los
mas simples (como los métodos visuales) hasta los mas sofisticados que
implican la total automatizacion del sistema. Sin embargo, lo fundamental no es
la utilizacion de los métodos mas sofisticados, sino la utilizacién de los méas

adecuados al negocio y particularidades de cada compaifiia.

El método a utilizar varia en gran medida en funciéon de la “memoria
histérica” documentada disponible, la variabilidad en el comportamiento del

aprovisionamiento y de la demanda, y de los sistemas comerciales.
Algunos de los métodos mas utilizados son®*:

e Método determinista
e Método Clasico
e Método ABC

2.45.1. METODO DETERMINISTA

Este método consiste en realizar el reaprovisionamiento de existencias para

cubrir necesidades, y en el momento en que las existencias llegan a un nivel

34Logl'stica, Administracion de la cadena de suministro, BALLOU, quinta edicién 2004.
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minimo. Esta basado en planes de aprovisionamiento y en la prevision de

demanda.

2.45.2. METODO CLASICO

Este otro método consiste en la realizacibn del reaprovisionamiento de
existencias con base al calculo del punto de pedido y del inventario de
seguridad, incluyendo otras variables como la estacionalidad o variabilidad de la

demanda, los lead times, etc.

El punto de pedido se refiere a aquel nivel de existencias que exige la
formulacion de un nuevo pedido a fin de satisfacer las necesidades de
consumo. Para determinarlo, hay que consolidar las existencias fisicamente
disponibles con los pedidos pendientes de recepcion. Cuando el inventario de
algun articulo disminuya por debajo de este punto, es necesario considerar la

emision de un nuevo pedido.

PP =Cp + Ss

PP = Punto de Pedido.

Cp = Consumo Previsto durante el periodo de entrega
Ss = Stock de Seguridad

Figura 2. Formula para el método clasico
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2.45.3. METODO ABC.

Un aspecto importante para el analisis y la administracion de un inventario es
determinar qué articulos representan la mayor parte del valor del mismo -
midiéndose su uso en dinero - y si justifican su consecuente inmovilizacion

monetaria.

Estos articulos no son necesariamente ni los de mayor precio unitario, ni
los que se consumen en mayor proporcion, sino aquellos cuyas valorizaciones
(precio unitario x consumo o demanda) constituyen % elevados dentro del valor

del inventario total.

Generalmente sucede que, aproximadamente el 20% del total de los
articulos, representan un 80% del valor del inventario, mientras que el restante
80% del total de los articulos inventariados, alcanza el 20% del valor del

inventario total.

El método ABC (o regla del 80/20) es una herramienta que permite
visualizar esta relacion y determinar, en forma simple, cuales articulos son de
mayor valor, optimizando asi la administracion de los recursos de inventario y

permitiendo tomas de decisiones mas eficientes.

Segun este método, se clasifican los articulos en clases, generalmente
en tres (A, B o C), permitiendo dar un orden de prioridades a los distintos

productos:

ARTICULOS A: Los mas importantes a los efectos del control.
ARTICULOS B: Aquellos articulos de importancia secundaria.
ARTICULOS C: Los de importancia reducida.

La designacion de las tres clases es arbitraria, pudiendo existir cualquier

namero de clases. También el porcentaje exacto de articulos de cada clase

38



varia de un inventario al siguiente. Los factores mas importantes son los dos
extremos: unos pocos articulos significativos y un gran niamero de articulos de
relativa importancia. Este método permite concentrar la atencion y los esfuerzos

sobre las causas mas importantes de lo que se quiere controlar y mejorar.

2.5. ADMINISTRACION DE ALMACENES
2.5.1. DEFINICION

Proceso de la funcion logistica que trata la recepcion, almacenamiento y
movimiento dentro de un mismo almacén hasta el punto de consumo de
cualquier producto (materias primas, semielaboradas, terminados), asi como el

tratamiento e informacién de los datos generados. *°

El ambito de responsabilidad del area de almacenes nace en la
recepcion del elemento fisico en las propias instalaciones y se extiende al
mantenimiento del mismo en las mejores condiciones para su posterior

tratamiento (proceso, transporte o0 consumo), guardando evidencia de ello.

El origen de la existencia de un almacén marca el limite entre la gestion

de inventarios y la administracion de almacenes>®.

Del mismo modo, la administracion de almacenes ve finalizada su
funcién cuando los objetos almacenados pasan a ser pedido. A partir de ahi, el

ambito de responsabilidad se traslada al proceso de pedido y distribucion.

35Logl'stica, Administracion de la cadena de suministro, BALLOU, quinta edicién 2004.
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2.5.2. FUNDAMENTOS DE LA ADMINISTRACION DE ALMACENES

La primera razén de ser de un almacén nace de la natural imposibilidad préctica
de reducir a cero el lapso de tiempo entre la preparacion para el consumo de un
elemento material y el acto en si del consumo, bien por pura imposibilidad de

ajustar oferta con demanda o bien por las caracteristicas del producto®’.

En segundo lugar existen razones puramente financieras que dan sentido
al uso de un almacén por parte de una empresa. Puede salir mas rentable
realizar aprovisionamiento en grandes cantidades para reducir los precios, a
pesar de necesitar mayor espacio para su almacenamiento, o realizar

movimiento de materiales en grandes cantidades.

2.5.3. OBJETIVOS DE UN SISTEMA DE ALMACENAJE

Los objetivos principales que se obtienen de un sistema de almacenaje son>®:

e Rapidez de entregas,

e Fiabilidad,

e Reduccion de costos,

e Maximizacion del volumen disponible y

e Minimizacion de las operaciones de manipulacién y transporte.

La administracion de almacenes es ampliamente contemplada en la
norma ISO 9000. Desde la recepcion de productos hasta su salida de almacén,
pasando por la adecuada conservacion de los productos almacenados, la ISO

9000 normaliza las actividades desarrolladas en el almacén, asi como las zonas

37Logl'stica, Administracion de la cadena de suministro, BALLOU, quinta edicién 2004.
*®plan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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gue una empresa debe habilitar para el aseguramiento de sus sistemas de
calidad.

Pero ademas la norma implica al almacén el cumplimiento de otros
aspectos como la identificacion de los productos, factor este, fundamental para
la gestion de un almacén y para la trazabilidad de los mismos mas alla del

almacén, también contemplado por la norma.

2.5.4. PROCESOS DE LA ADMINISTRACION DE ALMACENES

El mapa de procesos mostrado (ver figura 3), representa el conjunto de
actividades bajo la responsabilidad de la gestion de almacenes. En él, un primer
proceso de planificacion y organizacion de la funcién de los almacenes se

extiende a lo largo de todo el proceso de administracién de almacenes®.

En un segundo nivel, los subprocesos que componen la gestién de las
actividades y objetivos de los almacenes y que abarca la recepcion de los
materiales, su mantenimiento en el almacén y el movimiento entre zonas de un

mismo almacén.

**plan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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Por dultimo, la gestion de las identificaciones, registros e informes

generados a lo largo de los procesos anteriores, es decir, todo lo relacionado al

Informacion

manejo de informacion.

A
Recepcion

{

Movimiento

Planificacion Organizacion

Figura 3. Proceso de la administracién de almacenes.*

2.5.4.1. PLANIFICACION Y ORGANIZACION DEL ALMACEN

Este subproceso alcanza las actividades de caracter estratégico y tactico, al
tener que dar solucién a las necesidades de recursos y ubicaciones en linea
con las politicas y objetivos generales de la compafia; como por ejemplo, la

modalidad de administracion de los almacenes, su ubicaciéon, los recursos

“Plan Pilot. PriceWaterHouseCoopers
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técnicos y humanos necesarios, o la planificacion de cada uno de los tres

procesos operativos (recepcion, almacén y movimiento).

Un almacén debe ser organizado en funcidon de los productos a
almacenar (tamafo, caracteristicas propias y cantidad de productos) y la
demanda (sectores donde la demanda se ve fuertemente afectada por la
estacionalidad).

2.5.4.2. RECEPCION DE PRODUCTOS

La recepcion es el proceso de planificacion de las entradas de productos,
descarga y verificacion tal y como se solicitaron actualizando los registros de

inventario®®.

El objetivo al que debe tender una empresa en su proceso de recepcion
de mercancias es la automatizacion tanto como sea posible para eliminar o
minimizar burocracia e intervenciones humanas que no afaden valor al

producto.

Las inspecciones son imprescindibles pero no afiaden valor, por lo que
es factor clave una adecuada seleccion de proveedores para tender a una

recepcion segura y eliminar pasos de las inspecciones.

2.5.4.3. ALMACEN

Es el subproceso operativo concerniente a la guarda y conservacion de los
productos con los minimos riesgos para el producto, personas y compaiiia y

optimizando el espacio fisico del almacén.

*Iplan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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El almacén puede dividirse en las zonas que se muestran en el cuadro 2%

e Recepcion: Zona donde se realizan las actividades del proceso de

recepcion.

¢ Almacenamiento, reserva o inventario: Zonas destino de los productos
almacenados. De adaptacion absoluta a los productos albergados,
incluye zonas especificas de inventarios para productos especiales,

devoluciones, etc.

e Preparacion de pedidos: Zona donde son ubicados los productos tras
pasar por la zona de almacenamiento, para ser preparados para

expedicion.

e Salida, verificacion o consolidacion: desde donde se produce la
expedicién y la inspeccion final de los productos.

e Paso, maniobra: Zonas destinadas al paso de personas y maquinas.
Diseflados también para permitir la total maniobrabilidad de las

maquinas.

e Oficinas: Zona destinada a la ubicacion de puestos de trabajo auxiliares

a las operaciones propias de almacén.

Cuadro 2. Zonas de un almacén.

“’plan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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Por otra parte, los tipos de almacenamiento de los productos son*’:

Por bastidores o racking: Permite utilizar de manera eficiente el espacio
vertical, almacenando existencias en grandes bastidores. Sin embargo, la
recogida puede requerir mayor trabajo y ser mas caro, ya que es necesario

utilizar sistemas automaticos de elevacion.

Por zonas: Despacha la recogida, permanencia y envio agrupando
existencias de caracteristicas comunes juntos en lugares de facil acceso. La
zonificacion, sin embargo, puede resultar en una utilizaciéon del espacio
menos eficiente. Como los requerimientos de espacio para existencias se
amplian méas alla de la capacidad de un area, puede ser comprimidos en

otra, malgastando el espacio.

De temporada o promocionales: Los productos sujetos a temporalidades
son ubicados en areas de facil recogida y abastecimiento para minimizar los

costos de manipulacion.

Cuarentena de alto riesgo: Estos productos, tales como las sustancias
controladas o las existencias de alto valor requieren condiciones especiales
de almacenamiento, incluyendo el acceso restringido que precisa especial
control y supervision para la recogida y envio, asi como un seguimiento

especial de la trazabilidad dentro del almacén para prevenirse de los robos.

2.5.4.4. MOVIMIENTO

Es el subproceso del almacén de caracter operativo relativo al traslado de los

productos de una zona a otra de un mismo almacén o desde la zona de

recepcion a la ubicacion de almacenamiento.

“plan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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La actividad de mover fisicamente productos se puede lograr por
diferentes medios, utilizando una gran variedad de equipos de manipulacion de
materiales. El tipo de herramientas utilizado depende de una serie de factores,

CcOmo son:
e Volumen del almaceén,
e Volumen de los productos,
¢ Vida util de los productos,
e Costo del equipo frente a la finalidad,
e Cantidad de manipulaciones especiales y expediciones requeridas y
e Distancia de los movimientos.

Por lo general, es recomendable utilizar una mezcla mayor o menor de
los diferentes tipos en funcién de la variedad de productos y técnicas de

almacenaje utilizados*,

Desde la perspectiva de las caracteristicas de los productos, los flujos de

entrada y salida del almacén son variados, como por ejemplo:

e Ultimas Entradas — Primeras Salidas (UEPS): los dltimos productos
gue entran al almacén, son los primeros que salen para expedicion. Esta

modalidad es frecuentemente utilizada en productos frescos.

e Primeras Entradas — Primeras Salidas (PEPS): los primeros productos
gue entran al almacén, son los primeros gque salen para expedicién. Es la

modalidad mas utilizada para evitar obsolescencias.

**plan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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e Primeras Vencidas — Primeras Salidas (PVPS): El producto con fecha

mas proxima de caducidad es el primero en salir.

2.5.5. PROCESAMIENTO DE INFORMACION

Si bien la funcion principal de la administracion de almacenes es la eficiencia y
la efectividad en el flujo fisico, su consecucion esta a expensas del flujo de
informacion. Debe ser su optimizacion, por tanto, sera objetivo de primer orden

en dicha administracion®.

Su ambito se extiende a todos los procesos (planificacién y organizacion,
recepcion, almacén y movimiento) y se desarrolla de manera paralela a ellos

por tres vias, descritas a continuacion:

2.5.5.1. IDENTIFICACION DE UBICACIONES

En el apartado almacén, se han descrito las diferentes zonas que puede
contener un almacén. Todas estas zonas deben estar perfectamente
identificables y conocidas por el personal habilitado a entrar en el almacén.
Para ello, las practicas mas habituales son la delimitacion de las zonas por
colores o la presencia de carteles con la denominacién de las zonas, colgados o

posados en el suelo.

En el almacén toda ubicacion debe poseer su codificacion Unica que la
diferencie del resto. El método de codificacion es decision propia de la empresa,

no existiendo una codificacibn perfecta para todas las empresas. Cada

**plan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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compafiia debe buscar la suya en funcion del nimero de almacenes, zonas en

cada uno de ellos y las ubicaciones en cada zona.
Las ubicaciones pueden codificarse por*®:

e Estanterias: cada estanteria tiene asociado una codificacién correlativa,
del mismo modo que en cada una de ellas, sus bloques también estan
identificados con numeracién correlativa, asi como las alturas de la
estanteria, empezando del nivel inferior y asignando numeros

correlativos conforme se asciende de altura.

e Por pasillo: en este caso, son los pasillos los que se codifican con
ndameros consecutivos. En este caso cada dos estanterias. La
profundidad de las estanterias se codifica con numeraciones de abajo
arriba, asignando nameros pares a la derecha e impares a la izquierda, y

empezando por el extremo opuesto en el pasillo.

2.5.5.2. IDENTIFICACION Y TRAZABILIDAD DE MERCANCIAS

Al igual que las ubicaciones, o incluso con mayor importancia, la totalidad de los
productos almacenados deben ser codificados asignando identificaciones
Unicas por articulo. Y aun mas, ésta codificacién debe estar relacionada con la
utilizada para identificar las ubicaciones y con el resto de procesos de la

empresa (no sélo los logisticos).

Con ello, se consigue disponer de los pasos que sigue un producto
determinado, tanto en el sentido de la cadena de valor, como a la inversa, en el
caso de que el origen de busqueda proceda, por ejemplo, del cliente, es decir,

su trazabilidad.

“**Pplan Pilot. Price WaterHouseCoopers 2005
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CAPITULO III:
“DIAGNOSTICO SOBRE
LA SITUACION ACTUAL

DE LA GESTION DE
INVENTARIOS Y
ADMINISTRACION DE
ALMACENES EN LAS
EMPRESAS
COMERCIALIZADORAS
DE REPUESTOS
AUTOMOTRICES”




3.1. INTRODUCCION

En este capitulo se muestra el desarrollo llevado a cabo para completar el
diagnéstico de la GIAA en las pymes dedicadas a la venta de repuestos
automotrices del municipio de Santa Ana. En el cual se determiné por medio de
la investigacion documental y de campo si las personas que dirigen las
empresas de estudio, cuentan con los conocimientos necesarios que les
permitan desarrollar eficientemente sus actividades de GIAA. El diagndstico se
llevo a cabo por medio de la verificacion del funcionamiento de las actividades
relacionadas al manejo y registro de informacion vy, la identificaciéon de las
principales variables con sus relaciones e incidencias en los problemas raices
que la GIAA.

Al final se muestran de manera grafica los resultados y, se cierra el
capitulo con las conclusiones resultado de la investigaciéon, como producto del
analisis e interpretacion de los datos obtenidos. Informacion que posteriormente

sera vital para la realizacion de la propuesta del manual para la GIAA.
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3.2. METODOLOGIA DEL DIAGNOSTICO

El disefio de la investigacion es de tipo descriptiva, ya que el objetivo primordial
es indagar la incidencia y los valores en que se manifiesta una o mas variables

dentro del ambito de estudio®’.

En el desarrollo del diagnostico la recoleccion de informacion se dividio
en dos etapas, las cuales fueron:

e Lainvestigacion documental y

e Lainvestigacion de campo.

3.2.1. INVESTIGACION DOCUMENTAL

Por medio de esta investigacion se conocieron experiencias de estudios previos
en andlisis de la GIAA realizados por otras instituciones y, toda aquella
documentacion que legisla o limita al sector en estudio. Ademas se pudo llevar
a cabo una documentacion en materia de GIAA a fin de conocer los hechos y
situaciones que se iban a analizar posteriormente, de tal forma que se
fundamentara una base tedrica para luego hacer una medicién del nivel de las

pymes en los temas abordados.

Los documentos que se tomaron en cuenta como fuentes secundarias de

informacion fueron los siguientes:

e Trabajos de grado y libros sobre analisis de logistica empresarial, los
cuales fueron utilizados para realizar la documentacion tedrica de GIAA
necesaria para posteriormente realizar el analisis.

e Registros municipales, estos aportaron el listado de empresas que

conforman el universo en estudio.

* Hernandez, Fernandez y Baptista. Metodologia de la Investigacién. 4a Edicion.
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Cada documento fue registrado en una bibliografia, donde se especifica

la versién y el autor de cada uno de ellos.

3.2.2. INVESTIGACION DE CAMPO

Por medio de este tipo de investigacion se garantizd que el diagnéstico
mostrara lo que sucede realmente en las areas objeto de estudio. Las técnicas
y herramientas utilizadas para la recoleccion de informacion fueron entrevistas,
encuestas, observacién directa y listas de chequeo. Cada una de ellas se utilizé

de manera individual o en combinacion segun se necesitaron.

Las investigaciones o estudios de campo llevados a cabo fueron los

siguientes:

e Unainvestigacion preliminar®®,
e Una prueba piloto* y

e El diagndstico empresarial.

3.2.2.1. DETERMINACION DEL UNIVERSO O POBLACION A ESTUDIAR.

El universo a investigar estaba constituido por las pymes comerciales dedicadas
a la venta de repuestos automotrices, estas segun el listado proporcionado por
la Alcaldia Municipal de Santa Ana®®. Se tomaron en cuenta Unicamente
aquellas empresas que se dedicaban a la venta de repuestos automotrices ya
sea nuevos 0 usados, omitiendo todas aquellas que eran Unicamente

distribuidoras de accesorios, lubricantes, llantas o vidrios. De esta forma se

*® Ver Anexo 2. Listado de empresas para la Investigacion preliminar.

* Ver Anexo 7. Listado de empresas para la prueba piloto.

*% Ver Anexo 3. Listado de empresas proporcionado por la alcaldia, tipo: venta de repuestos y lubricantes
para automdviles.
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continuaba bajo el patron definido en los alcances planteados en el capitulo

uno.

Al mismo tiempo el listado proporcionado por la Alcaldia municipal fue
actualizado y revisado, asi, se eliminaron aquellas empresas que habian dejado
de funcionar llegando a constituir una nueva lista. La cantidad definida fue de 20
empresas comercializadoras de repuestos automotrices nuevos y usados®”, las

cuales se presentan a continuacion:
v' Auto Repuestos Raul
v' Auto Repuestos Hy M
v' Auto Repuestos SAFER
v' Auto Repuestos Santa Ana
v" Auto Repuestos Nufiez
v' Car Shop
v Figueroa Repuestos
v IMPORBOCAL S.A. de C.V.
v Ivan Auto Repuestos
v Lubricantes y Repuestos Auto Primos
v Lubricantes y Repuestos Figueroa
v' Mastic Repuestos

v" Monroy Auto Parts

51 . .
Ver Anexo 8. Listado de empresas con las que se contara para el estudio.
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v" Raul Repuestos

v Rectificacion y Repuestos Mayelo
v' Repuestos Barén S.A. de C.V.

v" Repuestos Km. 67

v" Repuestos Luna

v" Repuestos Monroy

v" Venta de Repuestos la Gran Via

3.3. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO.
3.3.1. INVESTIGACION PRELIMINAR

Funcion6é como punto de partida para la realizacion del diagnéstico empresarial,
determinando por medio de ella, los problemas y deficiencias que existen en el
desarrollo de las actividades de la GIAA en las pymes en estudio. Al mismo
tiempo permitié entrar en la realidad del dia a dia de las empresas ayudando a

tropicalizar algunos conceptos y teorias para el andlisis de la GIAA.

Los resultados obtenidos por medio de esta investigacion sirvieron para
fundamentar la problematica que se presenta en el capitulo uno. Para
desarrollar esta etapa se llevo a cabo una investigacion de campo con la ayuda

de una entrevista y un cuestionario, dirigidos a los duefios de las empresas.*

>2 Ver Anexo 1 y 2. Instrumento y listado para la entrevista preliminar.
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3.3.2. PRUEBA PILOTO

Los instrumentos de recoleccion de informacion a utilizar en la etapa del
diagnostico debian ser lo suficientemente claros y sencillos para que aquellos a
los que iban dirigidos pudieran contestarlos correctamente. Los instrumentos
contenian gran cantidad de preguntas que aportarian mucha informacion, lo

cual influia en su complejidad.

Es por eso que se llevo a cabo una prueba piloto en 3 empresas,> con el
fin de detectar y solventar anomalias en los instrumentos que se habian
definido. La experiencia generd una version enriguecida de cada uno de los
instrumentos los cuales quedaron definidos para ser utilizados en el diagndéstico

empresarial (Ver anexos 9y 10).

3.3.3. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Luego de haber detectado los problemas comunes en las empresas y haber
adecuado los instrumentos a utilizar para la recoleccion de informacion, se
procedié a realizar un estudio mas profundo, para descubrir las causas raices
de los problemas, asi como también, los recursos que estaban involucrados en

los procesos problematicos que diariamente se realizaban.

La recolecciéon de informacion en esta etapa tenia tres ambitos de
atencion para la GIAA en los cuales se profundizaria, para posteriormente
realizar el manual. Cada ambito estaba directamente relacionado con el resto,
por lo que no se podia asilar ninguno de ellos. Los ambitos fueron los

siguientes:

e Demanda: insumos, informacion, procesos y demanda.

>* Anexo 7. Listado de empresas para la prueba piloto.
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¢ Inventarios: politicas, modelos para el manejo del inventario, manejo

operativo y registro de informacion.

¢ Almacenes: planificacidon y organizacion, recepcion, almacenamiento y

manejo de productos.

Una de las herramientas utilizadas para recolectar la informacion fue el

cuestionario, el cual se dividia en dos apartados (Ver anexo 9). Los apartados

del cuestionario se muestran en el cuadro 3, apartados del cuestionario con sus

respectivos objetivos.

ORIENTADO A

OBJETIVO

Apartado Estratégico para
administradores o duefos de las

empresas.

Conocer las medidas que los altos
mando de las empresas toman para

marcar el rumbo correcto de la GIAA.

Apartado Operativo para empleados

de rango bajo e intermedio.

Poner al descubierto todas las

operaciones relacionadas con la GIAA.

Cuadro 3. Apartados del cuestionario

3.4 ORGANIZACION DE DATOS

La organizacion de los datos se presenta en el anexo 11, donde se muestra

detalladamente los resultados del cuestionario y la lista de chequeo por medio

de una tabla, en la cual se presenta la pregunta con sus respuestas.

56




3.5 ANALISIS DE LA GIAA.

Luego de la recopilacion y registro de datos estos se sometieron a procesos de
analisis y examenes criticos, por medio de los pasos que se muestran a

continuacion:

e Describir la situacion que esta bajo andlisis.

e Ordenar cada elemento que incide y sus variables de acuerdo al criterio
de clasificacion seleccionado.

e Realizar un analisis comparativo entre los conceptos tedricos de la GIAA
y los resultados de la investigacion de campo.

e Definir las relaciones que operan entre cada uno de los elementos.

A continuaciébn se exponen de manera comparativa los 3 rubros,
contrastados con lo encontrado en el diagnéstico y al final de cada etapa se
presentan de manera grafica los resultados obtenidos, de la mano de una tabla

resumen y un diagrama espina de pescado que resumen toda la GIAA.

3.5.1. DEMANDA

El analisis de la informacion inicia por la demanda, tomando en cuenta el primer
ambito en estudio. El proceso de analisis de la demanda toma como punto de
partida el contenido del cuadro 4, descripcidn de la gestién de demanda, donde
se describen las etapas de la gestion de demanda con sus respectivas
caracteristicas, las cuales posteriormente serviran para medir la informacion

gue se obtuvo.
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Descripcion de la gestion de demanda

Etapa Caracteristicas a observar en cada etapa
Insumos Como se registran salidas (evidencia de ventas realizadas) y
los datos obtenidos del conteo del inventario en almacén.
Informacién | Como se recolecta la informacion de los diferentes registros de

entrada y salida de productos del almacén y se compara con el
analisis del inventario actual, para posteriormente involucrar la
informacion en la realizacion de prondsticos. Como se toma en
cuenta la informacion de los diferentes cambios de preferencia

gue se estén dando en el mercado.

Herramientas

Se utiliza para procesar la informacion el promedio movil
simple, el promedio mdévil ponderado o la suavizacion

exponencial.

Demanda

Como se define la cantidad de productos que se esperan sean

vendidos en un determinado periodo.

Cuadro 4. Descripcion de la gestion de demanda.

Todo dato estadistico, como los porcentajes, a los cuales se hara

referencia en el proceso del analisis son obtenidos de los resultados obtenidos

por el cuestionario y la lista de chequeo. Ambos se muestran en el anexo 12.

A pesar que el 100% de los empresarios afirma utilizar informacion actual

proveniente de las ventas y del inventario en almacén, todos reflejan perdidas
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de ventas por falta de productos, ya que en un determinado momento que los
clientes solicitaron un producto especifico este no estaba en existencia.

Existe exceso de productos en los almacenes, ya que el 70% de los
empresarios aseguran poseerlo. Esto es debido a la falta de formalidad en los
registros de entradas y salidas y la descoordinacién entre la cantidad de
pedidos y el conteo de producto en inventario. Ademas se encontr6 que el 75%
de las empresas poseen inventario muerto, es decir, aquel producto dafiado o

gue no es vendido después de un largo periodo de tiempo.

Con base a lo anterior se deduce que los métodos utilizados por los
empresarios para llevar a cabo los prondsticos de demanda no son los
correctos o son utilizados de manera errénea, debido a que existen muchas
deficiencias que son consecuencia, como por ejemplo el exceso de productos
en almacenes. De igual manera no se esta tomando en cuenta la informacién
que proviene de ventas histéricas ya que continuamente caen en

desabastecimientos. En la figura 4 se muestran los resultados obtenidos.

a N (. . ., N [ N

¢Los formatos eLa informacion que eLos modelos de oEl calculo dela
para el registro recibe el encargado prondsticos demanda de un
de informacion de realizar el cuantitativos no determinado
no son proceso de son utilizados. producto es resultado
estandarizados compras no es la del azar. Primero
ni formalizados, correcta. Porque porque no utilizan
ya que muchas no se basan en los ningin método para
empresas ni los datos historicos de hacerlo y segundo
utilizan. ventas, sino en porque no manejan

costumbres o

. informacion. g=#e
j7 sensaciones. ‘ ‘
) ST [
Insumos Entradas Herramientas Salidas

Figura 4. Andlisis de la gestion de demanda.
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3.5.2. INVENTARIOS

Luego de haber concluido el analisis del &mbito relacionado a la gestion de la

demanda, se continué la profundizacion en lo relacionado a inventarios,

tomando en cuenta primordialmente los siguientes puntos: politicas, modelos

para el manejo del inventario, manejo operativo del inventario y registro de

informacion. Las etapas de la gestion de inventarios con sus respectivas

caracteristicas se muestran en el cuadro 5, descripcidbn de la gestion de

inventario.
Descripcion de la gestion de inventario
Etapa Caracteristicas a observar en cada etapa
Politicas Cuales son las politicas que sirven de guia para la
toma de decisiones en la empresa.
Modelos Como clasifican los productos segin sea su

demanda en el mercado y seleccionan los modelos
de pedidos de inventario adecuados para el manejo

de los productos segun su prioridad.

Manejo Operativo

Como se llevan a cabo las actividades de conteo
fisico de inventario y como seleccionan y eliminan

el inventario muerto.

Registro de Informacion

Como se evidencian todas las etapas del proceso
de gestidén de inventarios por medio de la creacion

de registros de control de informacién.

Cuadro 5. Descripcion de la gestion de inventario.
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El 90% de las empresas no posee un manual y aquellas que si lo
poseen, solamente el 50% pone en practica lo descrito en el documento. De tal
forma que Uunicamente el equivalente a un 10% de las empresas posee politicas
formalmente establecidas en un documento, aunque solo la mitad de ellas
trabaja con base a lo a que ahi se establece. Esto trae consigo que no exista un
lineamiento definido por los empresarios que marque o encauce el rumbo de las

decisiones que se toman en cada situacion.

El 65% de los empresarios dijo que no toma en cuenta la clasificacion del
producto para definir el tiempo entre lanzamiento de ordenes de pedido. Y el
45% dijo que la cantidad de producto a comprar no la define en funcién del
producto que se esta solicitando, sino indistintamente. Esto expone el hecho
gue existe una deficiencia en el manejo de modelos de inventario para los

productos segun su clasificacion.

El 75% de los encuestados dijo que no esta al tanto de la cantidad de
producto que posee en el almacén, esto genera que al momento que exista un
robo, este pase desapercibido. Las empresas en su mayoria (el 75%) cuentan
con inventario declarado como muerto, y solo el 70% de ellas lo elimina
peribdicamente, permitiendo la acumulacion de productos que ya no se
necesitan. Con respecto al manejo y registro de informacion, el 75% de los
encuestados respondié que no existen documentos formales para el registro de
la informacion. Partiendo del hecho que para realizar de manera Optima la
gestion de inventarios es vital toda la informacién generada por las ventas, se
tiene un grave problema, ya que no existen registros de ellas. En la figura 5 se

muestran graficamente los resultados obtenidos.
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*No existen politicas *No se utiliza *No existen eLas empresas no
formalmente ningin modelo de lineamientos utilizan
definidas que manejo de formales que seguir documentos para
marquen el rumbo de invenario ni de para llevar el registro de

las desiciones de
cantidad o frecuencia
de pedidos. Las
desiciones se toman
segun convenga en

clasificaciéon de
los mismos en
funcion de su
demanda. En
cambio todos los

actividades como el
conteo de producto y
la eliminacion del
inventario muerto.
Esas activdades son

informacién que
sirva de
retroalimentacion
para la gestion de
inventarios.

productos se
manejan de la

misma forma.

Modelos

determinado
momento.

Figura 5. Andlisis de la gestién de inventarios.

llevadas a cabo por
tradicion sin ningln

procedimiento. [

Manejo -
Operativo

Registro de w
informacion

3.5.3. ALMACENES

Como ultima etapa de analisis se tiene la relacionada a la administracién de los
almacenes, en la cual se analizaran los siguientes puntos: planificacién y
organizacion, recepcién, almacenamiento y manejo de producto. Las etapas a
tomar en cuenta asi como sus respectivos objetivos se definen en el cuadro 6,

descripcion de la administracion de almacenes.

Descripcion de la Administracion de Almacenes.

Etapa Caracteristicas a observar en cada etapa

Planificaciéon y Como se solucionan las necesidades de recursos y

o ubicaciones en linea con las politicas y objetivos
Organizacion

generales de la empresa.
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Recepcidn Automatizar tanto como sea posible el proceso de
recepcion de producto con base a una prevision de

entradas que informe de las previsiones a realizar.

Almacenamiento | Como se almacena y se conservan los productos en
condiciones Optimas y como buscan la maximizacion del

espacio fisico del almacén.

Manejo de Como se eliminan los riesgos tanto para los empleados
producto como para los productos durante las actividades de
manejo. Como se optimizan los flujos dentro del

almacén.

Cuadro 6. Descripcion de la administracion de almacenes.

En los almacenes que se estudiaron, lo concerniente a la planificacion
posee ciertas limitantes ya que actualmente en su totalidad se encuentran en
funcionamiento, lo que dificulta hacer alguna propuesta relacionada al disefio
de las instalaciones y a una ubicacién estratégica que este en funcién de los

clientes y de acceso a los proveedores.

Cuando los almacenes fueron creados los empresarios no tomaron en
cuenta (100% de los encuestados) la creacion de un perimetro limitado para el
acceso al area propiamente donde se encuentran los productos, exponiendo los
productos a sufrir robos sin tener algan control exacto de las personas que en el

momento del suceso tuvieron acceso al producto faltante.

En el 95% de las empresas no se tiene definido donde guardaran los

productos prioritarios, lo que indica que el proceso de almacenamiento de estos
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productos tendra dificultades y seran expuestos a sufrir dafios mientras se
busca un espacio donde almacenarse. El 50% los empleados dijeron no poner
cerca de la linea de venta aquellos productos que son mayormente
demandados. A eso hay que sumarle que las empresas no hacen una formal
clasificacion de los productos y que el 90% de los estantes en las empresas no
poseen ninguna rotulacion. Todo esto trae consigo el desperdicio de tiempo por

parte de los empleados al buscar productos que son altamente solicitados.

En lo relacionado al almacenamiento y manejo de productos, el 85% de
los empleados dijo que no utiliza en la empresa ningin método para codificar
las ubicaciones del producto dentro del almacén, lo cual dificulta el facil acceso
a los productos asi como también su ubicacion en los estantes luego de una

recepcion de pedidos. En la figura 6 se muestran graficamente los resultados

obtenidos.

ya que su
totalidad los
almacenes se
encuentran en
funcionamiento,
lo que dificulta
hacer propuestas
de disefioy
_ubicacion.

4 L. )
ePosee limitantes

r°N0 existe una
prevision de las
recepciones de
pedido, lo que
genera que no se
predestine un
espacio para los

producos que

ingresan.

!‘ I !{&‘

r-Los empresarios
no utilizan ningdn
método para
codificar los
estantes o
pasillos.

Almacena- /‘{l[
miento

rOLos estantes o
espacios para la
guarda de
productos no
reciben un
mantenimiento
que asegure su
calidad y elimine

riesgos para

empleados.

Manejo de

Producto

Figura 6. Analisis de la Administracion de Almacenes.
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A continuacion se muestra un diagrama de espina de pescado para toda la
GIAA, donde de manera breve se muestran algunas de las causas raices de las

dificultades encontradas por medio del diagndstico llevado a cabo.

Falta 0 exceso de Existen rohos dentro de
productos los almacenes
No utllizan sistemas
para el maneo deinventaros No cuentan con medidas
No se realiza analisis de de sequridad establecidas
|a demanda para realizar pedidos
No existe restriccion de
persanal al almacén
Na llevan ningun registro de Deficienciaen la
productos que entran y salen . i
»  Gestion de Inventarios y
Administracion de Almacenes
Mala manipulacidn de
productos
Falta dz identificacion
enestanes Distribucidn inadecuada Es‘::;?i;:n";:m
de productos
Pérdida de tiempo en buscar Productos dariados o
los productos en los almacenes en mal estado

Figura 7. Espina de pescado para la GIAA.

65



3.6. CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO

Las conclusiones se han separado para cada &mbito de estudio, generando que
se profundice mas en cada situacion problematica y al mismo tiempo,
exponiendo de manera facil y sencilla lo encontrado en lo relacionado a la GIAA

que se investigo. Informacién célculo prondsticos

3.6.1. CONCLUSIONES DE LA GESTION DE DEMANDA

La gestion de la demanda tiene graves problemas, ya que partiendo que lo mas
importante en la realizacion de prondsticos es el registro de informacién
generada por las ventas, esta actividad es vagamente realizada en el 100% de
las empresas visitadas y no se tienen registros ni documentos que sirvan de

insumos para este proceso.

Las herramientas utilizadas para pronosticar la demanda futura y asi
apoyar las decisiones de la gestion de inventarios en decision de cantidad a
pedir, no existen en las empresas y dichas decisiones son tomadas por
sensaciones y no por medio de métodos que se alimenten de informacion actual

y precisa.

3.6.2. CONCLUSIONES DE LA GESTION DE INVENTARIO

El 90% de las empresas no poseen un manual o algin documento que
formalice y defina las politicas que rigen sus acciones, situacion que afecta o
limita el crecimiento de las empresas, ya que al no tener lineamientos formales
para seguir, cualquier decision estard basada Unicamente en lo que en el
momento que se tomo se considero correcto sin tomar en cuenta repercusiones

a largo plazo.
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Para que una empresa pueda enfocar sus esfuerzos y recursos a
productos que le resultan mas rentables y son los mas demandados, primero se
tiene que llevar a cabo una clasificacion de los productos. Lamentablemente en
el 100% de las empresas visitadas este proceso no se ha llevado a cabo y
siguen manejando de manera indiferente todos los productos que comercian. Al
mismo tiempo una clasificacion del inventario marca la pauta para la utilizacién
de modelos de manejo de inventario que definan los periodos y las cantidades a

pedir de producto segun la clasificacion que se le ha asignado.

El 100% de las empresas no ha definido procedimientos para las
actividades vitales que se ejecutan a nivel operativo y que son de mucha
importancia para el manejo de un inventario, tal es el caso del conteo de

producto y la eliminacién del inventario muerto, entre muchas otras.

El registro de informacién es una debilidad que posee toda la GIAA ya
gue como se ha venido diciendo es muy importante y ninguna etapa de los
procesos analizados tiene registros formales de informacion que ayuden y
promuevan la documentacion en todos los niveles de accion y decision que

involucran las empresas.

3.6.3. CONCLUSIONES DE LA ADMINISTRACION DE ALMACENES

Debido a que todos los almacenes que formaron parte del diagnéstico se
encuentran actualmente en funcionamiento, es imposible hacer una propuesta
de que incluya apoyo en la planificacion del disefio de instalaciones y ubicacion

de las mismas.

El 100% de las empresas no lleva a cabo una prevision de entradas de
producto, lo que trae consigo que no se predestine un espacio para los

productos que se han de recibir.
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Una de las mayores debilidades de la administracion de almacenes es el

hecho de la falta de rotulaciones o identificaciones para las areas que

conforman el almacén, ya que ningun empresario utiliza un método para

codificar las ubicaciones ni mucho menos las identifican.

A continuacion se muestra un cuadro resumen, en el que se presentan

los principales problemas encontrados, y su respectiva herramienta propuesta

de disminucion o erradicacion. En el capitulo 4 se profundizara mas en cada

una de esas herramientas.

Problemas Encontrados
Productos dafados o en mal estado
Falta o exceso de productos

No existe identificacion de los estantes

No se conoce la cantidad de productos

con la que se cuenta en almacén

Distribucién inadecuada de los productos

en los estantes

Los empleados pierden tiempo en buscar

los productos en el almacén

Dificultad al desplazar los productos

pesados

Robos de productos dentro del almacén

Herramienta para erradicarlos
Eliminar inventario muerto
Lote Econémico

Identificar los estantes

Registro de entradas y salidas, conteo

fisico de inventario

Ubicacion de productos en estantes

Identificacion de estantes y sus
espacios
Dividir el almacén por zonas segun la

demanda de los productos
Uso de montacargas

Seguridad en almacén (restriccion de

personal)

Cuadro 7. Resumen de los problemas encontrados.
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CAPITULO1V:

“PROPUESTA DE MEJORAS
Y MANUAL PARA LA
GESTION DE
INVENTARIOS Y
ADMINISTRACION DE
ALMACENES EN LAS

1] EMPRESAS
!| COMERCIALIZADORAS DE
| REPUESTOS
AUTOMOTRICES DEL
MUNICIPIO DE SANTA
ANA”




4.1. MEJORAS PARA LA IMPLEMENTACION DE MANUAL

Como resultado del diagndstico realizado en las empresas, se obtuvo una serie
de factores que afectan su Optimo desempefio. Por ejemplo, se notd que
existen muchas debilidades en la administracién provenientes en algunas veces
por la ausencia de conocimientos tedricos, estas debilidades han surgido
conforme las empresas han ido creciendo, o bien, por el tiempo que tienen de
funcionar, ha esto se suma el descuido de los empresarios y los empleados que

ahi laboran.

Haciendo referencia a los problemas encontrados se tiene, de forma
breve, algunas de las incidencias detectadas: exceso y falta de inventario, asi
como la falta de clasificacion para los mismos, ausencia de identificacion y
delimitacion para el éarea propiamente del almacén y el resto de las
instalaciones, dificultades en la movilidad a través de los pasillos, inexistencia
de manejo y recoleccion de informacién. A esto hay que agregarle que en
muchos almacenes existe un alto grado de suciedad y desorden, caracteristicas
propias de la cultura en la que se han desarrollado, y que, influyen de manera

significativa en la productividad.

Para cumplir con el objetivo primordial del manual: optimizar los procesos
claves relacionados a la gestion de inventarios y la administracion del almacén,
es necesario implementar una cultura de mejoramiento continuo, la cual motive

a la empresa a adoptar las herramientas que se recomiendan para lograrlo.

Esta etapa servira para orientar en especial a los administradores de las
empresas y al personal operativo, ya que los administradores asumiran un rol
de facilitadores al interior de sus areas de trabajo, motivando a su personal para

gue se garantice el éxito del manual.
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Entre las herramientas que ayudaran a los empresarios a atacar las
deficiencias encontradas en el diagndéstico y al mismo tiempo, que estas sirvan
como un punto de partida para posteriormente incorporar el contenido del

manual tenemos:

e El método de las 5s.
e Herramientas para el andlisis de problemas.

e Plan de control de riesgos.

4 . = - w - N
Mejor clasificacion
y control del
inventario Mayor
involucramiento de
los empleados en la 2
Menos accidentes, resolucion de = Disminucion y
mayor orden y @ problemas © mitigacion de
limpieza £ ‘"= riesgos laborales
@ ©
i3 S Facilidad para la ©
v Menos pérdidas de | = recolecciony © Delimitacion e
E tiempo para buscar % analisis de la © identificacion de las
2 productos o < informacion Q diferentes areas
o documentos . @
° = . : T
o < Creacion de lineas c
L Disminuciondelos | £ de accion ante =
desperdicios situaciones dificiles
L L /I:E s

Figura 8. Herramientas y sus ventajas.

71



4.1.1. LAS “5S” PARA FACILITAR EL MANEJO DE INVENTARIO

Una herramienta muy util que funciona como un trampolin de sensibilizacion,
para posteriormente incorporar los conceptos que en el manual se presentan es
el método de las 5s, el cual favorece la identificacion y compromiso del personal
con su equipo e instalaciones de trabajo. En cualquier caso el éxito de las 5s 'y
su perpetuidad exigen un compromiso total por parte del personal operativo,
como de la gerencia para inducir un cambio en el estado de animo, actitud y

comportamiento de la organizacion.

Se trata de dar las pautas para entender, implantar y mantener un
sistema de orden y limpieza en la empresa, a partir del cual se puedan sentar
las bases de la mejora continua y de mejores condiciones de calidad, seguridad

y medio ambiente en toda la empresa.

La implementacion de esta metodologia puede hacer que una empresa
reconozca con mayor facilidad la situacion actual del inventario que tiene
almacenado, y eso a la vez puede prevenir el inventario sobrante y/o el
inventario muerto. Algunas veces, una empresa compra articulos, aunque ya los

posean en inventario sin darse cuenta.
Etapas del método 5s (los vocablos provienen del idioma japonés):

e Seiri - clasificar.

e Seiton - ordenar

e Seiso - limpiar.

e Seiketsu - mantener la sanidad.

e Shitsuke - disciplina.
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4.1.1.1. SEIRI - CLASIFICACION

Separar lo que es necesario de lo que no lo es y tirar a la basura lo que es inutil.
El propésito de clasificar, consiste en retirar de los puestos de trabajo todos los
elementos que no son necesarios para las operaciones de mantenimiento o de
orden cotidiano. Los elementos necesarios se deben mantener cerca de la
accion, mientras que los innecesarios se deben retirar del sitio, donar, transferir

o eliminar.
Se obtendran los siguientes beneficios:

e Mas espacio,
e Mejor control de inventario,
¢ Eliminacion del despilfarro y

e Menos accidentes.

4.1.1.2. SEITON - ORGANIZAR

Colocar lo necesario en un lugar de facil acceso. Aca se pretende ubicar los
elementos necesarios en sitios donde se puedan encontrar facilmente para su
uso y nuevamente retornarlos al correspondiente sitio. Con esto se mejorara la
identificacion de los controles de los equipos, instrumentos, expedientes, de los
sistemas y elementos criticos para su mantenimiento y conservacion en

perfecto estado.
Se obtendran los siguientes beneficios:

e Ayudard a encontrar facilmente documentos u objetos de trabajo,

economizando tiempos y movimientos,

73



e Facilitara regresar a su lugar los objetos 0 documentos que se hayan
utilizado

e Ayuda a identificar cuando falta algo.

4.1.1.3. SEISO - LIMPIEZA

Limpiar las partes sucias. La etapa pretende incentivar la actitud de limpieza del
sitio de trabajo y lograr mantener la clasificacion y el orden de los productos. El
proceso de implementacion se deberd apoyar en un programa de
entrenamiento y suministro de los elementos necesarios para su realizacion,

como también del tiempo requerido para su ejecucion.
Se obtendrén los siguientes beneficios:

e Aumentara la vida util del equipo e instalaciones,
e Habra menos probabilidad de contraer enfermedades y

e Ayudara a evitar mayores dafios en la ecologia.

4.1.1.4. SEIKETSU - ESTANDARIZAR

Mantener constantemente el estado de orden, limpieza e higiene del lugar de
trabajo. Se tendra que conservar lo que se ha logrado, aplicando estandares a

la practica de las tres primeras etapas.
Se obtendran los siguientes beneficios:

e Los conocimientos duraran por mas tiempo

e Se creara un buen habito en el personal
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4.1.1.5. SHITSUKE - DISCIPLINA

Acostumbrarse a aplicar las 5s en el lugar de trabajo y a respetar las normas
con rigor. La practica pretende lograr el habito de respetar y utilizar
correctamente los procedimientos, estandares y controles previamente
desarrollados. En la metodologia de las 5s la disciplina es altamente importante,
porque sin ella la implantacion de las 4 primeras etapas se deteriora

rapidamente.
Se obtendran los siguientes beneficios:

e Se evitaran sanciones,
e Se mejorara la eficacia,
e El personal se vuelve mas apreciado por jefes y compafieros y

e Mejora la imagen.

4.1.2. HERRAMIENTAS PARA EL ANALISIS DE PROBLEMAS.

El objetivo de esta parte es mostrarle al gerente y demas empleados una guia
rapida y visual para la aplicacion de las diferentes herramientas utilizadas para

la resolucion de problemas.

Si bien no pretende ser un manual exhaustivo de aplicacion, si intenta
recoger los aspectos basicos a tener en cuenta a la hora de la utilizacion de
cualquiera de las herramientas presentadas. De esta forma se pretende que los
gerentes o administradores que pongan en practica los componentes del
manual para la gestiébn de inventarios y administracion de almacenes, puedan

aplicarlas paso a paso en cada caso concreto que se les presente.
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Las herramientas propuestas para el andlisis de problemas son:

e Recogida de datos
e Lluvia de Ideas
e Diagrama causa — efecto

e Diagrama de Pareto

4.1.2.1. RECOGIDA DE DATOS

e Objetivo: Reunir datos relacionados a la problematica, realizandolo de

forma sencilla y que faciliten el posterior analisis de los mismos.

e Procedimiento de uso.
Paso 1: Formulacion de preguntas.

Formular preguntas correctas y especificas, que se habran de contestar

para decidir de forma adecuada las futuras acciones a realizar.
Paso 2: Definir las herramientas apropiadas para el analisis de datos.

Segun el tipo de herramienta a utilizar, se debe decidir sobre las

caracteristicas de los datos a recoger (volumen de datos, precision, etc.)
Paso 3: Definir las condiciones de la recogida de datos.

Se deberé intentar que el proceso de recogida de datos no distorsione el

valor de éstos.
Paso 4: Disefio del documento.

e La anotacion debera ser sencilla
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e Se debe incluir un campo para observaciones
e El documento deberd ser auto-explicativo

e Se debe cuidar el aspecto formal

Paso 5: Realizar varios documentos de prueba con sus instrucciones.

Para evitar problemas imprevistos en la toma de datos definitiva.
Paso 6: Informar y formar al personal.
Asegurarse que el personal conoce y entiende:

e El propésito de la recogida
e El significado de cada parte del documento

e Laimportancia de obtener datos completos y no a medias
Paso 7: Realizar la recogida de datos.

Paso 8: Auditar el proceso y validar los resultados.

Auditar mediante revisiones aleatorias de documentos y observaciones

del proceso de recogida:

e El cumplimiento de las condiciones de recogida establecidas.

e La correcta cumplimentaciéon de los documentos.

4.1.2.2. LLUVIA DE IDEAS O BRAINSTORMING

Objetivo: Recolectar por medio de una reunidn o sesion, un gran

numero de ideas sobre un determinado tema de estudio.
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Procedimiento de uso.

Paso 1: Introduccion a la sesion.

Escribir el enunciado del tema, de forma que sea visible para todos

durante la sesion y explicar las reglas conceptuales:

e Pensamiento creativo: Cada empleado puede decir aquello que se
le ocurra sin autocriticarse

¢ Ningun empleado critica o comenta las ideas aportadas por el
resto de empleados participantes

¢ Ningun empleado explica sus ideas al aportarlas

e Es bueno y conveniente la asociacion de ideas, ampliando /
modificando ideas ya aportadas o expresando aquellas ideas a las

gue den lugar las ideas de los demas
Explicar las reglas practicas:

e Aportaciones por turno
e Soélo 1 idea por turno

e Se puede “pasar” de turno si no hay ideas
Paso 2: Preparacion de la atmésfera adecuada.
Realizar una lluvia de ldeas de entrenamiento sobre un tema neutral.
Paso 3: Comienzo y desarrollo de la tormenta de ideas.

e Segun las reglas descritas.
e En el punto en el que decrezca apreciablemente la aportacion de
ideas, hacer una ordenacion de las mismas y proceder a una

segunda fase creativa.
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e La lluvia de ideas concluye cuando ningun participante tiene ideas

que aportar.

Paso 4: Tratamiento de las ideas.

La lista obtenida se tratara de la siguiente forma:

e Explicar las ideas que ofrecen dudas a algun participante.
e Eliminar ideas duplicadas.

e Agrupar ideas (Utilizando por ejemplo, un diagrama causa-efecto).

4.1.2.3. DIAGRAMA CAUSA - EFECTO

Objetivo: (también llamado “diagrama de Ishikawa” o “espina de
pescado”) Mostrar la relacion causal e hipotética de los diversos factores
qgue pueden contribuir a un efecto o fendmeno determinado de manera

grafica.

Procedimiento de uso.

Paso 1: Definir sencilla y brevemente el efecto o problema cuyas causas

deben ser identificadas.

Paso 2: Colocar el efecto dentro de un rectangulo a la derecha de la
superficie de escritura y dibujar una flecha, que correspondera al eje
central del diagrama, de izquierda a derecha, apuntando hacia el efecto

(ver figura 9).

Paso 3: ldentificar las posibles causas que contribuyen al efecto o
fendmeno de estudio. Se puede utilizar la tormenta de Ideas o bien un

proceso légico paso a paso.

79



Paso 4: Identificar las causas principales e incluirlas en el diagrama (no
menos de 2 y no mas de 6).

e Identificar las causas o clases de causas mas generales en la
contribucion al efecto

e Escribirlas en un recuadro y conectarlas con la linea central

=

Figura 9. Diagrama causa - efecto.

Paso 5: Afadir causas secundarias para cada rama principal.

e |dentificar las posibles causas de las causas principales.
e Incluir las nuevas causas en el diagrama, apuntando a la rama

correspondiente.
Paso 6: Afadir causas subsidiarias para las sub-areas anotadas.

El proceso continla hasta que se llega en cada rama a la causa raiz.

Causa raiz es aquella que:

e Es causa del efecto que estamos analizando.

e Es controlable directamente.
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Paso 7: Comprobar la validez l6gica de cada cadena causal.

Paso 8: Conclusion.

El resultado es un diagrama ordenado de posibles causas que

contribuyen a un efecto.

4.1.2.4. DIAGRAMA DE PARETO

Objetivo: Obtener, de entre los diferentes factores que contribuyen a un
determinado efecto, aquellos que tienen mucha importancia en su
contribucion (pocos vitales) y aquellos que son poco importantes

(muchos triviales), a partir de una comparacion cuantitativa y ordenada.

Procedimiento de uso
Paso 1: Preparacion de los datos.

e Definir el efecto cuantificable y medible sobre el que se quiere
priorizar.

e Disponer de una lista completa de elementos que contribuyan al
efecto estudiado.

e Conocer la magnitud de la contribucién de cada elemento o factor
al efecto estudiado. Para ello habra que hacer una toma de datos

0 un analisis de datos ya existentes.
Paso 2: Célculo de las contribuciones parciales y totales.

¢ Anotar, para cada elemento, la magnitud de su contribucién.
e Ordenar los elementos de mayor a menor, segun la magnitud de

su contribucion.
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e Calcular la magnitud total del efecto como suma de las magnitudes

parciales.

Paso 3: Calcular el porcentaje individual y el porcentaje acumulado para

cada elemento de la lista ordenada (ver figura 10).

e EIl porcentaje de la contribuciébn de cada elemento se calcula:
% = (magnitud del elemento / magnitud total del efecto) x 100

e El porcentaje acumulado para cada elemento se calcula sumando
a cada elemento de la lista el porcentaje del elemento anterior.

o Reflejar los resultados en una tabla de Pareto.

100

Figura 10. Ejemplo de tabla de Pareto.

Paso 4: Trazar y rotular los ejes del diagrama (ver figura 11).

e En el eje vertical izquierdo se representa la magnitud de cada
factor (de O al valor del efecto total).

e En el eje horizontal se representan los diferentes factores.

e En el eje vertical derecho se representa la magnitud de los

porcentajes acumulados de cada factor..
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MAGNITUD DE PORCENTAJES

EFECTOS ACUMULADOS
100%
. | 75%
: 4 50%
' 1 254
0 s —— — —— 0%
Efecto 1 fecto n

FACTORES

Figura 11. Diagrama de Pareto

Paso 5: Dibujar el grafico de barras que representa el efecto de cada

factor contribuyente.

La altura de cada barra es igual a la contribucion de cada elemento tanto
medida en magnitud, por medio del eje vertical izquierdo, como en

porcentaje, por medio del eje vertical derecho.
Paso 6: Trazar el grafico lineal de porcentajes acumulados (figura 12).

e Marcar sobre cada factor el punto correspondiente a su porcentaje

acumulado.

e Unir los puntos con segmentos rectilineos.
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Figura 12. Diagrama de Pareto completo

Paso 7: Separar los elementos pocos vitales de los muchos triviales.

e Trazar una linea vertical que separe el diagrama en dos partes,
basandonos en el cambio de inclinacién de los segmentos.
¢ Identificar los elementos pocos vitales que quedan a la izquierda

de la linea.

La separacion o frontera comentada en el paso 7 puede ser no tan clara,

puesto que si todos los factores presentan una contribucién similar. En este

caso se dice que esta herramienta no es aplicable.

4.1.3. PREVENCION DE RIESGOS

La prevencion debe verse como un factor clave de inversion orientado tanto a

evitar y reducir al minimo los accidentes de trabajo y enfermedades

profesionales, como a garantizar condiciones de seguridad y salud adecuadas
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y, a la vez conseguir que la empresa sea competitiva en el mercado. Es por
este motivo que se debe incidir en la integracion de la prevencién de riesgos
laborales en la adopcion de cualquier decision empresarial, con el objeto que el
empresario tenga presente, en todo momento, la seguridad y salud de sus

empleados.

Los empresarios o gerentes deben contemplar los siguientes principios

para realizar un plan de prevencion de riesgos:

e Evitar los riesgos.

e Evaluar los riesgos que no se puedan evitar.

e Combatir los riesgos en su origen.

e Sustituir lo peligroso por lo que genere poco o ningun peligro.

¢ Planificar la prevencién, teniendo en cuenta la técnica, la organizacion
del trabajo, las condiciones de trabajo, las relaciones sociales y la
influencia de los factores ambientales en el trabajo.

¢ Adoptar medidas que antepongan la proteccién colectiva a la individual.

e Dar las debidas instrucciones a los empleados.

e Prever las distracciones o imprudencias no temerarias que pudiera
cometer el empleado.

e Los empleados deben ser informados y formados sobre los riesgos que
afecten a la empresa en su conjunto, asi como a cada tipo de puesto de
trabajo, y de las medidas y actividades de proteccion y prevencion
aplicables a dichos riesgos.

e Consultar a los empleados para que efectien propuestas sobre
problemas que afecten a la seguridad y a la salud de la empresa.

e Debera analizar las posibles situaciones de emergencia y adoptar las
medidas necesarias en materia de primeros auxilios, lucha contra

incendios y evacuacion de los empleados.
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Los empleados por cuenta propia también deben tener presente lo

siguiente:

e Velar por su propia seguridad y salud (y por la de los demas),
cumpliendo con las medidas de prevencion adoptadas, de acuerdo con
su formacién y con las instrucciones del empresario.

e Usar adecuadamente aparatos, herramientas, sustancias peligrosas,
equipos de transporte y, en general, cualquier medio con el que
desarrolle su actividad.

e Utilizar correctamente los medios y equipos de proteccion personal
facilitados.

e No poner fuera de funcionamiento y utilizar correctamente los
dispositivos de seguridad existentes.

e Informar de inmediato a su superior jerarquico directo, sobre cualquier
situacién sospechosa de riesgo para la seguridad y la salud.

e Contribuir al cumplimiento de las obligaciones establecidas sobre el tema
por la autoridad competente.

e Cooperar con los mandos directos para garantizar unas condiciones de
trabajo seguras.

e Mantener limpio y ordenado el puesto de trabajo.

e Sugerir las medidas que consideren oportunas para mejorar la seguridad

y las condiciones de trabajo.

Para la empresa que desee disefiar un plan de riesgos laborales, debe
seguir los siguientes elementos (ver figura 13), los cuales responden a un

planteamiento circular, que solo poniéndose en practica pueden perfeccionarse:
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Politica de

prevencion
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de la de la
prevencion prevencion

Evaluacion de
riesgos

Figura 13. Elementos del plan de riesgos.

4.1.3.1. PLAN DE PREVENCION

Todo empresario debe integrar un programa de riesgos laboral en el sistema
general de funcionamiento de la empresa, interviniendo todo el personal que
forme parte de la organizaciéon, lo cual deberd hacerse a través de la

implantacion y aplicacion de un plan de prevencién de riesgos laborales.

El plan debe ser especifico para la organizacién, asi como adecuado y
coherente con su tamafo y con la naturaleza de sus actividades; conciso y
redactado con claridad; estar fechado y hacerse efectivo mediante la firma, o
procedimiento equivalente, del gerente o de la persona de mayor rango de la

organizacion.
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4.1.3.2. LA ORGANIZACION DE LA PREVENCION

Para el desempefio adecuado de las actividades preventivas deben
establecerse programas de capacitacion, teniendo en cuenta las dificultades o

complejidades que se presentan a la hora de hacer frente a los riesgos.

4.1.3.3. EVALUACION DE RIESGOS

El empresario 0 gerente debera disponer de una evaluaciéon inicial de los
riesgos para la seguridad y salud de los empleados, teniendo en cuenta la
naturaleza de la actividad, las caracteristicas de los puestos de trabajo
existentes y de los empleados también con ocasion de la eleccion de los
equipos de trabajo, de las sustancias y del acondicionamiento de los lugares de

trabajo.

4.1.3.4. PLANIFICACION DE LA ACTIVIDAD PREVENTIVA

Si los resultados de la evaluacion pusieran de manifiesto situaciones de riesgo,
el empresario realizara aquellas actividades preventivas necesarias para
eliminar o reducir y controlar tales riesgos. Dichas actividades seran objeto de
planificacion por el gerente, incluyendo para cada actividad preventiva: el plazo
para llevarla a cabo, la designacién de responsables, los recursos humanos y

materiales necesarios para su ejecucion.

El empresario debera asegurarse de la efectiva ejecucion de las
actividades preventivas incluidas en la planificacion, efectuando para ellos un

seguimiento continuo de la misma.
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Algunos de los riesgos que se pueden presentar en los almacenes son:

e Incendios.

e Ambiente luminoso deficiente

e Ventilacién deficiente.

e Sobre-esfuerzos.

e Golpes con bordes de mobiliario.

e (Caida de materiales.

¢ Vuelco de estanterias.

e Temperaturas altas.

e Atrapamientos en el manejo de cargas.
e Caidas al mismo nivel.

e Caidas de escaleras.

¢ Manipulacién de productos peligrosos.
e Eléctricos.

e Alteraciones oculares por manejo de pantallas de visualizacion de datos.

Para contrarrestar o disminuir las posibilidades que estos riesgos se

puedan presentar, se listan las siguientes normas:

e Se prohibe fumar en el interior de los almacenes.

e No obstruya ni deposite productos en los pasillos, puertas de acceso y de
emergencia y los lugares donde se encuentran situados los extintores y
material de primeros auxilios. Deben mantenerse libres de obstaculos.

e Evite derramar liquidos y si se producen derrames, debe limpiarlos
inmediatamente.

e Para el manejo de productos pesados o con aristas (palets) debe utilizar
guantes adecuados.

¢ No tire bruscamente el producto que se maneja.
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Los productos envasados a presion debe almacenarlos en recintos muy
ventilados, y debidamente protegidos de los agentes atmosféricos.

Las escaleras de mano que se utilizan para subir a los lugares altos de
las estanterias debe usarlas correctamente. Solo puede usar como
plataformas de trabajo banquetas de superficie plana. No use sillas ni
otros elementos inestables. Solamente en las escaleras de tijera puede
subirse hasta el ultimo peldafio, en el resto de escaleras no se debe subir
a los dos ultimos peldafios.

Se prohibe llenar excesivamente los estantes, ni hacer pilas altas si no
tienen suficiente base. Cuanto mas estrecha y alta es una estanteria mas
facilmente vuelca, sobre todo si el suelo estd mal nivelado, o si se carga
demasiado.

No intente sujetar una estanteria que se cae, apartese de su radio de
accion.

Para evitar el vuelco de las estanterias es conveniente comenzar a
cargar por la parte de atras.

Cuando estén demasiado cargadas debe buscarse su estabilidad con
anclajes a la pared.

El local debe disponer de extintores portétiles situados en zonas de facil
acceso Yy visibilidad. Cada extintor estd destinado a un tipo de fuego
(indicado en el extintor) y debe saber cémo utilizarlo. Nunca utilizar agua
si hay riesgo eléctrico, se utilizaran extintores de polvo o de CO2
dirigiendo el chorro a la base de la llama.

Tratar en la manera de lo posible, que el area de trabajo no este
sometida a temperatura altas, ya sea debido al disefio 0 a condiciones
ajenas a este, pues podria ocasionar dafos a la salud del empleado y a
la calidad de los productos.

Utilice solamente bases de enchufe y clavias macho y hembra con

puesta a tierra. No use enchufes intermedios (ladrones), salvo que estos
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dispongan de puesta a tierra. No desconecte tirando del cable, tirar de la
clavija. Los cables de prolongacion deben tener tres hilos, uno de ellos
de puesta a tierra; si el aparato usado tiene doble aislamiento no es
necesario. No manipule ni repare aparatos o instalaciones eléctricas;

llame al técnico.

4.1.3.5. RECOMENDACIONES GENERALES PARA LA MANIPULACION DE
PRODUCTOS Y EQUIPO.

¢ Manejo manual de cargas

Antes del levantamiento manual, inspeccione la carga para
detectar el peso aproximado, si hay bordes cortantes, astillas, clavos, el
estado del embalaje y los lugares por donde ha de tomarse para levantar
dicha carga.

Siempre gque sea posible, evite el levantamiento manual. Organice
el trabajo para reducirlo al minimo. Distribuya la carga en unidades de
poco peso y de poco volumen.

Inspeccionar el camino a recorrer, deberé estar sin obstaculos, ser
el mas limpio, no el méas corto, asi como el lugar donde se vaya a
depositar la carga.

Debe usar las siguientes prendas de proteccién: Guantes, cuando
las aristas sean cortantes, tengan superficie rugosa, botas de seguridad
con cargas pesadas o de volumen y funda de trabajo.

Coloque los pies lo mas cerca posible de la carga, lo
suficientemente separados para lograr estabilidad. Ponga un pie delante

del otro y hacer que apunten en la direccion del movimiento.
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Levante enderezando las piernas, doblando ligeramente la
espalda. Las manos y los brazos sirven para tomar la carga y llevarla

cerca del cuerpo, no para elevarla.

e Transporte
Si dos 0 mas personas tienen que transportar una sola carga, se
buscaran con condiciones fisicas y estaturas similares, debe Unicamente
haber una sola voz de mando, y que esta persona se sitle en el final de
la carga; caminar acompasados.
Como ayuda del transporte manual, se utilizan las carretillas. Lleve
el peso mas importante sobre el eje de la carretilla. Lleve carga que

permita visibilidad.

e Pantalla del ordenador
La distancia visual recomendable entre el usuario y la pantalla esta
entre 45 y 55 cm. Debe situarse en tal posicidon que no produzca reflejos,
ni tener que levantar la cabeza para leerla. Se recomienda que el borde

superior de la pantalla esté al mismo nivel que sus ojos.

e Mesade trabajo
La superficie ser4 de color no reflectante. Recomendamos una
superficie minima de 1,7 x 1,2 m. aproximadamente. Habra un espacio

para las piernas de como minimo 60 cm. de profundidad.
e Silla

Debera adaptarla a sus medidas, colocando la altura del asiento

de tal forma que no tenga que mantener los codos elevados, sino en
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angulo recto, evitando las contracturas a nivel cervical y sin doblar las
mufiecas al utilizar el teclado del ordenador.

El respaldo deberd recogerle la zona lumbar, adoptando una
posicion recta de la espalda, por lo que debera subir o bajar, acercar o

alejar el respaldo del asiento.
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1.1. INTRODUCCION

Este manual constituye una herramienta de gestién para los responsables del
manejo del sistema logistico de las pequefias y medianas empresas del sector
comercial de repuestos automotrices en el Municipio de Santa Ana en sus
diferentes niveles de decisibn y atencién. En él se pueden apreciar dos
importantes partes, la parte 1. La Gestion de Inventarios, donde se puede
obtener toda la informacién conceptual y teorica relacionada a dicha gestién,
ademas se incluye informacion relacionada a una adecuada gestion de
demanda, y en la parte 2: La Administracién de Almacenes, donde se pueden
apreciar estrategias que apoyan en la solucion de problemas encontrados en
los diferentes almacenes, se muestran también formularios asi como la correcta

forma en la que deben ser utilizados.
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1.2.  VISION

Utilizar los medios y técnicas actuales tanto para la gestion de inventarios como
para la administracion de almacenes y asi, lograr que las pequefas y medianas
empresas comercializadoras de repuestos automotrices incrementen sus

niveles de ventas asi como su productividad.
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1.3. MISION

Contribuir con el desarrollo de las pequefias y medianas empresas a través de
la creacidbn de un manual que controle y administre sus almacenes y sus
inventarios, el cual mediante la utilizacion de estrategias modernas de
ejecucion, supervision y control ayuden al mejoramiento de los recursos

comprometidos en estas areas y le aporte al desarrollo empresarial.
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1.4.1.

1.4.2.

OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL:

Fortalecer los conocimientos y habilidades de los responsables de la
administracion de las empresas comerciales de repuestos automotrices
en el municipio de Santa Ana en materia de gestion de inventarios y

administracion de almacenes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Comprender la importancia de la gestion de inventarios y la

administracion de almacenes para las empresas comerciales.

Disminuir la improvisaciéon en el proceso de toma de decisiones
relacionadas a la gestion de inventarios y la administracion de almacenes
por medio de la creacién de procedimientos e implementacion de

mejoras puntuales propias para cada gestion.

Aportar una herramienta que facilite el trabajo de los administradores de
las empresas para solventar dificultades relacionadas a la gestion de

inventarios y la administracion de almacenes.

Desarrollar formularios de facil manejo para el control y la recoleccion de
informacion que ayude a sustentar con datos precisos y actuales, la

gestion de inventarios y la administracion de almacenes.
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1.5. ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Aplicando la perspectiva de una gestion por procesos, el organigrama de una
empresa dedicada al comercio de repuestos automotrices puede estar
integrado de la siguiente forma: en el nivel cero (ver figura M1) por sobre todos
los puestos, se ubicara el gerente, luego se ubicaran las jefaturas de ventas y
de almacén, mas abajo habran cuatro puestos mas, los cuales seran

destinados, dos para vendedores y dos para bodegueros.

Gerente

Jefe de Jefe de
Ventas Almacén

1 1
1 1 1 1
l Vendedor \ l Vendedor \ l Bodeguero \ l Bodeguero \

Figura M 1. Propuesta de organigrama.
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Comunmente el nivel cero, el puesto de gerencia es ocupado por el
duefio de la empresa y éste, ademas de estar a cargo de todos los procesos
estratégicos, dedica también parte de su tiempo a supervisar todos los procesos
operativos. El nivel uno se compone por dos puestos, el primero sera destinado
a una jefatura de ventas, donde se analizaran y controlaran todos los procesos
relacionados a la salida de productos y prondsticos para futuras entradas; en el
segundo, siempre en el mismo nivel, se ubicara la jefatura de almacén, y esta
persona serd la encargada de llevar un control preciso de los inventarios, asi
como de controlar todos los productos que ingresen al almacén, optimizando los

procesos de recepcidn, almacenamiento y movimiento del producto.

Es responsabilidad de todos los miembros que conforman la estructura
que se genere informacién y que esta fluya de la mejor manera, y asi,
fundamentar todos los procesos con datos actuales y confiables. Cada empresa
elegira la opcion que se apegue mejor a sus necesidades, del mismo modo que
debe ser cada empresa la que adapte el organigrama a singularidades de

negocio, tamafo, etc. convergiendo funciones en una sola persona o viceversa.

Al momento que en este manual se describan las actividades de algun
procedimiento, se hara referencia a este organigrama. De esta forma, los

responsables seran siempre miembros que integran esa estructura.
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2.1. ADMINISTRACION DE LA DEMANDA

La administracion de la demanda consiste en la estimacion y en el analisis de la
demanda futura para un producto o componente en particular, utilizando como
informacion de entrada datos histéricos de venta, estimaciones de mercado e

informacion promocional, a través de diferentes técnicas de prevision.

Al llevarla a cabo, se mejoran e intensifican las actividades de
aprovisionamiento (compras, relaciones con proveedores) y el nivel de

inventarios y la planificacion de las necesidades de almacenamiento.

2.1.1. PROCESO DE ANALISIS DE LA DEMANDA

Para efectuar el proceso de administracion de la demanda, la empresa debera

realizar lo siguiente (ver figura M2):

Pronosticar el
comportamiento de la
demanda

Capturar los datos
historicos

Figura M 2. Proceso de analisis de la demanda.
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2.1.1.1. CAPTURA DE DATOS HISTORICOS

Incluye todo lo relacionado a la captura de informacion de la demanda, lo cual
consiste en obtener de los registros de ventas informacion relacionada a la

demanda pasada o consumo de un determinado producto.

Los registros de la demanda seran realizados por los respectivos jefes de
ventas de cada empresa. Estos registros servirdn como informacion de entrada
para la segunda etapa del proceso de administracion de la demanda, la

realizacion de prondésticos.

En el formulario para el registro de la demanda pasada en las ventas® al
detalle, FOR M1, los registros poseeran el codigo del articulo, el saldo anterior
en almacén, cuanto se compra, las ventas hechas de cada articulo, el saldo en
existencia y la fecha en la que se realiz6 la actividad respectiva. Del FOR M1 se
utilizaran los datos finales de las casillas (1) y (3), existencia anterior y salidas o

ventas de productos, respectivamente.

>* Anexo 1. FOR M1. Formulario para el control de entradas y salidas de inventario.
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No. De Registro:
Nombre del Producto: Codigo:
Dia Mes Ao
Fecha de Inicio de Registros:
Eﬁ:g‘r‘fﬂ'f('?) Entradas (2) Salidas (3) Existencia Actual (4)
Dia Mes Afo
Fecha de Finalizacién de Registros:

Cuadro M 1. Formulario para el control de entradas y salidas de inventario

2.1.1.2. PRONOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA

Para la realizacion de los pronésticos de la demanda futura se utilizaran en
combinacion los aportes hechos por prondsticos cualitativos y cuantitativos, de
tal forma que la informacion subjetiva sea fortalecida con informacion

proveniente de la utilizacion de métodos cuantitativos para el prondstico.
Las técnicas cualitativas y cuantitativas que se utilizaran son las siguientes:

e Prondsticos cualitativos o subjetivos: informacién de vendedores,

encuestas para clientes y factores adicionales.
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e Pronodsticos cuantitativos: analisis de series de tiempo (suavizacion

exponencial).

PRONOSTICOS CUALITATIVOS O SUBJETIVOS

En este tipo de prondsticos se deberan incorporar factores importantes como la
intuicion, emociones, experiencias personales y sistemas de valores para

alcanzar el resultado del pronéstico. Dentro de ellos estan:

e Informacion de vendedores: se solicitaran las opiniones de los
vendedores por su proximidad al cliente final y facilidad para estimar sus
necesidades.

e Encuestas a clientes: se reunirdn datos por distintos medios
(encuestas, entrevistas) a efecto de comprobar hipétesis sobre el
mercado. Las encuestas incluiran, ¢Qué opina el cliente sobre el nuevo
producto?, ¢ estaria dispuesto a consumirlo?, ¢ Qué opina sobre el precio
del producto?, etc. Las encuestas seran utilizadas para el lanzamiento de
nuevos productos.

e Factores adicionales: Aqui se analizaran factores tales como el estado
de la economia nacional, las fluctuaciones demograficas, cambios en los

estilos de vida, etc.

Estos métodos se usaran con mayor frecuencia cuando se quiera incorporar un

producto o modelo nuevo al mercado.
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PRONOSTICOS CUANTITATIVOS

Este tipo de prondsticos utiliza informacién relacionada con la demanda pasada
para predecir la demanda futura. Brindan una visiébn amplia del sector y se
utilizardn en prondsticos de productos ya existentes.

El modelo que se propone para la realizacion de los prondsticos
cuantitativos es la suavizacion exponencial debido a que es bastante preciso y

facil de usar.

Suavizacién exponencial: utiliza tres datos basicamente: el prondstico mas
reciente, la demanda real que ocurrid durante el periodo de prondstico y una
constante de uniformidad alfa (a). Por ejemplo, para un producto con una
demanda relativamente estable (es decir, sin tendencias o temporalidades) la
constante “a” sera solamente de 0.05 o 0.10. Pero si la demanda del producto
expresa un crecimiento, la constante podria ser de 0.15 a 0.30, para dar mayor
importancia al reciente incremento en la demanda. Mientras mas rapido sea el
incremento en la demanda mas alta debera ser la constante. El horizonte de

prondstico de este método es corto (3 meses 0 menos).
La ecuacion del prondstico exponencial es simplemente:
P = Pti+a(Dt1-Pt1)
Donde:

P = prondstico que se esta calculando.
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Pt1 = pronostico del ultimo periodo. La primera vez que se utiliza es
necesario capturar el valor manualmente. Este valor puede ser un
dato obtenido por medio del prondstico cualitativo. (Basado en los

datos historicos observados y la experiencia).
a = constante de suavizacion. Valor entre Oy 1.
Dt1 = demanda real para el periodo anterior.

Para demostrar el método, suponga que la demanda para el producto sujeto a
estudio es relativamente estable y un “a” de 0.05 se considera apropiado. El
pronéstico para el mes pasado “P t1” fue de 1050 unidades (obtenido por
estimacion o un simple promedio de periodos anteriores, como el de los dos, o
tres primeros periodos). Si la demanda real fue de 1000, en lugar de 1050, el

prondstico para este mes seria:

P = Pti+a(Dt1-Pt1)
P = 1050 + 0.05 (1000 — 1050)
P =1050 + 0.05 (-50); =1047.5 aprox. 1048

2.2. GESTION DE INVENTARIOS

Comprende todo lo relativo al control y manejo de las existencias de
determinados productos, en el cual se aplican métodos y estrategias que
pueden hacer rentable y productivo la tenencia de estos. El objetivo primordial

de la gestion es mantener los niveles de los inventarios lo mas bajo posible sin
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afectar o poner en riesgo el flujo de ventas necesarias para poder atender las

necesidades de los clientes.
Por medio de la gestion de inventarios se podra definir claramente:

e La cantidad de productos a pedir.
e Lafecha de pedido.
e La manera de evaluar el nivel de los inventarios.

¢ El modo de reaprovisionamiento.

Para iniciar esta gestion, es importante que la empresa defina las politicas de
inventario que mAas se adecuen a la organizacion, esto ayudara a la

consecucién de los objetivos y aumentara la productividad.

2.2.1. POLITICAS DE GESTION DE INVENTARIOS

Las politicas son lineamientos de accion, limitan el actuar dentro de las
actividades normales o no de la empresa y constituyen igualmente una
estructura basica que orienta a los administradores y empleados en la toma
decisiones; se orientan de acuerdo a las actividades y funciones ya

planificadas.

Para la creacién de las politicas para la gestién de inventarios se deberan tomar

en cuenta los siguientes puntos:

e Las politicas de inventarios deben tener como objetivo elevar al maximo
el rendimiento sobre la inversion, satisfaciendo las necesidades del

mercado.
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e Analizar los costos involucrados en el proceso de gestion y tenencia de
inventario.

e Se debe tomar en cuenta el manejo de inventarios, viéndose como
articulos individuales y como articulos en conjunto.

e Considerar la clasificacion de los inventarios por la naturaleza de la

demanda a través del tiempo.

2.2.2. ETAPAS DE LA GESTION DE INVENTARIO

Las etapas que comprenden la gestibn de inventario son basicamente dos,
primero, habra que clasificar los productos que se manejan en el almacén para
posteriormente en la segunda etapa poder realizar las acciones necesarias para
Su manejo segun la prioridad asignada. Se muestran graficamente en la figura

M3, etapas de la gestidn de inventarios.

( ) ( )

Manejar los productos
dependiendo de la
prioridad que se les

haya asignado.

Clasificar el inventario
para difinir los
productos prioritarios.

Figura M 3. Etapas de la gestion de inventarios.
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2.2.2.1. ETAPA 1: CLASIFICACION DE INVENTARIOS

La clasificacion de los productos ayudara de manera significativa al manejo de
todos los procesos logisticos en la empresa, ya que los mayores esfuerzos iran
destinados Unicamente a aquellos productos que son fundamentales para el

negocio.

Para lograr una correcta clasificacion del inventario primero habra que
eliminar el inventario muerto, es decir, aquel que incluye todos los productos
que se han declarado como imposibles de vender. Posteriormente se iniciara la
clasificacion de los productos, por medio del sistema de clasificacion llamado
“‘“ABC”. Mediante la aplicacion de esta técnica se pretende clasificar los
productos en tres grandes grupos segun su importancia respecto a una variable
escogida, la cual para efectos de este manual sera el valor anual de las ventas

de los productos.

SISTEMA DE CLASIFICACION “ABC”

Un principio subyacente del analisis “ABC” es que cada tipo de productos
requiere distintos niveles de control. Asi, a mayor valor del producto, sumado a
una alta demanda en el mercado, mayor control sobre él. El sistema consiste
primeramente en asignar a cada producto almacenado un valor anual en
dolares (V). Dicho valor se obtiene al multiplicar el precio unitario de venta del

producto por su respectiva demanda anual.

Vi=P.D
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Donde:
Vi = valor anual en dolares del producto. ($)
P = precio al que se comercia el producto. ($)
D = demanda anual que se obtuvo del producto en analisis.

(Cantidad de veces que se vendio el producto en un afio)

Posteriormente se obtiene la sumatoria total de los valores anuales de todos los
productos (T). Luego se divide el valor de cada producto entre el total obtenido
para obtener la aportacion de cada producto representa en doélares (I), segun su

demanda. Por ultimo todos los productos son ordenados de mayor a menor.
T=2(V1+V2+V3..)

I=VilT

Donde:
T = sumatoria del valor anual de cada producto. ($)
I = aportacion en $ de cada producto. (%)

El siguiente paso es determinar el nivel de control para cada tipo de producto
almacenado. El mayor esfuerzo de control se ha de realizar sobre los productos
"clase A". Esto se traduce en la necesidad de realizar una correcta prevision de

la demanda, y en implementar un estricto sistema de registro de los
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movimientos en almacén. Al mismo tiempo, para esta clasificacion se debe
utilizar el sistema mas apropiado de control de inventario. Los productos “By C”

requieren un control menos estricto.

A continuacion se presenta un ejemplo con datos numéricos para facilitar

la comprension del sistema “ABC”.

Ejemplo: Se dispone de 10 articulos (al, a2,.., al0), cuyos precios
unitarios y volimenes demandados en el ultimo afio, son indicados en el cuadro
M3, en las columnas 1y 2. En las siguientes columnas, se calculan los valores
anuales totales de cada articulo (V), y el porcentaje que estos representan (I)
sobre el (T) total y, en el siguiente cuadro (cuadro M2) se muestran los articulos
ordenados decrecientemente segun dicho valor anual, para luego ser

clasificados:
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Articulo Precio Unitario Demanda Valor Anual $ % de participacion
$(1) Anual (2) (3)=(1)X(2) (4)=(3)/Total
al $63 1200 $ 75600 4.44 %
a2 $88 150 $ 13200 0.77 %
a3 $57 1400 $ 79800 4.68 %
ad $ 189 2800 $ 529200 31.06 %
a5 $231 3400 $ 785400 46.10 %
ab $38 860 $32680 1.92 %
a7 $42 700 $29400 1.73 %
a8 $33 1550 $51150 3.00%
a9 $22 380 $ 8360 0.49 %
alo $110 900 $99000 5.81%
Total $ 1703,790.00 100 %
Cuadro M 2. Clasificacion de Productos.
Articulo Valor Anual $ ‘.%.de .. Acumulado Clase
participacion

a5 785400 46.10 % 46.10 % A

ad 529200 31.06 % 77.16 %

alo 99000 5.81% 82.97 %

a3 79800 4.68 % 87.65% B

al 75600 4.44 % 92.09 %

a8 51150 3.00% 95.09 %

ab 32680 1.92 % 97.01 %

a7 29400 1.73 % 98.73 % c

a2 13200 0.77 % 99.51%

a9 8360 0.49% 100 %

Cuadro M 3. Clasificacién de Productos ABC.

23




“MANUAL DE GESTION DE ELABORADO AUTORIZADO
INVENTARIOS Y POR: POR:
ADMINISTRACION DE
ALMACENES”
TEMA: PARTE | A. DE LA DEMANDA Y G. DE INVENTARIOS
MGIAA | Fecha: | Pagina: 24 | Versi6n 0.0

A continuacién se detallan los procedimientos para la eliminacion del inventario

muerto y para la clasificacion del inventario segun el sistema “ABC”:

PROCEDIMIENTO PARA ELIMINAR INVENTARIO MUERTO

Objetivo: Facilitar a la empresa el reconocimiento de las condiciones fisicas del

inventario.

Responsable (s): Gerente.

Procedimiento:

Hacer un analisis del flujo de los productos (entradas y salidas) para
detectar los productos que no se han vendido en los dltimos meses,
estos seran considerados como productos probleméticos.

Recorrer las instalaciones del almacén para hacer un andlisis de las
condiciones fisicas de los productos y retirar de los estantes aquellos que
se encuentren defectuosos.

Estudiar la posibilidad de darle otro uso al inventario probleméatico, como
por ejemplo: venderlos a menor precio y venderlos como chatarra.
Eliminar el inventario muerto, siendo éste el producto que ya no ha sido
demandado por mucho tiempo y aquel que se considere inservible.
Analizar las posibles causas del porqué la empresa tiene el inventario

problematico, para disminuir o eliminar dichas causas.

Formularios y Registros: No aplica

Anexo: Flujograma para eliminar el inventario muerto.
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FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO PARA ELIMINAR INVENTARIO MUERTO

( INICIO )

Gerente

Analizar los flujos de
los productos para
detectar aquellos que
no se venden.

v

Gerente

Analizar las
condiciones fisicas de
los productos y retirar
los defectuosos.

v

Gerente

Estudiar posibles usos
para productos
defectuosos.

v

Gerente

Eliminar el inventario
muerto.

v
Gerente

Analizar la manera de
disminuir las causas
que generan el
inventario muerto.

i
FIN >
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PROCEDIMIENTO PARA LA CLASIFICACION DE INVENTARIOS

Objetivo: Clasificar los productos para facilitar la priorizacion del manejo y

control de los mismos segun su participacion econémica.

Responsable (s): Gerente.
Procedimiento:

e Realizar un listado de todos los productos que se encuentran en el
almacén, cada uno con su respectiva demanda anual y su precio de
venta.

e Determinar el valor anual de cada producto, el cual se obtiene al
multiplicar la demanda anual del producto por su precio de venta.

e Ordenar los productos tomando en cuenta su valor anual, en forma
descendente (de mayor a menor).

e Obtener un valor anual total el cual incluye la sumatoria de todos los
productos.

e Indicar la proporciéon de participacion de cada producto, dividiendo su
valor anual entre el valor anual total obtenido.

¢ Clasificar los productos segun el porcentaje obtenido en clase A, Bo C.

Formularios y Registros: No aplica

Anexo: Flujograma para clasificacién de inventarios.
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FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO PARA LA CLASIFICACION DE
INVENTARIOS

© INicIo )
-

Gerente

Listar los productos con
su respectiva demanda
y precio de venta.

v

Gerente

Multiplicar el precio
unitario por la demanda
anual para obtener el
valor anual.

v

Gerente

Ordenar los productos
en funcion de su valor
anual (de mayor a
menor).

Gerente

Sumar el valor anual de
todos los productos.

v

Gerente

Dividir el valor anual de
cada producto entre el
valor total.

Gerente

Clasificar los productos
segun el porcentaje
que representan. (A, B
o0 C)
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2.2.2.2. ETAPA 2: SISTEMAS PARA EL MANEJO DEL INVENTARIO

Se manejaran sistemas de inventarios para varios periodos, ya que la decision
de compra esta disefiada para adquirir productos de forma periddica y es
necesario mantener un inventario a disposicién de la demanda. Para determinar
las cantidades de producto a comprar, habrd que tomar en cuenta los

prondsticos cualitativos y cuantitativos de la demanda.

A continuacion se presentan modelos que serviran como herramientas de
apoyo para determinar cuantas unidades habra que pedir y cuando habra que
hacerse el pedido, tomando en cuenta la clasificacion de los productos.

e El modelo de periodo fijo: conocido también como sistema a intervalo
fijo “P”. (Orden periddica).
e El modelo de cantidad de pedido fija: llamado también cantidad de

pedido economico, “Q”. (Volumen fijo).

La distincion fundamental es que los modelos de cantidad de pedido fija se
basan en eventos, y estos se utilizaran para aquellos productos no prioritarios
(Clases B y C), por otro lado, los modelos de periodo fijo se basan en el tiempo,
y se utilizaran para manejar los productos prioritarios (A), ya que requieren mas
atencion y la cantidad a pedir no sera constante a lo largo del tiempo ya que

esta dependera de la demanda.

Estos modelos estan disefiados para garantizar que un producto estara
disponible todo el afio. Por lo general, los pedidos se hacen varias veces al afio,
la I6gica del sistema indica la cantidad real pedida y el momento del pedido.
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MODELO DE PERIODO FIJO “P”.

En este modelo se manejara un inventario promedio mas numeroso porque se
tiene que tener una proteccion extra contra roturas. Se utilizara un inventario de
seguridad el cual habra de ofrecer una proteccion contra existencias agotadas
en el periodo de revision de las mismas, asi como durante el tiempo desde el

momento en que se hace el pedido hasta que se recibe.

Al utilizar este modelo el inventario se contara sélo en algunos momentos
(segun se disponga el periodo “P”: quincena, mes, etc.). Es recomendable
contar el inventario en aquellos casos cuando los proveedores hacen visitas de
rutina y levantan pedidos para toda la linea de productos o cuando los
compradores quieren hacer grandes pedidos. Este modelo se basa en el
volumen optimizado del inventario, es decir, aquel que cumple con: los
prondsticos de demanda, la seguridad para mantener las ventas y el flujo de
caja. En ese sentido se debera tomar en cuenta los tres puntos a la hora de

hacer un pedido.

La cantidad a pedir por el modelo de periodo fijo con inventario de

seguridad sera calculada de la siguiente forma:

Q=d*(T+L)+Is—la

Donde:
Q = cantidad a pedir
d* = demanda promedio diaria durante el periodo pronosticado.
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T = numero de dias entre revisiones o conteos. (Periodo)
L = tiempo de entrega de pedido en dias. (tiempo entre hacer el
pedido y recibirlo)
Is = inventario de seguridad
la = inventario actual (cantidad de productos detectados al momento

del conteo)

El inventario de seguridad ofrece cierto nivel de proteccion contra las
existencias agotadas. Se define como las existencias que se manejan ademas
de la demanda esperada. Una forma facil de establecer este inventario es en
funcién del tiempo que tarda el proveedor en entregar un pedido para el
producto solicitado. Asi, se establece un nimero mas alto para aquellos
productos donde existe mayor tiempo en el reabastecimiento y mas bajo
cuando sucede en corto tiempo. A continuacién se presenta un ejemplo de

aplicacion del sistema de periodo fijo “P”

Ejemplo: La demanda diaria de un producto es de 10 unidades, el
periodo de revision establecido es de 30 dias y el tiempo de entrega para ese
producto por parte de los proveedores es de 7 dias. Se cuenta con 150
unidades en el inventario almacenado y se desea determinar la cantidad de
unidades a pedir. Las politicas de la empresa han decidido contar con un
inventario de seguridad del 30% de la demanda promedio, lo que seria 3
unidades diarias por los 7 dias que se tarda en abastecer el proveedor se
obtiene (3*7) = 21 unidades.
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Partiendo de la férmula:
Q=d*(T+L)+Is—-1la

Los valores a sustituir en la formula son:

d* = 10 unidades
T = 30 dias

L =7 dias

Is = 21 unidades
la = 150 unidades

Sustituyendo los valores y desarrollando la férmula se tiene:
Q=10 (30+7) + 21 — 150

Las unidades que se deben pedir son Q = 241 del producto.

MODELO DE CANTIDAD DE PEDIDO FIJA “Q”.

Al utilizar este modelo se tratara de determinar el punto especifico, R, en que se
hara un pedido, asi como el tamafio de éste, Q. El punto de pedido, R, siempre
es un namero especifico de unidades. Se hace un pedido de tamafio Q cuando

el inventario disponible llega a un punto R.
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Este modelo se utilizara por medio del “sistema de dos recipientes”. La clave de
este sistema es separar el inventario de modo que parte de éste se mantenga

en reserva hasta que se utilice el resto.

Por ejemplo, se venden las piezas que se encuentran en un estante y las
almacenadas en otro lugar proporcionan una cantidad lo suficiente para
asegurar que es posible resurtir las existencias del estante. Lo ideal es que la
cantidad almacenada sea igual al punto de reorden (R). Tan pronto como los
productos almacenados se llevan hacia los estantes, se hace un nuevo pedido.
La cantidad Q vendra definida por los pronésticos realizados en la etapa de

analisis de la demanda.

El punto de reorden por el modelo de cantidad de pedido fijo sera

calculado de la siguiente forma:

R=d*L
Donde:
R = punto de volver a pedir.
d* = demanda diaria promedio.
L = tiempo de entrega en dias.
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2.2.3. CONTROL FiSICO DE INVENTARIOS

Se inicia a partir de un inventario fisico, debera realizarse como una accion
integral y con una metodologia que asegure su éxito final, tomando en cuenta
las condiciones de las existencias y de los almacenes donde se encuentran. Es
muy importante saber que segun el control fisico de inventario, se podra
verificar las existencias fisicas, asi la responsabilidad que se debe suministrar
corresponde a todos los miembros de la empresa, ya que todos forman parte de
ella y del mismo modo en que ella desfallezca también los empleados lo hacen

junto con ella.

Las fases de la metodologia para realizar un buen control de inventario

fisico de existencia son:

La primera fase comprende actividades preliminares, que se ocupan
principalmente de ordenar y saber aprovechar el espacio con el cual se cuenta,
para poder realizar un buen trabajo de ubicacion y codificacién, manteniendo un
orden de acuerdo a la dificultad de conteo y ubicacién en el espacio que se

tiene, siendo estas actividades de la primera fase.

La segunda fase conocida como de conteo, que tiene que ver con el
conteo de productos en inventario. Se realizara por medio de varios empleados
con el fin de comparar todos los datos al final, y recopilar los datos mas
repetidos o frecuentes en un inventario general. Para ello se utilizara el FOR

M2°°, formulario para el control de desabastecimientos descrito a continuacion:

>>Ver Anexo 2. FOR M2. Formulario para control del desabastecimiento.
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REGISTRO PARA CONTROL DE DESABASTECIMIENTOS

Cadigo del

Nombre del producto Fecha | Cantidad
producto

Cuadro M 4. Formulario para control de desabastecimiento.

La tercera fase de verificacién de conteo fisico se encarga de comparar
todos los datos obtenidos en el levantamiento del inventario, con los datos
establecidos de compra y venta del Ultimo periodo para el final poder

actualizar este ultimo de una manera mas completa y eficientemente posible.

Estos datos obtenidos en el control fisico, servirdn para comparar los
datos que reflejara el formulario de control de entradas y salidas de inventario,
para que el gerente pueda darse cuenta si existe congruencia entre lo que debe

haber y lo que realmente hay en el almacén.

Para recopilar informacion que funcione de apoyo a todas las gestiones
dentro del manejo efectivo y eficiente de un almacén, habra que registrar el flujo
de productos que ocurre en el diario funcionamiento, es decir las salidas y

entradas de productos. La informacion recolectada funcionara como insumo
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para la oOptima gestion de la de demanda, inventarios y almacenes, entre

muchas otras.

Las entradas de producto seran todas aquellas que lleguen por medio de

los pedidos de compra y las salidas aquellas que existan por medio de las

ventas. A continuacién se muestra el procedimiento propuesto para el registro

formal de las entradas y salidas.
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PROCEDIMIENTO PARA EL REGISTRO DE ENTRADAS Y SALIDAS

Objetivo: Controlar el flujo de los inventarios y obtener datos utiles para realizar
los prondsticos.

Responsable (s): Jefe de Almacén y Jefe de Ventas.
Procedimiento:

e Recopilar las facturas de compra y venta de los productos con que se
cuenta en el almacén del periodo a registrar, dicho registro puede
realizarse a diario, semanal, quincenal o mensualmente, dependiendo la
magnitud del flujo de productos que posee el almacén.

e Registrar todas las compras realizadas (pedidos a proveedores) de cada
uno de los productos en el formulario de control de entradas y salidas®®.

e Anotar todas las ventas que se realizaron en el periodo que se esta
registrando en el formulario de control de entradas y salidas.

e Calcular el inventario que debe haber en existencia, luego de haber
realizado el registro respectivo, ya sea una entrada o una salida de

producto.

Formulario o registro: FOR M1. Formulario para el control de entradas y

salidas.

56 . .
Ver Anexo 5: Formulario para el control de entradas y salidas.
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FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO PARA EL REGISTRO DE ENTRADAS Y

SALIDAS

INICIO

Jefe de Ventas

Recopilar las facturas
de entradas y salidas
de inventario.

.

Jefe de Ventas

Registrar la factura en
el forumlario.

|

¢ Es una factura de
¢ ventas (salidas)?

No

Jefe de Almacen

Anotar en el formulario

la cantidad de
inventario que entro al
almacen.

N
Jefe de Almacen

Calcular la existencia
actual, sumando Ila
existencias anterior
mas las entradas.

Si

.

Jefe de Ventas

Anotar en el formulario
la cantidad de
inventario que salio del
almcacen

Jefe de Ventas

Calcular la existencia
actual, restando la
anterior menos las
salidas
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3.1. ORGANIZACION FISICA DEL ALMACEN

El modelo de administracion que se aplicara a nivel operativo, sera el modelo
de administracion organizado, en el cual, cada referencia tendra asignada una
ubicacion especifica en almacén y cada ubicacion tiene asignadas referencias

especificas.

El modelo de administracion organizado que se propone, facilitara la
parte del manual correspondiente a la teméatica de almacén y se utilizara una
pre-asignacion de espacio independientemente de las existencias que se
tengan. El ambito de responsabilidad y desarrollo de la gerencia abarca la
recepcion, el almacenamiento y el movimiento de los productos en el almacén,
esto bajo una estricta planeacion y organizacion basada en informacion precisa

y actual (ver figura M4).

1 Recepcion 1 Almacén 1 Movimiento |

Figura M 4. Funciones de la Administracion de Almacenes
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3.1.1. PLANIFICACION Y ORGANIZACION DEL ALMACEN

En este proceso los empresarios alcanzaran actividades de caracter estratégico
y tactico, al tener que dar solucién a las necesidades de recursos y ubicaciones
en linea con las politicas y objetivos generales de la empresa. Como parte de
un proceso de mejora de las situaciones actuales de los almacenes que facilite
la planificacion y organizacion de la recepcion, el almacenamiento y el manejo

de productos se proponen las siguientes consideraciones:

e SEGURIDAD EN BODEGA

Un simple candado puede ser la diferencia entre utilidades o pérdidas. Debera
destinarse un area especifica para guardar las mercancias que se van a
vender. El acceso a bodega debera ser restringido a una o tres personas
(dependiendo del tamafio del almacén) como maximo y sélo debe entrar mas

personal cuando sea necesario llevar a cabo un inventario fisico.

Existen empresas que han implementado el uso de camaras, vigilantes, y
costosos sistemas de computo, entre otros. El mejor sistema de control sin
lugar a duda es aquel que se llama “democratico”: el costo del producto faltante
se reparte entre las personas que tengan acceso al area de bodega. Pero esto
podra llevarse a cabo solo si se tiene conocimiento de si en realidad hace falta
0 no productos, es decir, con la ayuda de los registros de control. Este método
debera llevarse a cabo después de realizar un analisis de los involucrados en el
area de conflicto, para asi determinar el culpable, sino se pudiera llegar a una

solucion, se propone el método democratico.
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e CONTROL DE LAS MERMAS

Se llevara un control de todas las mermas. Semanalmente el jefe del almacén
junto con un operario de ventas, haran un recorrido por el almacén para
detectar cualquier anomalia de este tipo. Se atacaran todas las mermas
producidas por errores del personal, teniendo como prioridad los productos de
mayor valor, en ese momento se restableceran a su condicion original todas
aguellas cajas que hayan sido causa de ese descuido. Se llevara un control de
las mermas que ocurran por descuido del personal para posteriormente tomar
acciones pertinentes, aquellas mermas que sean a consecuencia propia del
producto, es decir, ajenas a la operacién, seran posteriormente notificadas al

proveedor.

Para el caso de aquellos productos que se pueden vender, ya sea como
uno sélo o por partes (tal es el caso de motores, frentes de vehiculos, entre
otros), se hara uso del FOR M3>’, formulario para el registro de modificaciones,
el cual evidenciara el proceso de desensamble que lleva el producto segun ha
ido perdiendo las partes que lo conforman. De esta forma se podra llevar un
control de cada pieza que se ha removido del producto madre y asi, los
bodegueros evitaran desarmar nuevos productos sin antes haber limitado sus

opciones de busqueda en los anteriores. Este proceso se hace acorde al

>’Ver Anexo 2. FOR M3. Formulario para el registro de modificaciones.
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método para acomodo de mercancias que se propone en este manual y se

detalla posteriormente.

El FOR M3 debera estar adherido a cada pieza a la cual se le quiere llevar el

control, de esta forma los empleados haran la actualizacién de dicho documento

en el instante que realicen el cambio.

REGISTRO PARA MODIFICACIONES

Fecha de entrada al almacén:

Descripcion del producto:

modificacion

Fecha de Pieza que fue extraida

Cuadro M 5. Formulario para registro de modificaciones.

e CONTROL DE LA CALIDAD

Todo mecanismo, herramienta o accion que los empresarios dispongan para

detectar la presencia de deficiencias o errores en los productos se le llamara
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control de la calidad. Resulta obligatorio que exista una persona encargada de
verificar que el producto almacenado y el que ingresa al almacén se encuentre
en condiciones Optimas para ofertarse al cliente, ya sea este nuevo o usado. Es
por eso que el jefe del almacén, verificara la nota o factura de compras contra el
pedido realizado. La segunda verificacidon que se llevara a cabo serd en el
producto que se encuentra almacenado, el jefe del almacén hara recorridos por
las instalaciones para evidenciar el buen estado de toda la mercancia vy, si
detecta anomalias en algun producto, este pasara a formar parte del inventario

de productos obsoletos.

¢ ACOMODACION DE PRODUCTOS

Indudablemente la colocacion de los productos dara la pauta para un mejor
control de los productos almacenados, facilitando su conteo y localizacion
inmediata. El método PEPS (Primeras Entradas, Primeras Salidas) facilita el
control, disminuye los costos al minimizar las mermas, ayuda a mantener la

calidad del producto y permite cuantificar el valor del producto en el almaceén.

El método PEPS es muy simple; aquellos productos que entran al
almacén en primer lugar, seran también los primeros en salir, recorriéndose los
productos mas viejos hacia el frente del anaquel o estante y los mas nuevos se
guedaran en la parte posterior. Con esto se asegura que haya una adecuada

rotacién de productos.
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3.1.1.1. PROPUESTA DE DISENO DE ALMACEN

La figura (M5) consiste en la vista aérea de un almaceén, y esta dividida en seis
areas, las cuales no estrictamente son las que deberd poseer un almacén, ya
que el objetivo primordial de la imagen es simplemente mostrar la ubicacién de

los productos segun su prioridad y el adecuado flujo que deberan seguir.

Al frente, justo delante del mostrador publico se ubicaran aquellos
productos que tienen mayor demanda por parte de los consumidores, a
continuacion se ubicaran los productos de demanda media y por ultimo los de
baja. De esta forma se evitard que los empleados gasten tiempo extra en
acceder a productos que son altamente demandados y se encuentran ubicados
al fondo del almacén, a su vez esto conlleva a que el cliente sea rapidamente

complacido con el producto que solicita.

El area de recepcion y andlisis que se muestra estara destinada para
recibir los productos que ingresen a las instalaciones del almacén. Es en este
lugar donde se realizaran las revisiones de los pedidos, de tal forma que los
productos que sean almacenados en las instalaciones sean Unicamente
aguellos que cumplen con los requisitos previamente acordados con los
proveedores. En ésta area es donde se llevara a cabo el primer control de

calidad para los productos.
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T r 1L

Mostrador Publico

Articulos de Clase A (demanda alta) ﬁ Recepcion y
Analisis de
Producto

Articulos de Clase C (demanda baja) ﬁ Areas Auxiliares

Figura M 5. Flujo de los Productos en Almacén
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3.1.1.2. PROPUESTA PARA LA UBICACION DE PRODUCTOS EN
ESTANTES

Para facilitar el acceso a los productos, asi como para evitar el riesgo de algun
accidente se propone este tipo de ubicacién de productos en estantes (ver
figura M6).

En el nivel tres y en el cero (la parte superior e inferior del estante) se
ubicaran productos de poco peso y poco volumen, esto para facilitar el acceso a
los productos que ahi se ubican, ya que no es recomendable que se pongan a
mucha altura productos que posean mucho peso o requieran una dificil
manipulacion. En el nivel dos (parte intermedia, a la altura de los hombros de
una persona promedio) se ubicaran aquellos productos que se soliciten con

mayor frecuencia, pero que su peso sea moderado, considerando la altura.

En el nivel uno (a la altura media de una persona) se ubicaran productos
de alta demanda pero que tienen un volumen y peso considerables, esto
ayudara a que los empleados no tengan gue realizar maniobras peligrosas para
acceder a este tipo de productos y asi disminuir los riesgos de lesiones para los

empleados o dafios en las mercancias.
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Productos de poco
peso y poco volumen

<:| Nivel 3 :>

Sets de luces
pequefios, bujias.

Productos de uso
comun, volumen y
peso moderados.

<:| Nivel 2 :>

Sets de luces
principales y traseras,
sistema de luces.

Productos de gran
volumeny peso

<:| Nivel 1 |:‘>

Amortiguadores,
resortes, puertas,
radiadores.

Productos de poco
volumen y poco peso

<:| Nivel O |:‘>

Espejos retrovisores.

Figura M 6. Ubicacion de productos en estantes.
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3.1.2. RECEPCION DE PRODUCTO

El objetivo que buscara la empresa en el proceso de recepcion sera la
estandarizacion, tanto como sea posible, para eliminar o minimizar burocracia e
intervenciones humanas que no afiaden valor al producto. Las inspecciones son
imprescindibles pero no afiaden valor, por lo que sera un factor clave una
minuciosa seleccion de proveedores para lograr una recepcion segura y

eliminar tiempos en las inspecciones.

El proceso de recepcion debera cimentarse en una prevision de entradas
que informe sobre las recepciones a realizar en un tiempo dado, y que contenga
el horario, articulos y procedencia de cada recepcién (nombre de proveedor). El
ingreso de mercancia se hara en una parte distinta a la salida de la misma, de
ser posible y se debera recibir a los proveedores conforme vayan llegando uno
por uno. A continuacion se muestra el FOR M4, formulario para preparar la

recepcion de los productos.

Informe de Recepcién de Productos

Horario de entrada:
Proveedor:

Cantidad de articulos a recibir:

Consideraciones especiales del producto:

Cuadro M 6. FOR M4. Formulario para la recepcion de productos.
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PROCEDIMIENTO PARA RECEPCION DE PRODUCTOS

Objetivo: Establecer la metodologia utilizada por las empresas para hacer la
recepcion de producto.

Responsable(s): Jefe de almacén y bodeguero.
Procedimiento:

e Verificar que las cajas se encuentren debidamente cerradas y que los
productos lleguen en condiciones optimas.

e En caso que el proveedor entregue producto que se encuentre en
condiciones no conforme a las acordadas, devolver esos productos y
tomar nota de todo lo sucedido para futuras negociaciones con ese
proveedor.

e Revisar las facturas para comparar que lo que se recibe fisicamente es lo
gue dice la factura.

e Al haber un error, corregir en el documento la cantidad errénea ya sea
resaltando el producto pendiente con una P o si hay excesos con una E,
adjuntar una nota firmada por el jefe del almacén y la persona que
entrego el pedido.

e Al finalizar el procedimiento solicitar la firma de la persona que surtio el
pedido o, en el mejor de los casos, la del representante del proveedor.

e Caodificar y poner precios a los productos

Formularios: Formato M4 para la recepcién de productos.
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FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO PARA RECEPCION DE

PRODUCTOS.
< INICIO >

Bodeguero

Verificar que las cajas se encuentren
debidamente cerradas y que los
productos lleguen en condiciones

6ptimas.

_ ~_
// \\\

Jefe del Almacen . ~
Si /Existen cajas abiertas—_

¢
Jevolver esos o dafadas?
yroductos y
omar nota de todo lo

- \\
sucedido para futuras \Iv/ No
i1egociaciones con ese
9 Jefe del Almacen
Jroveedor.
| Revisar las facturase para comparar

que lo que se recibe fisicamente es lo
que se pidi6.

T Jefe del Almacen
- T~ No
</¢',Concuerdan factura\\/\ Marcar con una
con pedido? P(pendiente) los
productos faltantes y
Si con una E los que
vengan en exceso.

Nota de pedido no Jefe del Almacen

aceptado Solicitar la firma de la persona que
. ™ surti6 el pedido
v

Jefe del Almacen

Solicitar la firma de la persona que
surtié el pedido
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3.1.3. ALMACENAMIENTO DE LOS PRODUCTOS

En este proceso se llevara a cabo el almacenamiento y conservacion de los
productos, y se buscara la optimizacion del espacio fisico del almacén. Se
trabajar4 de tal forma que los riesgos sean minimos tanto para el producto
como para la empresa y sus trabajadores.

El tipo de almacenamiento que se implementara sera por zonas, donde
se almacenaran y se agruparan existencias de caracteristicas comunes juntas
en lugares de facil acceso. En aras de optimizar al maximo el espacio del
almacén, se utilizardn bastidores (Racks) para aprovechar el espacio vertical,

combinando asi almacenamientos por zonas y por racking.

La optimizacion del espacio tiene como objetivo facilitar el desarrollo de
las actividades y para ello, la zonificacién del almacén resulta necesaria. El

almacén se dividira en las siguientes zonas (ver figura M7):

e Zona de recepcion: zona donde se realizardn las actividades del
proceso de recepcion.

e Zona de almacenamiento, reserva o inventario: zonas destino de los
productos almacenados. Estas seran de adaptacion absoluta a los
productos albergados, incluiran zonas especificas de almacenamiento
para productos especiales.

e Zona de paso, maniobra: zonas que seran destinadas al paso de
personas y maquinas. Se disefiaran de tal forma que permita la total
maniobrabilidad de las maquinas sin que estas pongan en riesgo a

los operarios o el producto que transportaran.
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e Zonas auxiliares: zonas destinadas a usos auxiliares a las

operaciones propias del almacén,

sanitarios, oficinas, entre otros.

en este lugar se incluyen:

Mostrador Publico

ZONA DE ALMACENAMIENTO

Articulos menos vendidos

Articulos menos vendidos

RECEPCION

ZONA AUXILIAR

ZONA DE

Figura M 7. Zonas del almacén.
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PROCEDIMIENTO PARA EL ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS

Objetivo: Establecer la metodologia utilizada por las empresas para hacer el

correcto almacenamiento de producto.

Responsable(s): Jefe de almacén y bodeguero.

Procedimiento:

Limpiar y preparar los espacios donde se colocaran los productos.

Ingresar todos los productos recibidos ya codificados al formulario para el

control de inventario.

Ubicar todos los productos en los estantes y espacios previamente

destinados para su almacenamiento.

Revisar constantemente el acomodo de los productos para prevenir

accidentes y deterioro de este. Esta etapa del procedimiento de almacén

es la segunda revision para conservar y promover la calidad en la

totalidad de productos almacenados.
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FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO PARA EL ALMACENAMIENTO DE
PRODUCTOS

[ INICIO
\T/

Bodeguero

Limpiar y preparar los
espacios donde se
colocaran los
productos.

h 4
Jefe de Almacen

Ingresar todos los
productos ya
codificados al
formulario para el
control de inventario.

\ 4

Bodeguero
Ubicar todos los
productos en los
estantes y espacios
previamente
destinados.

\ 4
Jefe de Almacen

Revisar acomodo de la
mercancia para
prevenir accidentes vy
deterioro del producto

—t—

\ FIN
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CONSIDERACIONES ESPECIALES PARA EL ALMACENAMIENTO

LAS DEVOLUCIONES

Si la aceptacion de devoluciones de acuerdo a las politicas propias de cada
empresa, estas recepciones, aunque sean poco frecuentes, exigen siempre
tratamientos especiales. Puede tratarse de una entrada pura y simple en
inventario. En ese caso, se hace necesario retroceder las informaciones hacia
la gestion del inventario para una puesta al dia de la informacion,

especificamente en el registro de entrada y salida de productos.

No obstante, si existe una devolucién es que ha habido conflicto: el
producto que se vendid se dafio sufrid algin dafio en las instalaciones del
almacén o traia defectos en calidad desde que se comprd. Cada caso particular

exige un examen, un peritaje, una actualizacion de la informacién.
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3.1.4. MOVIMIENTO DE PRODUCTOS

En este proceso se llevardn a cabo las actividades de caracter operativo
relativas al traslado de productos de una zona a otra, dentro de las
instalaciones del almacén, o desde la zona de recepcion a la ubicacion de
almacenamiento (Ver figura M7). Desde la perspectiva de las caracteristicas de
las mercancias, los flujos de entrada y salida del almacén se llevaran a cabo

por medio de la modalidad de PEPS (Primeras Entradas, Primeras Salidas).
El equipo que se utilice para las actividades de movimiento dependera de:

e El volumen del almacén.
e El volumen de los productos.
e El costo del equipo.

e La distancia de los movimientos.

La decision individual de cada equipo debera venir precedida de un analisis de
costos basado en el nivel de ingresos actual de la empresa, la tecnologia
disponible. Cada empresa analizara los requerimientos de maquinaria para el
manejo de los productos de un lugar a otro dentro en las instalaciones del
almacén, tratando siempre de utilizar aquella que este mas acorde a sus
necesidades especiales, sin incurrir en subutilizacion o despilfarro de dinero.
Para el movimiento de productos de una zona a otra, se propone el uso de un
montacargas® el cual sera utilizado para transportar todos aquellos productos

gue posean un peso y/o tamafio considerable.

58 . .
Ver Anexo 5. Descripcidn del montacargas.
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3.1.5. MANEJO DE LA INFORMACION

El logro del funcionamiento 6ptimo de todo almacén esta a expensas del flujo
de informacion. Debe ser su optimizacion, objetivo de primer orden en la

administracion de almacenes.

El ambito del manejo de la informacion se debera extender a todos los
procesos previamente descritos (planeacion y organizacién, recepcion,
almacenamiento y movimiento), y se debera desarrollar de manera paralela por

tres vias:

¢ Informacion para la administracion.

e |dentificacion de ubicaciones.

3.1.5.1. INFORMACION PARA LA ADMINISTRACION
Esta se caracteriza por la importancia que suponen establecer una continua
supervision y apegarse a modelos y formatos que aporten la informacion para la

administracion.

3.2. IDENTIFICACION DE UBICACIONES

Todas las zonas del almacén deberan estar perfectamente identificadas y ser
de conocimiento para el personal que ahi labora. Para lograr esto se debera
delimitar cada zona, ya sea con lineas de diferentes colores o con el apoyo de

carteles (Ver figura M7).
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En el almacén, toda ubicacion debera poseer una codificacion Unica que
la diferencia del resto. No existe un método de codificacion perfecto y que se
acople a cada empresa, cada una debera adoptar el que mas le convenga en
funcion de: el numero de zonas que manejen, cantidad de productos, tamafio

del almacén, entre otras.

3.2.1. METODO PROPUESTO PARA IDENTIFICAR LAS UBICACIONES

Por estanterias: las estanterias son conocidas también como anaqueles o
bastidores (racks). Cada estanteria deberd tener asociada una codificacion
relativa (ver figura M8), del mismo modo que en cada una de ellas, sus bloques
de producto estaran identificados con numeracion correlativa, asi como los
niveles del estante, empezando del nivel inferior (nivel cero) y asignando
nameros correlativos conforme se asciende de altura (ver figura M9). A cada
estante se le asignara una letra del abecedario (A, B, C...). Asi por ejemplo: A-
23, estante “A”, nivel “2”, Bloque “3”. Para ver la ubicacion del ejemplo en un

estante real, apoyese en la figura 14-9M método de ubicacion por estanterias.
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Figura M 8. Método de ubicacion por estanteria.

(Estantes vistos desde arriba)
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2
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0 A-01

Bloques de productos

Figura M 9. Método de ubicacion por estanteria.

(Estante visto de frente)
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ANEXOS
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ANEXO 1. FOR M1. FORMULARIO PARA EL CONTROL DE ENTRADA'Y
SALIDA DE INVENTARIO.

FOR M1. CONTROL DE ENTRADA Y SALIDA DE INVENTARIO.

No. De Registro:

Nombre del Producto:

Cddigo:

Fecha de Inicio de Registros:

Dia Mes

Existencia Anterior

(1)

Entradas (2) Salidas (3)

Existencia Actual (4)

Fecha de Finalizacion de Registros:

Dia Mes

Nota: este formulario sera utilizado para cada producto que la empresa desee

controlar con mas detalle, para tener una mejor visualizacion de los flujos del

mismo.
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INSTRUCTIVO DE LLENADO

No. De Registro:

Fecha de Inicio:

Caodigo:

Existencia Anterior:

Entradas:

Salidas:

Existencia Actual:

Fecha de Finalizacion:

Anotar el nUmero consecutivo correspondiente.

Anotar el dia, mes y afio en que se elabora el

formato.

Anotar el cédigo o clave de identificacidon

correspondiente a cada articulo.

Anotar la cantidad de productos que existian antes

de realizar el nuevo corte de existencias.

Anotar la cantidad de productos que ingresan al

almaceén.
Anotar la cantidad de productos que se les dio salida.

Anotar la cantidad de articulos existentes al momento

de realizar el corte.

Anotar el dia, mes y afio del udltimo producto

registrado.
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ANEXO 2. FOR M2. FORMULARIO PARA CONTROL DE
DESABASTECIMIENTOS

FOR M2. REGISTRO PARA CONTROL DE DESABASTECIMIENTOS

Cadigo del

duct Nombre del producto
producto

Fecha

Cantidad
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INSTRUCTIVO DE LLENADO

Cdédigo de producto:

Nombre del producto:

Fecha:

Cantidad:

En esta casilla se anotara la identificaciébn que cada

empresa asigne al producto.

Aqui se anotara el nombre que maneja la empresa

para identificar el producto.

Para llevar un control de los periodos entre un
desabastecimiento y otro y asi, apoyar a la gestién
de demanda se anotar4 la fecha en la que se

detecto.

Aqui se anotara la cantidad observada que se
consideré como baja para atender futuras demandas
a corto plazo.
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ANEXO 3. FOR M3.FORMULARIO PARA REGISTRO DE MODIFICACIONES

FOR M3. REGISTRO PARA MODIFICACIONES

Fecha de entrada al almacén:

Descripcion del producto:

Fecha de modificacion Pieza que fue extraida
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ANEXO 4. FOR M4. FORMULARIO PARA RECEPCION DE PRODUCTOS

FOR M4. Informe de Recepcion de Productos

Horario de entrada:

Cantidad de articulos a recibir:

Proveedor:

Consideraciones especiales del producto:
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ANEXO 5. DESCRIPCION DEL MONTACARGAS

Posee dos barras paralelas planas en su parte frontal, llamadas horquillas,
montadas sobre un soporte unido a un mastil de elevacion para la manipulacion

de las tarimas. Las ruedas traseras son orientables para facilitar la maniobra de

conduccion y recoger las cargas.

Figura M 10. Montacargas..

GOODSENSE

"\ Gooosenst
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CAPITULO V:
“PLAN DE
IMPLEMENTACION
DEL MANUAL”




5.1. INTRODUCCION

Con el objetivo que las empresas Comercializadoras de Repuestos
Automotrices simplifiquen y mejoren el desarrollo de sus actividades en relacion
a la gestion de inventarios y administracion de almacenes, es que se elabora el
plan de implementacion, el cual trata de la planificacién necesaria para poner en

practica la propuesta del manual, de manera sencilla y eficiente.

El capitulo descrito a continuacién, expone cada una de las etapas de la
implementacion de la propuesta del manual de GIAA, ademas de describir los

recursos humanos, materiales y financieros requeridos.

Se hace necesario que el Plan de Implementacién contenga de forma
sistemética cada uno de los elementos intervinientes en el proceso para hacerlo
efectivo y viable. Para los empresarios es imprescindible contar con parametros
que les permitan identificar la viabilidad de la implementacion, y esto es posible
al brindarles el detalle del recurso humano para que conozcan el personal
necesario para su buen desarrollo, los recursos materiales y financieros para

identificar y realizar las gestiones que hagan posible su aprobacion.

De ésta manera, se pretende guiar y hacer efectivo el seguimiento de la
propuesta del manual expuesto en el capitulo anterior, y permitir con ésta
planificacion conocer e identificar los recursos necesarios para facilitar el
proceso de implementacion del manual y asi los empresarios podran tener un
mejor control y manejo de los inventarios, que son una parte fundamental en
toda empresa comercial y les permitira que hagan posible el brindar mejores

servicios a los clientes y administrar de una mejor manera Sus recursos.
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5.2. PROCESO DE IMPLEMENTACION

De acuerdo al contenido de la propuesta del manual de GIAA, en donde se

sugiere la realizacion de cambios en la parte administrativa y operativa de las

empresas comercializadoras de repuestos automotrices, es necesario planear y

organizar el proceso requerido para su correcta implementacion, el cual se

detalla a continuacion.

* Presentacion del Manual.

» Compromiso de la Direccion.

» Definir e Identificar la Problemaética.

C-C-iC- 14

4

Etapa * Determinacion de las Causas de los Problemas.

» Determinacion de las Técnicas a Utilizar.

Q<

Eta‘é  Estimacion de Costos y Recursos.

» Capacitacion del Personal.

* Implementacion.

 Evaluacién y Seguimiento del Problema.

* Listar y Registrar las Acciones de Mejora.

éﬁi -G

Figura 15. Proceso de implementacion.

Cabe aclarar que la realizacién y seguimiento de las actividades que aca

se presentan, dependera de la situacion y las necesidades particulares de cada
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empresa, dependiendo de su tamaifo, infraestructura, el tipo de productos
automotrices que comercializa ya sea nuevo o usado, y los recursos con los

que actualmente cuenta.

5.2.1. ETAPA 1. PRESENTACION DEL MANUAL A LAS EMPRESAS

La primera etapa del proceso de implementacion, es presentar la propuesta del
manual para la gestion de inventarios y administracion de almacenes a las
Empresas Comercializadoras de Repuestos Automotrices, en donde el
propietario de la empresa procedera a realizar un estudio y analisis minucioso
del contenido del manual, para posteriormente decidir si la implementacion de

éste en la empresa sera parcial o total, segun sus necesidades.

5.2.2. ETAPA 2. COMPROMISO DE LA DIRECCION.

Una vez realizada la presentacion del manual de GIAA, se procedera a la
aprobacion del gerente o administrador de la empresa, para su correspondiente
aplicacion. Esta aprobacion conlleva un compromiso formal por parte de los
empresarios, para que desarrollen los procesos al pie de la letra, que conlleva

la administracion de cada gestion establecida en el manual.

5.2.3. ETAPA 3. DEFINIR E IDENTIFICAR LA PROBLEMATICA.

En esta etapa se analizara todos aquellos procesos y procedimientos
relacionados a la gestion de inventarios, determinacion de la demanda y a la
administracion del almacén, que se quieran mejorar 0 que estén generando

problemas dentro de la empresa.
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5.2.4. ETAPA 4. DETERMINACION DE LAS CAUSAS DE LOS PROBLEMAS.

Se identificaran las principales causas que pudieran estar generando falencias
en los procesos administrativos de la empresa, con el objetivo principal de
separar los problemas que ocurren dentro de cada una de las gestiones de la
empresa. Para este andlisis se utilizara técnicas de anadlisis y de toma de
decisiones como: diagrama de espina de pescado, grafico de Pareto, entre

otras.

5.2.5. ETAPA 5. DETERMINACION DE LAS TECNICAS A UTILIZAR.

Se decidird qué modelos y técnicas descritas dentro de la propuesta se
utilizaran en la ejecucion del manual. Las técnicas a utilizar dependeran de la
situaciéon y las necesidades particulares de cada empresa, dependiendo de su
tamano, infraestructura, el tipo de productos automotrices que comercializa ya

sea nuevo o usado, y los recursos con los que actualmente cuenta.

5.2.6. ETAPA 6. ESTIMACION DE COSTOS Y RECURSOS.

A continuacion se presenta el presupuesto aproximado para el proceso de
implementacion del manual de GIAA. Se habla de un aproximado, debido a que
es un manual realizado para todas las empresas comercializadoras de
repuestos automotrices en general, donde cada una de las empresas que
decida implementarlo, tomara en cuenta las necesidades que se le presentan
actualmente. Se listara la maquinaria y mobiliario fundamental con el que debe
contar una empresa comercializadora de repuestos ya sea nuevo y usado,

dentro de sus instalaciones y almacenes.
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DOCUMENTOS Y CAPACITACION.

5.2.6.1. ESTIMACION DE COSTOS Y RECURSOS, ENTREGA DE

Reproduccién de los Documentos

Recurso Cantidad Costo Costo Sub-
Unitario Total
Computadora 1 Propiedad de - -
la empresa
Impresora 1 Propiedad de - -
la empresa
Cartucho de Tinta 1 $15.00 $15.00 -
Negra (IP1800)
Cartucho de Tinta de 1 $18.00 $18.00 -
Color (IP1800)
Resma de Papel 1 $4.50 $4.50 -
Fotocopias 60 $0.02 $1.20 -
$38.70
Capacitacion
Local 1 Propiedad de -
la empresa
Computadora 1 Propiedad de -
la empresa
Proyector 1 $5 / Hora $30.00 -
Resma de Papel para 1 Propiedad de - -
apuntes la empresa
Folder 4 $0.15 $0.60 -
Lapiceros 4 $0.15 $0.60 -
Capacitador 1 Gerente de la - -
Empresa
$31.20
Otros Gastos (10%) -
$7.00 $7.00
Total de Implementacién de Capacitaciones $77.00

Cuadro 8. Costos y recursos capacitacion.

167




5.2.6.2. ESTIMACION DE COSTOS Y RECURSOS, EQUIPO Y MOBILIARIO.

Mobiliario
Recurso Cantidad Costo Costo Sub-
Unitario Total
- Estantes metalicos BN 3 $100.00 $300.00 -
(2.2x2m)
- Escritorio 1 $89.90 $89.90 -
- Tablero mostrador 2 $14.80 $29.60 -
(pliego)
- Extintor ABC 20 Lbs. 1 $56.00 $56.00 -
- Lampara fluorescente 3 $12.00 $36.00 -
con proteccion
- Archivero 1 $65.00 $65.00 -
- Equipo de codificacion 1 $25.00 $25.00 -
de estantes y pasillos
- Y. de pintura aceite 1 $5.75 $5.75 -
amarilla
- Brocha 1 $1.80 $1.80 -
- Montacargas Yale G-81 1 $4300.00 $4300.00 -
(8000 Lbs.)
$4,910.00
Otros Gastos (10%) $491.00
$491.00
Total de Equipo y mobiliario $5,401.00
Total de Costos $5,478.00

Cuadro 9. Costos y recursos, mobiliario.

5.2.7. ETAPA 7. CAPACITACION DEL PERSONAL.

Para hacer del manual propuesto una herramienta util en el desempefio de las

labores cotidianas de las empresas comercializadoras, se debera realizar
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capacitaciones al personal involucrado sobre el proposito y adecuado uso del

contenido del manual.

A cada uno de los empleados de la empresa se le deben explicar
claramente sus actividades y responsabilidades que le corresponden segun el
cargo que desempefia, y las relaciones que mantendra con los demas

miembros de la empresa.

Se estableceran sesiones de trabajo con el fin de identificar y
familiarizarse con los procesos y los procedimientos, involucrando a todos los

empleados comprometidos en las respectivas actividades de la empresa.

En caso que el gerente general como encargado de dar las
capacitaciones del uso del manual, tanto para los empleados que tiene a su
cargo, como para procesos meramente gerenciales, no cuente con los
conocimientos suficientes para su pleno desarrollo, se sugiere que busque
apoyo de profesionales (ingenieros industriales, administradores de empresas,
entre otros) conocedores de éstos temas, para poder alcanzar los objetivos

esperados.

5.2.8. ETAPA 8. IMPLEMENTACION.

Luego que los empresarios hayan decidido poner en marcha el manual en sus
empresas, y luego de haber capacitado e informado al personal sobre la
importancia de realizar lo que el manual contiene, se procedera a fomentar la
correcta utilizacion del manual y a la redistribucion de los productos dentro de
los almacenes de la manera adecuada. El proceso de implementacién estara a
cargo del Gerente General de la empresa, quien sera el encargado de dirigir al
personal del area de ventas y de bodega.
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En esta instancia, la direccion de la empresa, deberd tener claramente
definidos los niveles de autoridad y responsabilidad. Esto har4d que los
empleados se identifiquen con sus responsabilidades y deberes, y sepan qué
lugar ocupan dentro de la empresa, ayudando al flujo de informacion interna

como externa.

Esto quiere decir que cada uno de los empleados debe conocer los
procesos e identificar claramente a cual proceso pertenece y cudl es su relacién

con otros procesos, tanto en el papel de cliente, como en el de proveedor.

5.2.9. ETAPA 9. EVALUACION Y SEGUIMIENTO DEL PROBLEMA.

Para asegurar que el proceso de implementacion del manual para la gestion de
inventarios y administraciéon de almacenes cumpla con los objetivos que éste
persigue, y efectuar acciones de prevencién y correccion necesarias de acuerdo
a las experiencias presentadas, se requiere que se efectien evaluaciones
durante el primer afio de su implementacién al menos cada dos meses, siendo
la maxima autoridad de cada una de las empresas el encargado de dicha
evaluacion. El gerente deberd comparar los resultados reales contra lo
planeado, para ver si estan produciendo desviaciones, esto lo hara por medio

de indicadores de gestion.
Ademas, el gerente de la empresa debera dar seguimiento a:

e La divulgacién e implementacion de las politicas y objetivos de cada
gestion.

e La documentacion de los procesos.

e La efectividad de los indicadores relacionados con los procesos y
objetivos de gestién, de la entidad en relacibn con su pertinencia,

precision, oportunidad, confiabilidad y economia.
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e La implementacion de la administracion del riesgo y los controles
operacionales.

e Las acciones de autocontrol y auto inspeccion en los procesos.

Con base en los resultados de seguimiento que se elaboren por parte del
gerente, deben proceder acciones de ajuste para lo cual se requerira elaborar el
respectivo proceso de mejora, al cual se hara seguimiento de la misma manera

que al plan de implementacion.

5.2.10. ETAPA 10. LISTAR Y REGISTRAR LAS ACCIONES DE
MEJORA

Se registraran todas aquellas mejoras identificadas, con la puesta en marcha de
los modelos y técnicas. Estos registros contendran las mejoras realizadas y los
resultados que se obtuvieron de su ejecucion, a la vez servirdn de insumo
cuando se actualice la version del manual o cuando se requiera implementar

nuevas técnicas o volver a utilizar los modelos antiguos.

Para una mejor visualizacion de cada una de las etapas y actividades
involucradas en la implementacion y evaluacion del manual, se presenta a

continuacion su cronograma de actividades.

Cabe recordar que la implementacion y evaluacién del manual, estara a
cargo del administrador o gerente general de la empresa, es por eso que se ha
pensado dar mas tiempo a las actividades, de lo contrario entorpeceria el

trabajo cotidiano que este realiza.
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Descripcién de
Actividades

5.2.10.1. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

1|2

3

2

3

2

3

2

3

Presentacion del Manual

Compromiso de la
Direccién

Definir e identificar la
probleméatica

Determinacion de las
causas de los problemas

Determinacion de las
Técnicas a utilizar

Estimacion de costos y
recursos

Capacitacion del personal

Implementacién

Evaluacion y seguimiento

Listar y registrar las
acciones de mejora

El tiempo total del proceso de implementacion es de 64 semanas (1 afio 4 meses), debido al afio de seguimiento propuesto.
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5.2.11. RECOMENDACIONES PARA EL PROCESO DE

IMPLEMENTACION.

Establecer controles e indicadores que permitan efectuar una medicién
permanente de los procesos y se logre y mantenga una mayor frecuencia
de acciones preventivas y de mejora, evitando las correcciones y
acciones correctivas.

Se deberé establecer la cultura de la prevencion y control de los riesgos,
con el fin de reducir consecuencias de aquellos eventos que puedan
impedir el logro de los objetivos, para lo cual se debe trabajar
inicialmente en la administracién de riesgos generando las acciones
necesarias; posteriormente migrar hacia la prevencion, lo que equivale al
tratamiento de los riesgos y por ultimo, planificar y disefiar de una
manera Unica, cada una de las acciones y controles a realizar.

En cuanto a los indicadores, establecer los de eficacia, eficiencia y
efectividad, que permitan evaluar el cumplimiento en el producto y/o
servicio y el desempefio de los procesos, de tal forma que la empresa
pueda tomar decisiones proactivas, de manera eficaz y a tiempo.

Definir la funcion, la responsabilidad y la autoridad son de los puntos
clave para la integracion en la organizacion porque por un lado, genera
motivacion y por el otro, ubica muy bien a la persona sobre su situacion
jerarquica organizacional, donde empezard a darse cuenta de la

importancia que tiene hacia la empresa.
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CONCLUSIONES

Mediante el estudio desarrollado se logré determinar que solamente el
10% de las pequefias y medianas empresas hacen uso de un manual
para la estandarizacion de sus actividades, como consecuencia de esto
solo un 10% de las empresas en estudio posee politicas formalmente

establecidas que ayuden a tomar las decisiones estratégicas.

La informacion juega un papel muy importante en cualquier tipo de
empresa y el rubro al cual esta se dedique, las empresas comerciantes
de repuestos automotrices no son la excepcién. Las ventas de repuestos
en el municipio de Santa Ana no utilizan ninguna herramienta formal para
la documentacion de la informacion. Sin dejar de lado las dificultades
econdémicas y de acceso a la tecnologia, se debe realizar primero y como
punto de partida una estandarizacion de las operaciones en una forma
mas tradicional, con la ayuda de formularios y documentos formalmente
establecidos que sirvan para registrar todos los movimientos de producto
(entradas y salidas), asi como cualquier inconveniente o necesidad que

pueda surgir en determinado momento.

Con el desarrollo del manual para la GIAA, se podran obtener diferentes
mejoras en las empresas que lo apliguen. Entre ellas se pueden
mencionar la facilidad de acceso a los productos, debido a que se tendra
un mayor orden y limpieza dentro de toda la empresa; mayor rapidez en
la identificacion de productos, ya que se tendran formatos sencillos para

su identificacién y registro.

Se incluyen una serie de medidas para facilitar la implementacion del
manual, entre las cuales resalta un plan de prevencion de riesgos, en el

cual se incorporan mejoras en relacion a la iluminacién, temperatura,
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ventilacion, orden, limpieza, sefalizacion del area de almacén vy
utilizacion de equipo adecuado de proteccion para el desarrollo de las
actividades de GIAA. Ademas del plan de prevencién de riesgos, se
incluyen diversas herramientas para el analisis de problemas, las cuales
seran de mucha ayuda para resolver los inconvenientes que limitan el

optimo desarrollo de la GIAA.

Mediante el plan de implementacion, los administradores o gerentes de
las empresas tendran una guia que les permita conocer los recursos
materiales, financieros y de tiempo que requiere dicha implementacion.
Se brinda una guia donde se muestran paso a paso las etapas de
implementacion, economizando asi recursos humanos y materiales en la

planificacion de tal implementacion.

El presupuesto total de inversion, destinado a la capacitacion, compra de
material y equipo, asciende a $5,478.00, este es un monto calculado con
base a estimaciones generales. Sin embargo todas las empresas que
manipulan productos que requieren la utilizacion de un montacargas ya
lo poseen. De esta forma al excluir el montacargas y la renovacion de los
estantes, el nuevo monto para la implementacién del manual es de
$878.00.

El manual se cre6 con el fin de optimizar los proceso referidos a la
gestion de inventarios y administracion de almacenes, el cual servira de
guia para los empresarios de repuestos automotrices, en la planeacion y

control de sus actividades estratégicas.

El apoyo que se les dé a los pequeiios y medianos empresarios en lo
relacionado a la eficiente planeacion, administraciéon y control de sus
actividades diarias, es de vital importancia, ya que por medio de estas se

alcanzan los objetivos y metas establecidos por las empresas.
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RECOMENDACIONES

e Dado el alto nivel de competencia en el sector, es indispensable
planificar las adquisiciones en forma adecuada, en busca de un manejo:
eficiente, técnico y racional del inventario, para minimizar costos
operativos y administrativos relacionados con el mantenimiento de
inventarios estadisticos de baja rotaciébn, que hagan perder

competitividad a la empresa.

e Buscar la creacion de lazos de apoyo con entidades creadas para el
desarrollo y crecimiento propiamente de las pymes, ya que existen
muchas deficiencias en capacidades técnicas, profesionales y humanas

gue podrian ser contrarrestadas con un proceso de capacitacion.

e Para lograr de manera efectiva la implementacion del manual propuesto,
el empresario debe reconocer las deficiencias que se presentan en su
organizacién, por medio de las herramientas propuestas para la
identificacion de problemas y de esta manera determinar sus puntos
débiles, los cuales seran reforzados con la aplicacion de las medidas

propuestas en el manual.

e Elaborar un mecanismo de sancién hacia los jefes de almacén o a
cualquier personal involucrado, con relacion a la respuesta justificada de
la diferencia de inventario que pueda presentarse y que atrase las

actividades planificadas de las gestiones involucradas.

e Los empresarios deberan constantemente crear acciones de mejora para
las condiciones de los almacenes, a fin de que se puedan desarrollar con
eficacia y efectividad las actividades de la GIAA, ya que la calidad del
servicio, precio y disponibilidad, de los productos, tienen alta aceptacion
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en la clientela, por lo cual es indispensable buscar siempre una mejora

continua.

Para facilitar la administracion de los negocios, los empresarios deberan
considerar la creaciébn de manuales de puestos y funciones, asi como
también, organizativos, con el objetivo de sentar las bases para la

estandarizacion de toda la administracion.

Una vez cimentadas las bases de la estandarizacion de los
procedimientos con la implementado del manual, se recomienda buscar
la ayuda de expertos en el area de programacion, para elaborar un
sistema computarizado el cual facilite el control de los registros de la
empresa, se recomienda que esta busqueda de expertos sea después de

2 afos, de haber implementado el manual.

Como parte de un analisis de crecimiento a largo plazo, los empresarios
deberan hacer un estudio para la ubicacién de sus almacenes en funcién
de la cercania de clientes y proveedores, ademas de un disefio de planta

gue se acople a los requerimientos futuros.

Los empresarios deberdn buscar ayuda para realizar un programa de
higiene y seguridad industrial formal dentro de la empresa, con el
propdsito de garantizar a sus trabajadores condiciones de seguridad,

higiene y ambiente de trabajo adecuados.
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GLOSARIO.

Activo: en términos contables, un activo es un bien tangible o intangible que
posee una empresa. Es decir aquellos bienes que tienen un alto beneficio
econdmico a futuro y se pueda gozar de los beneficios econémicos que
otorgue. Los activos son un recurso o bien econdémico propiedad de una

empresa, con el cual se obtienen beneficios.

Accidente de trabajo: lesién organica o perturbacion funcional causada en el
centro de trabajo o con ocasién del trabajo, por accién imprevista, fortuita u
ocasional de una fuerza externa repentina y violenta que obra subitamente

sobre la persona del trabajador o debido al esfuerzo del mismo.

Administracién: es la correcta disposicion de bienes y recursos para

potencializar su desarrollo en la consecucion de utilidad o ganancia.

Administracién de almacenes: proceso de la funcidén logistica que trata la
recepcion, almacenamiento y movimiento dentro de un mismo almacén hasta el
punto de consumo de cualquier producto (materias primas, semielaboradas,

terminados), asi como el tratamiento e informacion de los datos generados.

Almacén: unidad de servicio en la estructura organica y funcional de una
empresa comercial o industrial, con objetivos bien definidos de resguardo,

custodia, control y abastecimiento de materiales y productos.

Aprovisionamiento: funcién logistica que incluye la seleccién y gestion de
proveedores de productos y servicios, la negociacion de precios y términos de
compra, y la adquisicion de productos y servicios de calidad. Accion de obtener

bienes y servicios para una necesidad determinada.

Balance general: conjunto de datos e informaciones presentados a modo de

documento final, que incluye un panorama de la situacién financiera de una
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empresa y que a menudo tiene lugar una vez al afio. Conjuga en si mismo los
conceptos de activos (lo que organizacion posee), pasivos (sus deudas) vy
patrimonio neto (diferencia entre estos), como los tres elementos fundamentales

gue configuran la contabilidad de una organizacion.

Cadena de suministro: son todas las empresas que participan en la
produccion, distribucion, manipulacion, almacenamiento y comercializacion de
un producto y sus componentes. Integracion de todas las empresas que hacen

posible que un producto salga al mercado en un momento determinado.

Capital de trabajo: es la capacidad de una empresa para desarrollar sus

actividades de manera normal en el corto plazo.

Comercializadora: empresa 0 negocio independiente que genera enlaces con
otras empresas, asi como también con los consumidores finales, para vender

un determinado producto.

Demanda: es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor
esta dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo
uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades particulares o pueda

tener acceso a su utilidad intrinseca.

Distribuidor: persona o entidad que recibe un producto del fabricante y lo
entrega a los comerciantes. Es el intermediario mayorista, generalmente
especializado en la venta de productos, con el cual el fabricante espera apoyo

en la parte de promocién y venta.

Efecto estacional o estacionalidad: efecto que se presenta en algunas
variables economicas, el cual hace que fluctien regularmente a lo largo del
tiempo. El vocablo proviene de "estacion" pues es con el cambio de estaciones

que se manifiesta con mas claridad este comportamiento.
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Enfermedad profesional: Estado patolégico producido por consecuencia del
trabajo, que determina la disminucién o pérdida de la capacidad del trabajador.

Estandar: los estandares son acuerdos (normas) documentados que contienen
especificaciones técnicas u otros criterios precisos para ser usados
consistentemente como reglas, guias, o definiciones de caracteristicas, para
asegurar que los materiales productos, procesos y servicios se ajusten a su

propésito.

Fluctuaciones demograficas: son variaciones aleatorias que se presentan en

las variables econémicas, debido a las tasas de natalidad y de mortalidad.

Gestion: es el proceso que desarrolla actividades productivas con el fin de
generar rendimientos de los factores que en él intervienen. Diligencia que

conduce al logro de un negocio o satisfaccién de un deseo.

Gestion de demanda: consiste en la estimacién y el analisis de la demanda
futura para un producto en particular, componente o servicio, utilizando
informacion de entrada como datos historicos de venta, estimaciones de
marketing e informacion promocional, a través de diferentes técnicas de

prevision.

Gestion de flujos de materiales: consiste en un conjunto de técnicas que
permiten administrar y controlar los movimientos de los productos en la
organizacién desde la fuente de aprovisionamiento (proveedor), hasta el punto

de venta (clientes).

Gestion de inventarios: es todo lo relativo al control y manejo de las
existencias de determinados bienes, en la cual se aplican métodos y estrategias
gue pueden hacer rentable y productivo la tenencia de estos bienes y a la vez
sirve para evaluar los procedimientos de entradas y salidas de dichos

productos.
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Inventario: son los bienes y productos tangibles que se tienen almacenados
para la venta en el curso ordinario del negocio o para ser consumidos en la

produccion de bienes 0 servicios para su posterior comercializacion.

Inventario muerto: son los inventarios que no estan activos o en movimiento y
que no se pueden vender con las condiciones normales (deterioro). Es

inventario que, pasado un tiempo, se deteriora, se pierde o se lo roban.

ISO 9000: conjunto de normas sobre calidad y gestién continua de calidad,
establecidas por la Organizacion Internacional de Normalizacion (1ISO). Se
pueden aplicar en cualquier tipo de organizaciéon o actividad orientada a la

produccion de bienes o servicios.

Lay-Out: o distribucion de planta, es un concepto relacionado con la disposicién
de las maquinas, las estaciones de trabajo, las areas de almacenamiento, los
pasillos y los espacios comunes dentro de una instalacion propuesta o ya

existente.

Logistica: se encarga de planificar, implementar y controlar de forma eficiente y
efectiva el almacenaje y flujo directo e inverso de los bienes, servicios y toda la
informacion relacionada con éstos, entre el punto de origen y el punto de

consumo, con el propésito de cumplir con las expectativas del consumidor

Logistica integral: conjunto de técnicas y medios destinados a gestionar los
fluyjos de materiales e informacion, siendo su objetivo fundamental la
satisfaccion de las necesidades en bienes y servicios de un cliente y/o mercado,
en calidad, cantidad, lugar y momento; maximizando la satisfacciéon del cliente y
la flexibilidad de respuesta, y minimizando los tiempos de respuesta y los

costos.

Manual: es un conjunto de documentos que partiendo de los objetivos fijados y

las politicas implantadas para lograrlos, sefiala la consecuencia logica y
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cronolégica de una serie de actividades, traducidas a un procedimiento
determinado, indicando quien los realizara, que actividades han de
desempeniarse y la justificacion de todas y cada una de ellas, en tal forma, que

constituyen una guia para el personal que ha de realizarlas.

Mercado: son todos los consumidores potenciales que comparten una
determinada necesidad o deseo y que pueden estar inclinados a ser capaces
de participar en un intercambio, en orden a satisfacer esa necesidad o deseo.

Merma: es una reduccion de una determinada cantidad del total de algo
cuantificable, la cual puede deberse al deterioro de productos o a

procedimientos inadecuados de obtencion de productos.

Nivel de servicio: porcentaje de clientes que hacen un pedido para ser
servidos en plazos habituales y que pueden completar la compra al primer
intento. Conjunto de todos los bienes propios y disponibles para la venta a los

clientes.

Objetivo: Propésito o fin que se pretende alcanzar, ya sea con la realizacion de
una sola operacion, de una actividad concreta, de un procedimiento, de una

funcién completa o de todo el funcionamiento de una organizacion.

Pallet: plataforma o bandeja construida de tablas, donde se apila la carga que
posteriormente se habra de transportar. Su objeto primordial es facilitar la

agrupacion de cargas fraccionadas y su correspondiente manipulacion y estiba.

Periodo de reabastecimiento: tiempo en que se espera a que llegue un nuevo

pedido.

Politica: guia basica de caracter general que orienta las actividades de
funcionarios y empleados de una institucion. Norma general que constituye
declaraciones e interpretaciones que guia o encauzan la conducta y el

pensamiento para la toma de decisiones.
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Procedimiento: son serie de labores concatenadas, que constituyen una
sucesién cronologica y el modo de ejecutar un trabajo, encaminados al logro de

un fin determinado.

Racks: es conocido también como, estante o bastidor, es una estructura de
metal muy resistente, generalmente de forma cuadrada de aproximadamente 2
o0 3 metros de alto por uno de ancho, en donde se colocan productos o

materiales para su venta o resguardo.

Repuesto automotriz: pieza para sustituir por otra igual en cualquier parte de

un automovil.

Riesgo: probabilidad de que ocurra un dafo fisico, lesion, enfermedad o la

misma pérdida.

Serie de tiempo: es un conjunto de valores cuantitativos de ciertas variables
agrupados en un orden cronoldgico, los cuales describen las variaciones de

dichos valores a través del tiempo.

SKU: Stock—keeping—unit, o en castellano namero de referencia, es un
identificador usado en el comercio con el objeto de permitir el seguimiento
sistematico de los productos y servicios que existen en el mercado para una
marca, siendo individualizables y diferenciables del resto del portafolio ofrecidos

a los clientes.

Suministro: es sinbnimo de abastecimiento. Se trata de la actividad que se
realiza para satisfacer las necesidades de consumo de una empresa y debe

realizarse en tiempo y forma. Se puede asociar al concepto inglés de supply.

Trazabilidad: la norma UNE (Una Norma Espafiola) 66.901-92 define
trazabilidad como la "capacidad para reconstruir el historial de la utilizacién o la

localizacion de un articulo o producto mediante una identificacion registrada”.
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Unidad organizativa: reflejan detalles de estructura de la organizacién. Son
usadas para organizar objetos de un dominio en grupos administrativos l6gicos.

5’s: el método de las 5°s, asi denominado por la primera letra del nombre que
en japonés designa cada una de sus cinco etapas, es una técnica de gestion
japonesa basada en cinco principios simples. El objetivo primordial es el de
lograr lugares de trabajo mejor organizados, mas ordenados y mas limpios de
forma permanente para conseguir una mayor productividad y un mejor entorno

laboral.
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ANEXOS



Anexo 1. Instrumento para Investigacion Preliminar.
Universidad de El Salvador

Facultad Multidisciplinaria de Occidente

Departamento de Ingenieria y Arquitectura

Entrevista dirigida a: Empresarios de Repuestos Automotrices en el Municipio

de Santa Ana.

Objetivo: Recopilar la informacion necesaria para establecer los diferentes
problemas y debilidades del sector comercializador de repuestos automotrices,
en el municipio de Santa Ana, en lo que a la gestion de almacenes e inventarios

se refiere.

1. ¢Posee exceso de inventario en algunas piezas?

2. ¢Ha sufrido el problema de tener que declarar producto imposible de

vender?

3. ¢Utiliza los datos de venta como una herramienta formal para la compra

de la nueva mercaderia?

4. ¢Sucede a menudo que los trabajadores malgastan el tiempo buscando

productos en el almacén?
5. ¢Reconoce cual es su inventario actual en el almacén?

6. ¢Tiene de un registro de todos los productos en su almacén?



7. ¢Ha perdido ventas por falta de producto que por lo regular siempre

posee en su inventario?
8. ¢Es seguro su almacén para evitar robos?

9. ¢Ha sufrido de robos ya sea grandes o pequefios robos que pueden

haber sido generados por sus mismos trabajadores?
10. ¢ Existen restricciones para el acceso al almacén?
11.:Se han dafiado algun producto por su mal manejo o mala ubicacién?

12. ¢ Considera que los estantes o sitios donde acomoda sus productos son

los adecuados y que aun funcionan adecuadamente?



Anexo 2. Listado de empresas para la investigacion preliminar.

Auto Repuestos Raul

142 av. sur y 212 calle Pte. Casa de

esquina

Mastic Repuestos

162 av. sur entre 172y 192 calle Pte.

casa # 46

Repuestos Monroy

Blvd. Luis Salume, urb. San Miguelito,

poligono 1, casa # 4

IMPORBOCAL S.A. DE C.V.

112 av. Nte. Entre calle 1y Pje. 1

colonia el cocal

Repuestos Luna

22 av. sur entre 25y 27 calle Pte




Anexo 3. Listado de empresas tipo: venta de repuestos, accesorios y

lubricantes para automoviles.

DEPARTAMENTO DE CATASTRO DE INMUEBLES

Y EMPRESAS

LISTADO DE EMPRESAS TIPO: VENTA DE REPUESTOS,
ACCESORIOS Y LUBRICANTES PARA AUTOMOVILES.

Empresa

Clasificacion

Direccion

1 E10037792

2 E10A50164

3 E10200919

4 E10A70714

5 E10A61004

6 E10A70717

7 E10036114

8 E10042912

9 E10998282

AUTO REPUESTOS RAUL

AUTO REPUESTOS
AREVALO VILLEDA

AUTO REPUESTOSHY M

AUTO REPUESTOS SAFER

AUTO REPUESTOS SANTA
ANA

AUTO FRENOS S.A. DE
C.V.

AUTOFRENOS CHEPITO

AUTO REPUESTOS NUNEZ

AUTO VIDRIOS LEMUS

PEQUENA

GRANDE

PEQUENA

MEDIANA

PEQUENA

PEQUENA

GRANDE

PEQUENA

PEQUENA

142 AV. SURY 212 CALLE PTE. CASA
DE ESQUINA, B. NUEVO

192 CALLE OTE Y 32 AV. SUR CASA #
16 SQUINA, B. SAN MIGUELITO

142 AV. SUR ENTRE 192 Y 212 CALLE
PTE., CASA # 20 A, B. NUEVO

CASA # 10, FRENTE A PARQUECITO
DEL B. SAN ANTONIO CARRETERA A
SONSONATE

AV. INDEPENDENCIA SUR ENTRE 292
Y 312 CALLE PTE., CASA # 0, B.
NUEVO

122 AV. NTE ENTRE 42 Y 62 CALLE
PTE., CASA # 13 B. SAN JUAN

182 AV. SUR Y CALLE JOSE MARIANO
M. PTE, CASA # 23, COL. MAGANA

CASA # 2, CARRETERA A
SONSONATE % CUADRA AL SUR DE
EX-CLESA, B. SAN ANTONIO

CARRETERA PANAMERICANA B. SAN
ANTONIO



10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

E10A40647

E10006955

E10A60754

E10A60324

E10A90212

E10A50620

E20005181

E10037858

E10201107

E10A20418

E10A90805

E10A60563

E10A31133

E10210205

CAR SHOP

FIGUEROA REPUESTOS

FRIO PARTES S.A. DE C.V.

IMPORBOCAL S.A. DE C.V.

IVAN AUTO REPUESTOS

LUBRICANTES Y
REPUESTOS AUTO
PRIMOS

LUBRICANTES Y
REPUESTOS EL AMIGO

LUBRICANTES Y
REPUESTOS FIGUEROA

LUBRICENTRO COLON
S.A.DEC.V.

LLANTAS DE OCCIDENTE
S.ADE C.V.

MASTIC REPUESTOS

MONRQOY AUTO PARTS

RAUL REPUESTOS

RECTIFICACION Y
REPUESTOS MAYELO

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

MEDIANA

PEQUENA

PEQUENA

CALLE JOSE MARIANO M. PTE. Y 162
AV. SUR, CASA # 1299 COL. MAGANA

25 CALLE PTE. Y AV.
INDEPENDENCIA SUR, CASA #0, B.
NUEVO

252 CALLE PTE. ENTRE 162 Y 182 AV.
SUR, CASA # 95 B. SANTA LUCIA

112 AV. NTE. ENTRE CALLE 1Y PJE. 1
COLONIA EL COCAL, CASA#3

312 CALLE OTE. ENTRE 22 Y AV.
INDEPENDENCIA SUR, CASA # 0, B.
NUEVO

152 CALLE PTE. ENTRE 82Y 102 AV.
SUR, CASA # 66, B. NUEVO

172 CALLE PTE. ENTRE 122Y 142 AV.
SUR, CASA #1735, B. NUEVO

292 CALLE PTE. ENTRE CALLE Y VIA
FERREA, CASA # 83 COL.
FERROCARIL

132 CALLE PTE. ENTRE 162 Y 182 AV.
SUR, CASA # 1505 COL. MAGANA

A.V. INDEPENDENCIA SUR ENTRE 272
Y 292 CALLE OTE. CASA # 103, B. SAN
ANTONIO

162 AV. SUR ENTRE 172 Y 192 CALLE
PTE., CASA # 46, B. NUEVO

122 AV. SUR ENTRE 212 Y 232 CALLE
PTE, CASA # 2373, B. NUEVO

112 AV. NTE. ENTRE CALLE 1Y PJE.
1, CASA# 2, COLONIA EL COCAL

232 CALLE PTE. ENTRE 62 Y 82 AV.
SUR, CASA # 20 B. NUEVO



24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

E10A50712

E10A31040

E10A20412

E10045453

E10A60402

E10A60563

E10A70116

E10A30341

E10A40217

E10990387

E10A60325

E10129879

E10A90503

REPARACION Y VENTA DE
LLANTAS USADAS

REPUESTOS BARON S.A.
DE C.V.

REPUESTOS IZALCO

REPUESTOS KM. 67

REPUESTOS L M

REPUESTOS LUNA

REPUESTOS MONROY

REPUESTOS Y LLANTAS
GONZALES

REPUESTOS SAN
ANTONIO

REPUESTOS Y BATERIAS
AMERICANOS

SOLANO REPUESTOS Y
SERVICIOS

SUPER REPUESTOS

TALLER RIVERA'Y VENTA
DE REPUESTOS

PEQUENA

PEQUENA

MEDIANA

PEQUENA

PEQUENA

MEDIANA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

MEDIANA

GRANDE

PEQUENA

112 AV. NTE ETRE 82Y 102 CALLE
OTE, CASA # 9 B. SANTA BARBARA

FINAL CALLE SANTA CRUZ Y 252 AV.
SUR, CASA # 50, B. SAN RAFAEL

32 CALLE PTE ENTRE 62 Y 82 AV. SUR,
CASA # 29, B. SAN SEBASTIAN

CALLE ALDEA SAN ANTONIO SUR,
CASA #1947, FRENTE A RES.
CRISTOBAL COLON, B. SANTA LUCIA

172 AV. NTE. ENTRE 42 Y 62 CALLE
OTE., CASA # 22, COL. SANTA
MARINA

22 AV. SUR ENTRE 25 Y 27 CALLE
PTE, B. NUEVO

BLVD. LUIS SALUME, URB. SAN
MIGUELITO, POLIGONO 1, CASA # 4,
B. NUEVO

CALLE ALDEA SAN ANTONIO OTE.
CASA # 90 FRENTE A IGLESIA
BARBERENA, B SAN ANTONIO.

CALLE ALDEA SAN ANTONIO ENTRE
292Y 312 CALLE PTE., CASA # 80
(FTE. A H. SAN ANTONIO) COL.
FERROCARIL

272 CALLE OTE ENTRE 32 Y AV.

INDEPENDENCIA SUR CASA # 27, B.
SAN MIGUELITO

AV. FRAY FELIPE, 70, B. NUEVO

252 CALLE PTE. Y 182 AV. SUR, CASA
#0, B. NUEVO

292 CALLE PTE. ENTRE Y 222 AV.
SUR, CASA #5, Y LINEA FERREA



37

38

39

40

E10A80552

E10A60410

E1A101038

E1A110131

VENTA DE LLANTAS AY G

VENTA DE LUBRICANTES
Y ACCESORIOS EL COCAL

VENTA DE REPUESTOS LA
GRAN VIA

VENTA Y REPARACION DE
LLANTAS

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

PEQUENA

CALLE ALDEA SAN ANTONIO, OTE,
CONTIGUO A TERMINAL DE BUSES
ATENSA, B. NUEVO

CALLE CIRCUNVALACION, POLIGONO
E, CASA# 1, COL. EL COCAL

CASA # 0, CARRETERA
PANAMERICANA COL. UNIDAS, STA.
TERESITA, ASUNCION CHELA,
CANTON CANTARRANA

112 CALLE OTE. ENTRE 32 Y 52 AV.
SUR, CASA # O, B. SANTA CRUZ
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Anexo 5. Marco legal que rige a las empresas comercializadoras de

repuestos automotrices.

e Constitucién de la Republica de El Salvador®®: Establece que es
facultad del Estado crear los elementos para garantizar y proveer los
medios necesarios a los empresarios y asi puedan desarrollar
normalmente su actividad.

e Codigo de Comercio de El Salvador®: Las empresas dedicadas a la
distribucion de repuesto automotriz, se amparan en las regulaciones y
normativas establecidas en este Codigo de Comercio, ya que en primer
instancia las empresas que forman este rubro tienen que ser sociedades
de capital y poseer una razon social de sociedad anonima.

e Ley de la Superintendencia de Obligaciones Mercantiles: En esta ley
estd plasmada la vigilancia que el estado ejercera sobre la empresa en
sus actos y todo lo concerniente a la actividad mercantil.

e Cobdigo de Trabajo®: Regula todo lo referente a la organizacién laboral
y patronal de la empresa, derechos y obligaciones de patrono con el
empleado, como sueldos, vacaciones, indemnizaciones, contratos de
trabajo, dias de descanso, entre otros.

e Ley de Impuesto Municipales: Las Empresas Distribuidoras de
Repuesto para Vehiculos, estan sujetas a la ley de tarifas de la alcaldia
Municipal de Santa Ana, la cual establece que debera de pagar
impuestos de acuerdo al monto de sus activos.

e Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la
Prestacion de Servicios (IVA): Regula el impuesto sobre ventas de
mercaderia y prestacion de servicio de la empresa la cual esta tiene que

apegarse a toda una estructura de control que esta ley le exige.

>? Constitucién de la Republica de El Salvador, Art. 115.
60 Cddigo de Comercio de El Salvador, Art. 21.
®! codigo de Trabajo.



e Ley Impuesto sobre La Renta® Se entiende por renta obtenida, todos
los productos o utilidades percibidas o devengadas por los sujetos
pasivos, ya sea en efectivo 0 en especie y provenientes de cualquier
clase de fuente (Actividad Empresarial y de Capital).

e Ley de Registro de Importadores®: Dicta que deberan inscribirse todas
las personas naturales o juridicas, organismos y dependencias del
gobierno central, instituciones oficiales autbnomas, municipios, empresas
estatales o municipales, fideicomisos y sucesiones, que realicen
operaciones de importacion de mercancias.

e Ley Simplificada Aduanera®: Corresponde al declarante o a su
representante bajo el sistema de auto liquidacion, realizar la
determinacion de las obligaciones tributarias aduaneras y cumplir con los
demas requisitos y formalidades necesarios para la autorizacion del
régimen que correspondan, previamente a la presentacion de la

declaracién ante la autoridad aduanera.

62 Ley de Impuesto sobre la Renta, Art 1, Art 5.
® Decreto N° 224, Art 1.
o4 Ley simplificada Aduanera, Art 3.



Anexo 6. Gremiales e instituciones que apoyan a las pymes distribuidoras

de repuesto automotrices.

ASIRA: Asociacion Salvadorefia de Importadores de Repuesto
Automotrices. Entidad al servicio de sus miembros, del Estado y de los
consumidores, de caracter apolitica, no lucrativa ni religiosa. Los fines
principales de la Asociacion son:
- Representar y defender los intereses legitimos de sus miembros.
- Promover la promulgacion de reformas de leyes, reglamentos,
tarifas, controles y disposiciones que se estimen necesarias en la

comercializacion de repuestos automotrices.

ASAIVE: Asociacién Salvadorefia de Importadores de Vehiculos. A
través de la gremial se ha logrado establecer politicas definidas como:
importacion de vehiculos no mayor de cinco afios de introduccion al
mercado, impuestos diferenciales de acuerdo al uso de los vehiculos

como por ejemplo: de lujo, econdmicos, entre otros.

APSTA: Asociacion de Propietarios Salvadorefios de Talleres
Automotrices. Genera respaldo y credibilidad a los agremiados, para

volverlo un mercado atractivo y confiable.



Anexo 7. Listado de empresas para la prueba piloto.

i 142 av. sury 212 calle Pte. Casa de
Auto Repuestos Raul )
esquina

Blvd. Luis Salume, urb. San Miguelito,
Repuestos Monroy ]
poligono 1, casa # 4

112 av. Nte. Entre calle 1y Pje. 1
IMPORBOCAL S.A. DE C.V. _
colonia el cocal




Anexo 8. Listado de empresas para la realizacion del estudio.

Debido a los parametros establecidos en los alcances del trabajo de grado,
plasmados en el capitulo 1, se eliminaron 3 empresas catalogadas como
“‘grandes”, 1 empresa dedicada a la venta de vidrios, 1 empresa
comercializadora de accesorios de aire acondicionado, 6 empresas dedicadas
solamente a la venta de aditivos y lubricantes, también se eliminaron 6
empresas dedicadas a la venta de llantas y reparacion de automdviles, y por
altimo se quitaron de la lista 3 empresas puesto que ya no existian. Esto deja

un total de 20 empresas eliminadas.

Por lo tanto el estudio fue constituido por 20 empresas comercializadoras
de repuestos automotrices nuevos y usados, las cuales se presentan a

continuacion:

Empresa Clasificacion Direccion

142 AV. SUR Y 212 CALLE PTE. CASA DE

1 AUTO REPUESTOS RAUL PEQUENA ESQUINA, B. NUEVO

142 AV. SUR ENTRE 192 Y 2128 CALLE PTE.,

2 AUTO REPUESTOSHY M PEQUENA CASA # 20 A, B. NUEVO

CASA # 10, FRENTE A PARQUECITO DEL B.

8 AUTO REPUESTOS SAFER MEDIANA SAN ANTONIO CARRETERA A SONSONATE

4 AUTO REPUAIiISATOS SANTA PEQUENA

AV. INDEPENDENCIA SUR ENTRE 292 Y 312
CALLE PTE., CASA # 0, B. NUEVO




CASA # 2, CARRETERA A SONSONATE %2

5 | AUTO REPUESTOS NUREZ PEQUENA CUADRA AL SUR DE EX-CLESA, B. SAN
ANTONIO
. CALLE JOSE MARIANO M. PTE. Y 162 AV.
6 CAR SHOP PEQUENA SUR, CASA # 1299 COL. MAGARA
. 25 CALLE PTE. Y AV. INDEPENDENCIA
7 FIGUEROA REPUESTOS PEQUENA SUR, CASA S0 B NUEVO
. 112 AV. NTE. ENTRE CALLE 1Y PJE. 1
8 | IMPORBOCAL S.A.DE C.V. PEQUERA COLONIA L COOA CASA 3
. 312 CALLE OTE. ENTRE 22 Y AV.
¢ P AU FERUIESTOS PEQUENA | |\ DEPENDENCIA SUR, CASA # 0, B. NUEVO
10 | LUBRICANTES Y REPUESTOS | 152 CALLE PTE. ENTRE 82Y 102 AV. SUR,
AUTO PRIMOS Q CASA # 66, B. NUEVO
11 | LUBRICANTES Y REPUESTOS | Lo ckin 292 CALLE PTE. ENTRE CALLE Y VIA
FIGUEROA FERREA, CASA # 83 COL. FERROCARIL
. 162 AV. SUR ENTRE 172 Y 192 CALLE PTE.,
12 MASTIC REPUESTOS PEQUENA oA 36 B NOBYG
122 AV. SUR ENTRE 212 Y 232 CALLE PTE,
13 MONROY AUTO PARTS MEDIANA CASAH 5575 B NUEVO
s RAUL REPUESTOS PEQUERA 112 AV, NTE. ENTRE CALLE 1Y PJE. 1,

CASA # 2, COLONIA EL COCAL




RECTIFICACION Y

232 CALLE PTE. ENTRE 62 Y 82 AV. SUR,

15 REPUESTOS MAYELO PEQUENA CASA # 20 B. NUEVO
16 REPUESTOS BARON S.A. DE PEQUENA FINAL CALLE SANTA CRUZ Y 252 AV. SUR,
C.V. CASA # 50, B. SAN RAFAEL
CALLE ALDEA SAN ANTONIO SUR, CASA #
17 REPUESTOS KM. 67 PEQUENA 1947, FRENTE A RES. CRISTOBAL COLON,
B. SANTA LUCIA
a
18 REPUESTOS LUNA MEDIANA 22 AV. SUR ENTRE 25 Y 27 CALLE PTE, B.
NUEVO
_ BLVD. LUIS SALUME, URB. SAN
19 REPUESTOS MONROY PEQUENA MIGUELITO, POLIGONO 1, CASA # 4, B.
NUEVO
CASA # 0, CARRETERA PANAMERICANA
20 VENTA DE REPUESTOS LA PEQUERNA COL. UNIDAS, STA. TERESITA, ASUNCION

GRAN VIA

CHELA, CANTON CANTARRANA




Anexo 9. Cuestionarios para Evaluar la AAGI.
Universidad de El Salvador

Facultad Multidisciplinaria de Occidente

¢ ===~ 4 Departamento de Ingenieria y Arquitectura

Cuestionario para evaluacion de gestion de inventarios y
Administracién de almacenes

Como estudiantes egresados de la carrera de Ingenieria Industrial
respetuosamente solicitamos su colaboracion para responder el siguiente
cuestionario, cuya informacion sera utilizada exclusivamente para el desarrollo de
nuestro trabajo de graduacion, por lo que de antemano agradecemos su valiosa
colaboracion.

Objetivo: Diagnosticar la situaciéon actual de la gestion de inventarios y la
administracion de almacenes en las empresas comercializadoras de repuestos
automotrices, para disponer de informacion que sirva para elaborar un manual que
ayude a optimizar dichas etapas del proceso logistico.

Empresa:

Cargo que desempefia:

Indicaciones: Conteste las preguntas segun el orden que se le indica. Marque la
respuesta que considere conveniente. En el caso de las respuestas de opcion
multiple seleccione encerrando con un circulo el literal correspondiente.

Apartado de orden Estratégico.

1. ¢(Cuenta la empresa con manual escrito, referente a la gestibn de
inventarios y a la administracion de sus almacenes?
Si__No__
Si contest6 afirmativamente pase a la pregunta 2, de lo contrario a la
pregunta 4.



2. ¢El' manual es del conocimiento de todos los empleados?
Si__No__
En caso negativo ¢,Por qué no lo es?

3. ¢Se pone en préactica lo establecido en dicho documento?
Si__No
En caso negativo ¢,Por qué no?
a) Los empleados no le hacen caso a lo establecido en el documento.
b) Se les olvida en ocasiones.
c) No les parece correcto lo que el documento establece.
d) Otras:

4. ¢Realiza andlisis de inventario en su empresa?
Si__No__
En caso afirmativo ¢ Cada cuanto tiempo realiza el analisis en su
almacén?:
a) Semanal
b) Mensual
c) Trimestral
d) Semestral
e) Anual
f) Otras:

5. ¢Ocurre la pérdida de ventas por falta de producto?,
Si__No__
En caso afirmativo ¢ Por qué ocurre?:
a) Los empleados no reportan el desabastecimiento.
b) Es imposible tener siempre lo que el cliente solicita.
c) La demanda vari6 inesperadamente.
d) Otras:




6. ¢Existe saturacion o exceso de algunos productos en el almacén?

Si_ No
En caso afirmativo ¢ por qué ocurre?:
a) No se hizo analisis de las ventas del ultimo periodo.
b) Se hizo alguna compra de ese producto en grandes cantidades.
c) Las ventas han disminuido.
d) Otras:

7. ¢Laempresa cuenta con inventario muerto (producto que no es vendido)?
Si__No__
En caso afirmativo ¢ Sabe por qué ocurre?:

a) El producto se dafi6 en el almacén.

b) Es producto demasiado viejo.

c) Los clientes ya no solicitan ese producto.
d) Otras:

8. ¢Se elimina el inventario muerto periddicamente?
Si__No

9. ¢Se aprovechan los datos de las ventas, y el volumen actual del inventario
para el manejo de compras?
Si__No__

10. ¢, Se define la frecuencia de la compra (mes, semana, dia), dependiendo de
la importancia de cada producto?
Si__No__

11.¢Se define la modalidad de la compra (cantidad), dependiendo de la
prioridad de cada producto?
Si__No__



12.¢La empresa capacita a los empleados para facilitar el manejo de
inventario?
Si__No__

13. ¢ Mide el desempefio de las actividades relacionadas a la gestion de
inventarios y administracion del almacén?
Si__No



Universidad de El Salvador

Facultad Multidisciplinaria de Occidente

¢ 7===~. 4 Departamento de Ingenieriay Arquitectura

Cuestionario para evaluacién de gestion de inventarios y

Administracién de almacenes

Objetivo: Diagnosticar la situacion actual de la gestion de inventarios y la
administracion de almacenes en las empresas comercializadoras de repuestos
automotrices para disponer de un insumo de informacion que sirva para elaborar la

propuesta del manual.

Cargo que desempeiia:

Indicaciones: Conteste las preguntas segun el orden que se le indica. Marque la
respuesta que considere conveniente. En el caso de las respuestas de opcion

multiple seleccione encerrando con un circulo el literal correspondiente.

Apartado de orden Operativo.

1. ¢Reconoce el volumen actual del inventario con que la empresa cuenta?
Si__No__

2. ¢Cbémo se manejan los procedimientos de entradas y salidas de
mercaderia?
a) Por ordenes escritas

b) Por érdenes verbales



¢La entrada del inventario se registra cada vez que ocurre?
Si__ No
En caso afirmativo conteste la pregunta 4. De lo contrario dirijase a la

pregunta namero 5.

¢La empresa cuenta con formatos definidos para el registro?
Si__No__

¢Los productos que ingresan son colocados y guardados de manera
ordenada en el almacén?
Si__No

En caso negativo. ¢, Por qué no?

a) Porgue entran muchos y se convierte en una tarea muy dificil.
b) Porque no hay personal para hacerlo.

c) Porque no le han dicho como hacerlo.

d) Otras:

Si respondié afirmativamente continte con la pregunta niumero 6 de lo

contrario pase a la pregunta numero 7.

¢La empresa posee el documento que define cémo y donde se guarda los
articulos prioritarios?
Si__No__

¢Los productos que se consumen mucho se guardan cerca de la linea de
venta?
Si__No__



10.

11.

12.

13.

¢Utiliza esta empresa algun método para codificar las ubicaciones de los
productos dentro del almacén?

Si__ No
¢Los estantes con los que cuenta la empresa estan debidamente
documentados y rotulados?

Si__No__

¢Realiza la empresa procesos de codificaciéon a la totalidad de mercancias
almacenadas?
Si__No__

¢, Se inspecciona el estado de la instalacion (estantes, pasillos, almacén), es
decir, que estén libres de obstaculos, en buenas condiciones y debidamente
sefalizados?

Si__No__

¢Existe algun sistema de prevencion de riesgos dentro del almacén o
empresa?
Si__No__

¢ Existe alguna restriccion de acceso para el almacén?
Si__No__

En caso negativo. ¢,Por qué no?:

a) Debido al disefio de las instalaciones.

b) Por lo complicado que se volveria acceder a cada momento.
c) Porque no es necesario.

d) Otras:




Anexo 10. Lista de chequeo.

Herramienta de apoyo para analisis del almacén por medio de un recorrido en
las instalaciones.

Empresa:

Instrucciones: Chequear la opciéon adecuada, de acuerdo a lo observado en las
empresas.

» Pasillos
Si___ no___ noaplica____ Los pasillos se encuentran despejados.
si__ no__ noaplica Pasillos debidamente identificados con rétulos.
> Estantes
si__ no__ noaplica Estantes en buen estado.
si__ no__ noaplica Estantes debidamente rotulados.
si__ no__ noaplica___ Las cajas desocupadas son retiradas de los
estantes.
» Almacén
si__ no__ noaplica El almacén esta limpio.
si___ no___ noaplica_____ El almacén se encuentra ordenado.
si__ no__ noaplica_ Restriccion al acceso del almacén.

» Productos
Si no no aplica Los productos se encuentran codificados.

Nuevos  Usados_ Ambos___ Venta de productos.



Anexo 11. Tabulacién de datos.

Apartado de orden Estratégico.

¢El manual es del conocimiento de todos los empleados? 2



¢ Realiza analisis de inventario en su empresa?
18 2 2 11 4 1

a) Semanal b) Mensual c) Trimestral d) Semestral

¢ Existe saturacion o exceso de algunos productos en el almacén?
a) No se hizo analisis de las ventas del ultimo periodo. ” A 9 .
b) Se hizo alguna compra de ese producto en grandes cantidades.

c) Las ventas han disminuido.

¢, Se elimina el inventario muerto periédicamente? 6 14




¢ Se define la frecuencia de la compra (mes, semana, dia)

7 13

dependiendo de la importancia de cada producto?

¢La empresa capacita a los empleados para facilitar el manejo de o
inventario?




Apartado de orden Operativo.

¢, Como se manejan los procedimientos de entradas y salidas de

mercaderia?
15 9

a) Por 6rdenes escritas
b) b) Por 6rdenes verbales



¢La empresa cuenta con formatos definidos para el registro? 5 15

¢La empresa posee el documento que define como y donde se
guarda los articulos prioritarios?

¢ Utiliza esta empresa algtiin método para codificar las ubicaciones de

17
los productos dentro del almacén?




¢ Realiza la empresa procesos de codificacion a la totalidad de - 1

mercancias almacenadas?

¢ Existe algun sistema de prevencion de riesgos dentro del almacén o -
empresa?




Lista de chequeo.

Garasteristicas --

Los pasillos se encuentran despejados.

Pasillos debidamente identificados con rétulos. 5% 95%

Estantes en buen estado.

Estantes debidamente rotulados. 0% 100%

Las cajas desocupadas son retiradas de los
estantes.

El almacén esta limpio. 70% 30%

El almacén se encuentra ordenado. --

Restriccién al acceso del almacén. 0% 100%

Los productos se encuentran codificados. --

Ventas de repuestos usados: 2

Ventas de repuestos nuevos: 5

Ambas: 13



Anexo0l2. Anédlisis de los datos.

Apartado de orden Estratégico.

1. ¢Cuenta la empresa con un manual escrito, referente a la gestion de
inventarios y a la administracion de sus almacenes?
Si__ No__

Objetivo: Saber si las empresas poseen un manual escrito y
formalmente establecido para la administracion de almacenes y la
gestion de sus inventarios, asi debido a su ausencia, se lograra justificar

la construccién de uno que les ayude a realizar esas gestiones.

ANALISIS

Se observa que el 90% de las empresas no cuentan con un manual
escrito para la administracién de almacenes y la gestién de inventarios,
mientras que solo un 10% manifiesta si poseer un manual.



2. ¢El manual es del conocimiento de todos los empleados?
Si__ No__

En caso negativo, ¢Por qué no lo es?

Objetivo: Para las empresas que si afirman poseer un manual, saber si
este es del conocimiento de todos los empleados. De tal forma que se
podra saber si se ha llevado un proceso de capacitacion donde se les

instruya a los empleados el uso del manual.

ANALISIS
Se concluye que todos los empleados conocen el manual con el que
cuentan las empresas para la administracion de almacenes y gestion de
inventarios.



3. ¢ Se pone en préctica lo establecido en dicho documento?
Si__ No__

Objetivo: Conocer si los empleados ponen en practica lo establecido en
el manual con el que cuenta la empresa y de no ser asi, cuales son las
razones por las que no lo hacen. Esto con el fin de analizar la efectividad

de dicho manual.

En caso negativo ¢ Por qué no?
e) Los empleados no le hacen caso a lo establecido en el documento.
f) Se les olvida en ocasiones.
g) No les parece correcto lo que el documento establece.
h) Otras



a) Los empleados b) Seles olvidaen  c) No les parece

no le hacen caso a ocasiones correcto lo que el
lo establecido en documento
el documento establece
ANALISIS

Se concluye que la mitad de las empresas ponen en practica el manual,

y que la otra mitad no lo practica porque los empleados no hacen caso a
lo establecido en el documento.



4. ¢Realiza analisis de inventario en su empresa?
Si__ No__

Objetivo: Conocer si en las empresas se hace un analisis de inventarios
en sus almacenes y la frecuencia en que lo hacen, esto para saber si
toman esta actividad con la seriedad que merece y si en realidad utilizan
los datos actuales de la cantidad de productos almacenados para

compras futuras.

En caso afirmativo ¢ Cada cuanto tiempo realiza el andlisis en su
almacén?:

g) Semanal

h) Mensual

i) Trimestral

j) Semestral

k) Anual

[) Otras



0.00% 0.00%
-_v .-

a) b) c) d) e) Anual  f) Otras
Semanal Mensual Trimestral Semestral

ANALISIS

El 90% de las empresas encuestadas analizan sus inventarios. El
11.11% lo realiza semanalmente, el 61.11% lo hace mensualmente, el
22.22% trimestral y el 5.56% lo realiza semestralmente. Mientras que el
10% restante no realiza ningun tipo de analisis.



5. ¢Ocurre la pérdida de ventas por falta de producto?,
Si__ No__

Objetivo: Saber si las empresas llegan a un punto de tener cero
producto en existencias y porgue sucede esto. Asi con la informacion
obtenida se concluira si existe o0 no adecuada gestion de la demanda

futura, ademas de un andlisis de la cantidad de producto en bodega.

En caso afirmativo ¢ Por qué ocurre?:

e) Los empleados no reportan el desabastecimiento.
f) Es imposible tener siempre lo que el cliente solicita.
g) La demanda vari6 inesperadamente.

h) Otras
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ANALISIS

Toda la poblacion encuestada manifesto el haber perdido ventas por falta
de existencia de los productos en los almacenes. El 45% considera que
es debido a que los empleados no reportan el desabastecimiento, el 65%
piensa que es imposible tener siempre lo que el clienta necesita,
mientras que el 35% dice que es porque la demanda varia

inesperadamente.



6. ¢Existe saturacion o exceso de algunos productos en el almacén?

Si__ No__

Objetivo: Saber si existe saturacibn o exceso de productos en los
almacenes de las empresas, asi como también las causas por las cuales
puede existir este comportamiento, para lograr determinar si se lleva a

cabo una buena gestion de compras.

En caso afirmativo ¢,Por qué ocurre?:

e) No se hizo andlisis de las ventas del ultimo periodo.

f) Se hizo alguna compra de ese producto en grandes cantidades.
g) Las ventas han disminuido.

h) Otras



a) No se hizo b) Se hizo c) Las ventas d) Otras
analisis de las alguna compra han
ventas del de ese disminuido.
ultimo periodo  producto en
grandes
cantidades.
ANALISIS

Un 30% de los encuestados consideran que no tienen exceso de
productos en sus almacenes, mientras que el resto (70%) expreso que si
han tenido saturacién o exceso de inventarios, de los cuales el 64.29%
considera que ha sido por hacer compras de cantidades demasiado
grandes de un mismo producto, y el 35.71% estima que es porque las

ventas de los productos disminuyen inesperadamente.



7. ¢La empresa cuenta con inventario muerto (producto que no es
vendido)?

Si__ No__

Objetivo: Saber si la empresa cuenta con producto no vendido y
detectar las posibles razones que han llevado a generar dicha situacion,
para conocer cual es la rotacion del inventario y si le dan un manejo

cuidadoso a los productos.

En caso afirmativo ¢ Sabe por qué ocurre?:
a) El producto se dafié en el almacén.

b) Es producto demasiado viejo.

c) Los clientes ya no solicitan ese producto.
d) Otras



a) El producto b) Es producto c) Los clientes d) Otras

se dafid en el demasiado ya no solicitan
almacén. viejo. ese producto.
ANALISIS

El 75% de la poblacién en estudio posee producto que no es vendido
(inventario muerto), esto en su gran mayoria (60%) porque es producto
muy viejo, (33%) por que el cliente no lo solicita o en ultimo caso (27%)

gue por mal manejo de este, sufrié algin dafio dentro del almacén.



8. ¢Se elimina el inventario muerto periédicamente?
Si__ No__

Objetivo: Determinar si las empresas que cuentan con inventario
muerto, realizan alguna actividad para disminuir o eliminar
peribdicamente ese inventario. Asi se lograra saber que estan haciendo

con ese producto que no venden.

ANALISIS

La gran mayoria de las empresas, o sea el 70% conservan los productos
gque no son vendidos, por lo tanto el 30% restante realiza alguna
actividad para ofertar este producto.



9. ¢Se aprovechan los datos de las ventas, y el volumen actual del
inventario para el manejo de compras?
Si__ No__

Objetivo: Determinar si las empresas utilizan algun sistema o plan de
compras que se base en los datos recientes de las ventas o en los
volimenes actuales de los inventarios de sus productos, para saber si
hacen compras con base a informacién precisa o puramente por

sensaciones.

ANALISIS
El 100% de las empresas utilizan los datos de ventas y de los volumenes
de inventarios, aunque no siguiendo un plan de compras o alguna

técnica de gestion de demanda.



10. ¢ Se define la frecuencia de la compra (mes, semana, dia), dependiendo
de la importancia de cada producto?
Si__ No__

Objetivo: Determinar si las empresas comercializadoras, definen la
modalidad de compra, es decir la frecuencia con que lo hacen, segun el

tipo de producto para el cual hacen el pedido.

ANALISIS

Los resultados revelan que un 35% de los empresarios, diferencia los
productos y toma decisiones referentes al periodo de compra con base a
esta diferenciacion. Por otra parte la mayoria (65%) de los
administradores de las empresas encuestadas, no define el periodo de
compra de sus productos por la importancia hacia la empresa, es decir,
lo hace por igual para cada uno de los productos.



11..Se define la modalidad de la compra (cantidad), dependiendo de la
prioridad de cada producto?
Si__ No_

Objetivo: Determinar si la prioridad de un producto es tomada en cuenta,
cuando se decide la cuantia del pedido o compra. Para saber si se
compran cantidades iguales o estas varian segun la importancia de dicho

producto.

ANALISIS

En cuanto a la planificaciébn de la cantidad a comprar el 55% de las
empresas hacen una diferenciaciéon en la cantidad a comprar, basandose
en la prioridad que estos poseen dentro de sus almacenes, mientras que
el otro 45% no utiliza ningun criterio para decidir la cantidad a pedir.



12.¢;La empresa capacita a los empleados para facilitar el manejo de
inventario?
Si__ No__

Objetivo: Indagar si las empresas poseen algun plan de capacitacion
para sus empleados que facilite el trabajo diario que estos realizan. De
esta forma se podra saber si los empresarios dan las herramientas

técnicas necesarias para mejorar las actividades que llevan a cabo.

ANALISIS
Se pudo observar, que ninguna de las empresas encuestadas, ha
utilizado alguna vez programas de capacitacion para sus empleados.



13. ¢ Mide el desempefio de las actividades relacionadas a la gestiéon de
inventarios y administracion del almacén?
Si__ No__

Objetivo: Determinar si las empresas evalian el desempefio de las
actividades relacionadas a la gestion de inventarios y a la administracion
del almacén. Asi se podra saber si toman algun patron de comparaciéon

entre lo que estan haciendo y lo que deberian hacer.

ANALISIS

Solamente 10% miden su desempefio por medio de indicadores que
podrian diagnosticar la situacion en la que se encuentran dejando a la
mayoria de empresas (90%) con la incognita, si su desempefio ha sido
favorable o no.



Apartado de orden Operativo.

1. ¢Reconoce el volumen actual del inventario con que la empresa cuenta?
Si__ No__

Objetivo: Saber si los empresarios estan al tanto de la cantidad de
productos que manejan en su almacén. Partiendo de la informacién
obtenida se podra hacer un andlisis sobre el manejo que se hace para
las compras futuras, ya que al partir de informacion precisa sobre la
cantidad de productos que se manejan en el almacén, se podra realizar

una mejor gestion de compras; sin excesos y sin faltantes.

Analisis: El 25% de los entrevistados dicen reconocer la cantidad de
productos que tiene la empresa en inventario, mientras que el 75%
restante no lo logran reconocer.



2. ¢,COmo se manejan los procedimientos de entradas y salidas de
mercaderia?
c) Por 6rdenes escritas

d) Por érdenes verbales

Objetivo: Conocer qué tipo de herramientas, si es que las tienen,
utilizan los empresarios para llevar el control de las salidas y entradas
de productos del almacén. Las opciones que se muestran son:
ordenes escritas o0 verbales. La primera hace referencia a si en el
procedimiento de entrada y/o salida de algun producto se utiliza algun
formulario o documento formalmente establecido, o si es el caso
contrario, donde todo queda en la memoria del encargado de dicha

actividad.

Andlisis: El 25% dijo llevar a cabo los procedimientos de entradas y
salidas de las 6rdenes a través de documentos escritos, el resto (75%)
solamente lo hace por érdenes verbales.



3. ¢La entrada del inventario se registra cada vez que ocurre?
Si__ No__

Objetivo: Saber si en las empresas encuestadas registra las entradas de
inventario en la empresa, para conocer si existe algun control formal en
dicha actividad y si por el contrario existe mucha informalidad y tareas

desarrolladas con base a experiencia.

Andlisis: El 35% de las empresas encuestadas no registra las entradas
de inventario a la empresa, mientras que el 65% si lo hace cada vez que

ocurren.



4. ¢La empresa cuenta con formatos definidos para el registro?
Si__ No__

Objetivo: En esta interrogante se pretende saber, si los empresarios
tienen formatos definidos para el registro para cualquier actividad o si
utilizan algun documento improvisado. Estos con el fin de obtener
informacion sobre el manejo de documentos previamente establecidos

por la gerencia para facilitar las actividades que se llevan a cabo.

Andlisis: Solamente el 25% de los encuestados expresa que en la
empresa que laboran existe algun tipo de documento para registrar
actividades mientras, el resto (75%) dice que no saben de la existencia
de alguno de ellos.



5. ¢Los productos que ingresan son colocados y guardados de manera
ordenada en el almacén?
Si__ No__

Objetivo: Saber si los almacenes se encuentran ordenados y si no
porque es asi. De tal forma se lograra saber si en las empresas le
prestan atencion al orden y limpieza de las instalaciones, siendo esta una
de las actividades primordiales previo a la instalacion de cualquier

sistema de trabajo.

En caso negativo. ¢Por qué no?

e) Porque entran muchos y se convierte en una tarea muy dificil.
f) Porque no hay personal para hacerlo.

g) Porque no le han dicho como hacerlo.

h) Otras



a) Porque b) Porque no c) Porque nole d) Otras
entran muchos  hay personal han dicho

y se convierte  para hacerlo. como hacerlo.
en una tarea
muy dificil.

Analisis: El 80% dijo que si colocan y guardan de manera ordenada los
productos en el almacén, el resto (20%) dijo que no lo hacian de esa
manera, de los cuales, la mitad (50%) dijo que no lo hace porque muchos
productos entran y esa actividad cobra demasiada dificultad, el otro 25%
no lo hace porque no le han dado la orden para hacerlo y el restante
(25%) la otra por razones que no quisieron compartir.



6. ¢La empresa posee el documento que define como y donde se guarda
los articulos prioritarios?
Si__ No__

Objetivo: Saber si en la empresa se maneja algun documento que
indique el procedimiento para la ubicacion y el manejo de los productos
prioritarios; es decir aquellos que son la médula del negocio
proporcionando los mayores ingresos y registrando los dantos de ventas
mas elevados. Esto para detectar si el manejo de los productos

prioritarios toma relevancia por sobre los demas.

Andlisis: La mayoria (95%) dijo que no existe ningun tipo de documento
para la ubicacion de los productos prioritarios y solamente un 5% dice si

poseer dicho documento.



7. ¢Los productos que se consumen mucho se guardan cerca de la linea de
venta?
Si__ No__

Objetivo: Saber si los productos que méas se venden estadn ubicados de
tal manera que sean de facil acceso. Esta pregunta se relaciona con el

tiempo que utilizan los empleados para atender un pedido de un cliente.

Andlisis: Solamente en la mitad de las empresas ubican el producto mas

vendido cerca de la linea de ventas, mientras que en el resto no se hace.



8. ¢Utiliza esta empresa algun método para codificar las ubicaciones de los
productos dentro del almacén?
Si__ No_

Objetivo: Saber si existe algin método para codificar las ubicaciones de
los productos; es decir si siguen algun pardmetro para ubicar los
productos dentro del almacén. Asi se lograra detectar si tienen idea
donde y como ubicar los productos en los diferentes estantes y areas del

almacén.

Andlisis: El 15% de los encuestados utiliza algan método para codificar
las ubicaciones de los productos dentro de los almacenes, por lo que el
85% no usa ningun método.



9. ¢Los estantes con los que cuenta la empresa estan debidamente
documentados y rotulados?
Si__ No__

Objetivo: Saber si los estantes de los almacenes cuentan con su
respectiva rotulacion, esto para tomarlo en cuenta en la construccion del

manual e incluir métodos para llevar a cabo esta actividad.

Andlisis: Solamente el 10% de los encuestados dijeron que si existia
rotulacion para los estantes, mientras que el resto de ellos (90%) dijo que

en su empresa no existe dicha rotulacion.



10.¢Realiza la empresa procesos de codificacion a la totalidad de
mercancias almacenadas?
Si__ No_

Objetivo: Saber si los empresarios codifican los productos que manejan

en su almacén.

Analisis: El 95% realiza esta actividad de codificacion en la totalidad de

la mercaderia, mientras que solamente el 5% no lo hace.



11.¢Se inspecciona el estado de la instalacion (estantes, pasillos, almacén),
es decir, que estén libres de obstaculos, en buenas condiciones y
debidamente sefalizados?
Si__ No__

Objetivo: Conocer el estado actual de todas las instalaciones y
estanterias, y asi saber si es un tema importante para los empresarios el
estado de estas o si por lo contrario lo consideran como un gasto y no

una inversion.

Andlisis: La mitad (50%) si toma en cuenta el estado de la estanteria y

le da el mantenimiento necesario, la otra mitad (50%) no lo hace.



12.¢Existe algun sistema de prevencién de riesgos dentro del almacén o
empresa?
Si__ No__

Objetivo: Saber si existe algun sistema de prevencion de riesgos en el
almacén y asi detectar si los empleados necesitan de dicho sistema para

reaccionar de manera segura en caso de emergencias.

Andlisis: El 95% de las empresas que fueron entrevistadas no posee
ningun sistema de prevencion de riesgos, mientras que solamente un 5%

si cuenta con él.



13. ¢ Existe alguna restriccion de acceso para el almacén?
Si__No__

Objetivo: Saber si existe en las empresas alguna restriccion de acceso
al almaceén y si no la hay porque no. Con esta informacion se podra saber
si los empresarios estan tomando las medidas necesarias para evitar
robos y llevar un mejor control de los movimientos dentro del area del

almacén.

En caso negativo. ¢Por qué no?:

e) Debido al disefio de las instalaciones.

f) Porlo complicado que se volveria acceder a cada momento.
g) Porque no es necesario.

h) Otras



94,449

a) Debido al b) Por lo c) Porque no es d) Otras
disefio de las complicado que necesario.
instalaciones. se volveria
acceder a cada
momento

Andlisis: El 90% de las empresas que fueron entrevistadas no poseen
restriccion de acceso de los almacenes, un 5.56% porque considera que se

volveria acceder a cada momento, el 94.44% porque considera que no es
necesario.



