


NUESTRO OBJETIVO DE ESTAR HOY AQUÍ

¿Cuál es?...COMPÁRTELO



OBJETIVO DE LA GESTIÓN DE COMPRAS

✓ Realizar óptimamente la gestión de compras asegurando el

abastecimiento y el margen de rentabilidad, así como analizar las

relaciones de la función de compras con la administración, el

marketing y, especialmente, con la logística..



OBJETIVO REAL DE ESTE CURSO

✓ Profundizar sobre el valor de un deparmento de compras en la empresa.

✓ Conocer la importancia de nuestro trabajo para una correcta dirección financiera 

del negocio o empresa

✓ Conocer lo fácil que se produce una desviación financiera en costes y como 

influye en la empresa y su negocio.

✓ Conocer el grado de EXCELENCIA que tenemos en nuestro trabajo

✓ Entender una visión general de vuestro negocio. Estrategia, mercado, cliente,..

✓ Entender la importancia del trabajo que realizáis y como esta involucrado en las 

ventas, la producción y el éxito o fracaso de una empresa.



TEMARIO

UNIDAD 1. LOGÍSTICA,COMPRAS  Y CADENAS DE SUMINISTRO

1. Introducción estrategia empresa.

2. Ciclo logístico

3. Objetivos principales de la Logística

4. Funciones compras

5. Causas de interés

6. Funciones de la distribución

7. Modelos de distribución

8. La red logística

9. La cadena de suministro

10. Tipos de cadenas

11. Esquema conceptual

12. El diseño de una cadena de suministro
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TEMARIO

UNIDAD 3. GESTIÓN Y CONTROL DE STOCKS

1. Objetivos y funciones de la gestión de stock

2. Variaciones de la demanda y nivel de stock

3. Método de gestión de stock programado

4. Método de gestión de stock no programado

5. Métodos de determinación de pedidos: Modelo de pedido 

óptimo o modelo Wilson

6. Lote económico de fabricación y/o pedido

7. Indicadores y parámetros de gestión de stock

8. Rotación del stock

9. Interpretación y cálculo de indicadores de gestión 



TEMARIO

CASO PRÁCTICO 1:  MELTBOD SL

Descripción del caso:

Caso práctico que nos pondrá antecedentes en una pequeña

empresa pyme industrial, que quiere expandirse con nuevas 

delegaciones y un nuevo modelo de suministro y SAT local.

CASO PRÁCTICO 2:  DULCES SA

Descripción del caso:

Caso práctico que nos pondrá antecedentes en una gran empresa 

de consumo, que tiene que desarrollar y mejorar su departamento 

de compras.



¿lo sabías?

EL CUADRO DEL CONOCIMIENTO

Soy inconsciente

INCOMPETENCIA

Soy consciente

INCOMPETENCIA

Soy consciente

COMPETENCIA

Soy inconsciente

COMPETENCIA

HACER BIEN LAS COSAS O HACERLAS EXCELENTE



El cambio sustancial está en pasar de hacer las 
cosas BIEN a hacerlas EXCELENTE
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Cada una de estas estrategias requiere de unos 
recursos, aptitudes y requisitos

Alta segmentación o especialización 

Ventaja de 
costes bajos

Que es Estrategia. Estrategias competitivas en la empresa

¿lo sabías?



Estrategia. Matriz de crecimiento producto/ mercado
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Estrategia de 
diversificación

Actuales                       Nuevos

Caso: Perfilería y planchas Alicante

¿lo sabías?



Estrategia. Matriz de Asignación de recursos ( Boston Consulting Group)
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Cuota de Mercado o Participación

Alta                       Baja

¿lo sabías?



La excelencia no es un acto, es una decisión



¿lo sabías?
SEGMENTACIÓN DE 

CLIENTES

CUANTIFICAR CARTERA 
POTENCIAL x ZONA

CREACIÓN DE ABC 
CLIENTES

DECISIÓN: Quien NO es cliente. 
Donde soy rentable

Valorar potencial / facturación

Valorar costes logísticos

VALORACIÓN COSTES 

CUANTIFICAR RUTA POR 
CLASIFICACIONES

RED COMERCIAL

NECESIDAD LOGÍSTICA



¿lo sabías?

Política de distribución: elección de canales.

En nuestro plan de ventas debemos escoger el canal para llegar a nuestros 

clientes.Hablaremos de canal directo y canal indirecto.

CANAL DIRECTO:  EMPRESA → CLIENTE

CANAL INDIRECTO: EMPRESA → INTERMEDIARIO → CLIENTE

( AGENTE COMERCIAL )

( DISTRIBUIDOR-MAYORISTA)

• Rentabilidad

• Cobertura

• Proximidad - servicio cliente ( stocks, tiempo de entrega, costes,..)

• Evitar riesgos

Y sobretodo debemos tener mucho cuidado de no abrir canales paralelos. Si

aún así se hiciese la única solución es tratar acuerdos en logística, reducir

escalado de rappels, etc..



¿lo sabías?

Diagnosis: Cuadro sintomático. 

Análisis CUADRO SINTOMÁTICO

Diagnósis

SINTOMAS → HIPÓTESIS →

SINTESIS

PROBLEMA

HECHOS SINTOMAS

PROBLEMAS

ANÁLISIS → SINTESIS → VALORACIÓN → ACTUACIÓN

Cruce de criterios y alternativas a valorar. Se establece a 
posteriori el plan de acciones



¿lo sabías?

Fijación de objetivos. Las previsiones.

Herramientas para establecer una previsión:

✓ Por histórico

✓ Por tendencia del mercado o entorno

✓ Por factores internos ( estrategia, nuevos productos, ...)

✓ ... Por la dirección “TODOPODEROSA”

Ingresos-gastos previstos = Cuenta explotación provisional

Métodos :

✓ Cualitativos: Enumeración factores, Continuidad y tendencia, Delphi,

encuestas, por analogía,...

✓ Cuantitativos: Correlación, tendencia, mínimos cuadrados, histórico,

por incrementos, por TAM –tasa anual móvil-.

Diagnosis: Diagramas de Causa-Efecto. 

Gráfica “Raspa de Pescado” → Busqueda de causas

PROBLEMA

ComunicaciónDirección

RRHH MK

Diagrama CAUSA-EFECTO → Diagrama de ISHIKAWA

Análisis de causas → Diagnóstico

Modelo DELPHI →Análisis por grupos de expertos

Árboles de Decisión →Se redactan las posibles alternativas



Aprovecha cada pequeña oportunidad para la 
excelencia



¿lo sabías?

Fijación de objetivos. Las previsiones.

Herramientas para establecer una previsión:

✓ Por histórico

✓ Por tendencia del mercado o entorno

✓ Por factores internos ( estrategia, nuevos productos, ...)

✓ ... Por la dirección “TODOPODEROSA”

Ingresos-gastos previstos = Cuenta explotación provisional

Métodos :

✓ Cualitativos: Enumeración factores, Continuidad y tendencia, Delphi,

encuestas, por analogía,...

✓ Cuantitativos: Correlación, tendencia, mínimos cuadrados, histórico,

por incrementos, por TAM –tasa anual móvil-.



¿lo sabías?

La cuenta de explotación. El balance.

Cuenta explotación = Ingresos - Gastos

Ventas brutas

Ventas realizadas

Ventas netas

Ventas brutas - dtos.

Margen bruto -MB

Ventas netas- gastos

Margen de contribución

MB – ( coste interno+ 
coste externo+ otros 

gastos )

Margen contribución – estructura asignada = 
BENEFICIOS



¿lo sabías?

La cuenta de explotación

FACTURACIÓN:

Gastos 
Proporcionales

Gastos 
Fijos

Gastos 
Financieros

impuestos

MARGEN BRUTO
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BAI
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Ventas

Costes variables

Costes fijos

Punto de equilibrio



La excelencia es un trabajo de todos los días



Objetivos de la Logística

1. Proporcionar un flujo de materiales suministros y servicios

2. Mantener normas de calidad adecuadas

3. Buscar y mantener proveedores competentes

4. Comprar lo elementos o servicios al precio más bajo posible.

5. Mantener la posición competitiva de la empresa

6. Conseguir relaciones productivas y eficaces entre departamentos

7. Tener un plan organizado que facilite la cooperación para alcanzar objetivos.

8. Controlar para cumplier con los objetivos.

9. …



El ciclo logístico



Las funciones de la distribución

• Transportar: actividad necesaria para movilizar los productos. Este es el actor principal en la 

distribución física del lugar de fabricación al lugar de consumo, por lo tanto, requiere de un manejo 

profesional. 

• Fraccionar: actividad dirigida a ubicar los productos fabricados en las cantidades y condiciones 

que exija el mercado. 

• Almacenar: acción de asegurar productos entre el momento de fabricación y el momento de la 

compra o uso final. 

• Informar/Controlar: permite el conocimiento de las necesidades del mercado para actualizar y 

mejorar las estrategias de mercado y logística interna.



Canales de distribución



Modelos de distribución

El Modelo descentralizado



Modelos de distribución

El Modelo centralizado



Modelos de distribución

El Modelo Cross-docking



Modelos de distribución

El Modelo Plataforma de consolidación



Elección del modelo de distribución

✓ Ubicación geográfica: indica las distancias que deben recorrer los productos en el transporte. 

✓ Tamaño del mercado que se quiere abastecer: muestra el número de almacenes que necesitan productos. 

✓ Requerimientos técnicos de los productos: alguna recomendación especial para el manejo, transporte y 

almacenamiento de los productos. 

✓ Nivel de servicios: la rapidez con la que se quiere abastecer y lo que se quiere transmitir a través del servicio. 

✓ Medios de transporte requeridos: indica el tipo de transporte requerido para entregar los productos a los 

clientes o consumidores.



Preguntas básicas para el diseño de una cadena de suministros:

✓ Dónde deben ubicarse las instalaciones de manufactura y cuales productos deben fabricar

✓ Cuántos almacenes debe utilizar la empresa y dónde debe ubicarlo

✓ Qué clientes o áreas del mercado deben atenderse desde cada almacén 

✓ Cuáles líneas de productos deben producirse o almacenarse en cada instalación o almacén

✓ Cuál es la función de los centros de distribución maestros o regionales en relación con los almacenes locales

✓ Canales de contratación y marketing deben utilizarse para obtener materias primas y atender los mercados

✓ Cuáles proveedores de servicios y de valor agregado deben emplearse para cumplir los requerimientos del 

mercado



Factores de cambio en la logística

✓ Aumento en las líneas de producción

✓ La eficiencia en producción alcanzar niveles altos

✓ Desarrollo de sistemas de información

✓ La cadena de distribución uiere mantener cada vez menos inventarios

✓ Estrategias Just in Time

✓ …



La cadena de suministro o red logística

Causas del interés en esta área

1. Fuerte competencia en los mercados globales

2. Introducción de productos con ciclos de vida cada vez más cortos.

3. Constante aumento de las expectativas de los clientes.

4. Avances ocurridos en las tecnologías de comunicación y transporte



Esquema cadena de suministro



La cadena de suministro o red logística

Tipos de cadenas de suministro. En que consisten:

1. Decidir acerca de la tecnología de la producción

2. El tamaño de la planta

3. La selección del producto

4. La colaboración del producto

5. La colocación del producto en la planta 

6. La selección del proveedor para las materias primas





NUESTRO CASO PRÁCTICO 1:  PERGOLA SL



DESCRIPCIÓN Y FUNCIONES CASO PRÁCTICO

PERGOLA SL, es una nueva empresa que funcionará dentro de nuestro grupo corporativo.  La dirección ha intuido que 
hay una gran oportunidad de negocio en un producto poco potenciado en nuestra empresa de suministros de hierro, y es 
la compra, distribución y  comercialización de estructuras metálicas en estos nichos de mercado:

- zonas ajardinadas públicas
- Eventos y ferias
- Construcciones residenciales

Los productos a comercializar estarán organizados en 3 familias: INOXIDABLES, ALUMINIOS Y GALVANIZADOS.
Los productos serán planchas mecanizadas, perfiles, elementos de fijaciónn y tornillería.

La estructura comercial que queremos utilizar puede ser interna o externa. Nuestros almacenes y red de distribución 
también. Queremos ahorro de costes, pero también que el negocio funcione sin poner trabas a sus crecimiento.

La dirección del grupo empresa, eso si, nos pide que le ofrezcamos un esquema y procesos en la logística, compras y 
distribución, incluyendo stocks e inmovilizados ( costes, inversión, análisis abc, etc…)

¿ Qué ratios necesitamos? ¿ Qué lectura debemos dar a estos datos? ¿ Que plan haremos? ¿ Es viable? 



Gestión de compras



Gestión de compras

Consiste en suministrar de manera ininterrumpida
materiales, bienes y/o servicios, para incluirlos de
manera directa o indirecta a la cadena de
comercialización o de producción.
Deben proporcionarse en las cantidades adecuadas, en
el momento solicitado, con el precio y en el lugar
acordado.



I. Operaciones previas:
I. Previsión de necesidades.
II. Determinación de las compras a realizar.

II. Preparación:
I. Investigación de mercado: mercado “producto” y mercado “proveedores
II. Pre-selección de proveedores.

III. La realización de la compra
I. Comparación de ofertas:

I. Análisis de precio.
II. Análisis de plazo.
III. Análisis de calidad.

II. Negociación con los proveedores.
III. Elección de los proveedores
IV. Pedidos

IV. Operaciones posteriores a la compra:
I. Seguimiento y reclamación del pedido.
II. Recepción de materiales:

I. Cuantitativa
II. cualitativa.

III. Confirmación de las facturas.
IV. Devolución a los proveedores

V.  Operaciones derivadas:
I. Gestión de los stocks de productos 

y materiales
II. Recuperación y enajenación de:

I. Desperdicios
II. Sobrantes
III. Materiales en desuso

La Función de  Compra



Objetivos de compras

▪ Continuidad del abastecimiento

▪ Negociar precios convenientes 

▪ Asegurar la cantidad y calidad adecuada de los suministros

▪ Definir el nivel de inventario evitando rotura de stocks y mermas por obsolescencia, deterioro, duplicidad

▪ Estudiar nuevos modelos y fuentes alternativas de suministro en función a nuevos procesos productivos

▪ Mantener costos de adquisición y mantenimiento de stocks a niveles adecuados, acorde a la estructura de 

operación



Gestión de compras

•Compras es el proceso de adquisición de servicios, repuestos y materiales en la cantidad necesaria, a la
calidad adecuada y al precio conveniente, puestos a disposición de operaciones en el lugar y momento
requerido proveedor

Materia prima
fabricación

cliente





Gestión de compras

• Planificación : Generación de planes y estrategias

• Ejecución: Implementar tácticas y acciones.

• Control y seguimiento: Mecanismos de seguimiento.



Estrategia de compras



Base de posicionamiento estratégico

▪ Adaptación de los objetivos de la función de compras a los objetivos de la empresa

▪ Estudios de los mercados de compra

▪ Elaboración de la estrategia de compras

▪ Organización del área de compras



Negociación  en compras

La elección del proveedor adecuado se hará finalmente en función de la
negociación de condiciones establecidas por el cliente.

En todo proceso de negociación es fundamental considerar aspectos claves,
tanto técnicos, económicos como logísticos, para poder ofrecer la cotización
más competitiva de acuerdo a las necesidades del cliente



Negociación en compras

• Separe las personas del problema.
• Céntrese en intereses no en posiciones.
• Genere alternativas para beneficio mutuo.
• Insista en criterios objetivos.
• Valore su estrategia de negociación: WIN-LOSE o WIN-WIN



Evaluación de proveedores

Revisión periódica, cuantitativa y cualitativa del funcionamiento de los proveedores 
en cuanto a resultados de los indicadores críticos definidos por la empresa.

Revisión con proveedores estratégicos, uno o dos veces al año y de manera 
presencial.

Objetivos específicos de este proceso son:

Definir prioridades para siguientes períodos, indicadores a ser utilizados, objetivos 
y límites

Asegurar que los objetivos del comprador y del vendedor se adaptan entre sí, a 
corto y largo plazo.

Construir relaciones a largo plazo



Evaluación de proveedores

▪ Costes de los materiales, servicios y transporte
▪ Calidad de las materias primas o módulos
▪ Suministro en cantidad y tiempo
▪ Capacidad tecnológica, tanto en los procesos de los proveedores como en su

participación en la innovación de los productos del cliente,
▪ Flexibilidad para adaptarse a los cambios del cliente,
▪ Estabilidad financiera o riesgo de que en el futuro problemas financieros del proveedor

puedan poner en peligro su continuidad
▪ Estilo de gestión, medido como el grado de coincidencia de la cultura y las estrategias de

la empresa proveedora con los de la compradora.



Tablas de evaluación de proveedores

Factores de desempeño del proveedor

Ciclo Seguridad

Tiempo de espera de resurtido X

Desempeño de la puntualidad X

Flexibilidad del suministro X

Frecuencia de la entrega/Tamaño mínimo del lote X X X

Calidad del suministro X X

Costo del transporte entrante X

Términos del precio X X

Capacidad de coordinación de la información X X

Capacidad de colaboración en el diseño X X X X X

Tipos de cambio, impuestos y derechos X

Viabilidad del proveedor X X

Inventario Costo de 

transporte

Precio de 

compra del 

componente

Tiempo de 

introduccion 

del producto



Indicadores o kpi’s en la gestión de compras

Con la intención de mejorar la presencia de las organizaciones se necesitan considerar
diferentes indicadores específicos para cada proceso.

Los indicadores de gestión están relacionados con:
• Mejoras en la calidad de la información
• Optimización en el uso de los activos fijos
• Optimización en el uso del capital de trabajo.
• Crecimiento de eficiencia



Listado de indicadores o kpi’s

Duración de los inventarios: es el número de días en que se consumiría los stocks disponibles
de un material a los niveles de consumo promedio de la institución.

Quiebres de inventario: frecuencia de casos en que una institución se queda sin inventario de
un material que se mantiene en almacen.

Tiempo de ciclo de compras: tiempo que transcurre entre que se solicita la compra de un
material y que este es recibido en almacenes.

Tiempo de despacho de la orden de compra: tiempo que transcurre entre que se solicita la
compra de un material y se despacha al proveedor la orden de compra respectiva.



Listado de indicadores o kpi’s

Cantidad de peticiones de oferta enviadas: corresponde al número de proveedores a los cuales
se envía una petición de oferta para los procesos de cotización (para la operación en Compra,
corresponde al número de proveedores que son notificados de las cotizaciones vía e-mail).

Cantidad de ofertas recibidas: corresponde al número de ofertas o cotizaciones recibidas en un
proceso de compra.

Indicadores de satisfacción de usuarios: corresponden a una calificación de la calidad de
servicio percibida por los clientes internos del área de adquisiciones, normalmente considera
distintos ámbitos.

Indicadores de evaluación de proveedores: corresponden a una evaluación de la calidad de
servicio entregada por los proveedores. Normalmente se asocia a una clasificación de los
proveedores.



Listado de indicadores o kpi’s
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ESQUEMA INICIAL

GESTIÓN DE STOCKS

CONCEPTO  Y 
CLASIFICACIÓN

NECESIDAD DE 
GESTIONAR

CÓMO GESTIONAR 
STOCKS

COMPOSICIÓN STOCKS

CLASIFICACIÓN STOCKS

MARGEN COMERCIAL

INDICE DE ROTACIÓN

PREVISIÓN DE DEMANDA

ANÁLISIS DE STOCK

MANTENIMIENTO DE STOCK

CONTROL Y REPOSICIÓN

▪ Por su duración
▪ Por su aplicación
▪ Por su función
▪ Según su gestión
▪ Por su valor



ESQUEMA INICIAL 
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CÓMO GESTIONAR 
STOCKS

• Método ingenuo
• Método de las medias simples
• Método de las medias móviles

• Stock mínimo, máximo, medio, 
de seguridad y  rotura

• Nivel de servicio ofertado 
• Rotura de stocks

• Modelo de Wilson
• Punto de pedido
• Coste total de stock

• Revisión periódica
• Revisión continua
• Inventarios

Previsión de demanda

Análisis de stock

Mantenimiento de stocks

Control  stocks y reposición 
mercancias



CONCEPTO Y CLASIFICACIÓN DE STOCKS

➢ Se denomina stock de una empresa al conjunto de mercancías que se encuentran en ella, acumuladas 
en un lugar determinado, en tránsito o inmersas en el proceso de producción, y cuyo objetivo es su 
aplicación empresarial en procesos industriales o comerciales

➢ El stock óptimo es el nivel de stock que garantiza una adecuada atención a la demanda o al consumo 
de materiales para la producción, y minimiza los costes de mantenimiento

Funciones del stock:

• Acercamiento de la mercancía necesaria al centro de producción o al almacén de existencias,
para poder realizar la actividad empresarial. 

• Compensación de las diferencias entre las previsiones de ventas y las ventas reales de una
empresa.

• Control de parte del valor del inmovilizado de la empresa.



COMPOSICIÓN DE STOCKS



COMPOSICIÓN DE STOCKS



CLASIFICACIÓN DE STOCKS



CLASIFICACIÓN DE STOCKS



CLASIFICACIÓN DE STOCKS



RESUMEN DEL SISTEMA ABC

Desde un punto de vista económico y funcional, la clasificación según el sistema ABC es muy útil, 
ya que indica el nivel de control que se debe ejercer sobre los distintos grupos de productos:

✓ El grupo A: debe controlarse con sumo cuidado y de forma permanente, ya que al actuar sobre 
este grupo se consigue controlar la mayor parte del valor económico del almacén con pocas 
operaciones.

✓ El grupo B: merece un control medio. Al sumar el control del grupo A al de este grupo B se 
controla casi la totalidad del valor económico del almacén.

✓ El grupo C: precisa controles simples y aleatorios, ya que hay que intervenir sobre grandes 
cantidades de producto que representan poco valor económico



CASO PRÁCTICO SISTEMA ABC

La empresa ALARSAM realiza la gestión de un stock compuesto por los siguientes cinco artículos::

Determina las mercancías sobre las que es preciso ejercer mayor control en el almacén según el sistema 
ABC.

* Caso de la unidad 3 del dossier Gestión de stocks



CASO PRÁCTICO SISTEMA ABC

Solución:

✓ Valoraremos la importancia económica relativa de cada artículo con la aplicación del análisis ABC. 
✓ En primer lugar, calculamos el valor económico de las unidades almacenadas y el porcentaje que representa sobre el 

valor del total almacenado; es decir, calculamos su valor relativo:

Se observa cómo los artículos JWE y JZU, que tienen poco valor relativo en las unidades (7,35% y 4,41%), suponen casi el 
73% del valor de las unidades almacenadas (40,54% + 32,43%). Según el análisis ABC, serían productos de tipo A; es 
decir, artículos realmente importantes que requieren un control minucioso y permanente.  Según el mismo análisis, el 
producto JHR se puede considerar de tipo B, y los productos JYO y JXL son productos de tipo C, ya que una gran cantidad 
de unidades suponen tan solo alrededor del 10% del valor económico total de los productos en el almacén.

* Caso de la unidad 3 del dossier Gestión de stocks



Qué son los costes de posesión de stocks

Son aquellos costes en los que debe incurrir la empresa para conservar sus
stocks. Los más importantes son:

❑ Administrativos: gastos de personal administrativo, sistemas informáticos,
material administrativo, etc. 

❑ Operativos: gastos de personal del almacén, equipos de almacenaje,
seguros de los riesgos de las mercancías, etc. 

❑ De espacio: alquileres, amortizaciones, seguros, impuestos y suministros
de los espacios de almacenaje. 

❑ Económicos: pérdidas y deterioros de la mercancía. – Financieros: coste
del capital invertido en almacenaje.



LA GESTIÓN DE STOCKS: OBJETIVO DE RENTABILIDAD

La gestión de stocks tiene como objetivo determinar las cantidades de productos que debe tener la empresa, de forma que 
se cumpla el principio logístico básico: disponer en cada momento de los materiales necesarios con el menor coste posible.

La necesidad de gestionar stocks de forma programada nace de la conveniencia de coordinar de forma eficiente los servicios a 
clientes, las necesidades de producción y los pedidos a los proveedores.

Por ello, es preciso determinar un sistema que equilibre los costes de posesión de las mercancías con la satisfacción de las 
necesidades de producción y comercialización de la empresa. La consecución de este equilibrio determinará la rentabilidad que
la gestión de stocks es capaz de obtener de la inversión realizada en la propia gestión.

Para lograr este objetivo de rentabilidad es preciso combinar dos conceptos: 
✓ el margen comercial 
✓ el índice de rotación de stocks.



EL MARGEN COMERCIAL

El margen comercial es la diferencia que existe entre los ingresos que se obtienen en la comercialización 
de un producto y el coste total (costes de adquisición y costes de posesión) de las mercancías o materiales 
necesarios.





EL INDICE DE ROTACIÓN DE STOCKS

El índice de rotación de stocks es el número de veces que un producto se repone en el almacén, 
recuperando la inversión realizada y obteniendo el margen comercial, en un periodo determinado de 
tiempo

Stock medio de materias primas y otros materiales

Índice de rotación de stocks =
Consumo de materias primas y otros materiales

El índice de rotación de stocks se calcula de la siguiente forma:



EL INDICE DE ROTACIÓN DE STOCKS

BENEFICIO =  MARGEN COMERCIAL  x  INDICE DE ROTACIÓN

Por tanto el beneficio que se obtiene en la gestión de los stocks es el número de veces que se logra 
el margen comercial:  

Indice de rotación stocks
Periodo medio almacenamiento=

365 

→ Número de dias



PERIODO MEDIO DE MADURACIÓN ECONÓMICO 

Para determinarlo necesitamos calcular además los siguientes índices:

▪ Índice de rotación de productos fabricados: será igual a la producción del periodo dividido
entre las existencias medias de productos en curso.

▪ Índice de rotación de productos vendidos: será igual a la producción vendida entre las existencias
medias de productos terminados.

▪ Índice de rotación de cobros a clientes: será igual a las ventas netas del periodo (ventas −
devoluciones) entre el saldo medio de la cuenta de clientes. 

Es la duración media de lo que se conoce como ciclo de explotación; es decir, el tiempo
que transcurre desde que la empresa invierte una unidad monetaria en materias primas
hasta que la recupera. 



CÁLCULO INDICE  DE ROTACION Y PERIODO MEDIO DE ALMACENAMIENTO



CÁLCULO INDICE  DE ROTACION Y PERIODO MEDIO DE ALMACENAMIENTO



PREGUNTAS BÁSICAS GESTIÓN DE STOCKS

¿Cuántos artículos debemos almacenar?
→ Previsión de la demanda (se calcula el stock máximo).

¿Qué cantidad debemos solicitar?
→ Se calcula el volumen óptimo de pedido. 

¿Cuándo tenemos que emitir un nuevo pedido?
→ Se atiende a la cantidad calculada en el punto de pedido. 

¿Cómo evitar roturas de stock?
→ Se debe contar con un stock de seguridad.



PROCESO CIRCULAR DE LA GESTIÓN EFICIENTE DE STOCKS



PREVISIÓN DE LA DEMANDA

▪ Evolución de sus ventas: se analizan informes de las ventas de meses, trimestres o años anteriores.

▪ Situación general del mercado: para ello se utiliza el denominado análisis PEST, que tiene en cuenta todos 
los factores que influyen en el mercado: políticos, económicos, sociales, tecnológicos y éticos.

▪ Evolución de la competencia: no solo hay que identificar a los principales competidores, sino estudiar qué 
están haciendo bien e intentar prever su reacción

Variables a tener en cuenta por la empresa:

Se hará uso de 3 métodos objetivos para calcular la previsión de demanda, en función de:

✓ El plazo de previsión de la demanda: corto, medio o largo.
✓ La disponibilidad de datos históricos fiables (datos de ventas realizadas en periodos anteriores al que se 

pretende predecir).
✓ La exactitud exigida en la previsión, que dependerá del tipo de producto, del mercado y de la estrategia 

comercial de la empresa.
✓ En aquellos casos en los que no se puedan utilizar datos históricos de ventas, bien porque se trate de un 

producto nuevo o bien por la falta de rigor de los datos, se puede estimar la demanda.



MÉTODOS DE PREVISIÓN

Método ingenuo: 

Consiste en aplicar el porcentaje de variación del periodo anterior al periodo futuro, de forma que se supone 
que la tendencia de las ventas se mantiene constante en el tiempo.

Método de las medias simples: 

Se emplea todos los valores de la serie cronológica para calcular su media aritmética como previsión para el 
periodo siguiente. De esta forma, se supone que las variaciones de un periodo están condicionadas por las 
variaciones que tuvieron lugar en los periodos anteriores.

Método de las medias móviles: 

Se emplea para resolver el problema de otorgar la misma importancia a todas las variaciones entre 
periodos sin tener en cuenta la antigüedad de los datos.



ANÁLISIS DE STOCK

El análisis de stock parte de la observación del comportamiento que presentan los stocks de una empresa. 
El comportamiento más habitual es el cíclico. Esto se debe a la reposición que se realiza cada determinado 
tiempo para mantener el stock entre sus límites máximo y mínimo:

Stock máximo: cantidad máxima de cada producto que es 
conveniente almacenar para mantener un servicio de atención 
al cliente de total calidad al menor coste posible. 

Stock mínimo: cantidad mínima de mercancía necesaria para 
poder servir los pedidos de los clientes y no quedar 
desabastecido.

Stock de seguridad: cantidad de producto que hay que tener almacenada como garantía de mantenimiento 
del stock mínimo en la peor de las situaciones previstas.

Rotura de stock: situación que se presenta cuando se produce el agotamiento de un activo o materia prima 
que debía utilizarse con normalidad en el proceso productivo o la prestación de un servicio.



DEFINICIONES A RECORDAR:

Stock activo 
Cantidad de activo necesario para atender las necesidades normales
del proceso productivo. 

Stock de presentación o comercial 
Unidades de producto que se encuentran en el punto de venta
para atender la demanda más inmediata.

Stock de anticipación 
Es aquel que trata de satisfacer las necesidades de aprovisionamiento
en un momento determinado de la producción. 

Stock medio 
Media de la cantidad de mercancía que entra en cada periodo (Q) más
el stock de seguridad (ss).



NIVEL DE SERVICIO OFERTADO AL CLIENTE

El nivel de servicio ofertado al cliente es la relación entre los productos de los que disponemos en almacén 
y los que el cliente demanda. O dicho de otra manera, es la relación que existe entre los productos 
vendidos y el total de productos solicitados.



ROTURA DE STOCK

Se pueden producir diferentes situaciones en caso de rotura de stock:

Pérdida de clientes: los clientes que no ven atendidas sus necesidades buscan otros proveedores entre los 
competidores y puede que dejen de hacer pedidos a la empresa que ha tenido la rotura. 

Pérdida de rentabilidad: los clientes que no pueden ser atendidos con un determinado producto cambian su 
pedido por otro producto de inferior calidad o que deja un margen comercial menor a la empresa

Aumento de la rentabilidad: los clientes que no pueden ser atendidos con un determinado producto cambian su 
pedido por otro producto de calidad superior o que deja un margen comercial mayor a la empresa. 

Rotura programada: es habitual que los clientes admitan cierta demora en la entrega de los pedidos, de forma 
que la empresa puede programar la rotura de stock. El beneficio obtenido en la rotura programada consiste en la 
disminución del coste de almacenaje



CÁLCULO DE NIVEL DE SERVICIO OFERTADO Y % ROTURA DE STOCK

La empresa INOXSA lanza al mercado una nueva perfileria con un tratamiento especial. En el último
periodo ha vendido 5.900 unidades, pero en el número de pedidos de sus clientes aparecen
solicitadas 6.150 unidades. El nivel de servicio ofertado al cliente será:

El nivel de servicio de INOXSA es muy alto, pero no cubre el 100% de las ventas. Los pedidos no
satisfechos, por tanto, son 6.150 − 5.900 = 170 unidades. El porcentaje de rotura de stock de la
empresa es el siguiente:

Rotura de stock =  Pedidos satisfechos/ Pedidos totales  x 100 = 170/ 6.150 x 100 = 2,76%

Nivel ofertado del cliente=  5.900/6.150 x 100 = 97,24%



MANTENIMIENTO DE STOCK

El mantenimiento de stock es una parte más de su análisis que tiene como finalidad determinar el número 
de unidades que es preciso comprar para mantener los niveles de stocks previstos bajo condiciones de 
coste eficiente

Para analizar el mantenimiento de stocks se aplica el modelo de Wilson, que parte de las siguientes 
premisas: 
• La demanda prevista es cíclica y regular: se venden las mismas cantidades en los mismos periodos.
• Los precios de compra se mantienen fijos durante el periodo de análisis.
• El plazo de aprovisionamiento (entrega de la mercancía desde que se hace el pedido) es conocido. 
• No hay restricciones físicas o económicas para llevar a cabo el aprovisionamiento.



COSTES DE MANTENIMIENTO: MODELO WILSON



FORMULAS PARA GESTIONAR EL MANTENIMIENTO DE STOCKS

Cantidad económica de pedido (lote económico): el número de 
unidades que es preciso adquirir en cada uno de los pedidos, 
suponiendo que estas cantidades sean constantes. 

Punto de pedido: indica el número de unidades que debe tener el 
almacén para realizar un pedido, es decir, proporciona información 
sobre el momento de realizar el pedido para recibir la mercancía. 

Demanda diaria: cantidad media que sale del almacén según el 
número de días que dura el periodo. 

Tiempo de reaprovisionamiento: el tiempo que transcurre entre 
dos entradas consecutivas de mercancía en el almacén. 

Número de rotaciones: número de veces preciso reponer un 
artículo en el almacén durante un determinado periodo de tiempo. 



CONTROL DE STOCKS Y REPOSICIÓN

Para llevar de forma eficaz la gestión de stocks es preciso controlar el stock real de la empresa. Los sistemas más 
utilizados son: 

Sistema de revisión periódica: consiste en realizar recuentos físicos, producto por producto, de todas las 
mercancías que hay, tanto en el almacén como en el resto de la empresa. Se trata de hacer los pedidos en fechas 
prefijadas y constantes, teniendo en cuenta un stock máximo. Es un sistema muy sencillo que se puede realizar 
sin ningún tipo de instrumentos auxiliares, pero que tiene el inconveniente de que es muy pesado para quien lo 
lleva a cabo.

Sistema de revisión continua: consiste en actualizar el nivel de existencias de forma inmediata cada vez que se 
produce una nueva entrada o salida. El pedido se realizará automáticamente cuando el nivel de stock alcance el 
punto de pedido y la cantidad solicitada será la del lote económico de pedido. En los almacenes que siguen este 
sistema, el stock máximo está formado por la cantidad del lote económico más el stock de seguridad. 
Actualmente, sistemas informáticos específicos hacen que este sistema sea el más utilizado



CONTROL DE STOCKS Y REPOSICIÓN

Sistema de inventarios: El control de los stocks requiere la realización de inventarios, que 
son documentos que tienen las siguientes características:

✓ Indican la valoración económica de las mercancías de la empresa.

✓ Requieren el recuento físico de los stocks. 

✓ Se refieren a un momento concreto, por lo que es preciso efectuarlo cada vez que sea 

necesario tener un conocimiento exacto de las mercancías de la empresa. 

✓ Localizan las existencias allá donde estén (almacén, proceso productivo, tienda, etc.).

✓ Contribuyen de forma decisiva al control de la gestión de stocks



CONTROL DE STOCKS Y REPOSICIÓN

Los inventarios más habituales en una empresa son:

Inventario por secciones: se realiza el inventario de los stocks haciendo un recuento físico según las 
secciones compuestas por grupos de productos de la misma naturaleza.

Inventario por artículos: este sistema consiste en realizar el recuento físico según los productos que 
presentan diferencias de colores y tallas

Inventario valorado: registra el valor de stocks. Por regla general, se valora según el coste de entrada en el 
almacén, salvo en casos en que el precio de mercado del producto haya caído y sea inferior al de 
adquisición; en este supuesto se tendrá en cuenta este último para evitar la sobrevaloración.



PROCESO DE REALIZACIÓN DEL INVENTARIO



SISTEMAS DE PROGRACIÓN Y SELECCIÓN

❑Sistema FMS 
❑Sistema MRP 
❑El Programa de Mínimo Inventario en Proceso 
❑El Sistema Kanban 
❑El Sistema JIT 
❑El Sistema de Automatización Humanizada (JIDOKA)



COEFICIENTES DE REPETIBILIDAD Y VARIACIÓN

El COEFICIENTE DE REPETIVIDAD es el  coeficiente que indica la cantidad de veces que se repite el consumo 
de una mercadería. Viene a ser la relación entre el valor medio del consumo de las piezas y el valor del lote 
económico. 

El COEFICIENTE DE VARIACIÓN es el coeficiente que nos indica la variación o estandarización de la 
mercadería que consumimos. Viene a ser la relación entre el valor de la desviación standard del consumo 
de las piezas y el valor medio de este consumo. 



COEFICIENTES DE REPETIBILIDAD Y VARIACIÓN

SISTEMA MRP
Material requirement

planning

SISTEMA FMS
Flexibily manufacturing

system

COEFICIENTE DE REPETIVIDAD 

COEFICIENTE DE VARIACIÓN 



EL SISTEMA F.M.S

✓ Es el sistema de producción de fabricación pedido a pedido 
✓ Este sistema busca acelerar los sectores productivos en un sentido de rápida atención al 

cliente. Este procedimiento es diametralmente opuesto al sistema MRP 
✓ Este sistema busca transformar una operación que actúa sobre encomienda en una fabricación 

ágil, flexible, con plazos de entrega reducidos. 
✓ Siguiendo el criterio de Programación de las Operaciones FMS, el mantenimiento de 

inventarios no es un asunto de vital importancia para cualquier tipo de negocio, ya sea que 
este orientado a la producción o a los servicios flexible, con plazos de entrega reducidos. 

✓ Siguiendo el criterio de Programación de las Operaciones FMS, el mantenimiento de 
inventarios no es un asunto de vital importancia para cualquier tipo de negocio, ya sea que 
este orientado a la producción o a los servicios

✓ Si bien es cierto los materiales o productos terminados incluidos en este sistema no están 
disponibles en el momento que se les necesita, esto no implica que los trabajadores no podrán 
realizar sus actividades o la empresa no podrá realizar las ventas que necesita, dado que son 
materiales o productos con alto coeficiente de variación y bajo coeficiente de repetitividad



EL SISTEMA M.R.P

✓ Es el sistema de producción en serie. 
✓ Es el sistema tradicional de programación semanal, mensual, y hasta trimestral, donde los productos son 

fabricados siguiendo la tendencia histórica del consumo, con poca posibilidad de cambio durante la 
ejecución del programa. 

✓ Siguiendo el criterio de Programación de las Operaciones MRP (Planeamiento del requerimiento de 
Materiales), el mantenimiento de inventarios es un asunto de vital importancia para cualquier tipo de 
negocio, ya sea que este orientado a la producción o a los servicios. 

✓ Si los materiales o productos terminados necesarios para el buen funcionamiento de las operaciones de 
la empresa no están disponibles en el momento que se les necesita, los trabajadores no podrán realizar 
sus actividades o la empresa no podrá realizar las ventas que necesita. 

✓ Pero si se eleva en exceso la cantidad almacenada, esto hará que se eleven los costos financieros de la 
empresa y por consiguiente la empresa pierda competitividad antes sus competidores. 

✓ Por consiguiente es necesario que se logre un equilibrio proporcionando inventarios adecuados con un 
mínimo de impacto financiero para el consumidor. 



Gracias por haber llegado hasta aquí ☺

Cualquier duda puedes enviarme un email a 
julianslou@gmail.com
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