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NUESTRO OBJETIVO DE ESTAR HOY AQUI

éCudl es?...COMPARTELO
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OBJETIVO DE LA GESTION DE COMPRAS

v Realizar éptimamente la gestion de compras asegurando el
abastecimiento y el margen de rentabilidad, asi como analizar las
relaciones de la funcion de compras con la administracion, el
marketing y, especialmente, con la logistica..
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.@.'@' OBJETIVO REAL DE ESTE CURSO

N

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

Conocer la importancia de nuestro trabajo para una correcta direccion financiera
del negocio o empresa

Conocer lo facil que se produce una desviacion financiera en costes y como
influye en la empresa y su negocio.

Conocer el grado de EXCELENCIA que tenemos en nuestro trabajo
Entender una vision general de vuestro negocio. Estrategia, mercado, cliente,..

Entender la importancia del trabajo que realizais y como esta involucrado en las
ventas, la produccion y el éxito o fracaso de una empresa.
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TEMARIO

UNIDAD 1. LOGISTICA,COMPRAS Y CADENAS DE SUMINISTRO
Introduccidn estrategia empresa.
Ciclo logistico
Objetivos principales de la Logistica

Funciones compras

1

2

3

4

5. Causas de interés
6. Funciones de la distribucion
7. Modelos de distribucion

8. Lared logistica

9. Lacadena de suministro

10. Tipos de cadenas

11. Esquema conceptual

12. El disefio de una cadena de suministro
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TEMARIO

UNIDAD 1. LOGISTICA,COMPRAS Y CADENAS DE SUMINISTRO
Ciclo logistico
Objetivos principales de la Logistica
Funciones compras

Causas de interés

1

2

3

4

5. Funciones de la distribucion
6. Modelos de distribucion

7. Lared logistica

8. Lacadena de suministro

9. Tipos de cadenas

10. Esquema conceptual

11. El disefio de una cadena de suministro

£2GlobalBits

""'o:;' m&ﬁ"“’, m'B :::uos centre d'estudis i consultoria empresa




TEMARIO

UNIDAD 3. GESTION Y CONTROL DE STOCKS

1.

Lok WD

© 0 N O

Obijetivos y funciones de la gestion de stock
Variaciones de la demanda y nivel de stock
Método de gestidon de stock programado
Método de gestidon de stock no programado

Métodos de determinacion de pedidos: Modelo de pedido
optimo o modelo Wilson

Lote econdmico de fabricacion y/o pedido
Indicadores y parametros de gestion de stock
Rotacion del stock

Interpretacion y calculo de indicadores de gestidn
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TEMARIO

CASO PRACTICO 1: MELTBOD SL
Descripcion del caso:

Caso practico que nos pondra antecedentes en una pequefa
empresa pyme industrial, que quiere expandirse con nuevas
delegaciones y un nuevo modelo de suministro y SAT local.

CASO PRACTICO 2: DULCES SA
Descripcion del caso:

Caso practico que nos pondra antecedentes en una gran empresa
de consumo, que tiene que desarrollar y mejorar su departamento
de compras.
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EL CUADRO DEL CONOCIMIENTO

Soy inconsciente
INCOMPETENCIA

Soy consciente
INCOMPETENCIA

Soy consciente
COMPETENCIA

Soy inconsciente
COMPETENCIA

HACER BIEN LAS COSAS O HACERLAS EXCELENTE
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El cambio sustancial esta en pasar de hacer las
cosas BIEN a hacerlas EXCELENTE
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Que es Estrategia. Estrategias competitivas en la empresa

Caracter unico

© percibido de los Ventajs de
8 . productos costes bajos
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I Estrategia de Estrategia de
© § diferenciacion volumen
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Cada una de estas estrategias requiere de unos
recursos, aptitudes y requisitos "
| G

UNIO DE MAGATZEMISTES DE FERROS
DE CATALUNYA | BALEARS




Estrategia. Matriz de crecimiento producto/ mercado

Mercados
Actuales Nuevos

§ Estrategia de Estrategia de
o penetracion desarrollo de
'g nuevos mercados
o

Estrategia de Estrategia de

desarrollo de diversificacion

nuevos productos

by Julian SloU
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Estrategia. Matriz de Asignacion de recursos (Bsoston consulting Group)

Mercados
Actuales Nuevos

TASA DE CRECIMIENTO

Alta Baja by Julian Slo0
Cuota de Mercado o Participacion _ -
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La excelencia no es un acto, es una decision

[
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SEGMENTACION DE
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DECISION: Quien NO es cliente.
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Politica de distribucion: eleccion 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
aun asi se hiciese la Unica solucidon es tratar acuerdos en logistica, reducir
escalado de rappels, etc..

by Julian SloU

<=GlobalBits

UNIO DE MAGATZEMISTES DE FERROS . . . :
DE CATALUNYA | BALEARS centre d'estudis | consultoria empresarial




Diagnosis: Cuadro sintomatico.

HECHOS SINTOMAS

== CUADRO SINTOMATICO

Diagndsis
PROBLEMAS

SINTOMAS - HIPOTESIS > PROBLEMA

SINTESIS

ANALISIS = SINTESIS > VALORACION > ACTUACION

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

UNIO DE MAGATZEMISTES DE FERROS
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Diagnosis: Diagramas de Causa-Efecto.
Grafica “Raspa de Pescado” - Busqueda de causas

N A

> PROBLEMA
_—

Direccion Comunicacion

Diagrama CAUSA-EFECTO -> Diagrama de ISHIKAWA

Analisis de causas - Diagndstico

Modelo DELPHI > Analisis por grupos de expertos

Arboles de Decision =>Se redactan las posibles alternativas

by Julian SloU
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Aprovecha cada pequena oportunidad para la
excelencia

[
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Fijacion de objetivos. Las previsiones.

Ingresos-gastos previstos = Cuenta explotacion provisional

Herramientas para establecer una prevision:

v' Por histérico

v Por tendencia del mercado o entorno

v Por factores internos ( estrategia, nuevos productos, ...)
v ... Por la direccion “TODOPODEROSA"

Métodos :

v Cualitativos: Enumeracién factores, Continuidad y tendencia, Delphi,
encuestas, por analogia,...

v Cuantitativos: Correlacién, tendencia, minimos cuadrados, histérico,
por incrementos, por TAM -tasa anual movil-.

by Julian SloU
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La cuenta de explotacion. El balance.

Cuenta explotacion = Ingresos - Gastos

Ventas brutas Ventas netas
Ventas realizadas Ventas brutas - dtos.
Margen bruto -MB Margen de contribucion
Ventas netas- gastos MB - ( coste interno+
coste externo+ otros
gastos )

Margen contribucion - estructura asignada =
BENEFICIOS

UNIO DE MAGATZEMISTES DE FERROS
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Importe de las ventas/
Coste de las ventas

La cuenta de explotacion

FACTURACION:

Gastos
Proporcionales

MARGEN BRUTO

El Punto Muerto:

|

Gastos
Fijos BAII
Gastos
Financieros BAI
mpuestos | BENEFICIO
NETO
Ventas

Punto de equilibrio

N\

Beneficios

Costes variables

Perdidas

Costes fijos

Unidades vendidas
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La excelencia es un trabajo de todos los dias

[
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Objetivos de la Logistica

Proporcionar un flujo de materiales suministros y servicios

Mantener normas de calidad adecuadas

Buscar y mantener proveedores competentes

Comprar lo elementos o servicios al precio mas bajo posible.

Mantener la posicion competitiva de la empresa

Conseguir relaciones productivas y eficaces entre departamentos

Tener un plan organizado que facilite la cooperacion para alcanzar objetivos.

Controlar para cumplier con los objetivos.

UNIO DE MAGATZEMISTES DE FERROS
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El ciclo logistico

Politica

Servicio

A al _
¥ @\‘\6’5 usuario

e
c?‘éa =
Control de , SIAL_
inventarios, Monitoreo del sistema de

- -’ distribucion: organizacién
y personal, presupuesto,
supervision, evaluacién

almacenamiento
y distribucion

Cuantificacion

y
adquisiciones

Co®

O

Seleccion
de

productos

Adaptabilidad
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Las funciones de la distribucion

e Transportar: actividad necesaria para movilizar los productos. Este es el actor principal en la
distribucion fisica del lugar de fabricacion al lugar de consumo, por lo tanto, requiere de un manejo

profesional.

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

gue exija el mercado.

e Almacenar: accion de asegurar productos entre el momento de fabricacién y el momento de la

compra o uso final.

e Informar/Controlar: permite el conocimiento de las necesidades del mercado para actualizary

mejorar las estrategias de mercado y logistica interna.
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-@- : Modelos de distribucion

El Modelo descentralizado

wed  Clientes zona A
.
-
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e s s o s weswd  Clientes zona B
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Fabrica Almacén

Clientes zona C

mamasnan
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-@- : Modelos de distribucion

El Modelo centralizado

Clientes zona A
_A
-EEEEE
o s e o ° Clientes zona B
S — l
Fabrica
PmHicacn Clientes zona C
de rutas
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-@- : Modelos de distribucion

El Modelo Cross-docking
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Modelos de distribucion

El Modelo Plataforma de consolidacion
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Eleccion del modelo de distribucion

v’ Ubicacion geografica: indica las distancias que deben recorrer los productos en el transporte.

v' Tamafio del mercado que se quiere abastecer: muestra el nUmero de almacenes que necesitan productos.

v' Requerimientos técnicos de los productos: alguna recomendacion especial para el manejo, transporte y
almacenamiento de los productos.

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

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

clientes o consumidores.
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Preguntas basicas para el disefio de una cadena de suministros:

DN N N NN SN

Donde deben ubicarse las instalaciones de manufactura y cuales productos deben fabricar

Cuantos almacenes debe utilizar la empresa y dénde debe ubicarlo

Qué clientes o areas del mercado deben atenderse desde cada almacén

Cuales lineas de productos deben producirse o almacenarse en cada instalacion o almacén

Cual es la funcidn de los centros de distribucidon maestros o regionales en relacion con los almacenes locales
Canales de contratacion y marketing deben utilizarse para obtener materias primas y atender los mercados

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

mercado
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.@- : Factores de cambio en la logistica

v
v
v
v
v
v

Aumento en las lineas de produccion

La eficiencia en produccidon alcanzar niveles altos

Desarrollo de sistemas de informacion

La cadena de distribucion Buiere mantener cada vez menos inventarios

Estrategias Just in Time
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La cadena de suministro o red logistica

Causas del interés en esta area

1. Fuerte competencia en los mercados globales
2. Introduccion de productos con ciclos de vida cada vez mas cortos.
3. Constante aumento de las expectativas de los clientes.

4. Avances ocurridos en las tecnologias de comunicacion y transporte
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Esquema cadena de suministro
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La cadena de suministro o red logistica

Tipos de cadenas de suministro. En que consisten:

Decidir acerca de la tecnologia de la produccién

El tamafno de la planta
La seleccién del producto
La colaboracion del producto

La colocacion del producto en la planta

o vk w N E

La seleccidon del proveedor para las materias primas
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La cadena de suministros como sistema de flujos

p .
I rocesan?ento de
pedidos
Suministroy
A - . {
PrOVE——Y Logistica Almacenamiento,
Compras .
manejo y empacado
Inventarios
Transporte y Logistica
Distribucion Inversa

by Julian SloU
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NUESTRO CASO PRACTICO 1: PERGOLA SL

4
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DESCRIPCION Y FUNCIONES CASO PRACTICO

PERGOLA SL, es una nueva empresa que funcionara dentro de nuestro grupo corporativo. La direccidn 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, distribucién y comercializacidn de estructuras metalicas en estos nichos de mercado:

- zonas ajardinadas publicas

- Eventos y ferias

- Construcciones residenciales

Los productos a comercializar estaran organizados en 3 familias: INOXIDABLES, ALUMINIOS Y GALVANIZADOS.
Los productos seran planchas mecanizadas, perfiles, elementos de fijacionn y tornilleria.

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

La direccién del grupo empresa, eso si, nos pide que le ofrezcamos un esquema y procesos en la logistica, compras y
distribucidén, incluyendo stocks e inmovilizados ( costes, inversidn, analisis abc, etc...)

¢ Qué ratios necesitamos? ¢ Qué lectura debemos dar a estos datos? ¢ Que plan haremos? ¢ Es viable?
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Gestion de compras

Proveedores /

- J Fabricantes CADENA
o U pe SUMINISTRO

Comprador /
Consumidor

Centro de
Distribuci_{n_n

Transporte
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Gestion de compras

Consiste en suministrar de manera ininterrumpida
materiales, bienes y/o servicios, para incluirlos de
manera directa o indirecta a la cadena de
comercializacion o de produccion.

Deben proporcionarse en las cantidades adecuadas, en
el momento solicitado, con el precio y en el lugar
acordado.
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La Funcion de Compra

|. Operaciones previas:
|.  Prevision de necesidades.

ll. Determinacion de las compras a realizar.

Il. Preparacion:

l.  Investigacion de mercado: mercado “producto” y mercado “proveedores

Il. Pre-seleccidon de proveedores.
lll. La realizaciéon de la compra
|.  Comparacion de ofertas:
|.  Analisis de precio.
Il. Analisis de plazo.
lll. Analisis de calidad.
Il. Negociacidn con los proveedores.
lll. Eleccion de los proveedores
V. Pedidos
V. Operaciones posteriores a la compra:

|. Seguimiento y reclamacion del pedido.

Il. Recepcidén de materiales:

|.  Cuantitativa

[I. cualitativa.
lll. Confirmacidn de las facturas.
IV. Devolucion a los proveedores

V. Operaciones derivadas:
|.  Gestidon de los stocks de productos
y materiales
Il. Recuperacion y enajenacion de:
|. Desperdicios
Il. Sobrantes
lll. Materiales en desuso
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’ 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 funcidn a nuevos procesos productivos

= Mantener costos de adquisicion y mantenimiento de stocks a niveles adecuados, acorde a la estructura de

operacion
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'.. Gestion de compras

*Compras es el proceso de adquisicidn de servicios, repuestos y materiales en la cantidad necesaria, a la
calidad adecuada y al precio conveniente, puestos a disposicion de operaciones en el lugar y momento
requerido

Supplier

Raw Materials

L]

Consumer

Manufacturing

Blo—ow

Distribution .
Customer Z%G lobalBits
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Proceso de Compras

Configuracion de Emisién comprobantes de compras Reportes y Verificacién
Catélogos o ECO-HORU
¥ Entrada Emitir y revisar el rReporte vVerificador
Capturs de Cuentas - de — verificador de de Solicitudes de
de Compras a donde Compra No Comprobantes de Compra Compra
s& agruparan los si o~ T I
comprobantes de
COMmpeas.- 58 &5iE da “r: o] Se asigna Serie y Folio, Emitir y revisar el Reporte Consultar costos
¥ : . Fim"r tos e compra, capturar Proveador de Ordenss de compra menor/mayor
S& asigna serie, fecha y incluyendo los datos de la ! de surti articulos
Captura de Tipos de folio, capturar datas factura del provesdor y . pendigntes de surtir. I
Comprobantes de —#{ de compra, proveedor, condiciones de pago, s& Capturar &l articulo de s
Compra (gjem: orden condiciones de afecta existencias y costzo bonificacién y el
de compra, cotizacidn, entrega. de Inventario y & Cuentas importe de la nota de
entrada de X Pagar. credito o los articulos a
mercancia). L devolucion con
¥ cantidad y costo
. Esta
Captura de Series y correcta Tiene Mo Capturar los
Felies de o 2 orden de Comprobantes &
Comprobantes de compra? importas qua son
E— i ! afectados p,nr la Nota R e
de Credito compras
l Imprimir =i s& requisre 58
y/o enviar por correo entregd -
electrénico o entregar sods e
al proveedor mercanci Se actualiza la cantidad Reporte Resumen de
a? + solictada por la cantidad Compras Netas por
pendients de entrega. Linga de Inventario
52 le pone estatus de #
surtida a la orden de
compra de surtida

Diagramas de Procesos de SuperADMINISTRADOR 9
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Gestion de compras

* Planificacion : Generacion de planes y estrategias
* Ejecucion: Implementar tacticas y acciones.

e Control y seguimiento: Mecanismos de seguimiento.
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Estrategia de compras

Proveedares /

| Fabricantes CADENA
K pe SUMINISTRO

Comprador /
Consumidor

Centro de
DStribuciQn
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Base de posicionamiento estratégico

= Adaptacion de los objetivos de la funcion de compras a los objetivos de |la empresa

= Estudios de los mercados de compra

= Elaboracion de |a estrategia de compras

= Organizacion del area de compras
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‘@' Negociacion en compras

La eleccion del proveedor adecuado se hara finalmente en funcién de lIa
negociacion de condiciones establecidas por el cliente.

En todo proceso de negociacion es fundamental considerar aspectos claves,
tanto técnicos, econdmicos como logisticos, para poder ofrecer la cotizacion
mas competitiva de acuerdo a las necesidades del cliente
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Negociacion en compras

e Separe las personas del problema.

e (Céntrese en intereses no en posiciones.

e Genere alternativas para beneficio mutuo.

e |nsista en criterios objetivos.

e Valore su estrategia de negociacion: WIN-LOSE o WIN-WIN
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Evaluacion de proveedores

= Revision periodica, cuantitativa y cualitativa del funcionamiento de los proveedores
en cuanto a resultados de los indicadores criticos definidos por la empresa.

= Revision con proveedores estratégicos, uno o dos veces al ano y de manera
presencial.

= Objetivos especificos de este proceso son:
» Definir prioridades para siguientes periodos, indicadores a ser utilizados, objetivos
y limites
= Asegurar que los objetivos del comprador y del vendedor se adaptan entre si, a
corto y largo plazo.

w» Construir relaciones a largo plazo </2GlobalBits
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'@' Evaluacion de proveedores

= Costes de los materiales, servicios y transporte
= Calidad de las materias primas o médulos
= Suministro en cantidad y tiempo

= Capacidad tecnoldgica, tanto en los procesos de los proveedores como en su
participacion en la innovacion 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 gestion, medido como el grado de coincidencia de la cultura y las estrategias de
la empresa proveedora con los de la compradora.
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Tablas de evaluacion de proveedores

Factores de desempefio del proveedor FIEE0GE Inventario Costode  Nempode
compradel - gansporie Mroduccion
componente  Ciclo Seguridad del producto

Tiempo de espera de resurtido X

Desempefio de la puntualidad X

Flexibilidad del suministro X

Frecuencia de la entrega/Tamafio minimo del lote X X X

Calidad del suministro X X

Costo del transporte entrante X

Terminos del precio X X

Capacidad de coordinacion de la informacion X X

Capacidad de colaboracion en el disefio X X X X X

Tipos de cambio, impuestos y derechos X

Viabilidad del proveedor X X “Am
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Indicadores o kpi’s en la gestion de compras

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

Los indicadores de gestion estan relacionados con:
e Mejoras en la calidad de la informacion

e Optimizacion en el uso de los activos fijos

e Optimizacion en el uso del capital de trabajo.

e Crecimiento de eficiencia
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'." Listado de indicadores o kpi’s

= Duracion de los inventarios: es el numero de dias en que se consumiria los stocks disponibles
de un material a los niveles de consumo promedio de la institucion.

= Quiebres de inventario: frecuencia de casos en que una institucion 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.
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"" Listado de indicadores o kpi’s

= Cantidad de peticiones de oferta enviadas: corresponde al numero de proveedores a los cuales
se envia una peticion de oferta para los procesos de cotizacion (para la operacion en Compra,
corresponde al numero de proveedores que son notificados de las cotizaciones via e-mail).

= Cantidad de ofertas recibidas: corresponde al numero de ofertas o cotizaciones recibidas en un
proceso de compra.

= |ndicadores de satisfaccion de usuarios: corresponden a una calificacion de la calidad de
servicio percibida por los clientes internos del area de adquisiciones, normalmente considera
distintos ambitos.

= Indicadores de evaluacion de proveedores: corresponden a una evaluacion de la calidad de
servicio entregada por los proveedores. Normalmente se asocia a una clasificacion de los
proveedores.
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’ Listado de indicadores o kpi’s

Eficiencia

Racionalizacion

. | Calidad de
en las Transparencia . del uso de
Servicio
Compras recursos
Duracioén de los inventarios Py P ,
Quiebres de inventarios P ry
Cantidad de peticiones de
oferta enviadas v A
Cantidad de ofertas recibidas
v v
Tiempo de ciclo de compras
v v v v
Tiempo de despacho de la
orden de compra v Wb f
Indicadores de satisfaccion de
usuarios A
Indicadores de evaluacion de
a4 v Y

proveedores

v'v'v' = Alto impacto
v'v' = Impacto medio
v' = Impacto baio o indirecto

UNIO DE MAGATZEMISTES DE FERROS
DE CATALUNYA | BALEARS
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ESQUEMA INICIAL

GESTION DE STOCKS

—

CONCEPTO Y
CLASIFICACION

NECESIDAD DE

COMPOSICION STOCKS

CLASIFICACION STOCKS

Por su duracién
Por su aplicacion
Por su funcion

MARGEN COMERCIAL

GESTIONAR

COMO GESTIONAR
STOCKS

INDICE DE ROTACION

PREVISION DE DEMANDA
ANALISIS DE STOCK
MANTENIMIENTO DE STOCK
CONTROL Y REPOSICION

Segun su gestion
Por su valor
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ESQUEMA INICIAL * Meétodo ingenuo

— [ Srenieldn 2 clarraale ] * Método de las medias simples

* Método de las medias moviles

de seguridad y rotura
* Nivel de servicio ofertado
* Rotura de stocks

* Stock minimo, maximo, medio,
Analisis de stock

COMO GESTIONAR _
STOCKS
Mantenimiento de stocks * Modelo de W.'Ison
* Punto de pedido
* Coste total de stock
L, * Revision periddica
— Control stocks y reposicion

_ e Revision continua
mercancias . |nventarios
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CONCEPTO Y CLASIFICACION DE STOCKS

» Se denomina stock de una empresa al conjunto de mercancias que se encuentran en ella, acumuladas

en un lugar determinado, en transito o inmersas en el proceso de produccion, y cuyo obijetivo es su
aplicacion empresarial en procesos industriales o comerciales

> El stock optimo es el nivel de stock que garantiza una adecuada atencion a la demanda o al consumo
de materiales para la produccion, y minimiza los costes de mantenimiento

Funciones del stock:

Acercamiento de la mercancia necesaria al centro de produccion o al almacén de existencias,
para poder realizar la actividad empresarial.

Compensacion 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.
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COMPOSICION DE STOCKS

Denominacion

Descripcion

Ejemplo

Materias primas

Materiales que usa la empresa para la
produccion de otros bienes.

En una empresa textil, la tela y el hilo
que se usan para fabricar camisas.

Otros
aprovisionamientos

Elementos y conjuntos incorporables al proceso
productivo para elaborar el producto final. No
son la base de dicho producto.

Botones de las camisas.

Combustibles; facilitan el proceso pero no se
incluyen en el producto.

Gasoleo.

Repuestos, piezas de recambio.

Pieza de una maquina.

Materiales diversos; no se incluyen en los grupos
anteriores y tampoco se incorporan al producto.

Aceite lubricante.

Embalajes, envolturas para empaquetar.

Cajas de carton.

Envases, recipientes que contienen el producto.

Plasticos donde se envuelven las camisas.

Productos en curso

Se encuentran a la espera de ser integrados en
la siguiente fase del proceso de produccion.

Patrones cortados y unidos a falta de
pasar por la maquina.

Productos
semiterminados

Productos que han completado el proceso de
produccion, pero que no estan preparados
todavia para la venta.

Camisas a las que les falta poner la
etiqueta.
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COMPOSICION DE STOCKS

Productos terminados

Existencias en los almacenes a la espera de ser
vendidas.

Camisas planchadas y envueltas.

Subproductos

Productos que se fabrican con restos de materia
prima recuperable.

Panuelos realizados con restos de tela.

Residuos

Productos de desecho generados en las
actividades de produccion.

Trozos de tela vendidos como retales.

Materiales recuperados

Materiales que regresan nuevamente al almacén
después de haber sido utilizados en el proceso
de produccion.

Patrones que pueden volver a utilizarse
en otros modelos de camisa.

Existencias comerciales

Productos adquiridos por las empresas
comerciales que no seran sometidos a ningun
proceso de produccion. Se conocen también
como mercaderias.

Guantes que la empresa compra y
vende sin someterlos a ningn proceso
productivo.
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CLASIFICACION DE STOCKS

Clasificacion de stocks

Criterio Tipo Descripcion

Perecedero Se deterioran con el paso del tiempo.
Por su duracion: .
tiempo de vida il No perecedero Apenas se ven afectados por el paso del tiempo.
de la mercancia Con fecha

- N ' fech ,
de caducidad 0 se pueden vender despues de una fecha concreta

Productos que componen el surtido de la empresa o, lo que es

Por su aplicacion: lo mismo, oferta comercial de la empresa a sus clientes.

utilidad que tienen Comercial En los establecimientos de autoservicio se conocen como
las mercancias para stock de presentacion.
la empresa

Industrial Productos que se incorporan al proceso productivo.
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CLASIFICACION DE STOCKS

Por su funcion:
papel que cumplen
en la empresa

De ciclo

También denominados normales, cubren la demanda habitual
en la empresa.

De seguridad

Tienen la funcion de evitar roturas de stock.

De especulacion

Se aprovechan precios bajos para comprar mas de lo habitual.

De anticipacion

Destinados a servir posibles ventas estacionales o especiales.

En transito

Todas las mercancias inmersas en los distintos canales

de produccion o comercializacion. De este modo, hay
mercancias en ruta (en el transporte), en embalaje (en el
proceso de salida), en curso (en el proceso de fabricacion),
etc.

Muerto

Todas las mercancias que ya no tienen ningun uso para la
empresa, salvo su posible venta como material desechado
(chatarra, etc.).

Dormido

Aquella parte de las mercancias que no se han utilizado en
mucho tiempo. Este tipo de stocks senala de forma evidente
niveles de existencias excesivos.

Reutilizable

Mercancias desechadas que pueden ser reutilizadas completa
o parcialmente.
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CLASIFICACION DE STOCKS

Los reaprovisionamientos de mercancias que se utilizan

Operativo habitualmente.
Por su gestion: Fisi Cantidad de producto disponible en el almacén, en un
incidencia en la gestion sico momento dado.
de las existencias
Neto Stock fisico menos los pedidos no servidos a clientes.
Disponible Stock neto mas los pedidos no recibidos de los proveedores.
- Grupo A: pocas unidades fisicas (20%) que tienen mucho
Por su valor: valor econémico (80%).
valor economico que Sistemna ABC - Grupo B: porcentaje medio respecto a las unidades fisicas

representan en relacion
con el stock total

(40%) y respecto al valor economico (25%).
- Grupo C: muchas unidades fisicas (40%) que representan
poco valor economico (5%).
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RESUMEN DEL SISTEMA ABC

Desde un punto de vista econdmico y funcional, la clasificacion segun el sistema ABC es muy util,
ya que indica el nivel de control que se debe ejercer sobre los distintos grupos de productos:

v 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 econdmico del almacén con pocas
operaciones.

v 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 econémico del almacén.

v" El grupo C: precisa controles simples y aleatorios, ya que hay que intervenir sobre grandes
cantidades de producto que representan poco valor econdmico
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CASO PRACTICO SISTEMA ABC

La empresa ALARSAM realiza la gestion de un stock compuesto por los siguientes cinco articulos::

Producto Unidades Valor unitario (en €)

JWE 50 15.000
JXL 400 1.000
JYO 100 3.000
JZU 30 12.000
JHR 100 6.000

Determina las mercancias sobre las que es preciso ejercer mayor control en el almacén segun el sistema
ABC.

* Caso de la unidad 3 del dossier Gestidn de stocks ﬁgG'ObalBitS

UNIG DE MAGATZEMISTES DE FERROS . o . :
DE CATALUNYA | BALEARS centre d'estudis i consultoria empresarial




CASO PRACTICO SISTEMA ABC

Solucion:

v Valoraremos la importancia econdmica relativa de cada articulo con la aplicacidn del analisis ABC.
v" En primer lugar, calculamos el valor econdmico de las unidades almacenadas y el porcentaje que representa sobre el
valor del total almacenado; es decir, calculamos su valor relativo:

7,35 15.000 € 40,54

JXL 400 58,82 1.000 € 2,70
JYO 100 14,71 3.000 € 8,11
JZU 30 4,41 12.000 € 32,43
JHR 100 14,71 6.000 € 16,22
Totales 680 100 37.000 € 100

Se observa cdmo los articulos 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%). Segun el analisis ABC, serian productos de tipo A; es
decir, articulos realmente importantes que requieren un control minucioso y permanente. Segun el mismo analisis, 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 econdmico total de los productos en el almacén.
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Qué son los costes de posesion de stocks

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

L Administrativos: gastos de personal administrativo, sistemas informaticos,
material administrativo, etc.

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

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

L Econdmicos: pérdidas y deterioros de la mercancia.— Financieros: coste
del capital invertido en almacenaje.

by Julian SloU
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LA GESTION DE STOCKS: OBJETIVO DE RENTABILIDAD

La gestion de stocks tiene como objetivo determinar las cantidades de productos que debe tener la empresa, de forma que
se cumpla el principio logistico basico: 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 produccion y los pedidos a los proveedores.

Por ello, es preciso determinar un sistema que equilibre los costes de posesion de las mercancias con la satisfaccion de las
necesidades de produccidon y comercializacion de la empresa. La consecucion de este equilibrio determinara la rentabilidad que
la gestion de stocks es capaz de obtener de la inversidn realizada en la propia gestion.

Para lograr este objetivo de rentabilidad es preciso combinar dos conceptos:
v" el margen comercial
v' el indice de rotacion de stocks.
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EL MARGEN COMERCIAL

-

-

El margen comercial es la diferencia que existe entre los ingresos que se obtienen en la comercializacidn
de un producto y el coste total (costes de adquisicion y costes de posesion) de las mercancias o materiales
necesarios.
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Calculo del margen comercial

El coste de adquisicion (CA) de un lote de productos adquirido por una empresa es de 200 €. Los costes de posesion
(CP) del citado lote de productos ascienden a 50 €. Se venden las mercancias, sin contar los impuestos, por 320 €.

Para determinar el margen comercial (MC) se resta al precio final de venta (PV) sin impuestos el coste de
adquisicion del producto y los costes de posesion: 320 - 200 - 50 =70 €.

Por tanto, el margen comercial de esta operacion es de 70 €.
Este margen se suele usar en tanto por ciento. La formula para calcularlo como porcentaje es la siguiente:

PV —(CA+CP)

MC -100

En esta operacion, la empresa obtiene el siguiente margen comercial:

~320-(200+50)
320

MC 100 = 21,87%
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EL INDICE DE ROTACION DE STOCKS

4 )

El indice de rotacion de stocks es el numero de veces que un producto se repone en el almacén,
recuperando la inversion realizada y obteniendo el margen comercial, en un periodo determinado de
tiempo

- /

El indice de rotacion de stocks se calcula de la siguiente forma:

4 )

Consumo de materias primas y otros materiales

Indice de rotacidon de stocks =

Stock medio de materias primas y otros materiales

\ )

<£2GlobalBits

UNIG DE MAGATZEMISTES DE FERROS ' oy : :
DE CATALUNYA | BALEARS centre d'estudis i consultoria empresarial




EL INDICE DE ROTACION DE STOCKS

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

BENEFICIO = MARGEN COMERCIAL x INDICE DE ROTACION

4 N
365

Periodo medio almacenamiento= - Numero de dias
Indice de rotacion stocks

- /
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PERIODO MEDIO DE MADURACION ECONOMICO

Es la duracion media de lo que se conoce como ciclo de explotacidén; es decir, el tiempo

gue transcurre desde que la empresa invierte una unidad monetaria en materias primas
hasta que la recupera.

\ )

Para determinarlo necesitamos calcular ademas los siguientes indices:

Indice de rotacidn de productos fabricados: sera igual a la producciéon del periodo dividido
entre las existencias medias de productos en curso.

Indice de rotaciéon de productos vendidos: serd igual a la produccion vendida entre las existencias
medias de productos terminados.

Indice de rotaciéon de cobros a clientes: serd igual a las ventas netas del periodo (ventas -
devoluciones) entre el saldo medio de la cuenta de clientes.
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CALCULO INDICE DE ROTACION Y PERIODO MEDIO DE ALMACENAMIENTO

Casos practicos

2
Calculo del indice de rotacién y del periodo medio de almacenamiento \

La empresa MACASAN adquirio y consumio el ano pasado 12.000 € de materias primas para la fabricacion de
su producto estrella. El valor economico del stock medio que mantuvo en el almaceén fue de 1.000 €.

Calcula el indice de rotacion de materias primas y el periodo medio de almacenamiento (en dias).

<£2GlobalBits

UNIG DE MAGATZEMISTES DE FERROS . o . :
DE CATALUNYA | BALEARS centre d'estudis i consultoria empresarial




CALCULO INDICE DE ROTACION Y PERIODO MEDIO DE ALMACENAMIENTO

Casos practicos

2
Calculo del indice de rotacion y del periodo medio de almacenamiento \

La empresa MACASAN adquirio y consumio el ano pasado 12.000 € de materias primas para la fabricacion de
su producto estrella. El valor econdmico del stock medio que mantuvo en el almaceén fue de 1.000 €.

Calcula el indice de rotacion de materias primas y el periodo medio de almacenamiento (en dias).

Solucion
12.000

indice de rotacion de materias primas = = 12. Por tanto, la materia prima en el almacén se ha renovado

12 veces.

Periodo medio de almacenamiento = % = 30,41. Por tanto, las materias primas de MACASAN permanecen 30

Qas en el almacen antes de ser utilizadas. )
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PREGUNTAS BASICAS GESTION DE STOCKS

¢Cuantos articulos debemos almacenar?
— Previsidon de la demanda (se calcula el stock maximo).

éQué cantidad debemos solicitar?
— Se calcula el volumen éptimo de pedido.

éCuando tenemos que emitir un nuevo pedido?
- Se atiende a la cantidad calculada en el punto de pedido.

éComo evitar roturas de stock?
— Se debe contar con un stock de seguridad.

by Julian SloU
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PROCESO CIRCULAR DE LA GESTION EFICIENTE DE STOCKS

g—
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PREVISION DE LA DEMANDA

Variables a tener en cuenta por la empresa:

=  Evolucion de sus ventas: se analizan informes de las ventas de meses, trimestres o ainos anteriores.

= Situacion general del mercado: para ello se utiliza el denominado analisis PEST, que tiene en cuenta todos
los factores que influyen en el mercado: politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y éticos.

= Evolucion de la competencia: no solo hay que identificar a los principales competidores, sino estudiar qué
estan haciendo bien e intentar prever su reaccién

Se hara uso de 3 métodos objetivos para calcular la prevision de demanda, en funcién de:

v’ El plazo de prevision de la demanda: corto, medio o largo.

v’ La disponibilidad de datos histdricos fiables (datos de ventas realizadas en periodos anteriores al que se
pretende predecir).

v’ La exactitud exigida en la previsién, que dependera del tipo de producto, del mercado y de la estrategia
comercial de la empresa.

v" En aquellos casos en los que no se puedan utilizar datos historicos 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.
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METODOS DE PREVISION

Método ingenuo:

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

Método de las medias simples:

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

Método de las medias moviles:

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

El andlisis de stock parte de la observacion del comportamiento que presentan los stocks de una empresa.
El comportamiento mas habitual es el ciclico. Esto se debe a la reposicidn que se realiza cada determinado
tiempo para mantener el stock entre sus limites maximo y minimo:

Stocks

Stock maximo: cantidad maxima de cada producto que es A
conveniente almacenar para mantener un servicio de atencion
al cliente de total calidad al menor coste posible.

Stock minimo: cantidad minima de mercancia necesaria para
poder servir los pedidos de los clientes y no quedar
desabastecido. 0 4

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

Rotura de stock: situacidon que se presenta cuando se produce el agotamiento de un activo o materia prima
gue debia utilizarse con normalidad en el proceso productivo o la prestacidn de un servicio.
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DEFINICIONES A RECORDAR:

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

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

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

Stock medio
Media de la cantidad de mercancia que entra en cada periodo (Q) mas
el stock de seguridad (ss).
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@ : NIVEL DE SERVICIO OFERTADO AL CLIENTE

4 )

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

\ )

Pedidos realizados

Nivel de servicio ofertado al cliente = 100

Pedidos servidos
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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
gue la empresa puede programar la rotura de stock. El beneficio obtenido en la rotura programada consiste en |la
disminucion del coste de almacenaje
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CALCULO DE NIVEL DE SERVICIO OFERTADO Y % ROTURA DE STOCK

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

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

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%
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MANTENIMIENTO DE STOCK

-

-

El mantenimiento de stock es una parte mas de su analisis que tiene como finalidad determinar el niumero
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 ciclica y regular: se venden las mismas cantidades en los mismos periodos.
Los precios de compra se mantienen fijos durante el periodo de analisis.

El plazo de aprovisionamiento (entrega de la mercancia desde que se hace el pedido) es conocido.
No hay restricciones fisicas o econdmicas para llevar a cabo el aprovisionamiento.
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COSTES DE MANTENIMIENTO: MODELO WILSON

Coste

Descripcion

Formula
de calculo

Adquisicion

Precio del producto que es preciso
adquirir. No hay que confundir precio de
compra con precio de adquisicion.

El precio de adquisicion esta compuesto
por: precio de compra del producto —
descuento + envases y embalajes +

+ portes + seguros + aranceles...

(EL IVA no se considera coste de
adquisicion siempre y cuando sea
recuperable).

Ca=D-P

Pedido

Gastos que son necesarios para emitir los
pedidos del periodo, por ejemplo: costes
de material de oficina, teléfono, fax,
salarios, dietas y viajes de los agentes de
compras, etc.

(p=E-—

Almacenaje

Coste del mantenimiento de las
mercancias en el almacén desde que
entran hasta que salen.

Por ejemplo: el coste del local o
almaceén, el del transporte interno,
el de conservacion de los productos
almacenados, etc.

Financiero

También llamado coste de oportunidad,
representa el beneficio que podria obtener
la empresa en el caso de invertir el dinero
de stock al tipo de interes del mercado.

o

Notacion de las formulas

Ca = Coste de adquisicion

D = Volumen de la demanda

P = Precio de unidad de producto
Cp = Coste de pedido

E = Gastos de emision de pedido
Q = Cantidad de producto por

pedido

Cl = Coste de almacenaje

A = Gastos por mantener una uni-
dad de producto en el almacén
Cf = Coste financiero

i = Tipo de interés

n = Numero de dias que dura el

periodo
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FORMULAS PARA GESTIONAR EL MANTENIMIENTO DE STOCKS

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

Punto de pedido: indica el niumero de unidades que debe tener el
almacén para realizar un pedido, es decir, proporciona informacion
sobre el momento de realizar el pedido para recibir la mercancia.

Demanda diaria: cantidad media que sale del almacén segun el
numero de dias que dura el periodo.

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

Numero de rotaciones: numero de veces preciso reponer un
articulo en el almacén durante un determinado periodo de tiempo.
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CONTROL DE STOCKS Y REPOSICION

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

Sistema de revision periddica: consiste en realizar recuentos fisicos, producto por producto, de todas las
mercancias 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 maximo. Es un sistema muy sencillo que se puede realizar

sin ningun tipo de instrumentos auxiliares, pero que tiene el inconveniente de que es muy pesado para quien lo
lleva a cabo.

Sistema de revision continua: consiste en actualizar el nivel de existencias de forma inmediata cada vez que se
produce una nueva entrada o salida. El pedido se realizara automaticamente cuando el nivel de stock alcance el
punto de pedido y la cantidad solicitada sera la del lote econdmico de pedido. En los almacenes que siguen este
sistema, el stock maximo esta formado por la cantidad del lote econdmico mas el stock de seguridad.
Actualmente, sistemas informaticos especificos hacen gue este sistema sea el mas utilizado
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CONTROL DE STOCKS Y REPOSICION

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

v" Indican la valoracién econémica de las mercancias de la empresa.

v Requieren el recuento fisico de los stocks.

v’ Se refieren a un momento concreto, por lo que es preciso efectuarlo cada vez que sea
necesario tener un conocimiento exacto de las mercancias de la empresa.

v’ Localizan las existencias alld donde estén (almacén, proceso productivo, tienda, etc.).

v Contribuyen de forma decisiva al control de la gestidn de stocks
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CONTROL DE STOCKS Y REPOSICION

Los inventarios mas habituales en una empresa son:

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

Inventario por articulos: este sistema consiste en realizar el recuento fisico segun los productos que
presentan diferencias de colores y tallas

Inventario valorado: registra el valor de stocks. Por regla general, se valora segun el coste de entrada en el
almaceén, salvo en casos en que el precio de mercado del producto haya caido y sea inferior al de
adquisicion; en este supuesto se tendra en cuenta este Ultimo para evitar la sobrevaloracion.
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PROCESO DE REALIZACION DEL INVENTARIO

PREPARACION Definicion del tipo de inventario

¥

Determinacion del momento

}

Instruccion del personal

¥

EJECUCION Colocacion de la mercancia

¥

Recuento fisico

\

Anotacion

¥

APLICACION Valoracion

¥

Control
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@[ SISTEMAS DE PROGRACION Y SELECCION

A Sistema FMS

A Sistema MRP

JEl Programa de Minimo Inventario en Proceso

JEl Sistema Kanban

JEl Sistema JIT

JEl Sistema de Automatizacion Humanizada (JIDOKA)
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COEFICIENTES DE REPETIBILIDAD Y VARIACION

4 )
El COEFICIENTE DE REPETIVIDAD es el coeficiente que indica la cantidad de veces que se repite el consumo
de una mercaderia. Viene a ser la relacion entre el valor medio del consumo de las piezas y el valor del lote

econdmico.

\ )

El COEFICIENTE DE VARIACION es el coeficiente que nos indica la variacién o estandarizacion de la
mercaderia que consumimos. Viene a ser la relacion entre el valor de la desviacidn standard del consumo
de las piezas y el valor medio de este consumo.

- j
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COEFICIENTES DE REPETIBILIDAD Y VARIACION

t COEFICIENTE DE REPETIVIDAD

SISTEMA MRP

Material requirement
planning

COEFICIENTE DE VARIACION

.

SISTEMA FMS

Flexibily manufacturing
system

<2GlobalBits

UNIG DE MAGATZEMISTES DE FERROS : ey ' :
DE CATALUNYA T RALEARS centre d'estudis i consultoria empresarial




EL SISTEMA F.M.S

ANERN

Es el sistema de produccién de fabricacion pedido a pedido

Este sistema busca acelerar los sectores productivos en un sentido de rapida atencién al
cliente. Este procedimiento es diametralmente opuesto al sistema MRP

Este sistema busca transformar una operacion que actua sobre encomienda en una fabricacion
agil, flexible, con plazos de entrega reducidos.

Siguiendo el criterio de Programacion 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 produccidn o a los servicios flexible, con plazos de entrega reducidos.
Siguiendo el criterio de Programacion 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 produccion o a los servicios

Si bien es cierto los materiales o productos terminados incluidos en este sistema no estan
disponibles en el momento que se les necesita, esto no implica que los trabajadores no podran
realizar sus actividades o la empresa no podra realizar las ventas que necesita, dado que son
materiales o productos con alto coeficiente de variacidon y bajo coeficiente de repetitividad
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EL SISTEMA M.R.P

v
v

v

Es el sistema de produccion en serie.

Es el sistema tradicional de programacion semanal, mensual, y hasta trimestral, donde los productos son
fabricados siguiendo la tendencia histérica del consumo, con poca posibilidad de cambio durante la
ejecucion del programa.

Siguiendo el criterio de Programacion 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 produccién o a los servicios.

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

Pero si se eleva en exceso la cantidad almacenada, esto hard 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
minimo de impacto financiero para el consumidor.
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Gracias por haber llegado hasta aqui ©

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

/

by Julian SloU «
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