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CAPITULO UNO. OBJETIVOS

Objetivo general
Disefiar un procedimiento para empresas PYMES comercializadoras de materias primas.
Gestionando los inventarios en forma efectiva de acuerdo con el “modelo de revision

continua”, con el fin de mejorar la satisfaccion de los clientes con relacion a las entregas.

Objetivos especificos
1. Reducir la variabilidad de la demanda.
2. Abandonar la administracion empirica de los inventarios.
3. Fortalecer la relacion comercial con los proveedores.
4. Desarrollar el programa de proveedor certificado.
5. Mejorar la relacion con los clientes, desde la definicion de los requisitos de la entrega.
6. Mejoramiento del clima organizacion entre las dreas de ventas e Inventarios.
7. Organizacion de los inventarios por el modelo ABC

8. Disponer de capital de trabajo para invertirlo en el core del negocio.



CAPITULO DOS. ALCANCE DEL PROYECTO

Siendo miembros de la Cohorte XXXV en Especializacion de Gerencia Logistica y como
requisito de grado para obtener el titulo como especialistas. Se escogio el desarrollo de una
herramienta para la toma de decision en la gestion de inventarios; aplicable a las pymes
especialmente dedicadas a la comercializacion de materias primas. Este procedimiento no
incluye pautas para la definicion de la estrategia de las empresas, estructura de los
departamentos de inventarios o definicion de las competencias del personal. Lo que busca es
brindar las pautas basicas del modelo de gestion de inventarios de revision continua, a aquellas
empresas que realizan una gestion de inventarios empirica y sin ninguna herramienta

informatica.



CAPITULO TRES. INTRODUCCION A LA GESTION DE INVENTARIOS

Definicion e historia

“Logisticamente los inventarios son capital de trabajo invertido con la aspiracion de

generar un beneficio de acuerdo al propdsito para el cual se hayan obtenido” (Vidal, 2005).

Vidal (2005) define al inventario como:

Un activo circulante que representa el valor de las mercancias existentes en un almacén,
bodega, depdsito, etc. El inventario es una relacion detallada de las existencias materiales
comprendidas en el activo, la cual debe mostrar el nimero de unidades en existencia, la
descripcion de los articulos, los precios unitarios, el importe de cada renglon, las sumas

parciales por grupos y clasificaciones y el total del inventario.

El termino inventario surge desde tiempos inmemorables; cuando las civilizaciones
antiguas tenian la necesidad de almacenar grandes cantidades de alimento que aseguraran la
subsistencia de su pueblo en tiempos de baja productividad o de sequia. Civilizaciones como
la egipcia le heredaron a la humanidad herramientas que le permitieron hablar de
administracion de inventarios. Y de aqui lo que hoy en dia tenemos como gestion de los

inventarios.



La administracioén de inventarios tiene un proposito mas alla de su inversion, tiene la
formalidad de ser un proceso de mejora permanente, que permitira tomar decisiones donde se

impactaran el beneficio de la inversion en capital de trabajo.

Segun Vidal (2005):
El control de inventarios es uno de los temas mas complejos y apasionantes en Logistica. Es
muy comun escuchar a los administradores, gerentes y analistas de Logistica afirmar que uno
de sus principales problemas a los que se deben enfrentar es la administracion de los
inventarios. Uno de los problemas tipicos, por ejemplo, es la existencia de excesos y de
faltantes: “Siempre tenemos demasiado de lo que no se vende o consume, y muchos agotados
de lo que si se vende o consume.” Lo interesante de este problema es que ocurre practicamente
en cualquier empresa del sector industrial, comercial o de servicios, las cuales administran, de
una u otra forma, materias primas, componentes, repuestos, insumos y/6 productos

terminados, los cuales mantienen en inventario en mayor o menor grado.

Los inventarios traen consigo una serie de costos:

1. Dinero

2. Espacio

3. Mano de obra para recibir, controlar la calidad, guardar, retirar, seleccionar, empacar,
enviar, y responsabilizarse.

4. Deterioro, dafio y obsolescencia

5. Hurto



Los costos de inventario se clasifican como costos de pedido y costos de almacenaje:

Costos de pedido: "Se producen independientemente del valor real de las mercancias, tales
costos comprenden los salarios de quienes compran el producto, los costos de despacho etc.”
(Vidal, 2005).

Costos de almacenaje: "Comprenden los costos de capital inmovilizado en el inventario
(costo de oportunidad del dinero) pueden ser el alquiler, personal de bodega y de
mantenimiento de existencias, las perdidas, o desperdicios de existencias, los impuestos etc.”

(Vidal, 2005).

Lead time
Es un parametro caracteristico de una red de logistica es el tiempo que ocurre desde que
una orden es puesta en el sistema (Fecha de Ingreso de la Orden) hasta el dia que el cliente
desea el material en su sitio (Fecha Deseada) Esta métrica es util para que las empresas
entiendan el comportamiento que sus clientes tienen para poner ordenes en su sistema,
ayudandolos a disefiar modelos mas rentables que cumplan con las necesidades reales de sus

clientes. (Wikipedia, 2014)

Punto de reorden (PR):
“El punto de reorden es el nivel de cantidad de inventario que se tiene a la mano y que
origina una certeza la demanda y el tiempo de entrega de la orden de compra™. (Buenas tareas,

ensayos, 2012)



Inventario de seguridad
Para Vidal (2005), el inventario de seguridad es el inventario que se conserva disponible
para responder a todas las fluctuaciones aleatorias que puedan existir en el sistema. Las mas
importantes son la variabilidad de la demanda y de los tiempos de reposicion (“Lead Times”).
El inventario de seguridad afecta directamente el nivel del servicio al cliente, el cual puede
definirse como la frecuencia con que la demanda del cliente es satisfecha del inventario
disponible. El inventario de seguridad es un tema fundamental y se tratard con detalle

posteriormente.



CAPITULO CUATRO. TIPOS DE INVENTARIOS

Inventario ciclico
Segun Vidal (2005) los inventarios ciclicos resultan del hecho de producir u ordenar en
lotes en vez de unidad por unidad. La cantidad de inventario disponible en cualquier momento
como resultado de dichos lotes se denomina inventario ciclico. Las principales razones para
utilizar produccion u érdenes por lotes son las siguientes:
a) Lograr economias de escala al evitar altos costos de alistamiento u ordenamiento;
b) Lograr descuentos por cantidad en costos de compra y/6 transporte;

c) Satisfacer restricciones tecnologicas de produccion por lotes.

Posteriormente se vera que el inventario ciclico en cualquier instante depende de la
frecuencia y cantidad con que se realicen los pedidos, y que esto puede determinarse
estableciendo la prioridad entre el costo de ordenamiento y el costo de mantenimiento del

inventario.

Inventario de congestion
“Cuando existen productos que compiten por capacidad limitada, se generan los
denominados inventarios de congestion. Estos se forman cuando varios items comparten el
mismo equipo de produccion o cuando existen tiempos de alistamiento grandes, ya que los

items deben esperar a que el equipo esté disponible”. (Vidal, 2005)



Inventario de anticipacion

Segun vidal (2005), este es el inventario acumulado con anterioridad para responder a picos
de demanda. Se maneja en empresas para las cuales es mas costoso satisfacer picos de
demanda a partir de la contratacion adicional de personal, a la programacion de horas extras
y/6 a la compra a proveedores externos durante los periodos de alta demanda. También ocurre
en empresas donde la naturaleza del producto asi lo determina, como por ejemplo en la
produccion de salsa de tomate en paises donde la cosecha ocurre en un tiempo relativamente
corto del afo, y las empresas que fabrican adornos de Navidad. Este tipo de inventario puede
estar presente, finalmente, en situaciones donde se requiere construirlo con anticipacion a la
demanda, como es el caso de zonas climaticas extremas donde se dificulte la distribucion en

ciertas épocas del afio, periodos de guerra, etc.

Inventario en transito (o en proceso)

Vidal (2005) declara:
Este tipo de inventario incluye productos que se encuentran en transito entre diversas
estaciones de produccion (inventario en proceso), o en los sistemas de transporte entre una
instalacion y otra de la cadena de abastecimiento (inventario en transito o “pipeline
inventory”). Este inventario es proporcional al nivel de utilizacion del producto y al tiempo de
transporte entre las instalaciones del sistema y se constituye en un elemento importante para la
seleccion de los modos de transporte en una cadena de abastecimiento, especialmente

internacional.



Inventario de Separacion
Para Vidal (2005), se utiliza este término en sistemas de varios puntos de almacenamiento
(sistemas de produccion/distribucion en etapas o cascadas — “multiechelon systems” ). Su
funcion es la de separar los procesos decisorios relacionados con inventarios en las diferentes
etapas del sistema. Mediante estos inventarios, por ejemplo, una bodega secundaria menor

puede tomar sus propias decisiones sin detrimento de lo que ocurra en la bodega central.

Inventario Final
“Es aquel que realiza el comerciante al cierre del ejercicio econdémico, generalmente al
finalizar un periodo y sirve para determinar sirve para determinar una nueva situacion
patrimonial, después de efectuadas las operaciones mercantiles de dicho periodo™. (Wikipedia,

2014)

Inventario Inicial

“Es el que se realiza al dar comienzo a las operaciones”. (Wikipedia, 2014)

Inventario Fisico
“Es el inventario real, es contar pesar o medir, y anotar todas y cada una de las diferentes
clases de bienes (mercancias) que se hallen en existencia en la fecha del inventario y evaluar
cada una de dichas partidas, se realiza como una lista detallada y valorada de las existencias™.

(Wikipedia, 2014)
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Inventario Mixto
“Inventario de una clase de mercancias cuyas partidas no se identifican o no pueden

identificarse con un lote en particular”. (Wikipedia, 2014)

Inventario de Productos Terminados

“Toda la mercancia que un fabricante ha producido para vender a sus clientes”. (Wikipedia,

2014)

Inventario Minimo

“Es la cantidad minima de inventario a ser mantenidas en el almacén.” (Wikipedia, 2014)

Otros tipos de inventarios

Inventario de Productos Terminados
“Son todos aquellos bienes adquiridos por las empresas manufactureras o industriales, los

cuales son transformados para ser vendidos como productos elaborados”. (Wikipedia, 2014)

Inventario de Productos en Proceso de Fabricacion
"Lo integran todos aquellos bienes adquiridos por las empresas manufactureras o

industriales, los cuales se encuentran en proceso de manufactura. Su cuantificacion se hace por
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la cantidad de materiales, mano de obra y gastos de fabricacion, aplicables a la fecha de

cierre”. (Wikipedia, 2014)

Inventario de Materias Primas
“Lo conforman todos los materiales con los que se elaboran los productos, pero que todavia

no han recibido procesamiento”. (Wikipedia, 2014)

Inventario de Suministros de Fabrica
“Son los materiales con los que se elaboran los productos, pero que no pueden ser

cuantificados de una manera exacta (Pintura, lija, clavos, lubricantes, etc.)”. (Wikipedia, 2014)

Inventario en linea
“Es aquel inventario que aguarda ser procesado en la linea de produccion™.(Wikipedia,

2014)

Inventario en Cuarentena
“Es aquel que debe de cumplir con un periodo de almacenamiento antes de disponer del
mismo, es aplicado a bienes de consumo, generalmente combustibles u otros™. (Wikipedia,

2014)
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Inventarios en consignacion
“Es aquella mercaderia que se entrega par ser vendida pero el titulo de propiedad lo
conserva el vendedor. Los inventarios suelen tener fases dependiendo del ciclo del producto,

estos se pueden clasificar como: " (Wikipedia, 2014)

Fase 1: De Lanzamiento= En esta fase suele ser necesario acumular inventario antes del
lanzamiento, puesto que éste es precisamente el momento en que la incertidumbre en la

demanda es mayor.

Fase 2: De crecimiento= Determinara los métodos y técnicas que se requieren para

mantener el crecimiento de la demanda.

Fase 3: De madurez= Los inventarios intentan lograr un equilibrio entre los objetivos de

costo que supone la inversion en inventario y de nivel de servicio al cliente.

Fase 4: De declive: Es un control de la tasa de disminucion de la demanda, para asegurar

que se mantiene el nivel de inventario estrictamente necesario para satisfacer la demanda.

Fase 5: De retirada: La gestion de inventarios ha de ser centralizada, deben existir unas
politicas compartidas entre todos los interesados y unos procedimientos claros para darles de

baja, que en todos los casos dependen del tipo de producto
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CAPITULO CINCO. CAUSALES DE INVENTARIOS ALTOS

Ilustracion 1. Causales de Inventarios altos

SCM
Calidad e o g
islas
Enfoque Flujos por
Financiero lotes y colas

ALTOS INVENTARIOS

Tamafio de las

Ordenes Modelo

Incestidumbre Adm Push

Fuente: Wikipedia (2014)

1. Sitienen altos inventarios es porque no se tiene una buena cadena de abastecimiento.

2. Se gestionan los inventarios por islas, Por la imprecision de la informacion entre las areas,
departamentos, clientes, proveedores, etc.

3. No se cuenta con un buen modelo. No se conocen las alternativas que existen. Se toman

las decisiones empiricamente.



4. Porque se opera por baches o lotes, periddicamente y en colas. Por inflexibilidad en la
oferta. Altos plazos de entrega (lead time) por parte del proveedor.

5. Porque la administracion es “Push”. Porque se compra antes que se necesite

6. Variabilidad de la demanda e incertidumbre en el cumplimiento del proveedor

7. Se pide mas de lo que se necesita

8. Porque se toman las decisiones con enfoque financiero. Decisiones desligadas de la
demanda:

9. -Aprovechar descuentos por cantidad u otro motivo

10. -Protegerse contra la inflacién y/o aumentos de precios.

11. Calidad dudosa de los materiales que se recibe.

14
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CAPITULO SEIS. MODELOS DE INVENTARIOS Y SUIMPORTANCIA

Conceptos basicos
El proposito de los modelos de inventarios es el de poder generar una respuesta mas
cercana a dos preguntas: ;Qué cantidad de articulos deben pedirse? y ;(Cuando es el momento
de pedirse? Ambas preguntas lo que describen es el camino que debe tomarse para llegar a
decisiones precisas que permitan optimizar la decision de compra e inversion en capital de

trabajo.

Un modelo es una representacion de un objeto, sistema o idea, de forma diferente al de la
entidad misma. El propdsito de los modelos es ayudarnos a explicar, entender o mejorar un
sistema. Un modelo de un objeto puede ser una réplica exacta de éste o una abstraccion de las
propiedades dominantes del objeto, El uso de modelos no es algo nuevo. El hombre siempre
ha tratado de representar y expresar ideas y objetos para tratar de entender y manipular su
medio. Un requerimiento basico para cualquier modelo, es que debe describir al sistema con
suficiente detalle para hacer predicciones validas sobre el comportamiento del sistema, Un
modelo se utiliza como ayuda para el pensamiento al organizar y clasificar conceptos
confusos e inconsistentes. Al realizar un analisis de sistemas, se crea un modelo del sistema
que muestre las entidades, las interrelaciones, etc. La adecuada construccion de un modelo
ayuda a organizar, evaluar y examinar la validez de pensamientos. (Direccion nacional de

innovacion académica, 2014)
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Al explicar ideas o conceptos complejos, los lenguajes verbales a menudo presentan ambigiiedades e imprecisiones. “Un modelo es

la representacion concisa de una situacion; por eso representa un medio de comunicacion mas eficiente y efectivo™. (Direccion nacional

de innovacion académica, 2014)

Hay diversos tipos de modelos en uso y difieren entre ellos segun el proposito que se persiga. La diversidad va desde el mas basico

modelo fisico como ser una estatua o maqueta, hasta modelos muy complicados que solo pueden utilizarse empleando ordenadoras

muy poderosas.

Ilustracion 2. Mapa Conceptual Modelo de Inventarios

Los modelos
deben estar

Los modelos
debe estar bien

Los inventarios

se definen por alimentados y Los modelos lnt'egraclios,

modelos no por con flujo deben servir de €emplo,
orden continuo- simulador Igoducq19n,
tiempo real. peracion,

Clientes, Etc

Fuente: Los Autores
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Un buen modelo debe tener

Ilustracion 3. Contexto de un Modelo de Inventario

Me debe decir cuanto tengo de excedentes

Me deben informar inventario de seguridad por la demanda

Me debe informar inventarios de seguridad por la oferta

Me debe permitir mirar los indicadores

El nivel de servicio real debe ser mayor

El modelo debe servir para mirar mis ventas

Debe tener informacion rapida, inmediata, visible y
compartida

Me debe permitir filtrar informacion

Fuente: Taha, 2012. Investigacion de Operaciones

Principios LEAN para aplicar a modelos de inventarios
Por lo tanto traemos como referencia los principios de la filosofia Lean. Como guia donde
se enmarcan 5 pasos fundamentales para implementar el cambio y las buenas decisiones para

contribuir con las pymes en su desarrollo comercial. Los principios claves de Lean son:
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Iustracion 4. Principios Claves LEAN

Calidad perfecta- Busqueda de cero defectos
deteccion y solucion de los problemas en su
origen

Minimizacion del despilfarro-eliminacion de
todas las actividades que no son de valor
afladido y redes de seguridad, optimizacion del
uso de los recursos escasos (capital, gente y
espacio).

Mejora continua- reduccion de costes, mejora
de la calidad, aumentos de la producctividad
compartir la informacion

Procesos "pull": los productos son tirados
(en el sentido de solicitados) por el cliente
final, no empujados por el final de la
produccion.

Flexibilidad: producir rapidamente
diferentes mezclas de gran variedad de
productos, sin sacrificar la eficiencia debido
a volimenes menores de produccion

Construccion y mantenimiento de una
relacion a largo plazo con los proveedores
tomando acuerdos para compartir el riesgo,
los costes y la informacion

Fuente: Taha, 2012. Investigacion de Operaciones
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JIT (Just In Time)
“Sistema de gestion para las actividades operativas, y por extension de las de caracter
logistico, basado en obtener y distribuir solo la clase y la cantidad de productos solicitados por

los puntos de consumo y en el momento en que se necesitan”. (Izar, 2012, p. 210).

Requisitos para montar un modelo segun LEAN

Modelo Lean o Lean Manufacturing producciéon ajustada’, ‘manufactura esbelta’,
‘produccion limpia’ o ‘produccion sin desperdicios’, “ es un modelo de gestion enfocado a
la creacion de flujo para poder entregar el maximo valor para los clientes, utilizando para ello
los minimos recursos necesarios: es decir ajustados. La creacion de flujo se focaliza en la

reduccion de los ocho tipos de "desperdicios" en productos manufacturados(Izar, 2012):

Tustracion 5. Tipos de Desperdicios en Productos Manufacturados.

Sobre produccion I
Tiempo de espera I
Transporte I
Exceso de procesados I
Inventario I
Movimientos I
Defectos I
Potencial humano I

Fuente: Izar, 2012. Investigacion de Operaciones



Modelos para la gestion de inventarios

Iustracién 6. Modelos para la Gestion de Inventarios

*PUSH

*Continuamente estoy
revisando los inventarios

*Es sensible a la demanda

REVISION ~ PUSH .
PERIODICA . RCYISQ los inventarios
periodicamente

*Es la recopilacion de los
dos modelos anteriores

*Se define la ola del dia,

MOLDEO ejemplo toyota c ada dos
OLA horas cerraba y volvian
abrir

Fuente: Izar, 2012. Investigacion de Operaciones

Modelo de Revision Continua “Pull”
“Cuando llega un pedido, inmediatamente se coloca la orden correspondiente

(fabricacion/compra) ~ (Izar, 2012)

20
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Modelo de revision Periodica ”Pull”:
“Cuando se cumple el periodo de re orden, se ordena la fabricacion/compra de los pedidos

que llegan en el periodo inmediatamente anterior™ (Izar, 2012)

Modelo de Inventario generalizado
“La primera pregunta se expresa en términos de “cantidad del pedido” que no es otra cosa
mas que la cantidad que debe ordenarse cada vez que se ejecute un pedido. Y tiene una
consideracion particular, puede variar con la dindmica econdmica que presente el sector en el

cual se encuentre la organizacion”. (Izar, 2012)

Modelo de inventario deterministico
Segun Izar (2012):
Hablar de un modelo preciso de inventarios es dificil; dado que en términos econdmicos son
varias las variables que influyen en la dindmica del mercado. Sin embargo, no quiere decir que
bajo una secuencia de actividades podamos reducir la variabilidad de las actividades y
logremos llegar a una decision mas asertiva de monto a adquirir.
a) Modelo estatico de un solo articulo: aplicable a demanda constante en el tiempo y con
proveedores que brindan reabastecimiento instantaneo y sin escasez.
b) Modelo estatico de un solo articulo con diferentes precios: este tipo de modelo es
aplicable a situaciones en las que el articulo puede tener como variables el costo de
compra. En el cual al comprar mas cantidad recibe descuentos que minimizan el costo de

compra. Sin embargo es de especial consideracion si tenemos condiciones de venta que no
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permiten la rotacion de inventario alta que garantice no caer en costos de administracion
entre periodos por falta en la velocidad de la rotacion.

c) Modelo estatico de miultiples articulos con limitaciones en el almacén: este modelo
considera un sistema de inventarios donde existen varios articulos, los cuales de una
manera u otra compiten por un espacio en el almacén.

d) Modelo dinamico CPE de un solo articulo y N periodos: en este modelo se considera
que la demanda es conocida con un nivel de asertividad cercano al 100%, y que los niveles
de inventario son revisados periddicamente. No obstante, es un modelo que lleva a
programar entregas por lo general al inicio de cada periodo, dado que no permite ningun
tipo es escasez. Su objetivo principal es determinar un programa de entregas que minimice
los costos totales de compras y de mantenimiento del producto en almacén. En conclusion
es el tipo ideal de gestion de inventarios para organizaciones que logren mantener

desviaciones de la demanda en valores no muy pronunciados.

Modelo probabilistico

Izar (2012) declara:

a) Modelo de revision continua: como su nombre lo indica es de revisar continuamente el
inventario, y segiin su nivel se determina el punto de re-orden. El objetivo es determinar
los valores optimos de y de R que minimicen los costos esperados de los inventarios en la
unidad de tiempo seleccionada. Lo particular de esta herramienta es que define la siguiente
hipotesis:

1. El tiempo entre la colocacion del inventario y su recepcion es estocastico.
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2. La demanda que no es satisfecha durante el tiempo de ciclo se queda pendiente
para ser satisfecha en el siguiente periodo.

3. Ladistribucion de la demanda durante el tiempo de colocacion es independiente
del tiempo en el cual este ocurre.

4. No existe mas de un pedido pendiente a la vez.

b) Modelo de un solo periodo: este tipo de modelo es 1til solo para organizaciones o
procesos en los cuales un articulo es ordenado una vez, inicamente para satisfacer la
demanda de un periodo especifico. Ejemplo de esto, los articulos de moda. Son
unicamente utiles mientras se encuentren en estatus de moda, una vez son obsoletos no se
vuelven a pedir.

c) Modelo de miltiples periodos: ‘Este modelo esta precedido de dos condiciones:

1. Pedidos que quedan pendientes y pedidos que no quedan pendientes con respecto a
la demanda.

2. Cony sin demoras en la entrega.

3. Este modelo sugiere tener en cuenta el valor actualizado del dinero; dado que su
base la soportan en la idea que la distribucion de la demanda es estacionaria en

todos los periodos.



24

CAPITULO SIETE. DEMANDA

La variabilidad de la demanda es un problema que se encuentra con frecuencia. Una parte
de esa variabilidad debemos asumirla porque viene impuesta por el mercado, pero otra parte

muchas veces viene generada por nuestra forma de vender o producir. (Izar, 2012)

Para Izar (2012):
Los sistemas de produccion habituales no contemplan trabajar por lotes pequefios y tienden a
empujar al mercado grandes lotes de producto cuando éste realmente no se lo esta
demandando. Esto es lo que denominamos un comportamiento “Push”. La forma de que el
cliente lo asuma suele ser haciendo campaias de promocién y, por lo tanto, reduciendo los
margenes previstos. Este es un ejemplo muy tipico de cambio forzado del comportamiento de

la demanda motivado por el sistema de produccion.

La remuneracion de comerciales por objetivos ligados a ventas, en periodos concretos, en
muchos casos genera un aumento de las ventas cuando se acerca el cierre de los mismos. Este
seria otro ejemplo, pero en este caso es nuestra politica de ventas o, mas bien, de

remuneracion por objetivos, la que estd cambiando el curso normal de la demanda.
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Ecuacion de la demanda

Segun Taha (2012)
La ecuacion de demanda es una ecuacion que expresa la relacion que existe entre ¢ y p, donde
q es la cantidad de articulos que los consumidores estan dispuestos a comprar a un precio p. Es
normal que si los precios bajan los consumidores estaran dispuestos a comprar mas articulos,
asi la grafica de la ecuacion suele ser decreciente de izquierda a derecha. Esta grafica también
es conocida como curva de demanda. Ella se dibuja s6lo para valores de p y g positivos. Los
economistas suelen representar p en el eje de las y y ¢ en el eje de las x.

Las ecuaciones lineales suelen ser un modelo muy frecuente para representar ecuaciones de

demanda. Recordemos que la grafica es una linea recta, como se muestra en la ilustracion.

Ilustracion 7. Curva de Demanda Lineal

v

Curva de demanda lineal

Fuente: Taja, 2012, Investigacion de Operaciones.
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Pueden existir otros tipos de curvas de demandas distintas a rectas. Normalmente son
decrecientes de izquierda a derecha debido a que en general el mercado sigue la pauta de a
menor precio mayor demanda.

Tlustracion 8. Curva de Demanda No Lineal

w

Curva de demanda no lineal

Fuente: Taja, 2012, Investigacion de Operaciones.

El siguiente ejemplo ilustra como se puede estimar la ecuacion de demanda cuando se
supone que es lineal.

Ejemplo 1. Una tienda de video vende 20 DVD a un precio de 25UM, pero si fija un precio
de 30UM se venderan 15 DVD. Determine la ecuacién de demanda suponiendo que existe una
relacion lineal entre ¢ y p.

Solucion: Cuando se especifica que la ecuacion de demanda es lineal se tiene que esta
ecuacion es la de una recta. Consideraremos la cantidad g como la abscisa y la cantidad p

como la ordenada. En el problema se tienen dos puntos que satisfacen la ecuacion buscada

(ql,pl,)(20,25)y (g2,p2) (15,30).



Para conseguir la recta que pasa por estos puntos primero calculamos la pendiente.

p:—p1 _30—25
g —q, 15—20

m =

Ahora se usara la ecuacion punto pendiente, recordando que p=y y g=x.
p—p1=m(q—q1)
p —25=—1(q — 20)
Reordenando obtenemos la ecuacion de demanda:

p=—q+45

Clasificacion de la demanda

Demanda independiente/Demanda dependiente
"Es demanda independiente aquella a la que no le afectan mas elementos que los propios
del mercado. Es demanda dependiente aquella que va vinculada a la fabricacion de otro
producto (Por ejemplo la demanda de ruedas de bicicleta es dependiente de la demanda de

bicicletas)". (Izar, 2012)

Demanda aleatoria/predecible
Izar (2012) dice que un articulo tiene demanda predecible "Cuando estd comprometida la
cantidad y el momento en el que ha de ser entregado, mientras que es demanda aleatoria

aquella que depende de factores no controlables™.
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Demanda estable
"Demanda estable es aquella en la que, aunque el valor de la demanda varia, lo hace

alrededor de una cifra constante a lo largo del tiempo™. (Izar, 2012)

Demanda con tendencia
“Es aquella en la que el valor medio de la demanda varia con el tiempo, mostrando una

tendencia creciente o decreciente”. (Izar, 2012)

Demanda estacional
“Un modelo con demanda estacional es aquel que muestra una variacion en la demanda
media en diferentes puntos del ciclo de planificacion, y esta variacion puede relacionarse con

determinados factores del mercado™. (Izar, 2012)

Demanda de movimiento rapido o lento
“La clasificacion de la demanda de movimiento rapido o lento no depende tanto del valor
de la demanda, como de la frecuencia de la demanda a lo largo del tiempo y, por tanto, de la

forma de la Distribucion de la demanda”. (Izar, 2012)

Demanda establecida por periodos
“Es aquella en la cual la demanda es conocida con anticipacion y dividida en periodos

(horas, dias, semanas). Va generalmente asociada a demanda dependiente”. (Izar, 2012)
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CAPITULO OCHO. CRM - GESTION DE RELACIONES CON LOS CLIENTES

Para el modelo es necesario hablar del CRM porque permite a las PYMES iniciar con el
proceso de fortalecimiento de sus relaciones con los clientes. Con el proposito de reducir la

variabilidad en la demanda. Y a su vez lograr alianzas estratégicas con los socios de negocio.

Definicion

CRM “Gestion de Relaciones con los clientes”

El CRM consiste en la combinacion de acciones Estratégicas Orientadas a fortalecer las
relaciones con los clientes, todo soportado en la tecnologia de la Informacion; otro concepto
del CRM puede encaminarse al proceso integrado de Marketing, ventas y servicios dentro de
una organizacion orientado a gestionar el Principal ACTIVO de la Empresa: “La Informacion

de sus Clientes”; con el fin de Retenerlos y Rentabilizarlos. (Cdigital, 2012)

CRM no es solo una herramienta de Software o el simple uso de Internet, el Call Center o
el e-mail para comunicarse con los Clientes. Estos son medios tecnoldgicos y Canales de
Contacto con los clientes, que hacen posible las Relaciones Duraderas con los Clientes de la

Empresa. (Cdigital, 2012)



El CRM ayuda a las empresas a aumentar ingresos, rentabilidad y competitividad, este
atrae, administra y retine a los clientes

Ilustracion 9. Beneficios del CRM

Relacion
alargo
Adaptar plazo

productos a los
clientes
Interactuar con

los clientes

Diferenciar a
los clientes

Identificar
clientes

Fuente: Cdigital, 2012. Administracién de la Relacion con el Cliente.

Premisas Fundamentales Del CRM
1. Servicio personal
2. Satisfaccion del cliente
3. Cultura de atencion
4. Procesos alineados a la atencion

5. Tecnologias de la informacion

30
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Mustracion 10. Caracteristicas del CRM y No CRM

‘l' Estrategia de negocio enfocada en el cliente.
*Recopilar informacion de las necesidades de los clientes
*La empresa podra plantear ofertas atractivas
CRM *Mejorar la calidad en la atencion y el servicio
* Capturar datos que permiten desarrollar perfil del cliente a fin
de brindarle una oferta hecha para el.
|

‘I:No es una moda

No es una solucion tecnologica

*No es solo marketing

*No es un Call center

*No es un producto

*No es un proceso

No es un Data Warehouse

':No es un Help Desk ni tarjeta de credito

Fuente: Cdigital, 2012. Administracion de la Relacion con el Cliente.

Beneficios de una solucion CRM
El impacto de una solucién CRM se manifiesta como incrementos de ingresos, satisfaccion

del cliente y productividad, de igual manera la reduccion de costos operativos. Estos son
algunos beneficios generales del CRM que brindan a la organizacion. (Cdigital, 2012)

1. Adquisicion de nuevos clientes

2. Retencion de clientes potenciales

3. Mercadotecnia mas efectiva

4. Aumentar la lealtad del cliente

5. Prevenir oportunamente la pérdida de clientes.
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6. Recuperacion de clientes

7. Aumentar las ventas

8. Disminuir los ciclos de ventas

9. “Up-Selling /conversacion hacia productos con mayor valor agregado”
10. Incrementar las referencias de clientes actuales.

11. Mejorar la efectividad de las campafias de marketing.

12. Elegir los canales adecuados para cada segmento de clientes.

13. Migrar clientes hacia canales on-line.

14. Ganancias en eficiencia.

Objetivos principales del CRM

Cuadro 1. Objetivos Principales de CRM

1. Automatizacion de fuerza de

ventas.
Aumento de 2. Optimizacion/Transformacion de
1 Retener clientes exigencia de los centro de contacto (multi-canal).
clientes 3. Mejorar la atencién al cliente.

4. Ampliar y Analizar el

comportamiento del negocio.

. Operar en tiempo | 1. Autoservicio y auto
2 Expandir mercados o
real abastecimiento.
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2. Personalizacion del producto y
Servicio.

3. Automatizacion y personalizacion
de marketing.

4. Servicio 24*7

1. Informacién completa e integrada

de los clientes en todas sus

Qué, Como, vertientes y relaciones.

3 Mejorar eficiencia Cuando, Donde y | ,

Quien?

Analisis predictivo, historico,

cuantitativo, cualitativo etc.

Fuente: CDigital, 2014

PVO O S&OP
“"Hacer una buena planeacion de las ventas y operaciones en una compaiiia es una tarea
clave, las consecuencias de no llevar a cabo un buen S&OP puede generar un incremento en el
inventario, disminucion de flujo de efectivo, aumento de tiempo de operacion y dafio de

imagen ante el cliente”. (Ortega, 2012)

Se recomienda: Implementar métodos de prondsticos, hacer reuniones ejecutivas y

capacitar al personal en las aéreas para un buen manejo del proceso S&OP.

Segun Ortega (2012):
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El S&OP es un proceso de comunicacion y toma de decisiones que permite sincronizar la
demanda y el suministro, determina el volumen y mezcla de productos e integra los planes
financieros con los operativos de la compaiiia de forma periodica; también permite determinar
otros factores de manera consensuada entre las diferentes aéreas de la compaiiia tales como:

a) Cuando y cuanto se pretende vender (demanda)

b) Cuando y cuanto se requiere comprar y producir para soportar dichas ventas (suministro)
c) Cuanto nivel de inversion se requiere para lograr lo anterior y si el plan de venta cumple

con el objetivo financiero de la compaiiia (plan financiero).

Sintomas de un proceso S&OP deficiente:
Si las partes de la demanda y suministro no estan balanceadas puede ocurrir lo siguiente:
La demanda excede al suministro:

1. Crecen las ventas negativas,

2. Se surten pedidos incompletos

3. Aumentan los faltantes en ciertas lineas o familias de productos

4. Crecen las compras urgentes y costos en lineas de produccion

5. Se incrementa el tiempo de entrega al cliente

6. Se deteriora la calidad por tratar de satisfacer de manera urgente los pedidos.

7. Laimagen ante el cliente se dana

Cuando el suministro excede la demanda:
1. Los inventarios y costos de administracion se incrementan
2. Bajala rotacion de inventarios y aumenta el nivel de obsoletos y perecederos

3. Incrementa desmedidamente los inventarios de “seguridad”



4. Disminuye el flujo de efectivo
5. Lautilizacion del equipo y gente se reduce

6. Los precios pueden ser recortados para incentivar las ventas

Las consecuencias de ambos escenarios deterioran directa o indirectamente el margen de
utilidad de una compafiia de ahi la importancia de gestionarla.
Contar con un S&OP bien afinado significa una ventaja competitiva para las compafiias

porque ayudara a reducir costos en la cadena de suministros.
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Reunion ejecutiva para un mejor S&OP

Iustracion 11. Reunion ejecutiva para un mejor S&OP

) l120e 0 (2 =05 @ Plan estratégico
FINANZAS * Plan financiero
VENTAS * Plan de ventas
... ePlande promociones

¢ Plan de produccion

DESARROLLO DE NUEVOS s e g
i e |niciativas de desarrollos

Fuente: Ortega, 2012

S&OP

METAS

— ESTRATEGICAS

— PLAN DE NEGOCIO

. PLAN DE DEMANDA

PLAN DE SUMINISTROS

—

— PLAN DE DESARROLLOS
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Fases del proceso S&OP

Ortega (2012) describe las fases del proceso S&OP de la siguiente manera:

Fasel: Recoleccion de informacion histdrica, puede ser ventas actuales, ventas negadas,
devoluciones, niveles de servicio, resultado y calendario de promociones; informacion
historica en niveles de produccion, niveles de inventario etc.

Fase2: Planeacion de ventas: El personal de planeacion de la demanda revisa la
informacion de la fase 1 y genera los prondsticos para el siguiente mes, estos resultados son
numeros frio basados en historicos, deben ser revisados y afinados por el area comercial y de
ventas, mercadotecnia y de produccion.

Fase3: Planeacion de operaciones: El personal de operaciones debe generar el plan de
produccién y/o suministro considerando el plan de ventas proyectado, nivel de inventario,
disponibilidad de materiales y capacidades de produccion.

Fase4: Reunion de revision: Es el personal gerencial de cada area debe revisar los graps
entre el plan sugerido por ventas en la fase 2 y las restricciones identificadas por operaciones
en la fase 3, de esta manera se establecen los planes de accion para ayudar a la compaiiia a
llegar a los objetivos comerciales y financieros que se hayan fijado.

De estos acuerdos se pueden ajustar los planes de ventas, de promociones, lanzamiento de
nuevos productos, produccion y compras, con esta informacion se actualiza el plan de
negocios.

Fase5: Reunion ejecutiva: Por ultimo se presenta los planes de la fase 4 a la direccion de

toma de decisiones para su vista final.



Los consejos que existen para una buena planeacion de ventas se clasifican en la
metodologia en el proceso, corresponde al sistema que se va a implementar seguido de un
buen plan practico, en el cual se prevé detalles como reuniones, tiempo, capacitacion del

personal etc.
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CAPITULO NUEVE. CLASIFICACION ABC DE LOS INVENTARIOS

Vilfredo Pareto fue un socidlogo y economista italiano quien en 1897, afirmé que el 20%
de las personas ostentaban el 80% del poder politico y la abundancia econdmica, mientras que
el 80% restante de la poblacion (denominada "masas") se repartia el 20% restante de la riqueza
y de la influencia politica. Este principio es susceptible de aplicarse a muchos entornos, dentro
de los cuales cabe destacar el control de calidad, la logistica (de distribucion), y
la administracion de inventarios. En el control interno de stock, este principio significa que
unas pocas unidades de inventario representan la mayor parte del valor de uso de los mismos.
(Ingenieros industriales, 2014)

"En toda organizacion se hace necesaria una discriminacion de articulos con el objetivo de
determinar aquellos que por sus caracteristicas precisan un control mas riguroso. De ahi la
importancia que tiene para las organizaciones conocer y administrar sus inventarios™.
(Departamento de organizacion de empresas, 2012)

“La Clasificacion ABC es una metodologia de segmentacion de productos de acuerdo a

criterios preestablecidos (indicadores de importancia, tales como el "costo unitario" y el
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"volumen anual demandado"). El criterio en el cual se basan la mayoria de expertos en la
materia es el valor de los inventarios y los porcentajes de clasificacion son relativamente
arbitrarios”. (Ingenieros industriales, 2014)

Muchos textos suelen considerar que la zona "A" de la clasificacion corresponde
estrictamente al 80% de la valorizacion del inventario, y que el 20% restante debe dividirse
entre las zonas "B" y "C", tomando porcentajes muy cercanos al 15% y el 5% del valor del
stock para cada zona respectivamente. Otros textos suelen asociar las zonas "A", "B" y "C"
con porcentajes respectivos del valor de los inventarios del 60%, 30% y el 10%, sin embargo
el primer caso es mucho mas comun, por el hecho de la conservacion del principio "80-20".
Vale la pena recordar que si bien los valores anteriores son una guia aplicada en muchas
organizaciones, cada organizacion y sistema de inventarios tiene sus particularidades, y que
quién aplique cada principio de ponderacion debe estar sumamente consciente de la realidad

de su empresa. (Ingenieros industriales, 2014)

Frases para recordar 80-20

Iustracion 12. Frases para recordar 80-20

El 20 % de mis clientes me hacen el 80% de mis compras

Fuente: Ingenieros industriales, 2014
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Controles para las zonas de la clasificacion

Control para ZONAS "A"

Las unidades pertenecientes a la zona "A" requieren del grado de rigor més alto posible en
cuanto a control. Esta zona corresponde a aquellas unidades que presentan una parte
importante del valor total del inventario. El méximo control puede reservarse a las materias
primas que se utilicen en forma continua y en volumenes elevados. Para esta clase de materia
prima los agentes de compras pueden celebrar contratos con los proveedores que aseguren un
suministro constante y en cantidades que equiparen la proporcion de utilizacion, tomando en
cuenta medidas preventivas de gestion del riesgo como los llamados "proveedores B". La zona
"A" en cuanto a Gestion del Almacenes debe de contar con ventajas de ubicacion y espacio
respecto a las otras unidades de inventario, estas ventajas son determinadas por el tipo de

almacenamiento que utilice la organizacion. (Ingenieros industriales, 2014)

Control para ZONAS ""B"

B

"Las partidas B deberan ser seguidas y controladas mediante sistemas computarizados con

revisiones periddicas por parte de la administracion”. (Ingenieros industriales, 2014)
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Los lineamientos del modelo de inventario son debatidos con menor frecuencia que en el
caso de las unidades correspondientes a la Zona "A". Los costos de faltantes de existencias
para este tipo de unidades deberan ser moderados a bajos y las existencias de seguridad
deberan brindar un control adecuado con el quiebre de stock, aun cuando la frecuencia de

ordenes es menor. (Ingenieros industriales, 2014)

Control para ZONAS "'C"

"Esta es la zona con mayor numero de unidades de inventario, por ende un sistema de
control disefiado pero de rutina es adecuado para su seguimiento. Un sistema de punto de
redérden que no requiera de evaluacion fisica de las existencias suele ser suficiente”.

(Ingenieros industriales, 2014)

En que puedo utilizar el ABC
1. Lo puedo utilizar para cantidades
2. Puedo utilizar el ABC por frecuencia de pedidos
3. EI ABC me da a conocer las referencias que me dan mayor utilidad a la empresa

4. El ABC me sirve para generar estrategias de ventas.
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CAPITULO DIEZ. MODELO DE REVISION CONTINUA Y SUS COMPONENTES

Iustracién 13. Modelo de revision continua y sus componentes

INVENTARIO DE §

Fuente: Davila, 2010. Modelo de gestion de inventarios.

Inicie el modelo analizando la demanda, haciendo uso de las siguientes herramientas:

Suavizacion de la demanda
Segun Cruz (2011):
El primer paso es suavizar la demanda, ya que esto ayuda a que los resultados sean mas
exactos y se logre calcular el tamafio del Lote demandado mas adecuado.
Para disminuir la variacién de la demanda, los métodos recomendados a continuacion

tienen como fin buscar la facilidad de su aplicacion. Teniendo en cuenta su grado de
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asertividad con los pronosticos. Para hacer mas fécil su aplicacion en el Excel anexo se

encontraran cada uno de los modelos:

Método No 1: Suavizacion Exponencial

Este método obtiene el prondstico mediante una ponderacion del altimo valor conocido de

la variable y del pronostico hecho para ese mismo periodo anterior:
Py =x X; + (1—x)P;

Donde:
P.,; = Pronéstico para la variable en el periodoi + 1
o= Constante de Suavizado
X; = Valor de la variable en el periodo i
P, = Prondstico para la variable en el periodo i
« hace referencia a que variable se da mas peso si a la demanda real o al pronéstico,
entre menor sea Alfa se da mas le doy mas importancia al pronostico. Revisar el error para
un periodo con varias alfas. Hacer experimento con varias alfas.

La constante de suavizado o< debe tener un valor entre 0 y 1, se recomienda utilizar valores
entre 0,1 y 0,3. Para ver su aplicacion ver Anexo (Plantilla para modelos de inventarios por
revision continua).

Para tener en cuenta mientras menor es X El modelo se vuelve mas lento para ajustarse a
cambios en la variable pronosticada. Sin embargo es ideal para obtener pronodsticos de

variables de nivel constante.
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Método No 2: Modelo Estacional

Este modelo muestra variaciones en la variable pronosticada respecto del tiempo de una
manera ciclica, es decir con incrementos y decrementos de la variable en determinada
estacion, para aplicar este modelo se requiere los datos historicos de la demanda en las mismas
estaciones para varios periodos de tiempo.

P, = (Vty + Vty) * (%p)

P; = Pronostico de ventas para el nuevo periodo
Vt, = Ventas Totales para el periodo 1
Vt, = Ventas Totales para el periodo 2
%, = Proporcion de crecimeinto para el nuevo periodo

Nota: el valor de %, es determinado por la empresa para el nuevo afio.

Si la empresa es muy dindmica este modelo no debe aplicar.

Una vez calculado el prondstico Total de ventas para el nuevo periodo se procede a calcular

los FE (Factores estacionales).

e _ Zhet Vi
)T T VA

Donde
FE; = Factor estacional para el mes j
Vik = Venta del mes j en aiio k
VA, = ventaenel aiiok
n = Numero de aiios tomados para el calculo
Por ultimo se procede a calcular el pronostico de ventas para el mes, segun las ventas

totales proyectadas y el Factor Estacional calculado.
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P; = FE; * P,
Para ver como funciona el modelo ver Anexo (Plantilla para modelos de inventarios por

revision continua).

Meétodo No 3: Modelo de Tendencia lineal

Este método es adecuado para para los casos en que al graficar la variable observada
respecto del tiempo muestra una tendencia ya sea aumento o de disminucion. EI pronostico es
calculado mediante la siguiente expresion:

Y=a+bt

Donde:
Y = Valor calculado para la variable dependiente
a = Ordenada al origen de la linea recta
b = Penidente de la linea recta
t = Tiempo o variable independiente

Por otro lado el coeficiente de correlacion R es una medida estadistica para determinar la
exactitud del ajuste y permite determinar que tan bien la recta de regresion lineal predice la
relacion entre las variables. Entre mas cercano sea el coeficiente correlacion a 1 mejor sera el

resultado del pronostico.

Donde:

R = Coeficiente de correlacion lineal
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S(yy) = Varianza de los datos para y
S(e) = Sumatoria del cuadrado de los errores

Tanto los resultados de las constantes a y b como el coeficiente de correlacion se pueden
obtener en el Anexo (Plantilla para modelos de inventarios por revision continua), en la
ecuacion de tendencia que se refleja en el gréfico.

Una vez realizado este trabajo se procede a calcular las variables necesarias para el Modelo
de revision continua. Para ellos se deben tener en cuenta la siguiente observacion:
La demanda promedio se debe calcular en el intervalo de tiempo que se esté evaluando el Lead

Time

Modelo de Desviacion estandar de la demanda

Segun cruz (2011):
En el archivo de Excel “Plantilla para modelo de inventarios por revision continua”, adjunto a
este documento, el usuario encontrara una matriz que le permitirad determinar la variabilidad
de la demanda y del lead time a través del método de desviacion estdndar. Lo ubica en la hoja
de “seguimiento mensual”, en la cual debera cargar los datos reportados de las ventas reales

como minimo de los 6 meses anteriores al mes a pronosticar.

Una vez haya seleccionado el método para suavizar la demanda que mas se ajuste a su

actividad comercial, proceda con el analisis de los resultados que definiran los planes de
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trabajo a realizar con su area comercial o de ventas que le permitan disminuir la variabilidad,
si esta es mayor al 5 %.

Nota: Los datos del pronodstico son para programar y las ventas reales para planear.

Calcular el Inventario de Seguridad
Definicion: “ Es la cantidad de inventarios que se deben tener en existencia para absorber
fluctuaciones al azar en la Demanda o la utilizacion durante el Tiempo que transcurre entre la
colocacion del pedido y su recepcion en bodegas™ (Eco-finanzas, 2014).
La determinacion del tamafio mas apropiado incluye un Equilibrio entre el Costo de quedar
probablemente sin existencias, y el Costo de mantener un colchdn de seguridad suficiente,
como para evitar esta probabilidad. (Eco-finanzas, 2014).

1. Calcule la demanda promedio:

_ (D14 D, + D)

m

n
2. Proceda a calcular el oD (Desviacion estandar) de la demanda.
3. Calcule el Lead Time promedio:

Ly Lyt Ly)
- n

m

4. Determine la oL (Desviacion estandar) del Lead Time

5. Determine cuantas veces tendra en cuenta la 6D, puede variar de 0,5 a 2. Este
factor influira en la determinacion del lote ideal.

6. Defina el nivel de servicio “NS” que utilizara para la simulacion este puede

variar de 1% al 99% segun sean sus objetivos, seglin el porcentaje utilizado se
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calcula el “factor Z” seglin la formula “distribucion normal de Excel” ver Anexo
(Plantilla para modelos de inventarios por revision continua).

7. Calcule el IS (Inventario de Seguridad) con los valores establecidos en los puntos
anteriores, el inventario de seguridad determinara el valor del inventario que
usted debera contener para satisfacer la demanda en el periodo de tiempo que

demora en llegar la nueva orden de compra

IS=((Z*8)* (D)) +Z *8p *[La+ (Z+50)

En el archivo de Excel adjunto a este documento, encontrara la matriz que le permitira
determinar el inventario de seguridad. Ubicado en la hoja de “Modelo de inventario -
compras”.

Observaciones:

1. Launidad de tiempo del pronostico debe ser igual al Lead time.

2. SiZ esigual a cero, el resultado méximo que se puede presentar es el 50% del nivel de

servicio. Para dar un nivel de servicio superior al 50% se debe contar con un inventario
de seguridad.

3. Ladecision de nivel de servicio la define la compaiiia.

Calcular el Punto de Reorden
El punto de reorden determina el momento en que se debe generar la orden de compra para
el inventario. Con este calculo se define el cuando pedir.

PR=D,, %L, +IS



50

1. La Demanda promedio equivale al mismo valor utilizado para calcular el inventario de
seguridad.

2. El Lead Time promedio equivale al mismo utilizado para calcular el Inventario de
Seguridad.

3. ELIS corresponde al resultado obtenido en el paso anterior.

En el archivo de Excel adjunto a este documento, encontrara la matriz que le permitira

determinar el punto de reorden. Ubicado en la hoja de “Modelo de inventario - compras”.

Calcule el tamaiio del Lote
Lote =a*D * L
1. a Corresponde a un factor que determina cuantas veces se tendra en cuenta inventario de
ciclo en la Orden. Segun sean los objetivos de la compaiiia.
a. 1, para variabilidades inferiores al 5%
b. 1.5, para variabilidades superiores al 5% e inferiores al 15%
c. 2, para variabilidades superiores al 15%

2. L Hace relacion al Lead Time Promedio al igual que D a la demanda promedio.

Observaciones:

Si el tamafio del Lote aumenta el nimero de veces a pedir disminuiré esto podria
incrementar el inventario promedio de ciclo.

En el archivo de Excel adjunto a este documento, encontrara la matriz que le permitira

determinar el tamafio de lote. Ubicado en la hoja de “Modelo de inventario - compras”.
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Calcular el Inventario de Aseguramiento del Servicio
Es la cantidad méxima de inventario prevista para atender la demanda.
IAS = (Lote) + IS

1. Los Valores alli utilizados son los obtenidos en los pasos 4 y 5.

Observaciones:

1. Un alto Inventarios de aseguramiento afectara los costos de operacion por lo que se
recomienda revisar este valor en cada periodo con respecto a la demanda real.

2. Los inventarios que se encuentren sobre el IAS en inventarios en exceso.

3. Sirve para calcular e tamafo de mis bodegas.

Clasificacion ABC
Como se explicod con anterioridad, la clasificacion ABC de los inventarios permite al
usuario tomar mejores decisiones sobre la gestion de sus inventarios. En el archivo de Excel
adjunto a este documento, encontrara una matriz que le permitird determinar la clasificacion
de los productos que maneje la organizacion. Ubicado en la hoja de “Clasificacion ABC”. Para
lo cual el usuario debera cargar las referencias y su respectivo valor de venta en el periodo
evaluado inmediatamente anterior al mes a pronosticar. Debe pulsar el boton “presione para

ordenar” y ¢l archivo le entregara la clasificacion del producto.
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Herramienta de Excel

“La herramienta “Plantilla para modelo de inventarios por revision continua” le permite al
usuario contar con la suficiente informacion para llegar a decisiones asertivas sobre la cantidad
a comprar para asegurar la disponibilidad de inventario requerida para atender su mercado
objetivo™. (Cruz, 2011)

Es importante que el usuario defina primero sus politicas de manejo para inventario y que
esté dispuesto a seguir el proceso de analisis de su mercado y de sus proveedores de manera
cuantitativa, dejando atras el empirismo.

La herramienta requiere de parte del usuario que:

a) Se parametrisan las referencias, para lo cual la hoja “Maestro de referencias” solicitara la
informacion.

b) Para la clasificacion ABC, se requiere que el usuario organice los datos de las columnas A
y B de mayor a menor, por medio del control “Control s”. en la hoja “Clasificacion ABC”.
Esto le permitiré identificar las referencias ABC.

c) Se digite el registro de seguimiento a las ventas reales de cada referencia en la hoja
“Seguimiento mensual” columnas A, a la G.

d) Se digite el registro de seguimiento a los lead time reales de cada referencia en la hoja
“Seguimiento mensual” columnas H, a la M.

e) Se digite el registro de inventario fisico a corte del mes inmediatamente anterior al mes a

pronosticar de cada referencia en la hoja “Seguimiento mensual” columna N.
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CAPITULO ONCE. FORTALECIMIENTO COMERCIAL CON PROVEEDORES

Este capitulo desarrollara el fortalecimiento estratégico con los proveedores que permitira
la implementacion del manual para Pymes de forma integral.

Virgilio (2012) declara:

El manejo integral de los proveedores se ha convertido en uno de los ejes estratégicos de la
gerencia moderna para la generacion de “valor afladido” pues al ser el primer “eslabon” de la
Cadena de Suministro, permite dinamizarla; situacion que se refleja en mejoras en
competitividad, lo que se traduce en mejoras de la capacidad de gestion y, precisamente, de
generacion de “valor afiadido” en las organizaciones.

De acuerdo con lo anterior y con el proposito de construir valor, es necesario considerar a
los proveedores como “aliados estratégicos” y al estrechar su relacion, se les da a conocer
con anticipacion el plan de requisiciones para que ellos se encarguen de ejecutarlo de acuerdo
con las condiciones establecidas de calidad, costo, plazo y servicio postventa; por lo que su
participacion serd activa y por lo tanto; las partes obtendran beneficios mutuos; a partir de la
premisa “GANAR — GANAR”; pero para llegar a la situacién comentada; es necesario generar
“confianza”; ya que de esta manera, la cadena de suministro resulta fortalecida, lo que se
traduce en costos bajos y por ende una mejora en competitividad, via reduccion de costos; “la
lealtad historica o problemas con los proveedores puede afectar costos de los insumos, el
acceso a insumos, durante los periodos de escasez y servicios proporcionados por los

proveedores”
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Para garantizar la confianza y un control con calidad entre comprador y proveedor es

necesario desarrollar los siguientes pasos:

a)

b)

d)

e)

Registros y datos La gerencia debe Identificar al interior de la compaiiia la necesidad de compra,
basado en historico de ventas, demanda, consumos, desviacion estandar, inventarios de seguridad,
tamaiio de lotes, y punto de reorden, con la consolidacion de estos datos es posible identificar y
fijar los objetivos a mediano o largo plazo. Datos que pueden ser calculados en el archivo de
Excel adjunto a este documento

Identificacion y seleccion del mercado proveedores potenciales que puedan atender la necesidad
de la compaiiia, para esto la compafiia debe contar con un registro de seleccion e inscripcion de
proveedores que garantice el suministro de productos y servicios de acuerdo con las necesidades.
Segmentacion de proveedores dependiendo de como estos impacten a la compaiiia, para cada
segmento se recomienda manejar una estrategia, relaciones comerciales y manejos diferentes, esto
se realiza ejecutando reunion periodicas con los proveedores que permitirdn a la compaiiia
comunicar el objetivo de forma clara y precisa, logrando asi que el proveedor logre fortalecer su
linea de negocio y su capacidad de respuesta al cliente. La segmentacion de proveedores se puede
clasificar en estratégicos, certificados y ocasionales

Calificacion de proveedores es necesario realizar a los proveedores estratégicos y certificados un
estudio que permita analizar medir y controlar el riesgo de contrataciéon, evaluando aspectos
como su salud financiera, comportamientos con sus proveedores y clientes, antigiiedad, identificar
sus mejores clientes, sus relaciones comerciales, lista Clinton, estados financieros,
comportamientos bancarios, su crecimiento y desarrollo en el mercado. En la actualidad existen
varias organizaciones dedicadas a realizar esta clase de estudios a las empresas

Evaluacion de proveedores con el objetivo de medir su desempefio en aspectos como tiempos de
entrega, calidad de productos y servicios, respuestas ante emergencias, innovacion, identificar

oportunidades de mejora, disminucion de riesgos de aprovisionamiento, dar criterios a los
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negociadores para toma de decisiones y asi lograr que todos los proveedores estén por encima de la
calificacion definida. Para esta evaluacion es necesario el disefio e implantacion de un formato que
contenga los criterios mencionados o todos aquellos que la compaiiia considere necesario, la
frecuencia de la evaluacion es definida por la empresa de acuerdo a la criticidad del proveedor o
del suministro.

f) Desarrollo de proveedores conjunto de todas las acciones integradas que apuntan al
fortalecimiento de los proveedores, este conjunto estd formado por la consolidaciéon de todos los
pasos que han permitido identificar con claridad el comportamiento y respuesta de los
proveedores, con este programa se pretende aumentar la productividad y competitividad de la
cadenas productivas de los proveedores ya que ellos forman parte de la red que suministran
bienes y servicios de la organizacion, este programa se puede implementar realizando reuniones
periddicas con todos y cada uno de ellos evidenciando sus debilidades y fortalezas que permitan
desarrollar planes de accion permitiendo asi el crecimiento y desarrollo llegando a ser mas
competitivos

g) Reconocimiento y exclusion los objetivos de los reconocimiento a los proveedores hace
referencia a informar resultados de periodos anteriores y hacer reconocer la importancia y el logro
sobre ellos, informar planes estratégicos de la compania a futuro, afianzar la relaciéon empresa
proveedor, reconocer publicamente a los proveedores de sus mejores resultados , invitarlos a
seguir aportando valor a la cadena. Con la exclusion se busca revalidar el registro de proveedores y
saber si se cuenta con los que realmente generan valor, establecer el procedimiento para excluir a

un proveedor del listado de la compaiiia y definir las ares responsables de formalizar la exclusion.

Estos pasos permitirian a las organizaciones contar con los mejores proveedores,

logrando asi alianzas estratégicas que permitan Gestionar los inventarios en forma efectiva
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de acuerdo con el “modelo de revision continua”, con el fin de mejorar la satisfaccion de los

clientes con relacion a las entregas.
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CONCLUSIONES
Para conseguir una buena administracion de los inventarios se debe realizar un trabajo de
estandarizacion y colaboracion con los proveedores.
Para que el modelo de revision continua sea mas eficiente se debe realizar una
clasificacion de inventarios ABC de manera que se logre gestionar los productos con
menor rotacion.
El modelo de gestion de inventarios de revision continua busca minimizar los inventarios
en transito y volver el sistema JIT, sin embargo encontramos que el modelo no es exacto y
siempre tendremos algn inventario en proceso/transito.
Para disminuir los inventarios de seguridad es necesario trabajar en disminuir la
variabilidad del Lead time de los proveedores, de esta manera se conseguira tener el
producto en menor tiempo posible. O asegurar que la promesa de entrega del proveedor
puede ser mayor en dias pero mas exacta en su cumplimiento.
Al disminuir el LT se aumentan la frecuencia de pedido pero se disminuyen las cantidades
de Lote por lo tanto el inventario promedio sera menor.
Disminuyendo la variabilidad en la demanda se reduce el inventario de seguridad, por lo
tanto es necesario un trabajo integral con el drea comercial para minimizar las

fluctuaciones que se puedan presentar con las ventas.
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ANEXOS

Anexo A. Codigo de buena conducta

Colombiaagro (2014):

Ha adaptado una politica de relacion con los Proveedores en la cual se les exige el nivel de
compromiso adecuado con practicas socialmente responsables que sean compatibles con su
propio codigo de Conducta. Para garantizar una adecuada implantacion en cumplimiento de
los compromisos anteriores, La empresa ha aprobado este cédigo de Conducta, que tiene por
objeto garantizar que sus Proveedores ejerzan su actividad empresarial respetando estos
principios fundamentales.

Este Codigo de Conducta del proveedor de esta empresa, se ha desarrollado para
transmitirles a todos los Proveedores, contratistas, consultores, agentes y demdas Proveedores
de bienes y servicios actuales y futuros la expectativa que esta empresa tiene, de que todos los
proveedores, muestren los mas altos estandares éticos, al llevar a cabo sus actividades
comerciales con esta empresa.

La empresa se abstendra de operar con aquellos Proveedores de los que tenga conocimiento
que hayan incumplido alguno de los criterios del Codigo de Conducta y se reserva el derecho
de utilizar los mecanismos legales disponibles para poner fin a la relacion comercial con el
proveedor si tuviese conocimiento por cualquier medio del incumplimiento de uno de los

criterios.
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Trato con Ktica y Regalos

El trato honesto con los clientes y los Proveedores es fundamental para establecer
relaciones comerciales solidas. La empresa busca dar el mismo trato imparcial a todos los
Proveedores. Las decisiones de negocio se basan en criterios objetivos como precios, calidad y
capacidad de servicio, asi como en la fiabilidad e integridad de un proveedor. Por lo tanto, los
Proveedores deben saber que estd terminantemente prohibido dar o recibir regalos, incentivos,
sobornos o pagos similares de cualquier tipo u otros beneficios que influyan en cualquier
decision comercial o que creen la apariencia de que se influye en cualquier decision comercial,
asi mismo se desaconseja a los Proveedores de ofrecer o dar regalos u otros beneficios a

familiares cercanos de los empleados.

Medio ambiente
Los Proveedores de la empresa, deben cumplir rigurosamente el texto y el espiritu de las
leyes y reglamentaciones medioambientales vigentes y las politicas publicas aplicables a su

actividad comercial.

Relaciones personales
Evitar los conflictos de intereses. Los Proveedores no trataran directamente con los
empleados cuando el conyuge, el concubino u otro miembro de su familia tengan un interés

financiero importante en el Proveedor.
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Higiene y Seguridad
La empresa confia en que sus Proveedores integren las practicas de seguridad y salubridad
en todos los aspectos del negocio, y deberan, sin limitacion alguna proporcionar un entorno
laboral seguro y saludable en total cumplimiento con todas las leyes, los reglamentos y las
practicas de seguridad y salubridad, incluso en lo relativo a las 4reas de seguridad en el trabajo

e higiene industrial.

Confidencialidad
Los Proveedores tienen la obligacion de preservar la integridad y confidencialidad de la
informacion que reciben como consecuencia de las relaciones comerciales que mantienen con
la empresa. La obligacion de confidencialidad permanecera una vez concluida su relacion con
la empresa y comprendera la obligacion de devolver cualquier material relacionado con la

compaiia que el Proveedor tenga en su poder.

Calidad
La empresa solo operara con Proveedores que produzcan, comercialicen, embalen,
almacenen o envien productos y proporcionen servicios de acuerdo con las buenas practicas de
manufactura y/o comercializacién imperantes en sus respectivas industrias. Se espera que los
Proveedores brinden bienes y servicios que cumplan sistematicamente con dichas

especificaciones.
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Normas legales
Todos los proveedores deberan realizar sus actividades comerciales en total cumplimiento
con las leyes y normas Colombianas vigentes cuando realicen actividades comerciales con la
empresa en su nombre. Los Proveedores de la empresa no pueden actuar de ninguna manera,
en el marco de su relacion comercial con la empresa ni en ningtn otro sentido, que infrinja la
Ley Estadounidense de Practicas de Corrupcion en el Extranjero o cualquier otra ley contra el
soborno. Los Proveedores de deben utilizar unicamente Proveedores que no infrinjan los

estandares éticos a través de sobornos, u otros pagos similares improcedentes o ilicitos.

Cumplimiento

Cada proveedor tiene la responsabilidad de garantizar que sus empleados y representantes
comprendan y cumplan este Codigo de Conducta del proveedor. En caso que los proveedores
incumplan o infrinjan el Cédigo de Conducta del proveedor dicha situacion podria ser
fundamento suficiente para finalizar la relaciéon comercial con el proveedor, segin la gravedad
de la infraccion y las circunstancias particulares.

La empresa, se reserva el derecho de realizar por si mismo o por medio de terceros,
revisiones que garanticen el cumplimiento del presente cédigo de Conducta, facilitando el

acceso a la documentacion y los medios necesarios para asegurar este proceso.
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Anexo B. Inscripcion de proveedores

CODIGOFR-PA-GLO-001
VERSION-001
FECHA: 10 Abril de 2014

creacion () mopiFicacion ()
ANO  MES  DIA |RAZON SOCIAL DEL PROVEEDOR NIT. N
No.
SIGLA COMERCIAL NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL TELEFONO EXTENSION
DIRECCIGN OFICINA PRINCIPAL CIUDAD TELEFONO EXTENSION
NOMBRE REPRESENTANTE COMERCIAL
E-mail REPRESENTANTE COMERCIAL TELEFONO (1) EXTENSION CELULAR
[PAGINA INTERNET
INFORMACION TRIBUTARIA
REGIMEN DE IMPUESTO A LAS VENTAS DECLARA IND. Y COMERCIO. EN BOGOTA GRAN CONTRIBUYENTE
SIMPLIFICADO NINGUNO si CODIGO ACTIVIDAD No. si Resolucién No.
COMUN NO TARIFA PORMIL NO
AUTORRETENEDOR TIPO DE MONEDA
si Resolucién No. TIPO DE NEGOCIACION POR PESOs [ | DOLAR [ ] oOTROS [ | cudl?
NO NO SUJETO A RETENCION COMPRAS
SERVICIOS [ACTIVIDAD ECONOMICA
INFORMACION COMERCIAL
* ENTIDAD BANCARIA (Cédigo / Nombre) SUCURSAL CELDAS DE OBLIGATORIO DILIGENCIAMIENTO
FORMA DE PAGO VIGENCIA LISTA DE PRECIOS
(Dias fecha radicacién facturd{Anual, semestral, etc)
CUENTA AHORROS[ | CORRIENTE[ | No.
* ENTIDADES CON CONVENIO PARA TRANSFEREN CIA ELECTRONICA (ACH)
Jod [ ___Nombre __[Cod[ __ Nombre | [ ___Nombre __JCodl ___ Nombre | [ Nombre | [ Nombre |
02  BANCOPOPUIAR 001 BANCODEBOGOTA 0¥ BANCODECREDITO 057  BANCO COLMENA 006 BANCO SANTANDER COLOMBIASA. 024 BANCO STANDARD CHARTERED COLOMBIA
150 GRANBANCO 0B BANCO GANADERO BANCO DEOCCIDENTE 009 CITIBANK COLOMBIA 008 BANCOABNAMROBANKSA 054 GRANAHORRAR BANCO COMERCIAL SA
07  BANCOLOMBIA 0B  BANCOCOLPATRIA 029 BANCOTEQUENDAMA 0D BANISTMO COLOMBIA SA. 02 BANCO SUDAMERIS COLOMBIA
48 BANCOALUADAS 037 BANKBOSTONSA. 032 BANCO CAJA SOCIAL 034  BANCO SUPERIOR 022  BANCO UNION COLOMBIANO
155  BANCO CONAVI 052 BANCO LASVILLAS 036 BANCOMEGABANCO 051 BANCO DAVIVIENDA 040 BANAGRARIO CUENTA No 1

IMPORTANTE: ES RESPONSABILIDAD DEL PROVEEDOR LA ACTUALIZACION OPORTUNA DE CUENTAS PARA TRANSFERENCIA ELECTRONICA

TIPO PROVEEDOR |
g u o oo
3255 8|55
k0|52 €8££ e
ARTICULOS Y/O SERVICIOS OFRECIDOS MARCA O|Q| Lol 2 S8olgl=
£/ < 5|5 89 21
2|Z| ol 2|8l g|2| 5
o|2|°\a|E
TIEMPOS Y HORARIOS [MARQUE CON UNA "X”)
RESPUESTA DE SOLICITUD DE OFERTAS 16 dias en adelante De 9 a 15 dias De 1 a 8 dias Atencion Inmediata
. . . . . .
FLEXIBILIDAD EN HORARIOS Ho(a'rmd-e ate-n?tén A 0 A-tencl(m holarlo'de Atencion 2.4 horas 360
segun disposicion aviernes oficina de lunes a sabado dias
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NOMBRE

DIRECCION

TELEFONO

FAVOR ADJUNTAR LOS SIGUIENTES DOCUMENTOS

l:l‘ REGISTRO DE CAMARA Y COMERCIO O CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL

[J*  RruTviGENTE

[]*  REFERENCIAS ESCRITAS DE CLIENTES (02)

[]*  CERTIFICACION DE ENTIDAD BANCARIA

[]*  ESTADOS FINANCIEROS (BALANCE GENERAL) DEL ULTIMO ANO FISCAL

[J*  coPIA DE RECONOCIMIENTOS O CERTIFICACIONES OBTENIDAS (SI ES EL CASO)
[]*  CcATALOGOS DE LOS BIENES Y/O SERVICIOS OFRECIDOS SI LO TIENE - BROCHURE
[]*  cODIGO DE ETICA FIRMADO EN TODAS LAS HOJAS

I:l‘ RESOLUCION DE APROBACION DEL MINISTERIO DE TRANSPORTE (SOLO PARA TRANSPORTADORES)

I:l‘ POLIZA DE SEGURO (SOLO PARA TRANSPORTADORES)

* OBLIGATORIOS OBLIGATORIOS VARIABLE (SEGUN IMPACTO SOBRE PROCESOS)

AUTORIZACION PARA VERIFICACION DE INFORMACION

FIRMA

La calidad de la informaci
dili; iami

ncluida en este documento asi como su compl eto

REPRESENTANTE LEGAL O AUTORIZADO (cargo)

esr

ilidad exclusiva del proveedor.

Durante el desarrollo delas relaciones comerciales el proveedor se compromete a
actualizar con por lo menos treinte (30) dias de ici idbna una tr i
cualquier informacién relevante que haya sido modificada con respecto a este
formul ario de inscripcion de proveedores para que COLOMBIA AGRO pueda realizar los

cambios en susistema deinformacion.

ESPACIO PARA USO EXCLUSIVO DE COLOMBIA AGRO

EVALUACION DEL PROVEEDOR

1. DOCUMENTACION 51 NO 2. ASPECTO COMERCIAL 51 NO
{Completa v actualizada) {credito ofrecido)

3. TRAY.ECTFJRIA o 1 NO 4. A.SPECTO Fl N.AN CIERO sl NO
{experiencia, referenciacion (solidez financiera)

APROBACION PRELIMINAR GLO

-_— .

APROBACION PRELIMINAR DEL PROVEEDOR (Concepto del evaluador segun criterios propios de los bienes y/o servicios ofrecidos)

COMENTARIOS

VALORACION DEL IMPACTO DEL PROVEEDOR SOBRE EL SISTEMA DE GESTION INTEGRAL

NIVEL DE IMPACTO CUENTA CON REQUIERE CONCEPTOEMITIDO
- — Entrevista / Visita /
OFRECE BIENES Y/O SERVICIOS QUE PUEDEN: Bajo Medio | Alto CERTIFICACION EN Ninguna POR (FIRMA Autorizada)
AFECTAR LA CALIDAD DE NUESTROS PRODUCTOS Y/O SERVICIOS ISO-9000 | SI | NO [ E v N
AFECTAR ASPECTOS AMBIENTALES ISO-14000 | SI NO E v N
AFECTAR ASPECTOS DE SEGURIDAD IND. Y S. OCUPACIONAL ISO-18000 | SI NO E v N

COMENTARIOS

OBSERVACIONES Y CONCEPTO GENERAL

FIRMA FUNCIONARIO AUTORIZADO

FECHA
ANO MES DIA
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Anexo C. Acta de no conformidad

$OOUECOL S.A.ClL

| ACTA DE NO CONFORMIDAD
|
|

(Macro Proceso Suministros)
|

DATOS GENERALES

Nombre Porveedor:

|

1

|
NIT Proveedo:r:

Planta Destino:

Fecha:

Nimero de Orden de Compra/Servicios:

DESCRIPCION DE LA NO CONFORMIDAD

Detectada Por:

Cddigo de Producto o Servicio:

Area:
Tipo de Compra Equipos

Descripcion del Producto o Servicio

Descripcion General de la NC

EXCLUSIVO SUMINISTROS

No Conformidad Procedente a Proveedor DSE

|:|NO Bloquea P'Iago aProveedor DSI DNO

I
Clasificacion de No Conformidad :
|
l

Procedente a Proveedor (Externa)

Documentacion Incorrecta

Material fuera de especificacion (Inspeccion)
Material/Servicio difiere de lo solicitado
Material averiado en la entrega

Material averiado en uso (Con Garantia)
Incumplimiento de Normas de Seguridad
Incumplimiento de Normas Ambientales

SN NONe Ne NS

® No cumplimiento de especificaciones de servicio
No cumplimiento en tiempos de entrega

No cumplimiento en términos de pago/facturacion
Doble despacho

Destino Incorrecto

D O OO

No Procedlente a Proveedor (Interna)
I
() Descripcion errada er]I Orden de Compra / Requisicion
O Informacion entregad}:] al proveedor errada.
() Regularizacion de Cor}npra

L
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TRATAMIENTO DE NO CONFORMIDAD (Interno: Sui

ros - Externg: Proveedor)
Accion Responsable

|
I
|
I
I
I
I
|
I
|
|
I
I
|
I
|
|
|
|
|
T
I
|
|
I
I
I
|
|
I
|
I
|
|
|
I
I
I
|
F;

Firma persona que detecta no conformidad irma de Proveedor

Firma Representante Suministros

ACTA DE NO CONFORMIDAD

(Macro Proceso Suministros)

©OOUECOL S.A.C.l

CIERRE DE NO CONFORMIDAD

Accion Realizado Status

Ejecutada

Fecha Cierre de No Conformidad

Pendiente
Firma Proveedor

Firma Persona que Detecta NC

Firma Representante Suministros
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Anexo D. Formato servicios internos

EVALUACION PROVEEDORES SERVICIOS INTERNOS

N° Orden de
Planta o "
Empresa: . Fecha: Servicio /
Mina:
Contrato:
Este cuestionario busca evaluar a los Proveedores de Senvicios en relacion a los patrones de Calidad, Seguridad y Medio Ambiente estipulados por Coquecol

S.A.C.I en la prestacién de estos. |

ATENCION: Si una pregunta no aplica, se debe descontar el puntaje maximo de ella. TOTAL EVALUACION = PUNTOS

1. SEGURIDAD )

¢El contratista cumplié con los programas y rutinas de seguridad establecidos en el sitio de trabajo 1
a) Si (100) :
b) Parcialmente (60) |
d) No (0) :
1.2 ¢Los trabajadores del contratista se presentan siempre con EPPs adecuados y en buenas condicionéls ?
a) Si (100) 1
b) No (0) :
¢Los trabajadores del contratista demuestran conocimiento de las normas y procedimientos de seguridad, y los
cumplen integralmente?
a) Si, siempre (100)
b) 1 No conformidad (50)
¢) 2 o mas No conformidades (0)
¢El contratista registré e investigo los accidentes e incidentes de alto potencial ocurridosen la ejecqcién de los
servicios? 1
a) Si (100)
d) No (0)
1.5 ¢Los trabajadores del contratista sufrieron accidentes CPT?
a) No (100)
b) Si (-1000)

TOTAL
SEGURIDAD: 500
PROMEDIO
PONDERADO

¢El personal del contratista trabajo en buenas condiciones de salud? 1
a) Si (100) !
b) No (0) !

TOTAL SALUD: 100

PROMEDIO
PONDERADO

3. MEDIO AMBIENTE
¢La empresa contratista, cumple con el control de los aspectos ambientales identificados para su actividad, y estan
capacitados?

a) Si, siempre (100)
b) 1 no conformidad (50)

¢) 2 No conformidades o mas (0) ha pasado pero no se han aplicado

El lugar donde se ejecutan/ejecutaron los servicios/actividades, se mantienen/mantuvieron

3.2 . N
organizadosy limpios:
a) Si (100)
d) No (0)
TOTAL MEDIO|
AMBIENTE: 200

PROMEDIO

PONDERADO
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4. SOPORTE Y ACOMPANAMIENTO TECNICO -

¢El plazo de atencion del servicio se llevo a cabo seguin el cronograma ?
a) Si (100)
e) No (0)

PUNTOS 100
TOTAL
CAPACIDAD 100
TECNICA:

PROMEDIO
PONDERADO

5. CALIDAD

¢El contratista estaba organizado para atender el servicio solicitado por el area, utilizando equipos y herramientas
en buenas condiciones? [

a) Si, siempre (100)
b) 1 No conformidad (50)
¢) 2 No conformidades (0)

5.2 Calidad de la documentacion presentada
a) Buena (100)
b) Mala (0)
53 ¢Las cantidades entregadas del servicio son correctas y corresponden a lo solicitado y contratado?
a) Si (100)
b) No (0)

TOTAL
ORGANIZACION

| CALIDAD:

PROMEDIO
PONDERADO

6. FACTURACION [ 5]

¢Cumpli6 en la entrega de facturas ?

I
a) Si (100) :
&) No (0) !
4.2 ¢La factura es correcta ? i “
a) Si (100) I
e) No (0) !
TOTAL
FACTURACION: 200
PROMEDIO
PONDERADO 500

PUNTAIJE
No Conformidades - Usar Informe de No Conformidad de Proveedores

Interventor Firma del Proveedor de Servicios
Nombre: Nombre:
Ficha: Cl:
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EVALUACION DE PROVEEDORES MRO Y
SERVICIOS EXTERNOS

Nombre del Proveedor

TIPO DE

PROVEEDOR

Version 02

DC-FR-003/V02

1) Sila Nota es DEFICIENTE, INSUFICIENTE 0 REGULAR describir la
Justificacion en el canpo de observaciones

”FECHA EVAi.UACION:

EVALUADOR:

BUENO

I
=
H
w
9
™
I}
o

REGULAR
OPTIMO
NO APLICA

INSUFICIENTE

OBSERVACIONES (Justificar nota < REGULAR)

TIPO DE CLIENTE

EVALUACION DE DESEMPENO

USUARIO FINAL

El producto y/o senicio cumplié con

los estandares de calidad establecidos

El producto y/o senicio cumplié con
las necesidades del usuario

CALIDAD

ALMACEN

Entrega en el tiempo establecido
dentro de la orden de compra y/o
contrato

w

Cantidades entregadas concuerdan
con las indicadas en la orden de
compra y/o contrato

FSS

correspondientes

Entrega satisfactoria con los soportes

Cumplimiento de condiciones de
seguridad para las entregas

CONDICIONES DE ENTREGA Y JUSTO A TIEMPO

SUMINISTROS

de emergencia

Capacidad de respuesta en momentos

Desarrollo de productos especificos de

o

acuerdo con las necesidades de la
operacion

©

Solucién de imprevistos

1.10 Cumplimiento de tiempo de entrega

1.11 Atencién a problemas de post-venta

Innovacién constante de acuerdo con
1.12 las tendencias del mercado
internacional

CAPACIDAD DE RESPUESTA

Aval. Final}

a) Puntuacion Individual Evaluacion
t
b) Nimero de items calificados Suma de pyntos Total de
~~ Regular
¢) Puntuacion Total (axb) . ]If’ de Items:EvaIuados Puntos 63’3
1
Insuficiente: 31 a50  Regular:51a70  Bueno: 71a90  Optimo : 912100
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2. CARACTERISTICAS TECNICAS DEL BIEN/SERVICIO CONTRATADO

3. OBSERVACIONES GENERALES
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Anexo F. Formato equipos

EVALUACION PROVEEDORES EQUIPOS

Empresa: Planta o Fecha: No Orden de
presa: Mina: ’ Compral/Servicio

ATENCION: Si una pregunta no aplica, se debe descontar el puntaje maximo de ella. TOTAL EVALUACION= PUNTOS
1.punTuaLipAD  IZEE
11 El proveedor cumple con la totalidad de los eventos establecidos en el cronograma especifico 60

a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c¢) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)
1.2 El proveedor cumplié con la entrega fisica de la compra (Instalacion y Puesta en Marcha).
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c¢) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)
1.3 El proveedor cumplié con la etapa de Seguimiento y Corrida de Pruebas. “
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c¢) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)

PROMEDIO
PONDERADO

2. CALIDAD

El proveedor cumplié con las especificaciones técnicas y comerciales contratadas.
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c¢) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)
2.2, El proveedor entregé toda la documentacion técnica requerida.
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c¢) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)
2.3. La etapa de seguimiento y corrida de pruebas cumplié con las expectativas sobre el equipo.
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c¢) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)
2.4. El desempefio del equipo es el esperado.
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c¢) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)

TOTAL CALIDAD] 360

PROMEDIO 2700

PONDERADO
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3. SEGURIDAD [ 15 ]

¢ El contratista cumplié con los programas y rutinas de seguridad establecidos?
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c) De forma minima (30)
d) No cumplié (0)
3.2 ¢ Los trabajadores del contratista se presentan siempre con EPPs adecuados y en buenas condiciones ?
a) Si (100)
b) No (0)
3.3 cumplen integralmente?
a) Si, siempre (100)
b) 1 No conformidad (50)
c) 2 o mas No con

rA z
carvirine?

formidades (0)

a) Si, siempre ( CPT, SPT, Incidentes, etc.) (100)
b) Registrd y tratd sélo los CPTy SPT (60)
c) Registrd los accidentes tratando los mas graves (CPT) (30)

d) No registré los accidentes que ocurrieron (0)

3.5. ¢Los trabajadores del contratista sufrieron accidentes CPT?
a) No (100)
b) Si (-1000)

TOTAL

SEGURIDAD:

PROMEDIO
PONDERADO

4. MEDIO AMBIENTE
‘l d ¢ U

41 ranaritadnc?

a) Si, siempre (100)

b) 1 no conformidad (50)

c) 2 No conformidades o méas (0) ha pasado pero no se han aplicado

4.2 El lugar donde se ejecutan/ejecutaron los servicios/actividades, se mantienen/mantuvieron:

a) Completamente organizado y limpio. (100)
b) Organizado y con residuos del senicio ejecutado. (50)
d) Desorganizado y con residuos del senvcio ejecutado (0)

TOTAL MEDIO
AMBIENTE:

PROMEDIO
PONDERADO

No Conformidades - Usar Informe de No Conformidad de Proveedores RESULTADO

EVALUACION

Interventor Firma del Proveedor <50
Nombre: Nombre: 51-79
Ficha: Cl: 80-100
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