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CAPÍTULO UNO. OBJETIVOS 

 

Objetivo general 

Diseñar un procedimiento para empresas PYMES comercializadoras de materias primas. 

Gestionando los inventarios en forma efectiva de acuerdo con el “modelo de revisión 

continua”, con el fin de mejorar la satisfacción de los clientes con relación a las entregas. 

 

Objetivos específicos 

1. Reducir la  variabilidad de la demanda. 

2. Abandonar la administración empírica de los inventarios. 

3. Fortalecer la relación comercial con los proveedores. 

4. Desarrollar el programa de proveedor certificado. 

5. Mejorar la relación con los clientes, desde la definición de los requisitos de la entrega. 

6. Mejoramiento del clima organización entre las áreas de ventas e Inventarios. 

7. Organización de los inventarios por el modelo ABC 

8. Disponer de capital de trabajo para invertirlo en el core del negocio. 
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CAPÍTULO DOS. ALCANCE DEL PROYECTO 

 

Siendo miembros de la Cohorte XXXV en Especialización de Gerencia Logística y como 

requisito de grado para obtener el título como especialistas. Se escogió el desarrollo de una 

herramienta para la toma de decisión en la gestión de inventarios; aplicable a las pymes 

especialmente dedicadas a la comercialización de materias primas. Este procedimiento no 

incluye pautas para la definición de la estrategia de las empresas, estructura de los 

departamentos de inventarios o definición de las competencias del personal. Lo que busca es 

brindar las pautas básicas del modelo de gestión de inventarios de revisión continua, a aquellas 

empresas que realizan una gestión de inventarios empírica y sin ninguna herramienta 

informática. 
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CAPÍTULO TRES. INTRODUCCIÓN A LA GESTIÓN DE INVENTARIOS 

 

Definición e historia 

 “Logísticamente los inventarios son capital de trabajo invertido con la aspiración de 

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

Vidal (2005) define al inventario como: 

Un activo circulante que representa el valor de las mercancías existentes en un almacén, 

bodega, depósito, etc. El inventario es una relación detallada de las existencias materiales 

comprendidas en el activo, la cual debe mostrar el número de unidades en existencia, la 

descripción de los artículos, los precios unitarios, el importe de cada renglón, las sumas 

parciales por grupos y clasificaciones y el total del inventario.  

El termino inventario surge desde tiempos inmemorables; cuando las civilizaciones 

antiguas tenían la necesidad de almacenar grandes cantidades de alimento que aseguraran la 

subsistencia de su pueblo en tiempos de baja productividad o de sequía. Civilizaciones como 

la egipcia le heredaron a la humanidad herramientas que le permitieron hablar de 

administración de inventarios. Y de aquí lo que hoy en día tenemos como gestión  de los 

inventarios.  
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La administración de inventarios tiene un propósito más allá de su inversión, tiene la 

formalidad de ser un proceso de mejora permanente, que permitirá tomar decisiones donde se 

impactaran el beneficio de la inversión en capital de trabajo.  

 

Según Vidal (2005): 

El control de inventarios es uno de los temas más complejos y apasionantes en Logística. Es 

muy común escuchar a los administradores, gerentes y analistas de Logística afirmar que uno 

de sus principales problemas a los que se deben enfrentar es la administración de los 

inventarios. Uno de los problemas típicos, 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 sí se vende o consume.” Lo interesante de este problema es que ocurre prácticamente 

en cualquier empresa del sector industrial, comercial o de servicios, las cuales administran, de 

una u otra forma, materias primas, componentes, repuestos, insumos y/ó 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, daño y obsolescencia  

5. Hurto 
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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 mercancías, 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 parámetro característico de una red de logística es el tiempo que ocurre desde que 

una orden es puesta en el sistema (Fecha de Ingreso de la Orden) hasta el día que el cliente 

desea el material en su sitio (Fecha Deseada) Esta métrica es útil para que las empresas 

entiendan el comportamiento que sus clientes tienen para poner ordenes en su sistema, 

ayudándolos a diseñar modelos más 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) 
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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 más 

importantes son la variabilidad de la demanda y de los tiempos de reposición (“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 tratará con detalle 

posteriormente. 
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CAPÍTULO CUATRO. TIPOS DE INVENTARIOS 

 

Inventario cíclico 

Según Vidal (2005) los inventarios cíclicos 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 cíclico. Las principales razones para 

utilizar producción u órdenes por lotes son las siguientes: 

a) Lograr economías de escala al evitar altos costos de alistamiento u ordenamiento; 

b) Lograr descuentos por cantidad en costos de compra y/ó transporte; 

c) Satisfacer restricciones tecnológicas de producción por lotes. 

Posteriormente se verá que el inventario cíclico 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 congestión 

¨Cuando existen productos que compiten por capacidad limitada, se generan los 

denominados inventarios de congestión. Estos se forman cuando varios ítems comparten el 

mismo equipo de producción o cuando existen tiempos de alistamiento grandes, ya que los 

ítems deben esperar a que el equipo esté disponible¨. (Vidal, 2005) 
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Inventario de anticipación 

Según vidal (2005), este es el inventario acumulado con anterioridad para responder a picos 

de demanda. Se maneja en empresas para las cuales es más costoso satisfacer picos de 

demanda a partir de la contratación adicional de personal, a la programación de horas extras 

y/ó a la compra a proveedores externos durante los períodos de alta demanda. También ocurre 

en empresas donde la naturaleza del producto así lo determina, como por ejemplo en la 

producción de salsa de tomate en países donde la cosecha ocurre en un tiempo relativamente 

corto del año, y las empresas que fabrican adornos de Navidad. Este tipo de inventario puede 

estar presente, finalmente, en situaciones donde se requiere construirlo con anticipación a la 

demanda, como es el caso de zonas climáticas extremas donde se dificulte la distribución en 

ciertas épocas del año, períodos de guerra, etc. 

 

Inventario en tránsito (o en proceso) 

Vidal (2005) declara:  

Este tipo de inventario incluye productos que se encuentran en tránsito entre diversas 

estaciones de producción (inventario en proceso), o en los sistemas de transporte entre una 

instalación y otra de la cadena de abastecimiento (inventario en tránsito o “pipeline 

inventory”). Este inventario es proporcional al nivel de utilización del producto y al tiempo de 

transporte entre las instalaciones del sistema y se constituye en un elemento importante para la 

selección de los modos de transporte en una cadena de abastecimiento, especialmente 

internacional. 
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Inventario de Separación 

Para Vidal (2005), se utiliza este término en sistemas de varios puntos de almacenamiento 

(sistemas de producción/distribución en etapas o cascadas – “multiechelon systems” ). Su 

función 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 económico, generalmente al 

finalizar un periodo y sirve para determinar sirve para determinar una nueva situación 

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 Físico 

¨Es el inventario real, es contar pesar o medir, y anotar todas y cada una de las diferentes 

clases de bienes (mercancías) 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 mercancías cuyas partidas no se identifican o no pueden 

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

 

Inventario de Productos Terminados 

¨Toda la mercancía que un fabricante ha producido para vender a sus clientes .̈ (Wikipedia, 

2014) 

 

Inventario Mínimo 

¨Es la cantidad mínima 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 Fabricación 

¨Lo integran todos aquellos bienes adquiridos por las empresas manufactureras o 

industriales, los cuales se encuentran en proceso de manufactura. Su cuantificación se hace por 
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la cantidad de materiales, mano de obra y gastos de fabricación, 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 todavía 

no han recibido procesamiento¨. (Wikipedia, 2014) 

 

Inventario de Suministros de Fábrica 

¨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 línea 

¨Es aquel inventario que aguarda ser procesado en la línea de producción¨.(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 consignación 

¨Es aquella mercadería que se entrega par ser vendida pero el título 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= Determinará 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 inversión en inventario y de nivel de servicio al cliente. 

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

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

Fase 5: De retirada: La gestión de inventarios ha de ser centralizada, deben existir unas 

políticas 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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CAPÍTULO CINCO. CAUSALES DE INVENTARIOS ALTOS 

 

Ilustración 1. Causales de Inventarios altos 

 

Fuente: Wikipedia (2014) 

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

2. Se gestionan los inventarios por islas, Por la imprecisión de la información entre las áreas, 

departamentos, clientes, proveedores, etc.  

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

las decisiones empíricamente. 

ALTOS INVENTARIOS

SCM

Gestion por 
islas

Flujos por 
lotes y colas

Modelo

Adm PushIncestidumbre

Tamaño de las 
Ordenes

Enfoque 
Financiero

Calidad
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4. Porque se opera por baches o lotes, periódicamente y en colas. Por inflexibilidad en la 

oferta. Altos plazos de entrega (lead time) por parte del proveedor. 

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

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

7. Se pide más 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 inflación y/o aumentos de precios. 

11. Calidad dudosa de los materiales que se recibe.  
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CAPÍTULO SEIS.  MODELOS DE INVENTARIOS Y SU IMPORTANCIA 

 

Conceptos básicos 

El propósito de los modelos de inventarios es el de poder generar una respuesta más 

cercana a dos preguntas: ¿Qué cantidad de artículos deben pedirse? y ¿Cuándo 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 decisión de compra e inversión en capital de 

trabajo. 

Un modelo es una representación de un objeto, sistema o idea, de forma diferente al de la 

entidad misma. El propósito 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 abstracción 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 básico para cualquier modelo, es que debe describir al sistema con 

suficiente detalle para hacer predicciones válidas 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 análisis de sistemas, se crea un modelo del sistema 

que muestre las entidades, las interrelaciones, etc. La adecuada construcción de un modelo 

ayuda a organizar, evaluar y examinar la validez de pensamientos. (Dirección nacional de 

innovación académica,  2014) 
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Al explicar ideas o conceptos complejos, los lenguajes verbales a menudo presentan ambigüedades e imprecisiones. ¨Un modelo es 

la representación concisa de una situación; por eso representa un medio de comunicación más eficiente y efectivo .̈ (Dirección nacional 

de innovación académica,  2014) 

Hay diversos tipos de modelos en uso y difieren entre ellos según el propósito que se persiga. La diversidad va desde el más básico 

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

muy poderosas. 

Ilustración 2.  Mapa Conceptual Modelo de Inventarios  

Fuente: Los Autores 

Los modelos 
deben estar 
integrados, 

ejemplo, 
Produccion, 
Operación, 

Clientes, Etc

Los modelos 
deben servir de 

simulador

Los modelos 
debe estar bien 
alimentados y 

con flujo 
continuo-

tiempo real.

Los inventarios 
se definen por 
modelos no por 

orden
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Un buen modelo debe tener 

Ilustración 3. Contexto de un Modelo de Inventario 

 

Fuente: Taha, 2012. Investigación de Operaciones 

 

Principios LEAN para aplicar a modelos de inventarios 

Por lo tanto traemos como referencia los principios de la filosofía Lean. Como guía 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: 

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 información
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Ilustración 4. Principios Claves LEAN 

 

 

Fuente: Taha, 2012. Investigación de Operaciones 

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

origen

Minimizacion del despilfarro-eliminación de 
todas las actividades que no son de valor 

añadido y redes de seguridad, optimización 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 información

Procesos "pull": los productos son tirados 
(en el sentido de solicitados) por el cliente 

final, no empujados por el final de la 
producción.

Flexibilidad: producir rápidamente 
diferentes mezclas de gran variedad de 

productos, sin sacrificar la eficiencia debido 
a volúmenes menores de producción

Construcción y mantenimiento de una 
relación a largo plazo con los proveedores 
tomando acuerdos para compartir el riesgo, 

los costes y la información
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JIT (Just In Time) 

¨Sistema de gestión para las actividades operativas, y por extensión de las de carácter 

logístico, 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 según LEAN 

Modelo Lean o Lean Manufacturing producción ajustada’, ‘manufactura esbelta’, 

‘producción limpia’ o ‘producción sin desperdicios’,  ̈es un modelo de gestión enfocado a 

la creación de flujo para poder entregar el máximo valor para los clientes, utilizando para ello 

los mínimos recursos necesarios: es decir ajustados. La creación de flujo se focaliza en la 

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

Ilustración  5. Tipos de Desperdicios  en Productos Manufacturados. 

 

Fuente: Izar, 2012. Investigación de Operaciones 

Sobre produccion

Tiempo de espera

Transporte

Exceso de procesados

Inventario

Movimientos

Defectos

Potencial humano
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Modelos para la gestión de inventarios 

Ilustración 6. Modelos para la Gestión de Inventarios 

 

Fuente: Izar, 2012. Investigación de Operaciones 

 

Modelo de Revision Continua “Pull” 

¨Cuando llega un pedido, inmediatamente se coloca la orden correspondiente 

(fabricación/compra) ¨ (Izar, 2012) 

 

REVISION 
CONTINUA

•PUSH
•Continuamente estoy 
revisando los inventarios

•Es sensible a la demanda

REVISION 
PERIODICA

•PUSH
•Reviso los inventarios 
periodicamente

MOLDEO 
MIXTO

•Es la recopilacion de los 
dos modelos anteriores

MOLDEO 
OLA

•Se define la ola del dia, 
ejemplo toyota c ada dos 
horas cerraba y volvian 
abrir
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Modelo de revisión  Periodica ”Pull”: 

¨Cuando se cumple el periodo de re orden, se ordena la fabricación/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 

más que la cantidad que debe ordenarse cada vez que se ejecute un pedido. Y tiene una 

consideración particular, puede variar con la dinámica económica que presente el sector en el 

cual se encuentre la organización¨. (Izar, 2012)  

 

Modelo de inventario determinístico 

Según Izar (2012): 

Hablar de un modelo preciso de inventarios es difícil; dado que en términos económicos son 

varias las variables que influyen en la dinámica 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 decisión más asertiva de monto a adquirir. 

a) Modelo estático de un solo artículo: aplicable a demanda constante en el tiempo y con 

proveedores que brindan reabastecimiento instantáneo y sin escasez. 

b) Modelo estático de un solo artículo con diferentes precios: este tipo de modelo es 

aplicable a situaciones en las que el artículo puede tener como variables el costo de 

compra. En el cual al comprar más cantidad recibe descuentos que minimizan el costo de 

compra. Sin embargo es de especial consideración si tenemos condiciones de venta que no 
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permiten la rotación de inventario alta que garantice no caer en costos de administración 

entre periodos por falta en la velocidad de la rotación.  

c) Modelo estático de múltiples artículos con limitaciones en el almacén: este modelo 

considera un sistema de inventarios donde existen varios artículos, los cuales de una 

manera u otra compiten por un espacio en el almacén. 

d) Modelo dinámico CPE de un solo artículo 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 periódicamente. No obstante, es un modelo que lleva a 

programar entregas por lo general al inicio de cada periodo, dado que no permite ningún 

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 conclusión 

es el tipo ideal de gestión de inventarios para organizaciones que logren mantener 

desviaciones de la demanda en valores no muy pronunciados. 

 

Modelo probabilístico 

Izar (2012) declara:  

a) Modelo de revisión continua: como su nombre lo indica es de revisar continuamente el 

inventario, y según su nivel se determina el punto de re-orden. El objetivo es determinar 

los valores óptimos 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 

hipótesis: 

1. El tiempo entre la colocación del inventario y su recepción es estocástico. 



23 

 

 

2. La demanda que no es satisfecha durante el tiempo de ciclo se queda pendiente 

para ser satisfecha en el siguiente periodo. 

3. La distribución de la demanda durante el tiempo de colocación es independiente 

del tiempo en el cual este ocurre. 

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

b) Modelo de un solo periodo: este tipo de modelo es útil solo para organizaciones o 

procesos en los cuales un artículo es ordenado una vez, únicamente para satisfacer la 

demanda de un período específico. Ejemplo de esto, los artículos de moda. Son 

únicamente útiles mientras se encuentren en estatus de moda, una vez son obsoletos no se 

vuelven a pedir. 

c) Modelo de múltiples periodos: iEste modelo esta precedido de dos condiciones: 

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

la demanda. 

2. Con y 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 distribución de la demanda es estacionaria en 

todos los periodos. 
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CAPÍTULO 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 producción habituales no contemplan trabajar por lotes pequeños y tienden a 

empujar al mercado grandes lotes de producto cuando éste realmente no se lo está 

demandando. Esto es lo que denominamos un comportamiento “Push”. La forma de que el 

cliente lo asuma suele ser haciendo campañas de promoción y, por lo tanto, reduciendo los 

márgenes previstos. Éste es un ejemplo muy típico de cambio forzado del comportamiento de 

la demanda motivado por el sistema de producción. 

 

La remuneración 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. Éste 

sería otro ejemplo, pero en este caso es nuestra política de ventas o, más bien, de 

remuneración por objetivos, la que está cambiando el curso normal de la demanda. 
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Ecuación de la demanda 

  

Según Taha (2012)  

La ecuación de demanda es una ecuación que expresa la relación que existe entre q y p, donde 

q es la cantidad de artículos que los consumidores están dispuestos a comprar a un precio p. Es 

normal que si los precios bajan los consumidores estarán dispuestos a comprar más artículos, 

así la gráfica de la ecuación suele ser decreciente de izquierda a derecha. Esta gráfica también 

es conocida como curva de demanda. Ella se dibuja sólo para valores de p y q positivos. Los 

economistas suelen representar p en el eje de las y y q en el eje de las x. 

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

demanda. Recordemos que la gráfica es una  línea recta, como se muestra en la ilustración. 

 

Ilustración 7. Curva de Demanda Lineal 

                                              

Fuente: Taja, 2012, Investigación 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. 

Ilustración 8. Curva de Demanda  No Lineal 

 

                                                

Fuente: Taja, 2012, Investigación de Operaciones. 

El siguiente ejemplo ilustra cómo se puede estimar la ecuación 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 venderán 15 DVD. Determine la ecuación de demanda suponiendo que existe una 

relación lineal entre q y p. 

Solución: Cuando se específica que la ecuación de demanda es lineal se tiene que esta 

ecuación es la  de una recta. Consideraremos la cantidad q como la abscisa y la cantidad p 

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

(q1, p1 , ) (20,25) y ( q2,p2)  (15,30).  
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Para conseguir la recta que pasa por estos puntos primero calculamos la pendiente.  

݉ =
ଶ݌ − ଵ݌

ଶݍ − ଵݍ
=

30 − 25
15 − 20 = −1 

Ahora se usará la ecuación punto pendiente, recordando que p=y y q=x. 

݌ − ଵ݌ = ݍ)݉ −  (ଵݍ

݌ − 25 = ݍ)1− − 20) 

Reordenando obtenemos la ecuación de demanda:    

݌ = ݍ− + 45 

                                                 

Clasificación de la demanda 

 

Demanda independiente/Demanda dependiente 

¨Es demanda independiente aquella a la que no le afectan más elementos que los propios 

del mercado. Es demanda dependiente aquella que va vinculada a la fabricación 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 artículo tiene demanda predecible ¨Cuando está 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 varía, 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 varía con el tiempo, mostrando una 

tendencia creciente o decreciente¨. (Izar, 2012) 

 

Demanda estacional 

¨Un modelo con demanda estacional es aquel que muestra una variación en la demanda 

media en diferentes puntos del ciclo de planificación, y esta variación puede relacionarse con 

determinados factores del mercado¨. (Izar, 2012) 

 

Demanda de movimiento rápido o lento 

¨La clasificación de la demanda de movimiento rápido 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 Distribución de la demanda¨. (Izar, 2012)   

 

Demanda establecida por periodos 

¨Es aquella en la cual la demanda es conocida con anticipación y dividida en periodos 

(horas, días, semanas). Va generalmente  asociada a demanda dependiente¨. (Izar, 2012) 
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CAPÍTULO  OCHO. CRM - GESTIÓN 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 propósito de reducir la 

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

 

Definición 

CRM “Gestión de  Relaciones con los clientes” 

El CRM consiste en la combinación de acciones Estratégicas Orientadas a fortalecer las 

relaciones con los clientes, todo soportado en la tecnología de la Información; otro concepto 

del CRM puede encaminarse al proceso integrado de Marketing, ventas y servicios dentro de 

una organización orientado a gestionar el Principal ACTIVO de la Empresa: “La Información 

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

   

CRM no es sólo 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 tecnológicos y Canales de 

Contacto con los clientes, que hacen posible las Relaciones Duraderas con los Clientes de la 

Empresa.  (Cdigital, 2012) 
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El CRM ayuda a las empresas a aumentar ingresos, rentabilidad y competitividad, este 

atrae, administra y retine a los clientes 

Ilustración 9. Beneficios del CRM 

  

Fuente: Cdigital, 2012. Administración de la Relación con el Cliente. 

 

Premisas Fundamentales Del CRM 

1. Servicio personal 

2. Satisfacción del cliente 

3. Cultura de atención 

4. Procesos alineados a la atención 

5. Tecnologías de la información 

 

Identificar 
clientes

Diferenciar a 
los clientes

Interactuar con 
los clientes

Adaptar 
productos a los 
clientes

Relacion 
a largo 
plazo
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Ilustración 10. Características del CRM y No CRM 

 

Fuente: Cdigital, 2012. Administración de la Relación con el Cliente. 

 

Beneficios de una solución CRM 

El impacto de una solución CRM se manifiesta como incrementos de ingresos, satisfacción 

del cliente y productividad, de igual manera la reducción de costos operativos. Estos son 

algunos beneficios generales del CRM que brindan a la organización. (Cdigital, 2012) 

1. Adquisición de nuevos clientes 

2. Retención de clientes potenciales 

3. Mercadotecnia más efectiva 

4. Aumentar la lealtad del cliente 

5. Prevenir oportunamente la pérdida de clientes. 

•Estrategia de negocio enfocada en el cliente.
•Recopilar información de las necesidades de los clientes
•La empresa podra plantear ofertas atractivas
•Mejorar la calidad en la atención y el servicio
•Capturar datos que permiten desarrollar perfil del cliente a fin 
de brindarle una oferta hecha para el.

CRM

•No es una moda
•No es una solución 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

NO CRM
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6. Recuperación de clientes 

7. Aumentar las ventas 

8. Disminuir los ciclos de ventas 

9. “Up-Selling /conversación hacia productos con mayor valor agregado”   

10. Incrementar las referencias de clientes actuales. 

11. Mejorar la efectividad de las campañas 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 

PASOS OBJETIVO PROBLEMA SOLUCION 

1 Retener clientes 

Aumento de 

exigencia de los 

clientes 

 

1. Automatización de fuerza de 

ventas. 

2. Optimización/Transformación de 

centro de contacto (multi-canal). 

3. Mejorar la atención al cliente. 

4. Ampliar y Analizar el 

comportamiento del negocio. 

2 Expandir mercados 
Operar en tiempo 

real 

1. Autoservicio y auto 

abastecimiento. 
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2. Personalización del producto y 

servicio. 

3. Automatización y personalización 

de marketing. 

4. Servicio 24*7 

3 Mejorar eficiencia 

Qué, Cómo, 

Cuando, Donde y 

Quien? 

1. Información completa e integrada 

de los clientes en todas sus 

vertientes y relaciones. 

2. Analisis predictivo, histórico, 

cuantitativo, cualitativo etc. 

 

Fuente: CDigital, 2014 

 

PVO Ó S&OP 

¨Hacer una buena planeación de las ventas y operaciones en una compañía es una tarea 

clave, las consecuencias de no llevar a cabo un buen S&OP puede generar un incremento en el 

inventario,  disminución de flujo de efectivo, aumento de tiempo de operación y daño de 

imagen ante el cliente¨. (Ortega, 2012) 

 

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

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

 

 Según Ortega (2012): 



34 

 

 

El S&OP es un proceso de comunicación 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 compañía de forma periódica; también permite determinar 

otros factores de manera consensuada entre las diferentes aéreas de la compañía 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 inversión se requiere para lograr lo anterior y si el plan de venta cumple 

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

Síntomas de un proceso S&OP deficiente: 

Si las partes de la demanda y suministro no están 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 líneas o familias de productos  

4. Crecen las compras urgentes y costos en líneas de producción 

5. Se incrementa el tiempo de entrega al cliente 

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

7. La imagen ante el cliente se daña 

Cuando el suministro excede la demanda: 

1. Los inventarios y costos de administración se incrementan 

2. Baja la rotación de inventarios y aumenta el nivel de obsoletos y perecederos 

3. Incrementa desmedidamente los inventarios de “seguridad” 
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4. Disminuye el flujo de efectivo 

5. La utilización 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 compañía de ahí la importancia de gestionarla. 

Contar con un S&OP bien afinado significa una ventaja competitiva para las compañías 

porque ayudara a reducir costos en la cadena de suministros. 
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S&OP 

METAS 

ESTRATEGICAS 

 

 

 

 

 

PLAN DE NEGOCIO 

PLAN DE DEMANDA 

PLAN DE SUMINISTROS 

PLAN DE DESARROLLOS 

 

 

 

 

 

Reunión ejecutiva para un mejor S&OP 

Ilustración 11. Reunión ejecutiva para un mejor S&OP 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Ortega, 2012
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Fases del proceso S&OP 

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

Fase1: Recolección de información histórica, puede ser ventas actuales, ventas negadas, 

devoluciones, niveles de servicio, resultado y calendario de promociones; información 

histórica en niveles de producción, niveles de inventario etc. 

Fase2: Planeación de ventas: El personal de planeación de la demanda revisa la 

información de la fase 1 y genera los pronósticos para el siguiente mes, estos resultados son 

números frio basados en históricos, deben ser revisados y afinados por el área comercial y de 

ventas, mercadotecnia y de producción. 

Fase3: Planeación de operaciones: El personal de operaciones debe generar el plan de 

producción y/o suministro considerando el plan de ventas proyectado, nivel de inventario, 

disponibilidad de materiales y capacidades de producción. 

Fase4: Reunión de revisión: Es el personal gerencial de cada área 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 acción para ayudar a la compañía 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, producción y compras, con esta información se actualiza el plan de 

negocios. 

Fase5: Reunión ejecutiva: Por último se presenta los planes de la fase 4 a la dirección de 

toma de decisiones para su vista final. 
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Los consejos que existen para una buena planeación de ventas se clasifican en la 

metodología en el proceso, corresponde al sistema que se va a implementar seguido de un 

buen plan práctico, en el cual se prevé detalles como reuniones, tiempo, capacitación del 

personal etc. 
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CAPÍTULO NUEVE. CLASIFICACION ABC DE LOS INVENTARIOS 

 

 

Vilfredo Pareto fue un sociólogo y economista italiano quien en 1897, afirmó que el 20% 

de las personas ostentaban el 80% del poder político y la abundancia económica, mientras que 

el 80% restante de la población (denominada "masas") se repartía el 20% restante de la riqueza 

y de la influencia política. Este principio es susceptible de aplicarse a muchos entornos, dentro 

de los cuales cabe destacar el control de calidad, la logística (de distribución), y 

la administración 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 organización se hace necesaria una discriminación de artículos con el objetivo de 

determinar aquellos que por sus características precisan un control más riguroso. De ahí la 

importancia que tiene para las organizaciones conocer y administrar sus inventarios¨. 

(Departamento de organización de empresas, 2012) 

 ¨La Clasificación ABC es una metodología de segmentación 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 mayoría de expertos en la 

materia es el valor de los inventarios y los porcentajes de clasificación son relativamente 

arbitrarios¨. (Ingenieros industriales, 2014)  

 Muchos textos suelen considerar que la zona "A" de la clasificación corresponde 

estrictamente al 80% de la valorización 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 más común, por el hecho de la conservación del principio "80-20". 

Vale la pena recordar que si bien los valores anteriores son una guía aplicada en muchas 

organizaciones, cada organización y sistema de inventarios tiene sus particularidades, y que 

quién aplique cada principio de ponderación debe estar sumamente consciente de la realidad 

de su empresa. (Ingenieros industriales, 2014) 

Frases para recordar 80-20 

Ilustración 12. Frases para recordar 80-20 

 

Fuente: Ingenieros industriales, 2014 

Solo el 20% de la causas responde por el 80% del efecto

El 20% de los dias del año cae el 80% del agua

El 20 % de mis proveedores representan el 80% de mis compras.

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

El 20 % de las referencias me representan el 80% de mis 
inventarios
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Controles para las zonas de la clasificación 

 

Control para ZONAS "A" 

 

Las unidades pertenecientes a la zona "A" requieren del grado de rigor más alto posible en 

cuanto a control. Esta zona corresponde a aquellas unidades que presentan una parte 

importante del valor total del inventario. El máximo control puede reservarse a las materias 

primas que se utilicen en forma continua  y en volúmenes 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 proporción de utilización, tomando en 

cuenta medidas preventivas de gestión del riesgo como los llamados "proveedores B". La zona 

"A" en cuanto a Gestión del Almacenes debe de contar con ventajas de ubicación y espacio 

respecto a las otras unidades de inventario, estas ventajas son determinadas por el tipo de 

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

 

Control para ZONAS "B"  

 

¨Las partidas B deberán ser seguidas y controladas mediante sistemas computarizados con 

revisiones periódicas por parte de la administración¨. (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 deberán ser moderados a bajos y las existencias de seguridad 

deberán brindar un control adecuado con el quiebre de stock, aún cuando la frecuencia de 

órdenes es menor. (Ingenieros industriales, 2014) 

 

Control para ZONAS "C" 

 

¨Esta es la zona con mayor número de unidades de inventario, por ende un sistema de 

control diseñado pero de rutina es adecuado para su seguimiento. Un sistema de punto de 

reórden que no requiera de evaluación física 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. El 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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CAPÍTULO DIEZ. MODELO DE REVISION CONTINUA Y SUS COMPONENTES 

 

Ilustración 13. Modelo de revisión continua y sus componentes 

 

Fuente: Dávila, 2010. Modelo de gestión de inventarios. 

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

 

Suavización de la demanda 

Según Cruz (2011): 

El primer paso es suavizar la demanda, ya que esto ayuda a que los resultados sean más 

exactos y se logre calcular el tamaño del Lote demandado más adecuado.  

Para disminuir la variación de la demanda, los métodos recomendados a continuación 

tienen como fin buscar la facilidad de su aplicación. Teniendo en cuenta su grado de 
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asertividad con los pronósticos. Para hacer más fácil su aplicación en el Excel anexo se 

encontraran cada uno de los modelos: 

 

Método No 1: Suavización Exponencial 

Este método obtiene el pronóstico mediante una ponderación del último valor conocido de 

la variable y del pronóstico hecho para ese mismo periodo anterior: 

௜ܲାଵ =∝ ܺ௜ + (1−∝) ௜ܲ 

Dónde: 

P୧ାଵ = Pronóstico para la variable en el periodo i + 1 

∝= Constante de Suavizado 

X୧ = Valor de la variable en el periodo i 

P୧ = Pronóstico para la variable en el periodo i 

∝ hace referencia a que variable se da mas peso si a la demanda real o al pronóstico, 

 entre menor sea Alfa se da más le doy más importancia al pronóstico. Revisar el error para 

un periodo con varias alfas. Hacer experimento con varias alfas. 

La constante de suavizado ∝ debe tener un valor entre 0 y 1, se recomienda utilizar valores 

entre 0,1 y 0,3. Para ver su aplicación ver  Anexo (Plantilla para modelos de inventarios por 

revisión continúa). 

Para tener en cuenta mientras menor es  ∝ El modelo se vuelve más lento para ajustarse a 

cambios en la variable pronosticada. Sin embargo es ideal para obtener pronósticos 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 cíclica, es decir con incrementos y decrementos de la variable en determinada 

estación, para aplicar este modelo se requiere los datos históricos de la demanda en las mismas 

estaciones para varios periodos de tiempo. 

௧ܲ = ଵݐܸ) + (ଶݐܸ ∗ (%௣) 

௧ܲ =  ݋݀݋݅ݎ݁݌ ݋ݒ݁ݑ݊ ݈݁ ܽݎܽ݌ ݏܽݐ݊݁ݒ ݁݀ ݋ܿ݅ݐݏ݋݊݋ݎܲ

ଵݐܸ =  1 ݋݀݋݅ݎ݁݌ ݈݁ ܽݎܽ݌ ݏ݈݁ܽݐ݋ܶ ݏܽݐܸ݊݁

ଶݐܸ =  2 ݋݀݋݅ݎ݁݌ ݈݁ ܽݎܽ݌ ݏ݈݁ܽݐ݋ܶ ݏܽݐܸ݊݁

%௣ =  ݋݀݋݅ݎ݁݌ ݋ݒ݁ݑ݊ ݈݁ ܽݎܽ݌ ݋ݐ݊݅݁݉݅ܿ݁ݎܿ ݁݀ ݊݋݅ܿݎ݋݌݋ݎܲ

Nota: el valor de %௣ es determinado por la empresa para el nuevo año. 

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

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

los FE (Factores estacionales). 

௝ܧܨ =
∑ ௝ܸ௞

௡
௞ୀଵ

∑ ௞ܣܸ
௡
௞ୀଵ

 

Dónde 

௝ܧܨ =  ݆ ݏ݁݉ ݈݁ ܽݎܽ݌ ݈ܽ݊݋݅ܿܽݐݏ݁ ݎ݋ݐܿܽܨ

௝ܸ௞ =  ݇ ݋ñܽ ݊݁ ݆ ݏ݁݉ ݈݁݀ ܽݐܸ݊݁

௞ܣܸ =  ݇ ݋ñܽ ݈݁ ݊݁ ܽݐ݊݁ݒ

݊ =  ݋݈ݑ݈ܿܽܿ ݈݁ ܽݎܽ݌ ݏ݋݀ܽ݉݋ݐ ݏ݋ñܽ ݁݀ ݋ݎ݁݉ݑܰ

Por último se procede a calcular el pronóstico de ventas para el mes, según las ventas 

totales proyectadas y el Factor Estacional calculado. 
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௝ܲ = ௝ܧܨ ∗ ௧ܲ 

Para ver cómo funciona el modelo ver Anexo (Plantilla para modelos de inventarios por 

revisión continua).  

 

Método 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 disminución. El pronóstico es 

calculado mediante la siguiente expresión: 

ܻ = ܽ +  ݐܾ

Dónde:  

ܻ =  ݁ݐ݊݁݅݀݊݁݌݁݀ ݈ܾ݁ܽ݅ݎܽݒ ݈ܽ ܽݎܽ݌ ݋݈݀ܽݑ݈ܿܽܿ ݎ݋݈ܸܽ

ܽ =  ܽݐܿ݁ݎ ݈ܽ݁݊݅ ݈ܽ ݁݀ ݊݁݃݅ݎ݋ ݈ܽ ܽ݀ܽ݊݁݀ݎܱ

ܾ =  ܽݐܿ݁ݎ ݈ܽ݁݊݅ ݈ܽ ݁݀ ݁ݐ݊݁݀݅݊݁ܲ

ݐ =  ݁ݐ݊݁݅݀݊݁݌݁݀݊݅ ݈ܾ݁ܽ݅ݎܽݒ ݋ ݋݌݉݁݅ܶ

Por otro lado el coeficiente de correlación R es una medida estadística para determinar la 

exactitud del ajuste y permite determinar que tan bien la recta de regresión lineal predice la 

relación entre las variables. Entre más cercano sea el coeficiente correlación a 1 mejor será el 

resultado del pronóstico. 

ܴ = ඨ
(ݕݕ)ܵ − ܵ(݁)

(ݕݕ)ܵ  

Dónde: 

ܴ =  ݈݈ܽ݁݊݅ ݊݋݈݅ܿܽ݁ݎݎ݋ܿ ݁݀ ݁ݐ݂݊݁݅ܿ݅݁݋ܥ
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(ݕݕ)ܵ =  ݕ ܽݎܽ݌ ݏ݋ݐܽ݀ ݏ݋݈ ݁݀ ܽݖ݊ܽ݅ݎܸܽ

ܵ(݁) =  ݏ݁ݎ݋ݎݎ݁ ݏ݋݈ ݁݀ ݋݀ܽݎ݀ܽݑܿ ݈݁݀ ܽ݅ݎ݋ݐܽ݉ݑܵ

Tanto los resultados de las constantes a y b como el coeficiente de correlación se pueden 

obtener en el Anexo (Plantilla para modelos de inventarios por revisión continua), en la 

ecuación de tendencia que se refleja en el gráfico. 

Una vez realizado este trabajo se procede a calcular las variables necesarias para el Modelo 

de revisión continua. Para ellos se deben tener en cuenta la siguiente observación: 

La demanda promedio se debe calcular en el intervalo de tiempo que se esté evaluando el Lead 

Time 

 

Modelo de Desviación estándar de la demanda 

 

Según cruz (2011): 

En el archivo de Excel “Plantilla para modelo de inventarios por revisión continua”, adjunto a 

este documento, el usuario encontrara una matriz que le permitirá determinar la variabilidad  

de la demanda y del lead time a través del método de desviación estándar. Lo ubica en la hoja 

de “seguimiento mensual”, en la cual deberá cargar los datos reportados de las ventas reales 

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

 

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

actividad comercial, proceda con el análisis de los resultados que definirán los planes de 
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trabajo a realizar con su área comercial o de ventas que le permitan disminuir la variabilidad, 

si esta es mayor al 5 %.  

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

 

Calcular el Inventario de Seguridad 

Definición: ¨ Es la cantidad de inventarios que se deben tener en existencia para absorber 

fluctuaciones al azar en la Demanda o la utilización durante el Tiempo que transcurre entre la 

colocación del pedido y su recepción en bodegas  ̈(Eco-finanzas, 2014). 

La determinación del tamaño más apropiado incluye un Equilibrio entre el Costo de quedar 

probablemente sin existencias, y el Costo de mantener un colchón de seguridad suficiente, 

como para evitar esta probabilidad. (Eco-finanzas, 2014). 

1. Calcule la demanda promedio: 

௠ܦ =  
ଵܦ) + ଶܦ + ⋯ (௡ܦ

݊  

2. Proceda a calcular el σD (Desviación estándar) de la demanda. 

3. Calcule el Lead Time promedio: 

௠ܮ =  
ଵܮ) + ଶܮ + ⋯ (௡ܮ

݊  

4. Determine la σL  (Desviación estándar) del Lead Time 

5. Determine cuantas veces tendrá en cuenta la σD, puede variar de 0,5 a 2. Este 

factor influirá en la determinación del lote ideal. 

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

variar de 1% al 99% según sean sus objetivos, según el porcentaje utilizado se 
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calcula el “factor Z” según la formula “distribución normal de Excel” ver Anexo 

(Plantilla para modelos de inventarios por revisión 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 deberá contener para satisfacer la demanda en el periodo de tiempo que 

demora en llegar la nueva orden de compra 

ܵܫ = ൫(ܼ ∗ (௅ߜ ∗ ൯(ܦ) + ܼ ∗ ஽ߜ ∗ ඥܮௗ + (ܼ ∗  (௅ߜ

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

determinar el inventario de seguridad. Ubicado en la hoja de “Modelo de inventario - 

compras”. 

Observaciones:  

1. La unidad de tiempo del pronóstico debe ser igual al Lead time. 

2. Si Z es igual a cero, el resultado máximo 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. La decisión de nivel de servicio la define la compañía. 

 

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 cálculo se define el cuándo pedir. 

ܴܲ = ௠ܦ ∗ ௠ܮ +  ܵܫ
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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. El IS corresponde al resultado obtenido en el paso anterior. 

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

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

 

Calcule el tamaño del Lote 

݁ݐ݋ܮ = ߙ ∗ ܦ ∗  ܮ

 Corresponde a un factor que determina cuantas veces se tendrá en cuenta inventario de ߙ .1

ciclo en la Orden. Según sean los objetivos de la compañía. 

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% 

 .Hace relación al Lead Time Promedio al igual que D a la demanda promedio ܮ .2

Observaciones:  

Si el tamaño del Lote aumenta el número de veces a pedir disminuirá esto podría 

incrementar el inventario promedio de ciclo. 

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

determinar el tamaño 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 máxima de inventario prevista para atender la demanda. 

ܵܣܫ = (݁ݐ݋ܮ) +  ܵܫ

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

Observaciones: 

1. Un alto Inventarios de aseguramiento afectara los costos de operación 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 tamaño de mis bodegas. 

 

Clasificación ABC 

Como se explicó con anterioridad, la clasificación ABC de los inventarios permite al 

usuario tomar mejores decisiones sobre la gestión de sus inventarios. En el archivo de Excel 

adjunto a este documento, encontrara una matriz que le permitirá determinar la clasificación 

de los productos que maneje la organización. Ubicado en la hoja de “Clasificación ABC”. Para 

lo cual el usuario deberá cargar las referencias y su respectivo valor de venta en el periodo 

evaluado inmediatamente anterior al mes a pronosticar. Debe pulsar el botón “presione para 

ordenar” y él archivo le entregara la clasificación del producto. 
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Herramienta de Excel 

¨La herramienta “Plantilla para modelo de inventarios por revisión continua” le permite al 

usuario contar con la suficiente información 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 políticas de manejo para inventario y que 

esté dispuesto a seguir el proceso de análisis de su mercado y de sus proveedores de manera 

cuantitativa, dejando atrás el empirismo. 

La herramienta requiere de parte del usuario que: 

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

información. 

b) Para la clasificación 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 “Clasificación ABC”. 

Esto le permitirá 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 físico a corte del mes inmediatamente anterior al mes a 

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

 

Este capítulo desarrollara el fortalecimiento estratégico con los proveedores que  permitirá  

la implementación 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 generación de “valor añadido” pues al ser el primer “eslabón” de la 

Cadena de Suministro, permite dinamizarla; situación que se refleja en mejoras en 

competitividad, lo que se  traduce en mejoras de la capacidad de gestión y, precisamente, de 

generación de “valor añadido” en las organizaciones. 

 De acuerdo con lo anterior y con el propósito de construir valor, es necesario considerar a 

los proveedores como  “aliados estratégicos” y al estrechar su  relación, se les da a conocer 

con anticipación 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 

participación será activa y por lo tanto; las partes obtendrán beneficios mutuos; a partir de la 

premisa “GANAR – GANAR”; pero para llegar a la situación 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, vía reducción de costos; “la 

lealtad histórica 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) Registros y datos La gerencia debe Identificar al interior de la compañía la necesidad de compra,  

basado en histórico de ventas, demanda,  consumos,  desviación estándar, inventarios de seguridad, 

tamaño de lotes, y  punto de reorden, con la consolidación 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 

b) Identificación y selección del mercado  proveedores potenciales  que puedan atender la necesidad  

de la compañía, para esto la compañía debe contar con un registro de  selección e inscripción  de 

proveedores  que garantice el suministro de productos y servicios de acuerdo con las necesidades.  

c) Segmentación de proveedores  dependiendo de cómo estos impacten a la compañía,   para cada 

segmento se recomienda manejar una estrategia, relaciones comerciales y manejos diferentes, esto 

se realiza ejecutando reunión periódicas con  los proveedores  que permitirán  a la compañía  

comunicar el objetivo de forma clara y precisa, logrando así que el proveedor logre fortalecer su 

línea de negocio y su capacidad de respuesta al cliente. La segmentación de proveedores se puede 

clasificar en  estratégicos, certificados y ocasionales 

d) Calificación de proveedores es necesario  realizar a los  proveedores estratégicos y certificados un 

estudio que permita analizar medir y controlar  el riesgo de contratación,   evaluando aspectos 

como  su salud financiera, comportamientos con sus proveedores y clientes, antigüedad,  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  

e) Evaluación de proveedores con el objetivo de medir su desempeño en aspectos como tiempos de 

entrega, calidad de productos y servicios, respuestas ante emergencias, innovación, identificar 

oportunidades de mejora, disminución de riesgos de aprovisionamiento, dar criterios a los 
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negociadores para toma de decisiones y así lograr que todos los proveedores estén por encima de la 

calificación definida. Para esta evaluación es necesario el diseño e implantación de un formato que 

contenga los criterios mencionados o todos aquellos que la compañía considere necesario, la 

frecuencia de la evaluación 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 está formado por la consolidación  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 organización, este programa se puede implementar realizando reuniones 

periódicas con todos y cada uno de ellos  evidenciando sus debilidades y fortalezas que permitan 

desarrollar planes de acción permitiendo así el crecimiento y desarrollo  llegando a ser más 

competitivos  

g) Reconocimiento y exclusión  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 compañía   a futuro, afianzar la relación empresa 

proveedor, reconocer públicamente a los proveedores de  sus mejores resultados , invitarlos a 

seguir aportando valor a la cadena. Con la exclusión 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 compañía y definir las ares responsables de formalizar la exclusión.  

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

logrando así alianzas estratégicas   que permitan Gestionar  los inventarios en forma efectiva 
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de acuerdo con el “modelo de revisión continua”, con el fin de mejorar la satisfacción de los 

clientes con relación a las entregas.  
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CONCLUSIONES 

1. Para conseguir una buena administración de los inventarios se debe realizar un trabajo de 

estandarización y colaboración con los proveedores. 

2. Para que el modelo de revisión continua sea más eficiente se debe realizar una 

clasificación de inventarios ABC de manera que se logre gestionar los productos con 

menor rotación. 

3. El modelo de gestión de inventarios de revisión continua busca minimizar los inventarios 

en tránsito y volver el sistema JIT, sin embargo encontramos que el modelo no es exacto y 

siempre tendremos algún inventario en proceso/transito. 

4. 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 días pero mas exacta en su cumplimiento. 

5. Al disminuir el LT se aumentan la frecuencia de pedido pero se disminuyen las cantidades 

de Lote por lo tanto el inventario promedio será menor. 

6. Disminuyendo la variabilidad en la demanda se reduce el inventario de seguridad, por lo 

tanto es necesario un trabajo integral con el área comercial para minimizar las 

fluctuaciones que se puedan presentar con las ventas. 
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ANEXOS 

 

Anexo A. Código de buena conducta 

Colombiaagro (2014): 

Ha adaptado una política de relación con los Proveedores en la cual se les exige el nivel de 

compromiso adecuado con prácticas socialmente responsables que sean compatibles con su 

propio código de Conducta. Para garantizar una adecuada implantación en cumplimiento de 

los compromisos anteriores, La empresa ha aprobado este código de Conducta, que tiene por 

objeto garantizar que sus Proveedores ejerzan su actividad empresarial respetando estos 

principios fundamentales.  

 Este Código de Conducta del proveedor de esta empresa, se ha desarrollado para 

transmitirles a todos los Proveedores, contratistas, consultores, agentes y demás Proveedores 

de bienes y servicios actuales y futuros la expectativa que esta empresa tiene, de que todos los 

proveedores, muestren los más altos estándares éticos, al llevar a cabo sus actividades 

comerciales con esta empresa.   

La empresa se abstendrá de operar con aquellos Proveedores de los que tenga conocimiento 

que hayan incumplido alguno de los criterios del Código de Conducta y se reserva el derecho 

de utilizar los mecanismos legales disponibles para poner fin a la relación comercial con el 

proveedor si tuviese conocimiento por cualquier medio del incumplimiento de uno de los 

criterios. 
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Trato con Ética y Regalos 

El trato honesto con los clientes y los Proveedores es fundamental para establecer 

relaciones comerciales sólidas. 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, así como en la fiabilidad e integridad de un proveedor. Por lo tanto, los 

Proveedores deben saber que está  terminantemente prohibido dar o recibir regalos, incentivos, 

sobornos o pagos similares de cualquier tipo u otros beneficios que influyan en cualquier 

decisión comercial o que creen la apariencia de que se influye en cualquier decisión comercial, 

así 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 espíritu de las 

leyes y reglamentaciones medioambientales vigentes y las políticas públicas aplicables a su 

actividad comercial.  

 

Relaciones personales 

Evitar los conflictos de intereses. Los Proveedores no tratarán directamente con los 

empleados cuando el cónyuge, 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 confía en que sus Proveedores integren las prácticas de seguridad y salubridad 

en todos los aspectos del negocio, y deberán, sin limitación alguna proporcionar un entorno 

laboral seguro y saludable en total cumplimiento con todas las leyes, los reglamentos y las 

prácticas de seguridad y salubridad, incluso en lo relativo a las áreas de seguridad en el trabajo 

e higiene industrial.  

 

Confidencialidad 

Los Proveedores tienen la obligación de preservar la integridad y confidencialidad de la 

información que reciben como consecuencia de las relaciones comerciales que mantienen con 

la empresa. La obligación de confidencialidad permanecerá una vez concluida su relación con 

la empresa y comprenderá la obligación de devolver cualquier material relacionado con la 

compañía que el Proveedor tenga en su poder.  

 

Calidad 

La empresa sólo operará con Proveedores que produzcan, comercialicen, embalen, 

almacenen o envíen productos y proporcionen servicios de acuerdo con las buenas prácticas de 

manufactura y/o comercialización imperantes en sus respectivas industrias. Se espera que los 

Proveedores brinden bienes y servicios que cumplan sistemáticamente con dichas 

especificaciones.  

 

  



64 

 

 

Normas legales 

Todos los proveedores deberán 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 relación comercial con la empresa ni en ningún otro sentido, que infrinja la 

Ley Estadounidense de Prácticas de Corrupción en el Extranjero o cualquier otra ley contra el 

soborno. Los Proveedores de deben utilizar únicamente Proveedores que no infrinjan los 

estándares éticos a través de sobornos, u otros pagos similares improcedentes o ilícitos.  

  

Cumplimiento 

Cada proveedor tiene la responsabilidad de garantizar que sus empleados y representantes 

comprendan y cumplan este Código de Conducta del proveedor. En caso que los proveedores 

incumplan o infrinjan el Código de Conducta del proveedor dicha situación podría ser 

fundamento suficiente para finalizar la relación comercial con el proveedor, según la gravedad 

de la infracción y las circunstancias particulares.  

 La empresa, se reserva el derecho de realizar por sí mismo o por medio de terceros, 

revisiones que garanticen el cumplimiento del presente código de Conducta, facilitando el 

acceso a la documentación y los medios necesarios para asegurar este proceso. 
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Anexo B. Inscripción de proveedores 
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Anexo C. Acta de no conformidad 
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Anexo D. Formato servicios internos 

 

Empresa: Planta o 
Mina: Fecha:

N° Orden de 
Servicio / 
Contrato:

              50 
1.1 100

a) Sí (100)

d) No (0)
1.2 100

a) Sí  (100)
b) No (0)

1.3 100

1.4 100

a) Sí (100)
d) No (0)

1.5 100
a) No (100)

TOTAL 
SEGURIDAD: 500

PROMEDIO 
PONDERADO                 5.000 

2.    SALUD               10 
2.1 100

a) Si (100)
b) No (0)

TOTAL SALUD: 100
PROMEDIO 

PONDERADO                 1.000 

              10 

3.1 100

3.2 100

a) Sí (100)
d) No (0)

TOTAL MEDIO 
AMBIENTE: 200

PROMEDIO 
PONDERADO                 1.000 

c) 2 No conformidades o más (0) ha pasado pero no se han aplicado
El lugar donde se ejecutan/ejecutaron los servicios/actividades, se mantienen/mantuvieron 
organizados y limpios:

¿El personal del contratista trabajó en buenas condiciones de salud?

c) 2 o más No conformidades (0)
¿El contratista registró e investigó los accidentes e incidentes de alto potencial ocurridos en la ejecución de los 
servicios?

¿Los trabajadores del contratista sufrieron accidentes CPT?

b) Sí (-1000)

3. MEDIO AMBIENTE
¿La empresa contratista, cumple con el control de los aspectos ambientales identificados para su actividad, y están 
capacitados?
a) Sí, siempre (100)
b) 1 no conformidad (50)

EVALUACIÓN PROVEEDORES SERVICIOS INTERNOS

b) 1 No conformidad (50)

Este cuestionario busca evaluar a los Proveedores de Servicios en relación a los patrones de Calidad, Seguridad y Medio Ambiente estipulados por Coquecol 
S.A.C.I en la prestación de estos.

ATENCIÓN:   Si una pregunta no aplica, se debe descontar el puntaje máximo de ella.                  TOTAL  EVALUACIÓN =  PUNTOS

a) Sí, siempre (100)

1. SEGURIDAD 
¿El contratista cumplió con los programas y rutinas de seguridad establecidos en el sitio de trabajo?

b) Parcialmente (60)

¿Los trabajadores del contratista se presentan siempre con EPPs adecuados y en buenas condiciones ?

¿Los trabajadores del contratista demuestran conocimiento de las normas y procedimientos de seguridad, y los 
cumplen integralmente?
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                5 

4.1 100
a) SÍ (100)
e) No (0) PUNTOS 100

TOTAL 
CAPACIDAD 

TÉCNICA:
100

PROMEDIO 
PONDERADO                    500 

              20 

5.1 100

5.2 100

b) Mala (0)
5.3 100

a) Sí (100)
b) No (0)

TOTAL 
ORGANIZACIÓN 

/ CALIDAD:
300

PROMEDIO 
PONDERADO                 2.000 

                5 
4.1 100

a) SÍ (100)
e) No (0)

4.2 100
a) SÍ (100)
e) No (0)

TOTAL 
FACTURACIÓN: 200

PROMEDIO 
PONDERADO                    500 

PUNTAJE 1400

RESULTADO 
EVALUACIÓN 

                   100 

<50
Nombre: 51-79

Ficha: C.I.: 80-100
Nombre:

a) Buena (100)

¿Las cantidades entregadas del servicio son correctas y corresponden a lo solicitado y contratado?

¿Cumplió en la entrega de facturas ?

¿La factura es correcta ?

No Conformidades - Usar Informe de No Conformidad de Proveedores

Firma del Proveedor de ServiciosInterventor

6. FACTURACIÓN

Calidad de la documentación presentada

¿El plazo de atención del servicio se llevo a cabo según el cronograma ?

¿El contratista estaba organizado para atender el servicio solicitado por el área, utilizando equipos y herramientas 
en buenas condiciones?
a) Sí, siempre (100)
b) 1 No conformidad (50)
c) 2 No conformidades (0)

5. CALIDAD

4. SOPORTE Y ACOMPAÑAMIENTO TÉCNICO
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Anexo E. Formato MRO y servicios externos 

 

DC-FR-003/V02

TIPO DE 
PROVEEDOR

Version 02

TIPO DE CLIENTE

1.1 X

1.2 X

1.3 X

1.4 X

1.5 X

1.6 X

1.7 X

1.8 X

1.9 X

1.10 X

1.11 X

1.12 X

a) Puntuación Individual 20 40 60 80 100 -   Aval. Final Evaluacion
b) Número de items calificados 3 1 2 3 3 Suma de puntos 760
c) Puntuación Total   (a x b) 60 40 120 240 300 - Nº de Items Evaluados 12

USUARIO FINAL

ALMACEN

SUMINISTROS

Capacidad de respuesta en momentos 
de emergencia

CAPACIDAD DE RESPUESTA

Desarrollo de productos específicos de 
acuerdo con las necesidades  de la 
operación

Solución de imprevistos

Cumplimiento de tiempo de entrega

Atención a problemas de post-venta

Innovación constante de acuerdo con 
las tendencias del mercado 
internacional

El producto y/o servicio cumplió con 
los estándares de calidad establecidos

CALIDAD

El producto y/o servicio cumplió con 
las necesidades del usuario

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

CONDICIONES DE ENTREGA Y JUSTO A TIEMPO

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

Entrega satisfactoria con los soportes 
correspondientes

Cumplimiento de condiciones de 
seguridad para las entregas

63,3

O
P

T
IM

O

N
O

 A
P

L
IC

A

OBSERVACIONES (Justificar nota  REGULAR)

RegularTotal de  
Puntos

EVALUACION DE DESEMPEÑO

EVALUADOR:

R
E

G
U

L
A

R

B
U

E
N

O

EVALUACION DE PROVEEDORES MRO Y 
SERVICIOS EXTERNOS

FECHA EVALUACION: 

1) Si la Notaes  DEFICIENTE, INSUFICIENTE O REGULAR describir la 
Justif icación en el campo de observaciones

Nombre del Proveedor

D
E

F
IC

IE
N

T
E

IN
S

U
F

IC
IE

N
T

E

Defic.: 20 a 30         Insuficiente: 31 a 50       Regular: 51 a 70        Bueno:  71 a 90       Óptimo :   91 a 100
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2. CARACTERÍSTICAS TÉCNICAS DEL BIEN/SERVICIO  CONTRATADO

3. OBSERVACIONES GENERALES PLAZO
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Anexo F. Formato equipos 

 

Empresa: Planta o 
Mina:

Fecha: No Orden de 
Compra/Servicio

40
1.1 60

1.2 30

1.3 100

TOTAL 
PUNTUALIDAD 190

PROMEDIO 
PONDERADO 2533

2. CALIDAD 30
2.1. 100

2.2. 60

2.3. 100

2.4. 100

TOTAL CALIDAD 360
PROMEDIO 

PONDERADO 2700

c) De forma mínima (30)
d) No cumplió (0)
El desempeño del equipo es el esperado. 
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c) De forma mínima (30)
d) No cumplió (0)

b) Parcialmente (60)

a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c) De forma mínima (30)
d) No cumplió (0)
El proveedor entregó toda la documentación técnica requerida. 
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c) De forma mínima (30)
d) No cumplió (0)
La etapa de seguimiento y corrida de pruebas cumplió con las expectativas sobre el equipo. 
a) Totalmente (100)

El proveedor cumplió con las especificaciones técnicas y comerciales contratadas. 

El proveedor cumplió con la entrega física de la compra (Instalación y Puesta en Marcha). 
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c) De forma mínima (30)
d) No cumplió (0)
El proveedor cumplió con la etapa de Seguimiento y Corrida de Pruebas. 
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c) De forma mínima (30)
d) No cumplió (0)

d) No cumplió (0)

EVALUACIÓN PROVEEDORES EQUIPOS

ATENCIÓN:   Si una pregunta no aplica, se debe descontar el puntaje máximo de ella.                  TOTAL  EVALUACIÓN =     PUNTOS

1. PUNTUALIDAD
El proveedor cumple con la totalidad de los eventos establecidos en el cronograma específico
a) Totalmente (100)
b) Parcialmente (60)
c) De forma mínima (30)
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15
3.1. 100

3.2. 100
a) Sí  (100)
b) No (0)

3.3. 50

3.4. 60

3.5. -1000
a) No (100)

TOTAL 
SEGURIDAD: -690

PROMEDIO 
PONDERADO -2070

15
4.1 100

4.2 100

TOTAL MEDIO 
AMBIENTE: 200

PROMEDIO 
PONDERADO 1500

PUNTAJE 60
RESULTADO 
EVALUACION 47 

<50
Nombre: 51-79

Ficha: C.I.: 80-100

d) Desorganizado y con residuos del servicio ejecutado (0)

No Conformidades - Usar Informe de No Conformidad de Proveedores

Interventor Firma del Proveedor
Nombre:

b) Organizado y con residuos del servicio ejecutado. (50)

¿Los trabajadores del contratista sufrieron accidentes CPT?

b) Sí (-1000)

4. MEDIO AMBIENTE 
¿La empresa contratista, cumple con el control de los aspectos ambientales identificados para su actividad, y están 
capacitados?
a) Sí, siempre (100)
b) 1 no conformidad (50)
c) 2 No conformidades o más (0) ha pasado pero no se han aplicado
El lugar donde se ejecutan/ejecutaron los servicios/actividades, se mantienen/mantuvieron:
a) Completamente organizado y limpio. (100)

d) No registró los accidentes que ocurrieron (0)

c) De forma mínima (30)
d) No cumplió (0)
¿Los trabajadores del contratista se presentan siempre con EPPs adecuados y en buenas condiciones ?

cumplen integralmente?
a) Sí, siempre (100)
b) 1 No conformidad (50)
c) 2 o más No conformidades (0)
¿El contratista registró e investigó los accidentes e incidentes de alto potencial ocurridos en la ejecución de los 
servicios?
a) Sí, siempre ( CPT, SPT, Incidentes, etc.) (100)
b) Registró y trató sólo los CPT y SPT (60)
c) Registró los accidentes tratando los más graves (CPT) (30)

b) Parcialmente (60)

3. SEGURIDAD
¿El contratista cumplió con los programas y rutinas de seguridad establecidos?
a) Totalmente (100)
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