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IMPLEMENTACION DEL SISTEMA
PLANEACION DE RECURSOS
DE DISTRIBUCION (DRP) EN

'UNA CASA DE MERCADOTECNIA



- INTRODUCCION



Los problemas relacionados con los altos o bajos niveles de inventario que en
general las empresas tienen en sus almacenes, son debidos principalmente a los
malos prondsticos de ventas y a la variabilidad de la demanda, por lo que el
planeador solicita producto a la tébrica por una determinada cantidad y al no conocer

un estimado de la demanda, se cae en aitos y bajos niveles de inventario.

Un alto nivel de inventario provocara altos costos; y un bajo nivel llevara a la
pérdida de un cliente para un producto y probablemente para muchos otros en el

futuro.

La empresa a la que se refiere este trabajo, es una empresa que se
desenvuelve en al area de imagenes. En México, esta area o industria tiene un gran
desarrollo ¥ por lo tanto una demanda incierta de los diversos productos que ia

empresa distribuye.

Los principales objetivos que la empresa desea que se logren con éxﬁo por
parte del departamento de Estimacién, Planeacién y Abastecimiento son los
siguientes:

+ Aumentar el nivel de servicio al clients.

+ Reduccién de inventarios.

+ Reduccion en costos de distribucion y compras.

+ Establecer los objetivos de inventaric para los productos de rissgo

de la empresa.



Para lograr con éxito los objetivos antes mencionados, se necesita contar con
una organizacién empresarial que apoye el sistema, ademés de la informacién
confiable por parte de cada linea de negocios respecto a los estimados de ventas,

para el buen funcionamiento del sistema.

Por esta razén, este trabajo tiene como objetivo proveer a la empresa las
herramientas necesarias para controlar el proceso de distribucién alcanzando un
mejor nivel de servicio al cliente mediante la implantacién de un sistema de
Planeacién de Recursos de Distribucién, permitiendo disminuir los niveles de

inventario.

Con este trabajo se pretends dar a conocer &Qué es el DRP? dando una
introducdén del tema asf como los problemas que trata de resolver y la comparacion
con el método tradicional; ademas de la importancia que tienen los inventarios en las
empresas y ain més el servicio al cliente.

Se hablara de la importancia de la dsmanda para la buena planeacién de los
productos y del buen funcionamiento del sistema DRP, como también de las
herramientas del DRP.

En la implementacién del DRP se mostrard la metodologla para poder llievar a
cabo su funcionamisnto desde la generacion del prondstico de la demanda hasta la
generacién ds drdenes planeadas en el sistema DRP.

La aplicacién préctica del sistema serd con productos provenientes de Brasil de

lafinea de negocios de Fotografia Profesional.



CAPITULO 1

GENERALIDADES



1.1 FILOSOFIA DE LA EMPRESA KODAK MEXICANA

Kodak Mexicana tiens como propdsito ser lider en los mercados fotogréficos,
electrénicos y quimicos proporcionando a nuestros clientes la mas alta calidad en
nuestros productos y servicios.

Todas las &reas de la comparia tienen metas que van encaminadas al
mejoramiento continuo que requiere el compromiso de aquéllos que comparten un

interés en el éxito de la comparifa.

1.2 HISTORIA DE KODAK MEXICANA

El 12 de Septiembre de 1922, comenz6 a operar en México, Kodak Mexicana,
como subsidiaria de Eastman Kodak Company. En 1969, el grupo Kodak México
inicié la fabricacién de peliculas para Radiografia Médica, Cine, Artes Gréaficas,
Microfilmacién, Profesional y Aficionados vy a partir de 1986 el Grupo Kodak México
inicié, también en la ciudad de Guadalajara, la fabricacién de discos magnéticos para
uso en computadoras personales tanto para consumo nacional como para
exportacidn, fabricacién de arneses de conduccién eléctrica para fotocopiadoras, ast
como ensamble de cabezas magnéticas e inyeccion de cartuchos para.cassette de

cinta magnética.



E! Grupo Kodak México tiene inversiones en el pais por $350 millones de
ddtares, ofreciendo empleo a 4,000 personas y realizd exportaciones por $135

millones de ddlares.

Nuestras empresas exportadoras, ademas de ser de las principales
exportadoras de bienes manufacturados en el pafs, operan con un superévit
significativo de divisas, ya que la produccién de pelicula fotografica se realiza con un
contenido de insumos nacionales mayor al 60% y en el caso de discos magnéticos

con un contenido nacional superior al 50%.

La comparia del Grupo Kodak México dedicada a la comercializacién en toda
la Replblica Mexicana es Kodak Mexicana, con ventas anuales de $200 millones de
dblares. La comercializacién de nuestros productos se realiza en forma directa, asi

como a través de 3,500 distribuidores localizados en el territorio nacional.

1.3 KODAK EN EL. MERCADO NACIONAL

Kodak Mexicana sigue siendo lider del mercado de pelicula fotogréfica & nivel
de actividad fotografica en el hogar. En 1992 Kodak tiene el 65% de participacion del
mercado total de pelicula, sin embargo esta cifra es menor que en los arios de 1990
(70%) y 1988 (80%), esto es debido a la introduccién de nuevas marcas a menor
precio sacrificando utilidades, ademas del mercado negro que no favorece a ninguna
compafiia. Fuji obtiene e} 21% de participacion total del mercado de pelfcula, mientras
que el resto del mercado 14%, lo conforman marcas como Kdnica, Agfa, Scotch entre

otras. (figura 1.3.1).



En otras areas como Cine Prolesional, Kodak se encuentra firme en el
mercado, su competidor en pelicula positiva es Fuji y en negativa Agfa.

El 4rea de Copiadoras estd despegando con un buen nivel de aceptacién en el
mercado nacional, esto dehido a la calidad del equipo y fa disponibilidad del mismo.

En general, Kodak Mexicana se encuentra como lider en la mayorfa de los

productos que negocia en México y alguncs para Latinoamérica.

1.4 LINEAS DE NEGOCIO DE KODAK

+ Imagenes al consumidor

+ Fotogratia Profesional

+ Productos de Cine y Televisin
+ Imégenses Diagndsticas

+ Productos de Cémputo

+ F_otograb’a Electrénica

+ Artes Gréficas

+ Sistemas para Negocios
1.5 DEPARTAMENTO DE ESTIMACION, PLANEACION Y ABASTECIMIENTO

Misidn: Lograr fa excelencia operacional en el desarrolio de las funciones de
Estimacidn, Planeacion y Abastecimiento, a través de la dptima utilizacién de los
recursos humanos y tecnoldgicos,para abtener las metas de la compariia respecto a

la inversion de inventario y la disponibilidad de productos para nuestros clientes.



Visién: El Departamento de Estimacion, Planeacién y Abastecimiento contard
con los recursos de organizacion, humanos y tecnolégicos para ofrecer un soporte
eficiente a los pafses del cono norte (Venezuela, Panama, Colombia, Puerto Rico), asi
como desempeiiar las funciones de estimacion y planeacién de Kodak Mexicana de
manera que cuando se evallen por la unidad de negocios local y la gerencia, sean

descritos como un desempenio de clase mundial.

Areas claves de resultados:
+ Calidad en los procesos de estimacion.
+ Comunicacion con las unidades de negoclo y telemercadeo.
+ Comunicacién con proveedores.

+ Nivel de servicio / inversin en inventario.



KODAK MEXICANA

% DE ROLLOS DE COLOR

1992

KODAK 65

W~ OTROS 14

FuJl 21

MERCADO NACIONAL

FIG 1.3.1



CAPITULO I

¢{QUE ES
PLANEACION DE
RECURSOS DE
DISTRIBUCION
(DRP)?



2.1 (LQUEESEL DRP ?

El arte de controlar una organizacién de distribucién estd en sjecutar
correctamente el balance entre el servicio al cliente y los costos de operacién. Estos
costos incluyen inventario, transportacién y salarios.  La medicién del nivel de
sarvicio es menos tangible e incluye slementos como el porcentaje de Ordenes
despachadas a tiempo, la eficiencia de drdenss de entrada y su proceso, y la

capacidad de responder a requerimientos de emergencia del cliente.

DRP es un sistema de técnicas disefiadas para proveer a la compaiiia de las
herramientas necesarias para controlar el proceso de distribucién logrando un alto

nivel de serviclo al cliente mientras se reducen los costos de operacion.

El reto que enfrentan todas las compafifas de distribucién, como las de
manufactura, es cdmo proporcionar el mejor servicio al cliente al menor costo. En
estos dias de ruda competencia es importante para las compafiias de manufactura
proporcionar a los clientes productos de alta calidad, entregarlos a tiempo y al ménor
costo posible. Cuando el costo de capital es alto, 6s imperativo que las compafiias

realicen el uso mas eficiente de la inversion del inventario.



2.2 {QUIEN DEBE USARLO ?

La compariia que mas se beneficiard con la introduccidn del DRP es la que
almacena un gran nimero de productos terminados o partes de repuesto en més de

un centro de distribucidn.
Ei DRP se enfoca hacia:

* Prondstico de los requerimientos de producto terminado.

* Establecer el nivel corracto de inventario en cada locacion.

* Colocacién de producto en un tiempo corto de abastecimiento,
* Programacion de carga para vehiculos.

* Planeacién del transporte.

Consideremos e! acercamiento tradicional para el llenado de los almacenes.
Esto fue para establecer puntos de reorden para cada producto y para calcular fa
cantidad econ6émica a ordenar (EQQ). Consisten en un inventario de seguridad y
producto suficiente para cubrir el tiempo que se necesita en traer méas inventario del

almacén central, un centro de manufactura o de un distribuidor.

Ei EOQ se calcula por medio de una férmula que intenta balancear los costos
de poner una orden y los costos de llevar inventario, entonces se presentard una
cantided que minimizara los costos totales de! llenado de un producto. Cuando el

inventario a la mano cae por debajo del punto de rearden, una orden para el EOQ es

"



puesta. Mientras el inventario llega, el balance a la mano debera bajar al nivel del

inventario de seguridad.

2.3 COMPARACION DE METODOS

Existen tres diferencias fundamentales entre el acercamiento tradicional y el
DRP,

PRIMERO. E!DRP visualiza a una red de distribuci6n como un todo en vez de
tratar cada almacén como una entidad en sf misma. Optimizaré los niveles de
inventario en cada centro de inventario dentro de una red, particularmente en tiempos
donde el producto es escase. Empujard el lenado de inventario desde un centro, en

vez de Jalar requerimientos de un almacén en particular.

SEGUNDO. DRP se interesa no solamente en los niveles de inventario
actuales, sino también prediclendo cuéndo un producto estara corto en abastscimiento

y planear el llenado de érdenes antes de que esto ocurra.

TERCERO. E! DRP es un sistema integrado que intenta balancear los
requerimientos de la red de distribucion con la capacidad de produccién de una
planta- manufacturera o distribuidores externos a través de la entrada directa de

requerimientos planeados en las actividades del programa maestro de manufactura.



2.4 PRONOSTICOS

Los pronésticos exactos de la demanda son un requisito esencial de un exitoso
sistema de DRP. El DRP traduce los requerimientos pronosticados en un plan
programado de reabastecimiento para una planta de manufactura. Silos prondsticos

son malos, el abastecimiento sera inexacto.

El punto de partida para un buen prondstico es una historia de la demanda.
L.os prondsticos deben estar basados en la demanda en lugar de en las ventas o
embarques, y esta historia de la demanda debe ser capaz de identificar la demanda
regular del cliente asi como la demanda no periddica que no debe ser incluida en los

célculos de prondstico.

Una demanda no periddica puede ser la orden de productos para llenar un
nuevo almacén. En Kodak Mexicana, este tipo de demanda son las llamadas érdenes
especiales, las cuales no se estimaron para el arfio en curso y no tienen un prondstico
por lo que altera todos los célculos hechos con anterioridad, pero siempre se preven
estos casos aumentando un cierto porcentaje a los estimados de los productos que
constantemente Se encuentran en este caso.

Tipicamente, los prondsticos se calculan en base mensual aunque algunas
industrias requieren prondsticos semanales. Los buenos sistemas utilizardn modelos
estadisticos para calcular pronésticos basados en la demanda histérica. Usualmente
incluyen patrones estacionales. Muchas veces es més exacto calcular prondsticos a

través de grupos de productos que con articulos individuales.
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Algunas veces es deseable pronosticar requerimientos de toda una red de
distribucion en vez de calcular un prondstico para un producto en cada local de
inventarios. Este prondstico total se puede usar para establecer los requerimientos
de produccion mas eficientemente en vez de unir los prondsticos de cada almacén por
separado.  Pero, un prondstico para cada producto en cada plaza o locacién es

esencial para DRP.
2.5 NIVELES CORRECTOS DE INVENTARIO

El nivel de inventario proporcionado a un cliente es el resultado de un
inventario establecido en un aimacén local, ia habilidad de proveer praductos de otros
lugares o almacenes y la sensibiidad de la compafia a las necesidades de los
clientes. El nivel de servicio al cliente deseado puede ser realizado en varias formas y
éstas pueden variar segun la politica de cada empresa, tipo de producto, expectativas

delcliente y el pétrén de demanda para el producto.

Una compariia puede decidir, por ejemplo, proveer el 95% de nivel de servicio
para los articulos clase A y ofrecer los requerimientos para los articulos menos
importantes directamente de los  inventarios centrales con entrega de 24 hrs.
Contrariamente una compafia puede decidir que el 98% de nivel de servicio es
requerido para todos los productos en cada centro de distribucion, Existen gran
variedad de acercamientos a estas politicas y el impacto de estas decisiones en la

inversidn en inventario y satisfaccién del cliente son enormes e importantes.
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Un sistema de DRP no puede hacer decisiones estratégicas, pero un sistema
integrado puede ofrecer informacidn que permita al gerente de distribucion establecer
los niveles de servicio y la inversién en inventario a través de toda una red de

distribucién.

Un buen sistema de DRP tendra la habilidad de calcular nivelss de inventario en

cada almacén.
2.6 ABASTECIMIENTO DE INVENTARIO

La primera piedra del DRP es la planeacidn de la programacion de érdenes de
reabastecimiento. El sistema ve hacla futuro para cada producto en cada centro de
distribucién y, basado en el prondstico de requerimientos y la orden de
reabastecimiento existente, calcula los niveles de inventario periodo por periodo para

los préximos 6, 12, 18 6 24 meses.

El horizonta sobre el cual DRP calcula, puede variar dependiendo de las
necesidades de la comparifa. Si el nivel de inventario esperado de un producto es
menor que el inventario de seguridad, entonces el sistema pone una orden planeada
de reabastecimiento. La cantidad de la orden puede ser puesta en diferentes
maneras: '

* Cantidad econémica a ordenar (EOQ)
* Cantidad minima a ordenar.
* Un nimero de periodos pronosticadas, o

* Sumar las cantidades requeridas sobre un niimeros de meses.



Alternadamente, el sistema de DRP puede recomendar un incremento o
. decremento de una orden de reabastecimiento existente, o cambiar la fecha de la

orden,
2.7 ACERCAMIENTO PRACTICO

El sistema DRP proporciona respuestas a problemas tales como: {cuénto
inventario mantener en cada almacén? y écudndo reabastecer el inventario; y asiste

con la planeacién del transporte de bienes a lo largo de una red de distribuci6n.

Compaiifas tradicionales utilizardn alguna clase de sistema de punto de recrden
para abastecer sus almacenes. Cada almacén deberd poner érdeﬁes semanales o
mensuales a sus almacenss de suministro. En cambio DRP, como se dijo antes,
revisa los requerimientos de inventario y reabastecimientos de una manera

programada sobre un horizonte tipicamente de 12 a 24 meses.

Un problema en la implementacién del DRP es que se requiere un gran camblo
en la manera en que ta compafifa maneja el negocio de distribucién. El prondstico de
la demanda futura es casi siempre diferente ademds de usar métodos estadisticos

complejos.
2.7.1 CONTROL DE INVENTARIO INTEGRAL

La comunicacién entre varlas partes de la compaiiia es la clave para mejorar

muchas 4reas de negocios. DRP requiere un sistema de cédmputo que informe de las



érdenes de los clientes, 4rdenes de reabastecimiento y balances del inventario a la

mano en cada centro de distribucion.

Usualmente la informacién es retenida en una micro-computadora, con
informacién acerca de cada producto en cada localidad. Esto proporciona al
planeador del inventario, quien es responsable de la inversidn en inventario y de los
niveles de servicio al cliente en todas las locaciones, visibilidad de la posicién det

inventario y permite al planeador realizar el uso efectivo del inventario.

2.7.2 LAS TRES FASES DEL DRP

El acercamiento ai DAP divide el proceso en tres fases que cubren éreas muy

grandes. A continuacidn se ennumeran estas fases.

FASE

- Introduccién de un sistema simple de control integral de inventario que daré
visibilidad del inventario a la mano y demandas de todos los almacenes en una red.

- Introduccion de técnicas basicas de pronésticos y célculos de inventario de
seguridad que ayudaréan a los usuarios a pronosticar la demanda para cada producto
en cada centro de distribucién, y pronosticar un producto a través de varias
localidades o en una red entera.

- Estos pronésticos y niveles de inventario de seguridad se usaran para calcular

puntos de reorden para cada producto en cada centro de distribucion.



- Desarrollo de reportes de reabastecimiento que requerirdn una orden para ser
puestos cuando el balance del inventario a la mano caiga o esté por debajo del punto

de reorden.

FASE?2

- Introduccion de calculos mas sofisticados de prondsticos e inventario de
seguridad.

- Se requiere la habilidad de pronosticar los requerimisntos de un grupo o
familias de productos, en lugar de prondsticos individualés para cada producto.

- Creacién automética de drdenes de reabastecimiento de los centros de

distribucidn hacia los almacenes de suministro,

FASE3
- Introduccion de un completo programa de planeacion de requerimientos
para cada centro de distribucion y a través de toda una red.

- Planeacién de transportacién de los requerimientos para corto y largo plazo.
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CAPITULO I

INVENTARIOS
Y
SERVICIO AL
CLIENTE



3.1 ¢QUE ES EL INVENTARIO?

Para Kodak Mexicana, el inventario es todo el producto terminado que fue
solicitado para su venta, por parte de las lineas de negocio y el Departamento. de

EPyA, alas fbricas correspondientss y el cual se encuentra en el almacén de Kodak.

¢Para qué sirven los inventarios desde el punto global de la empresa? Los
inventarios en un negocio sirven mucho como el sistema de suspension de un
automévil. Las altas y las bajas en las ventas pueden ser absorbidas por los
inventarios, justo en la forma en que los muslles de! carro absorben los saltos en el
camino. Sin los inventarios, produccidn tendria que responder directamente a ventas,

si el servicio a los clientes no se viera afectado.

Los inventarios son necesarios para dar un buen servicio al cliente, para hacer
funcionara planta més eficientemente manteniendo !a produccién en cuotas bastante
uniformes. Los inventarios no son un mal necesario sino més bien un amortiguador
quse, sabiéndolo utilizar, dar& magniticos resultados para el clientes y en consecuencia

para al compaiia.
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3.1.1 TIPOS DE INVENTARIO

Seglin su funcion:
1. De fluctuacién
2. De anticipacién
3. De transportacion.

Inventarios de fluctuacién: Estos son inventarios que se llevan porque la
cantidad y ritmo de las ventas y de produccién no pueden predecirse con exactitud.
Los pedidos pusden promediar 100 unidades por semana para un articulo dado, pero
habré semanas en que las ventas sean tan elevadas como 300 6 400 unidades por
poner un ejemplo. Ei material puede recibirse en inventario normalmente 3 semanas
después de que fue solicitado a la fabrica, pero ocasionalmente puede llevarse seis
semanas. Esta fluctuacion en Ja demanda y la oferta puede compensarse con los
inventarios de reserva o inventario de seguridad, nombres usuales para los

inventarios de fluctuacién.

Inventarios de anticipacién: Estos son inventarios hechos con anticipacién a
las épocas de mayor venta, a programas de promocién comercial 0 a un periodo de

clerre de planta.
Inventarios de transportacién: Estos existen porque el material debe moverse

de un lugar a otro. El inventario depositado en un camién y que se va a entregar & un

almacén puede estar en camino hasta 10 dfas. Mientras el inventario se encuentra en
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camino, no puede tener una funcién til para la compaifa o los clientes; existe

exclusivamente por el tiempo de transporte.

Segun los costos:

1. De tenencia de inventarios

Costos de tenencia de inventarios: Estos costos incluyen todos los gastos en
que incutre la comparia por el volumen de inventario que lleva. Se incluyen

usualmente en el costo de tenencia de inventario, los siguientes costos:

a. Por obsolescencia.- Se incurre en estos costos porque el inventario no es ya
vendible debido a patrones de venta cambiante y a deseos del cliente. Este problema
es agudo en los articulos de moda, de alta tecnologfa y en las industrias de defensa.
Kodak Mexicana tiene un porcentaje considerable de este tipo de inventario en el
almacén, que provoca el problema de falta de disponibilidad de espacio en almacén
para productos que sf tienen venta. Ademas este inventario se puede considerar

como ventas perdidas y costos de pedidos innecesarios.
b. Por deterioro.- El material qus se tiene en inventario pusde humedecerss,
secarse, ser ensuciado por el manejo o deteriorado de muchas ofras maneras de

modo que ya no se pueds vender o usar,

¢. De almacenamiento.- El almacenamiento del inventario requiere de una

bodega con personal de supervision y operativo, de equipo de manejo de material, de
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registros necesarios, etc. No se incurriria en Jos costos de estos medios si no hubiera

inventarios.

Los factores a considerar en la determinacién de los niveles apropiados del
inventario son: las normas de la industria, las restricciones de la produccion, la
estacion del afio, los requerimientos de los clientes, la disponibilidad del material, ta

variedad y ia estabilidad de la produccion.

Las empresas tienen éxito , cuando eliminan los problemas, debido a los
cuales tuvieron que crear grandes inventarios. Por ejemplo, los inventarios de
producto terminado pueden reducirse y al mismo tiempo mejorar el servicio a los

consumidores, al reducir en forma significativa los tiempos de entrega.

3.2 SERVICIO AL CLIENTE

El servicio al cliente o calidad del servicio, se refiere a las relaciones que se
establecen entre el personal de la empresa y los clientes con los cuales trata
directamente. Son relaciones principalmente de caracter personal que representan los
contactos de oportunidad,

Una empresa tiene tres categorias de clientes: Ei cliente interno (personal de la .
empresa), e! cliente externo (intermediario) y el consumidor final. Debido al tema de
este trabajo, el cliente interno y externo son parte fundamental, los cuales se

explicaran a continuacion:
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* Cliente interno: El personal de la empresa es contado como cliente interng,
ya que es el receptor primario de las estrategias y acciones planteadas por la
organizacion para crear valor y ofrecer un buen servicio al cliente externo. En
consecuencia, cada individuo dentro de la organizacién debe estar plenamente
convencido de lo que recibe, es decir, de las acciones que le corresponde llevar a

cabo, de manera que &l proporcione un servicio de calidad al cliente externo.

* Cliente externo: Esta categorfa de clientes comprende a los intermediarios
que directamente tienen relacion con la empresa y hacia los cuales debe manifestarse
un valor agregado perceptible y una calidad en sl servicio que establezca una

diferencia.

3.2.1 TRIANGULO DEL SERVICIO

Se basa en tres caracteristicas o factores claves que estéan dirigidas al cliente.

(fig 3.2.1).
Estrategla del servicio: Proporciona la direccidn para lograr ventajas
competitivas y se conecta con los sistemas v la gente, por medio de los cuales se

implementa y se hace realidad la estrategia.

Gente: Incluye a todo el personal de la organizacion y es el recurso

condicionante para cristalizar la calidad del servicio, por lo cual, este recurso debe
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tratarse como un cliente interno, porque de su desemperio dependera la respuesta de!

cliente externo hacia la empresa.

Sistemas: Hace hincapié en que toda la organizacion, desde la alta gerencia,
hasta los empleados operativos, deben desempefiarse conforme los diferentes

sistemas establecidos.

Cliente: Es el centro del modelo que obliga a que tanto los demas
componentes del tridnguio, como de la organizacion misma, se orienten hacia é).
Enfatiza las relaciones del personal de la empresa y sus clientes, lo que marca {a

razén de ser de la calidad del sesvicio.

En estos tiempos para toda empresa el cliente debe ser fa parte més importante

y en la que més cuidado se debe tener, para tener éxito en todos los niveles.

En Kodak Mexicana, el Departamento de ' Estimacidn, Planeacion y
Abastecimiento mide el nivel de servicio de la fébrica de Kodak en Brasil de la cual se
recibe papel blanco y negro para Fotografia Profesional y de la fbrica de Kodak en -

Guadalajara, México, de la que se recibe diskettes, pelicula fotogréfica, etc.
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TRIANGULO DEL SERVICIO

Fig 3.2.1



3.2.2 REPORTE DE SERVICIO DE FABRICA

En Kodak Mexicana se mide e! nivel de servicio de las fabricas que suministran
el producto que se vendera posteriormente. Estas fabricas se encuentran en Brasil y
en Guadalajara, Mex. El objetivo de nivel de servicio es 100%, por lo que a medida
que se logre este objetivo, Kodak podré ofrecer un buen nivel de servicio a todos los

clientes.

El procedimiento para calcular este nivel de servicio es el mismo para las dos
fébricas, s6lo que para Brasil ef registro es cada dos semanas, en cambio para IFISA,
es cada semana. Es muy simple el célculo: se toman en cuenta las Srdenes
colocadas por todos los planeadores, se revisa cuéntas 6rdenes se embarcaron de

las originales, la diferencia entre estos dos datos son las érdenes no embarcadas.
Se considera que una orden es embarcada sl se cumple con el 80% de la
orden colocada; por ejemplo, st se coloca una orden qus tiene 10 elementos y llegan

8 de ellos, se considera una orden completa smbarcada.

Con estos datos se mide el nivel de servicio de cada fabrica, del cual depende

la respussta que se da al mercado correspondients.

En las figuras 3.2.2.1 y 3.2.2.2 se muestran las gréaficas de reporte de servicio

de fébricay las hojas de célculo en las figuras 3.2.2.3 y 3.2.2.4.
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KODAK MEXICANA S.A. DE C.V.
REPORTE DE SERVICIO DE FABRICA
FUENTE: KODAK BRASILEIRA

SEMANA DE EMBARQUE 39, 40 Aug-93
ORDENES COLOCADAS 19
ORDENES EMBARCADAS 18
ORDENES NO EMBARCADAS 1
NIVEL DE SERVICIO 84.74%
SEMANAS DE ATRASO 4 3 2 t
Ordenes 4] 1 0 1

Fig 3.2.2.3




KODAK MEXICANA SA DE CV
REPORTE DE SERVICIO DE FABRICA
FUENTE: KODAK BRASILEIRA
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KODAK MEXICANA S.A. DE C.V.
REPORTE DE SERVICIO DE FABRICA
FUENTE: IFISA

SEMANA DE EMBARQUE 42 Aug-93
ORDENES COLOCADAS 85
ORDENES EMBARCADAS 82
ORDENES NO EMBARCADAS 3
NIVEL DE SERVICIO 96.47%
SEMANAS DE ATRASO 4 3 2 1
Ordanes 0 0 0 3

Fig 3.2.24




KODAK MEXICANA S.A. DE C.V.

REPORTE DE SERVICIO DE FABRICA
FUENTE: IFISA
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CAPITULO IV

MERCADOTECNIA
' EN LA
PRODUCCION



4.1 REDUCIR LA INCERTIDUMBRE DE LA DEMANDA

¢Por qué es importante reducir la incertidumbre de la demanda? La respuesta
es simple: mientras mas seguro se esté de la demanda, mejor se desempefiara la
compafifa. Cuando la demanda es incierta, las organizaciones de manufactura,
ingenieria en una compafia estardn impedidas en sus esfuerzos para proveer un
producto de calidad a un precio bajo, y la entrega a tiempo al cliente.

Algunos puntos importantes en los que se debe poner atencién son:

* Estrategia de Mercadotecnia y Manufactura para alcanzar el tiempo de
entrega esperado por ef cliente, dando los tiempos de entrega de manufactura.

* Planeacién de Ventas y Operaciones para qus la compariia opere
como un equipo, basado en un plany en un juego de nimeros.

* Pronéstico de demanda anticipada para usarse como un dato de
entrada en el proceso de planeacion.

* Plan de Ventas para ganar el compromiso de vender el plan.

* Programa Maestro de Produccién para converlir los planes en

realidad.
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Cuando técnicas como el DRP - tema de esta tesis - son aplicadas, se puede
mejorar la forma de entender el mercado en la compariia, mejor comunicacién en la

informacion de la demanda y mejorar la ejecucion de los planes de ventas.
4.1.1 COMO MEJORAR LAS PREDICCIONES DE LA DEMANDA

Se puede mejorar la habilidad para pronosticar demanda anticipada y reducir la

incertidumbre de la demanda concentrandose en los siguientes tres puntos:

1. Atencién apropiada. Esto envuelve, usando gents capacitada en e!
nivel apropiado de la comparifa para lograr buenos resultados.

2.Frecuencia de revisién y actualizacién. Requiere una revisibn y
actualizacion continua por parte del planeador de la demanda, quien revisa, presenta,
y actualiza el prondstico por lo menos una vez al mes.

3. Mediclones. Se puede decir que lo que se mida mejorara, Ciertamente
este concepto encierra una verdad para mejorar ios prondsticos y el desempefio de

los planes de venta.
4.1.2 PLANEACION DE RECURSOS DE DISTRIBUCION (DRP)

Compariias con almacenes o grandes distribuidores pueden ganar mejor
visibilidad de 'a demanda a través del uso del DRP.. DRP ha comprobado ser upa‘

herramienta eficiente para manejar la distribucién de los inventarios. Es

particularmente valioso para compafiias que embarcan varios productos hacla varios
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almacenes y distribuidores y es Util para cualquier comparifa que. distribuya

inventarios.

DRP provee una unién en la comunicacion entre los almacenes y la fabrica, y es
usado por el planeador de la demanda, la organizacién de distribucién y el
programador masestro. Asegura que la distribucién de la demanda es incluida en e}
proceso de planeacién de la demanda y proves una visién hacia adelante de la

demanda para propésitos de planeacién.

Kodak Mexicana es una empresa que reclbe embarques de varias partes del
mundo por lo que DRP es una herramienta bastante Util para reducir inventario y tener

un prondstico de la demanda més exacto.
413 COMPETIR CON LA INCERTIDUMBRE DE LA DEMANDA

A pesar de los esfuerzos razonables que se realizan para desarrollar y mejorar
los planes de demanda y los pronésticos, se obtendrén inexactitudes en el tiempo o
cantidad de la demanda.

El objetivo de los esfuerzos es desarrollar planes de demanda y pronésticos
que sean lo suficientemente seguros o confiables para operar el negocio eficazmente
y proveer e} nivel de servicio que los clientes esperan. Con este objetivo en mente, se
consideran los siguientes elementos como un plan para competir con la demanda

incierta:
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1. Tiempos de entrega. A 1o mejor el camino mas sencillo y efectivo para
competir con la incertidumbre de la demanda es reducir todos los tiempos de entrega
de la compaiifa. Si la compafia puede responder con rapidez a los cambios en la
demanda, entonces los prondsticos de demanda anticipada podrén ser menos

exactos, y fa comparifa podrd mantener el mismo nivel de servicio al cliente.

2. Unién con el cliente. Es claro que cualquier cosa que se pueda hacer para
convertir los planes de los clientes en planes propios de la comparifa no es solamente
deseable pero puede ser necesario si se compite en el futuro. Un seguimiento activo
de 1a unién con el cliente con clientes claves indudablemente ayudara a reducir las

incertidumbres de la demanda.

3. Inventario de seguridad. Aun cuando el inventario en sf es un gasto, en
algunas ocasiones es necesario para mantener los objetivos del nivel de servicio al
cliente. Si la demanda es impredecible, y el tiempo requerido para responder a los
cambios en la demanda es mayor al tiempo de entrega requerido por el clients, el
inventario puede ser usado para servir al cliente. Cuando el inventario se empieza a
utilizar para servir al clients, Mercadotecnia y Ventas deberan ser responsables de fijar

los niveles de inventario.

Se debe tener precaucién: el usar el inventario para cubrir la incertidumbre de
la demanda puede llegar a ser costoso y no siempre asegura un adecuado nivel de
servicio al cliente. . La historia ha probado que ain con altos niveles de inventario,la
demanda casl nunca es semejante al inventario. Tarde o temprano, el inventario se

convertira en viejo u obsoleto debido a los cambios en el producto o en el mercado.
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Consecuentemente, 6! inventario debera mantenerse en los niveles tan bajos

posibles como préacticos sean posibles.

Los costos asociados con el fevar inventario aumentan significativamente el
costo del producto y deben ser reflejados en el precio del producto. No es extrafio
encontrar compaiiias que estiman el costo de lievar inventario como el 20 y 30
porciento del valor del inventario. Pero, si es necesario tener a la mano, el inventario

ayudaré a combatir o sobrelievar la incertidumbre de la demanda.

4. Vender alrededor del problema. Silos clientes no piden por los productos
que se tisnen en inventario, se dehe vender lo que se tiene en inventario. La mayoria
de los vendedores estén preparados para vender lo que existe en inventario si saben
qué hay, por lo tanto la clave es tener un sistema de comunicacidn para informar a
los vendedores qué productos se encuentran disponibles para venderse. En Kodak
Mexicana se tigne un sistema qus reporta diariamente las existencias de cada linea da
productos, pero el problema reside en qus los vendedores de algunas lineas no lo
consultan y venden més producto del quse existe o que auin no se pide y el
responsable “dicen’ eflos es el Departamento de Estimacidn, Planeacién y
Abastecimiento por no tener en existencia y nb pronosticar adecuadamente.

5. Reprogramar la orden de otro clients. Cuando todos los caminos se han
agotado para poder cumplir con la fecha de entrega a un cliente, y el material 0 fa
capacidad no estén disponibles porque se han prometido a otro élieme, se tiene otra
alternativa para satisfacer las necesidades del cliente: prometer la orden y desplazaf

la orden de otro cliente. Ocasionalmente, serd dificil encontrar un cliente que esté
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dispuesto a aceptar una entrega tardia. Cuando esta situacién se presenta, se
requiere ‘ain mas atencion por parte de los representantes de ventas y
mercadotecnia. Este hecho se conoce como " escoge una victima “, sabiendo que
se tendra un cliente insatisfecho. En Kodak Mexicana este punto es comin
principalmente en productos como son los equipos, donde se entregan a clientes que

tienen interés en el equipo y estan dispuestos a comprarlo de inmediato.

4.1.4 MEDICIONES DEL NIVEL DE SERVICIO

El objetivo de los esfuerzos de una compania de proveer calidad de
manufactura, cobertura de ventas, etc. es satisfacer las expectativas de los clientes.
Se deben estructurar las mediciones para que coincidan con las expectativas de los
clientes. Dado que las expectativas del clients cambian, se deben revisar y actualizar
periddicamente las mediciones para refigjar los cambios en el mercado. También se
debe seleccionar las mediciones més apropladas para la situacién de la empresa en

en un momento determinado.
Existen dos tipos de medicionss de nivel de servicio que son los més comunes:

A) Razén de cumplimiento de linea de producto: Es usada comUnments en
ambisntes de lo que se llama hacer para almacenar, es decir, tener el producto en
inventario; es una medicién (expresada en por clento) de qué tan frecuentements el

producto esté disponible en el inventario para embarcarlo. Por ejemplo, si la orden



del cliente incluye diez productos de linea, y la compariia sdlo puede cubrir nueve de

los diez pedidos, la razén de cumplimisnto seré del S0 por ciento.

B} Entregas prometidas: Se da en situaciones de drdenes especiales (hacer
para surtir). La fecha de embarque es comparada con la fecha prometida de entrega
original para determinar el porcentaje de tiempo que la comparifa tiene en el
embarque de sus productos a sus clientes de acuerdo con la promesa criginal. Se
debe establecer una tolerancia de mas menos 1 dia en el tiempo de embarque,
dependiendo de los requerimientos del cliente o mercado. Estas tolerancias han sido

cada dia més justas.
La razén més importante de hacer mediciones del nivel de servicio es

determinar Cémo estén evaluando los clientes el desempefio o cumplimiento del

servicio.
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CAPITULO V

HERRAMIENTAS
DEL DRP



5.1 PANTALLA DEL DRP

La pantalla estandarizada es la misma para articulos en un centro de
distribucion o para articulos manufacturados. Este formato estédndar es usado en la
mayorfa de los paquetes de DRP, aunque se pueden cambiar o diseiar segun las
necesidades del cliente o compafrifa. Existen una serie de razones por las cuales usar
el mismo formato para manufactura y distribucién. No es necesario que las cosas se
vean diferentes con pantallas diferentes. Una razén es porque hace més féci la
comprensién del sistema. La gente de manufactura y distribucién usando la misma

pantalla podran comunicarse mejor, y entenderén qué esté haciendo la otra persona.

A continuacién se presentan dos formatos, el usado con anterioridad y el

estandarizado que es usado mas cominmente;

FORMATO PANTALLA DRP

Balance a la mano 140
Inv de seguridad 50
Tiempo de entrega 3 sem
Cantidad ordenada 150

[ ‘ )
S 0 O 0 0 B

[Prondstico 20| 25f 15| 20} 30{ 25 15| 30
En transito

Dispanible proy d 1401120 ) 95} 80 607 180 | 155 ) 140 | 110
Fecha de entraga 150

" |Fecha de embarque 150
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Cuatro cosas son diferentes de la pantalla estandarizado con la expuesta
anteriormente:

1.- El término de requerimientos netos es usado en lugar de pronéstico. Los
requerimientos netos son la demanda de un articulo. Si el articulo es un producto en
un centro de distribucién, estos requerimientos serdn el pronéstico. Si el articulo es de
manufactura, este requerimiento serd 10 que se necesita para satisfacer el programa

maestro.

2.~ Ef término recibos programados es usado en lugar de en trénsito. Entregas
programadas son cantidades programadas para entrar en inventario. Si estos
articulos son productos de un centro de distribucidn, estos recibos programados

estan en trénsito del centro de abastecimisnto.

3.- El término de 6rdenes plansadas es usada para reemplazar la fecha de
embarqus. Si el articulo es un producto en un centro de distribucién, las érdenss
plansadas son e! programa para embarques futuros o posteriores de la planta de
suministro, En el caso de un articulo de distribucidn, este es el dia de embarque

desde la planta central.

4.- El término de fecha de enfrega ha sido sliminado debido a que salo es

necesario ver las drdenes planeadas en la fecha de inicio.
5.1.1 INFORMACION DESCRIPTIVA

Balance a la mano.
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Inventario de seguridad.
Tiempo de entrega.

Cantidad ordenada.

Balance o Inventario a la mano (stock on-hand).- Ei inventario a la mano es
ta cantidad en e! almacén o en el centro de distribucion. No incluye la cantidad en
trinsito. Para un almacén de producto terminado 0 un centro de distribucién, el
inventario a la mano es la cantidad disponible a embarcar. Este es el caso de Kodak,
donde e! producto que se tiene en e! almacén es el disponible para vender para todas
las lineas de negocio. Se debe mencionar que se necesita un alto nive! de exactitud
del inventario a fa mano. DRP no funcionaréd si ios registros de inventario son

Inexactos. Elinventario a la mano es el principio de los célculos de DRP.

Tomando como ejemplo las pantallas anteriores, suponiendo que se tienen 40

unidades de inventario a la mano en lugar de 140, la tabla quedara de la sigulente

forma:
Balance a la mano 40
Inv de saguridad 50
Tiempo de entrega 3 sem
Cantidad ordenada 150
[ 3
[ f2]3fe4TsT6]7]s8]}
[Requerimi netos 20(25] 15] 20 30! 25 15] 30
Recibos prog d
Disp proy 40| 20] -5 [ -20 | -40
Ordenes pl di
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El centro de distribucién estd por debajo de su inventario de seguridad
planeado y la siguiente semana no contara con el inventario necesarlo. ‘Anteriormente

se recibirfa un embarque en la semana 5.

Recalculando con DRP (a pantalla quedaré asf:

Balance a la mano 40
Inv de seguridad 50
Tiempo de enirega 3 sam DRP
Cantidad ordenada 150

{ Semana ]
[ T27T8TaTs[e6 78]

Requerimientos netos 20/ 25( 15{ 20| 30] 25 15 30
Recibos programados

Dispenible proyectado 40| 20| -5 -20] 110 | 80| 55 190 | 160
Ordenas planaadas 150 150

El error opuesto es cuando se tiene mayor cantidad de inventario a fa mano,
por lo que se tendré producto disponible y no necesitara recibos. Algunas gentes
podrén decir: "Pero qué importa. Es mejor tener mas que no tener”. Pero esto no es
cierto, el problema de este centro de distribucién es que tiene demasiado inventario, y

se pagara por el mismo, por almacenarlo y puede convertirse en obsoleto.

Inventario de seguridad (safety stock).- Es usado para cubrir situaciones
donde las ventas sobrepasan a los pronésticos. Cominmente suele escucharse que
mientras més inventario de seguridad, mejor. La limitacion es la cantidad que se podréa
justificar. La mayor cantidad de inventario de seguridad que puédas justificar, mejor

sera tu nivel de servicio al cliente. En realidad, esto no es cierto. Demasiado
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inventario de seguridad no mejorara el nivel de servicio, de hecho lo deteriora. Esto es

porque el sistema no proporcionaré fa verdad en cuanto a qué es necesario y cuéndo.

La fortaleza del DRP es que muestra las verdaderas necesidades del sistema
de distribucién; las cantidades y las fechas de los articulos que lo necesiten. Colocar
un alto inventario de seguridad en el sistema, lo debilita y tarde o temprano el sistema

no proporcionara informacion real de lo que se necesita y cuando se necesita.

Tiempo de entrega (lead time).- Es el tiempo requerido desde que una orden
es liberada hasta que es recibida en el almacén o centro de distribucién. Ei tiempo de
entrega para distribucién se conpone de:

* Orden libsradia.- Es el tiempo requerido para liberar, tomar y empacar
los articulos que seran embarcados.

* Carga.- Es el tismpo necesario para cargar el cami6n o barco.

* En trénsito.- Tiempo requerido en el trénsito, el tiempo que se toma
desde la tabrica central hasta el centro de distribucion.

* Descarga.- Es el tiempo que se lleva en descargar el camién o barco.

Se debe entender que los tiempos de entrega son sblo aproximaciones de
cuénto tiempo se llevarén en realizarse las actividades listadas anteriormente. - Algunas
comparifas pueden empacar y cargar sus productos en un solo dia, por lo que el

tiempo de entrega seré un dia y no tiene sentido tratar de afinar esto.
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Pero el tiempo de transito depende del tipo de transporte y de la distancia que
se tenga que recorrer. Es importante no descuidar el tiempo de transito pero no
siempre se podré reducir porque son tiempos que el transporte requiere para cumplir
con un nivel de servicio adecuado. En el sistema DRP el tiempo de entrega es una
variable que el usuario puede cambiar dependiendo del origen del producto o tipo de

transporte.

Cantidad a ordenar (order quantity).- Esta la calcula autornaticamente segtn
las necesidades que encuentre el programa, tenlendo la facilidad de poder cambiar
las 6rdenes que no se acepten del sistema. El usuario debe revisar las cantidades
que el programa recomienda, tomando en cuenta el nivel de inventario que éstas
ocasionan. En el caso de una promocién o pedidos especiales, el sistema permite

maodificacionss manuales por parte del planeador.

5.2 ORDEN PLANEADA EN FiIRME

Una orden planeada en firme es una orden planeada que se mantiens
manualmente por una perscna. La computadora no afade, borra o cambia una
orden planeada en firme de cualquier forma. Se usa cuando quieren que una orden
tenga una fecha o cantidad que es diferente a Ia fecha o cantidad que seré asignada
por la légica de 6rdenes planeadas. La orden planeada en firme es igual a las
érdenes planeadas en el sentido que estén en el nivel de planeacién y no estan en

trénsito.
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La orden plangada en firme puede ser usada para manejar un nimero de

situaciones en distribucién tales como:

+ Permitir aumentar el inventaric en los centros de distribucion
adelanténdose a:
- Promociones.
- Ofertas especiales de venta.

- Ventas estacionales.

+ Permitir aumentar el inventario en los centros de distribucidn para -
cosas como:
- Anticipar huelgas.
- Creacion de nusvos centros de distribucién.

- Relocalizacién o eliminacion de un centro de distribucién.
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CAPITULO VI

IMPLEMENTACION
DEL SISTEMA
DRP



6.1 METODOLOGIA

Este capitulo tiene como objetivo mostrar fa metodologfa que se lleva a cabo
para incluir un catalogo o familia de productos dentro del sistema y comprobar que los
mismos pueden ser utilizados.en el sistema de DRP. Cuando el sistema arroje
resultados positivos, se deberén incluir los grupos o familias de mayor impacto para la

compafiia y posteriormente los de menar nivel.

En la actualidad se trabajan bajo DRP, catélogos de productos de Fotografia

Profesional procedentes de la fabrica de Brasil.

1.- Generar el prondstico estadistico de la demanda.

Esto significa, pronosticar la demanda del grupo o familia en estudio,
para congcer su tendencia en e! futuro y poder saber si se considera un grupo con
impacto; ademas de poder alimentar estos datos al sistema. El sistema mismo tiene
sus métodos de prondstico una vez que el grupo haya sido incluido en el sistema. Se
‘pueden comparer los resultados de los prondsticos del sistema con los realizados por
el Departamento de Estimacién, Planeacién. y . Abastecimiento, para hacer
oorrecgiones de los estimados en el futuro préximo. El Departamento. de E.P y A
utiliza una herramienta. que pronostica (Trend Setter) con las técnicas de Regresién

lineal, Exponencial simple y doble suavizado. (figura 6.1)
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2.- Revisién de los prondsticos con gerentes de ventas.

El especialista de planeacion revisa los datos obtenidos junto con el
gerente de ventas de la linea de negocio en cuestidn, para ayudarle a tener una mejor
vision de lo que ocurrird con su demanda. Con esta ayuda estimara con mayor
exactitud sus ventas y asf proporcionard mejores estimados para mejorar el servicio al

cliente.

3.- Alimentacién del tiempo de entrega y zona congelada. (lead time, frozen
zone).

El tiempo de entrega es una variable del sistema que cambiard de
acuerdo al fugar en donde se encuentre la planta manufacturera, el medio de
transporte y la carga al mismo. El sisterna ordenara con relacion a este tiempo de
entrega.

La zona congelada es determinada por ia planta manufacturera en base
al tiempo requerido de fabricacién y al empaque, més el tiempo de transporte que es
definido con la empresa contratada. Una vez que la orden sugerida por el sistema
entra a la zona congelada ya no se puede cambiar y asi serd transmitida a la planta, y

la Unica solucidn es un contacto directo con el programador maestro de la planta.

4.- Alimentacion de los objstivos de inventario. (inventory aim)
En base a las semanas de inventario que se deseen tener. El sistema
no deja que bajen ias semanas de inventario de seguridad y pone una nueva orden

cuando se llega a este nivel.
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5.- Generacion de la hoja de trabajo. (worksheet)

Es la parte mas importante con la que el planeador cuenta para realizar
su trabajo. Se debe revisar diariamente o semanalmente segiin sea el caso del
producto para verificar si las drdenes puestas por el sistema son correctas o si el
sistema sugiere cambios de Grdenes puestas manualments. (figura 6.2) En el

siguiente capftulo se explicaré con detalle la hoja de trabajo.

6.- Generacién de la orden congelada.
La orden congelada se encuentra en o que se llama zona o periodo
congelado, que es el tiempo durante el cual los cambios en una orden no son

permitidos. Esta orden es la que llegar a la planta como requerimiento del planeador.

7.- Generacion de la 6rdenes planeadas.
Son la érdenes que el sistema recomienda basado en el nivel de
inventario y la demanda. El planeador puede aceptar o rechazar tal recomendacitn

antes de que entre a la zona congelada.
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CAPITULO VII

APLICACION
PRACTICA
DEL SISTEMA
DRP



7.1 PRODUCTOS A LOS QUE SE APLICA,

Por ahora el sistema de DRP controla los productos provenientes de la
planta manufacturera de KODAK en Brasil, que consisten en papel para fotograffa

profesional.

7.2 LA HOJA DE TRABAJO.
Organizacién de la hoja de trabajo de acuerdo a la figura 7.1

* Informacién del producto (A).- informacién descriptiva y de
identificacién para el producto.
* Razones de revisién (B).- condiciones que requieren atencidn del
planeador determinadas por los procesos de prondstico y orden de revisién,
* Nivel de inventario actual (C).- nivel actual del producto.
. Anélisis semanal (D).- nivel de inventario proyectado para las
siguientes 12 semanas.
* Recomendaciones semanales (E).- 6rdenes recomendadas para

alcanzar el objetivo del nivel de servicio en [as siguientses 12 semanas.
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* Andlisis Mensual (F).- nivel de inventario proyectado para los
siguientes 12 meses.
* Recomendaciones mensuales (G).- 6rdenes recomendadas para
alcanzar los objetivos de nivel de servicio durante los siguientes 12 meses.
* Historia de la demanda {H).- demanda actual y embarques de los 13
meses pasados.
* Detalle del prondstico {J).- componentes de la demanda

pronosticada para los siguientes 12 meses.

El planeador revisa su hoja de trabajo, poniendo atencién
principalmente en la hoja semanal. Revisar los recibos programados y asegurarse
que las érdenes estén efectivaments en la semana que se requieren para mantener el
nivel de inventario objetivo. Ademés de ver las 6rdenes recomendadas por el sistema
con fa oportunidad de poder realizar cambios ya sea por baja en la demanda o

promociones especiales de la linea de negocios.

Se muestra principalmente esta hoja de trabajo, porque es lo més
importante del sistema, s la informacién necesaria para poder reaccionar en caso de
ser necesario contra imprevistos. Todos los cambios realizados por el planeador se
realizan dentro del ment principal, una vez realizados los célculos necesarios para
tener informacién correcta y seguir trabajando correctamente con un mismo juego de

nimeros, tanto para la fibrica como para la compafifa.
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7.3 RESULTADOS.

El iempo que ha sido empleado e! sistema de DRP en la compaiia, ha dejado
buenos resultados en relacion a la cantidad de producto que el sistema ordena y se
esta seguro que no se llegara a una falta de producto por culpa del sistema, ademas
que con la historia que conserva, nos ayuda a comparar el prondstico generado por
el mismo y lo que estd ocurriendo en la realidad; es flexible para poder colocar
drdenes especiales por parte del planeador y recalcula todo su horizonte con los
nuevos datos. Los niveles de inventario son los 6ptimos para poder cumplir con el
nivel de servicio que el cliente espera de estos productos, que es un objetivo del

sistema DRP y que se ha logrado con éxito.

Se incluirén los productos mas importantes en cuanto a ventas,
esperando obtener un resultado dptimo tanto en el nivel de inventario como servicio al

cliente.

El sistema DRP es (il a fas industrias de distribucién, slempre y cuando
quieran entender que se puede aplicar y con beneficios en la industria grande o

pequeria.
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CONCLUSIONES



En esta época la competencia ha aumentado de manera considerable, lo que
ha provocado que las empresas tengan una reorganizacion de todos los objetivos

principalmente en lo que se refiere al cliente.

El principal objetivo de una empresa es generar fuentes de trabajo que lleve
como consecuencia una utifidad, y para lograrlo se debe satisfacer al cliente en un
100% por lo que se debe contar con el nivel de inventario adecuado para poder
satisfacer al mismo. Y para tener un buen servicio al cliente no es necesario tener un
alto nivel de inventario en el almacén porque provoca un costo, sino una buena
relacién entre los departamentos de ventas y planeacién y este a su vez con
manufactura a través de las Grdenes proyectadas, para poder estimar con precisién la
demanda dsl mercado nacional y en algunos casos internacional si es una empresa

exportadora o que intenta introducir su producto en el extranjero.

El sistema de Planeacién de Recursos de Distribucion (DRP) ayuda a lograr
estos objetivos que son mantener un adecuado nivel de inventario y un excelente nivel
de servicio al cliente. Los problemas que una compariia generalmente tiene son altos
inventarios y bajo nivel de servicio dado que tiens producto, pero no necesariamenta
el qus el clisnte requiere. Por lo que DRP intenta predecir la falta de producto en el

futuro y luego recomienda cémo evitario. La fuerza de este sistema no esté en los

g L
S:ﬁ;p pp LR uws {LbA |
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célculos matemaéticos, sino en la habilidad para predecir actividades en el futuro,

posibles cambios, criticar las actividades actuales y recomendar acciones.

Tiene una visibilidad, es decir, que no maquilla los errores sino que los hace
visibles y toda la red de distribucién se da cuenta de esto y asi tomar mejores
decisiones.

La fabrica como el centro de distribucién deben de trabajar con el mismo juego
de nimeros. Esto es muy importante, ya que siempre se debe tener la misma

informacion para poder operar exitosamente.

Este sistema pueds ayudar a empresas que s6lo distribuyen una gran variedad

de productos, no importando si la fabrica esté en el extranjero o en el pals.

Este proceso de integrar un nuevo sistema lleva tiempo y estudio por parte de
ia alta gerencia de una empresa; no es sencillo cambiar, pero es necesario para

poder competir y no quedarsse en el camino.
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