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IN'fRODUGGION 

La presente tesis está dividida en cuatro grandes partes: la -

primera, describe en forma simplificada el nacimiento de la fotografía y 

el cine, y su desarrollo en un enfoque industrial (patentes, producción, 

distribución, costos, etc.) 

De tal forma que nos situa en un marco referencial de causas -

del impacto del producto, y sus Uerivados, así como actuación de la comp.Q. 

tencia y nueVos desarrollos tecnológicos. Todo esto enfocado bajo una vi­

sión de mayor productividad, es decir, mayor contribución marginal. 

Una vez situados en dicho · marco, dentro de la primera parte, 

se hace una sencilla inducción a la situación actual en México y a las 

acciones por tomar para reducir costos, resultando, como una de esas acci2 

nes, el proyecto del almacén. Por lo tanto, se describe en qué consiste la 

tesis del proyecto, 11factibilidad de reubicación y optimización de opera -

ciones en el almacén". 

En la segunda parte, se desarrolla la base teórica que se aplic!_ 

rá para la realización del proyecto. 

Es válido aclarar que se refiere a un trabajo de investigación 

para definir las herramientas útiles y necesarias para trabajar en la tesis. 

No es ninguna disertación de los métodos de la ingeniería industrial y por 

lo tanto no ofrece ni pretende alguna aportaci6n te6rica a la ingeniería. 

En la ter.cera parte se aplica la base teórica a la tesis y se d~ 

sarrolla una metodología de trabajo, la cual, sistemática y metódicamente 
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va descubriendo la operación, de forma que podemos distinguir áreas de -

oportunidad para ser optimizadas, así como, dar soportes de criterio pa­

ra decidir sobre el cambio dnl almacén de Hi!xico a Guada.lajara. 

En la cuarta y última parte se aclaran cuáles fueron los re -

sultados y conclusiones de la tesis inicial. Es importante resaltar que 

no sólo se distinguieron áreas de oportunidad, sino que se establecieron 

sugerencias e incluso planes de acción para la implementación de las op­

timizaciones. 

Se incluyen tres anexos, uno representa un directorio de cla -

ves utiliiadas en el file de archivo, manejado en la computadora (el fi­

le tiene un back up en diskete). Los paquetes utilizados fueron formtool 

y flowchart II. 
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CAPITULO 1 ANTECEDENTES 

1. 1. MARCO llISTORICO 

1.1. l LA TRANSFORMACION DE LA INNOVACION EN MERCANGIA 

A principios de siglo, las industrias fotográfica:; y del e! 

ne tomaron realmente cuerpo. La fotografía en 1884, gracias a la visión 

empresarial de George Eastman y el cine, pasó muy pronto al estadio indu.§_ 

trial, ya que su puest:.a a punto definitiva data de 1895 (la proyección -

de los hermattos J.umiere en el Grand Café de París). 

La producción industrial fotográfica y de films es, por lo 

tanto, reciente, Se inscribe en esta fase de constitución de la cultura 

de masas que, a decir dP. los historiadores de la comunicación, se inició 

en 1863 con Le Petit Journal, el primer periódico con una gran tirada y 

un precio bajo. Así pues, este. final del siglo XIX correspondería a una 

transformación de los medios de ln cultura y de la inforrnaclón que ha -­

brían visto .cómo su público se multiplicaba y abandonaba los círculos rQ 

ducidos y confidenciales de la burguesia para empezar a alcanzar a las -

"masas11
• Detrás de este crecimiento radie.al <lel consumo se pcrfil::i l::i -­

creación de un instrumento y de nuevos sistemas de producción. En nues -

tra perspectiva, el análisis de la producción tendrá preferencia respecto 

al del consumo. 

A fin de examinar el nacimiento de las industrias del cine y 

fotográfica, es conveniente dejar a un lado el concepto de cultura de mª­

sas y tener en cuenta los elementos estructurales de la producción indu~ 

trial. Hasta finales del siglo XIX el modo de producción capitalista ún! 

camente era dominante en el sector de los bienes de producción. Los de -

consumo, y en concreto los que estaban destinados a las clases trabajadQ_ 

ras, procedían en su casi totalidad de la pequeña producción mercantil 

(la agricultura y los pequeños artesanos). 
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La organización de la vida social, la de la familia o, por 

decirlo de forma más prosaica, la utilización de los objetos y los utcn -

silios 1 en su gran mayoría estab;m dominadas por las relaciones sociales 1 

por los valores y 1 en definitiva, por el modo de vida heredado de los 

tjempos en los que el capitalismo no existí;¡ más que en el estado de lej2. 

na potencialidad. 

El desarrollo del capitalismo sufrió una transformación im­

portante durante los años 1870-1890, La nueva fase que empieza en esta -

época va a extender las relaciones de producción capitalista a la manu -

factura de nuevos bienes, principalmente de consumo, elaborados hasta en. 

tonces en un marco artesanal. A su vez estos nuevos articulas van a 11dl-

solver el antiguo modo de vida y van a reconstruirlo sobre la base de rg 

laciones capitalistas, imponiendo lo que se denominará el reino de la -­

mercancía". 

El aumento de los salarios reales unido a la baja relativa 

del precio de los <retículos alimenticios a lo largo de esta fase contem­

poránea contribuyó a la difusióu de estor; productos dP. consumo, princi -

palmente los que se referían al ocio. La aparición de estos diferentes -

bienes fue progresiva. y muy a menudo únicamente adquirió un carácter ma­

sivo a lo largo de los últimos veinte años. Sin embargo, a fin de conti­

nuar centrando nuestra atención en el sector de las comunicaciones, un -

medio como la prensa gozaba ya de una difusión extremadamente importante 

antes de la Primera Guerra Mundial, mientras que el cine únicamente al -

canzaba un nivel de desarrollo parecido veinte años más tarde. 

Las consideraciones precedentes permltcn comprender las --­

transformaciones que sufrió la prensa durante los años 1860 (las empre -

sas periodísticas pasaron de un sistema de producción artesanal a uno e!!_ 

pitalista) y explican las razones por las cuales el fLlm ha sido práct:!._ 

camente desde el principio, elaborado de forma industrial y en grandes -

series. 



- '• -
Otro elemento diferencia radicalmente los sistemas audiovi -

suales de la prensa: la intervención de 11máquinas que sirven para comuni­

carº. A diferencia del lector de un periódico, el consumidor de productos 

audiovisuales se ve obligado a utilizar la mcdiac ión de una máquina para 

acceder a la obra. Esta dualidad material/programa es fundamental pnra el 

desarrollo de los medios audiovisuales, tanto a nivel de la producción -­

-ambas actividades tendrán que encontrar una forma de asociación para ga­

rantizar su desarrollo común- como del consumo -el usuario de los medios 

de comunicación audiovisuales deber3 realizar el aprendizaje de una prác­

tica mediatizada del ot:lo. 

Antes de estudiar el func ionamicnto de esta dualidad en el -

caso de los sistemas audiovisuales pioneros -la fotografía y el cine-, V!!_ 

le la pena preguntarse por el empleo final en el campo cultural que se ha 

otorgado a estas máquinas para comunicar. Efectivamente, un nuevo sistema 

tecnológico ofrece a menudo muchos usos divcrsificados 1 y los que imagina 

el inventor no son siempre los que se mantendrán luego. En Francia, el t~ 

léfono se presentó al principio como un medio de difusión de los sonidos 

(una especie de radio por cable); de este modo, en la Exposición Eléctri­

ca de 1881 en Paris, este medio de comunir.ación fue utilizado para difun­

dir un espectáculo de ópera. Más Larde este empleo se abandonó en prove -

cho de un uso bidireccional. La evolución del teléfono fue 1 por el contr!!_ 

ria diferente a la de los aparatos para registrar y reproducir sonidos, -

La primera máquina, el fon6grafo de Edison, pe.rmitia simultáneamente gra­

bar y escuchar: sin embargo, esta opción tecnológica fue olvidada y aban4!!. 

nada en provecho dl:!l gramófono, un aparato que utilizaba discos y que po­

seía únicamente la función lectora. 

Estn operación de transformación de una innovación tccnológi 

ca en mercancía es compleja. No se trata tanto de seleccionar entre los -

usos pos~bles de una técnica dada aquéllos susceptibles de encontrar un -

mercado, como de lograr la utilización de un aparato que hasta entonces -

no correspondía a ninguna necesidad socialmente! definida. Evidentemente, 

este perfilamiento de los usos solventes se realiza mediante un cierto n~ 
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mero de pruebas en el mercado. Ahora es preciso que examinemos esta dia­

léctica entre los fabricantes y el mercado. 

l. l. 2 LA FOTOGRAFJA: LA INDUSTRIA DEL FACIL RECUERDO 

La historia de la fotografía comprende los intentos de obt!! 

ner una imagen en la cámara oscura y los distintos métodos encaminados a 

fijar fotoquímicamcnte dicha imagen. 

El desarrollo de los dos procedimientos no ha sido simultá­

neo, y así fue como la cámara oscura precedió por muchos años al descu -· 

brimiento del m.1terial sensible a la luz. 

Hacia 1500 Leonardo Da. Vinci inventó la cámara oscura. En -

1568 Daniello Barbara acopló una lente al objetivo de la cámara oscura, 

obteniendo así una imagen muy clara de los objetos. 

En 1727, Johan H. Schulz descubrió que las sales de plata -

se oscurecían al exponerse a la luz. Giaco1no Battista Beccaria descubrió 

la sensibilidad del cloruro de plata en 1757 y en 1833 J,N. N.iepL:e hizo 

la primera cámara fotográfica con una c.:ímnra oscura y una placa sensible 

a la luz. Daguerre descubrió en 1837 que una imagen formada sobre une 1! 

mina metálica plateada, cubierta con una placa de yoduro de plata, se P.Q. 

día revelar exponiéndola a ln acción de vapores de mercurio. Sln embargo, 

el invento de la fotografía actual se atribuye a W.H. Pox Talbot, quien 

en 1841 1 cxponicmdo a la luz dentro de una cámara un papel sensibilizado, 

produjo un negativo, del qua obtuvo la imagen positiva por impresión so­

bre otro papel. 

En 1851 F, Scott Archer dió a conocer el procedimiento del 

coleidón húmedo, utilizado hasta la introducción de la película transpa­

rente' para fotografía y· cine por George Eastman en 188/t, 

Igualmente inventó la cámara instantánea 1 que introdujo en 

el mercado con el nombre de Kodak (1888) y fundó la Eastman Kodak Co. 

en Roches ter 1 Nueva York 1 casa especializada en proyectos fotográficos y 
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cinematográficos. 

En sus orígenes, la fotografía no fue concebida como un me­

dio de expresión artística, con características autónomas. Los primeros 

fotógrafos que eran dibujantes y pintores, consideraban la fotografía C.Q. 

mo una cámaL'a oscura perfeccionada, que permitía estudios rle perspectiva 

de la máxima precisión. Lu fotografía sobre papel y los estudios de en -

cuad~e y asimetría permitieron lograr, gracias al trabajo en .el laborat.Q. 

rio 1 un notable aumento de potencia expresiva, que fue inteligentemente 

aprovC!chado por los fotógrafos del momento: retrnlos románticos, con sus 

fondos de balaustradas y columnas, que copiaban la pintura de moda en 

los salones oficiales. 

Pero el éxito comet·cial de Eastman Kodak Co., no se debió -

solamente a las virtudes artísticas que poseia la fotografía, sino al 

viraje de concepto que impuso al uso de la cámara fotográfica. 

Esto. viraje se refiere a que mercadea un artículo en pos de 

la cultura y el empleo del ocio del consumidor. 

Creando también, un mercado objetivo de consumidores suma -

mente amplio, rompiendo el concepto de que la fotografía solamente era -

permif;ible para una elite de consumjdores bastante reducida, colocando 

así, debido a las características de la cámara Kodak, al alcance de las 

masas, un producto de: 

Bajo costo (propiciado por la producción en serie) 

Sencillez de manejo (software) 

Utilización de hardware necesario (previo registro de patentes) 

Pero otro factor importante para el éxito comercial de Eas.!::, 

man Kodak Co. es el valor agregado emocional que significa el conservar 

recuerdos, épocas e imágenr.s de lugares o personas. 

Evidentemente no exlstin ninguna razón para que las masas no 

convirtieran en consumidores cautivos de esta industria de la cultura 
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y el ocio. 

l. l. 3 EL CINE: DEL VISIONADO INDIVIDUA!, AJ. ESPECTACULO 

Los trabajos sobre la imagen en movimiento fueron llevados a 

cabo principalmente por invustigarlores científicos interesados en el est.!:! 

dio del movimiento, entre los que se encontraba Mnrey. Demeny, ayudante -

del fisiólogo francés, concibió la idea de adaptar el aparato de su maes­

tro para que pudiera ser utilizadoP.or td gran pliblico .. 11 A muchas personas 

les gustaría -escribía en 1892- volver a ver los rasgos de un set: ya des_!! 

parecido. El futuro reemplazará la fotogrc1fía inmóvil, congelada, por el 

retrato animado al que, dando vueltas a una manivela, podrá devolverse la 

vida. Será posible conservar la expresión de la fisonomía de una persona 

del mismo modo como se guarda la voz en el fonógrafo. 

Por tanto, la imagrm animada se considera, a semejanza de -

la fotografía o del fonógrafo, como un instrumc.nto de la memorla. Cunndo 

Edison, dos niios más t.arde, comercializó su kim~toscopio (aparato para el 

visionado individual de imágenes animadas) no pensabs. evldentementc e.n -­

ese uso. Aleccionado por la experiencia del fonógrafo, Edison consideró -

que el kinetoscopio debería utilizarse para el tiempo libre, y llevó a ce 

bo su comercialización en unas tiendas especializadas (Penny Arcadcs) en 

las que disponía baterías de máquinas de visión individual. Este Upo de 

utilización de la imagen animada favorecía a Edison, que era ante todo un 

fabricante de material: multiplicaba la dem•m<la de. aparatos. Por esta ra­

zón, el inventor norteamericano no orientó especialmente sus investigacig 

nes hacia la proyección, sino hacia un nuevo tipo de aparato, el kinetóf2 

no, predecesor del cine sonoro. Efectivamente, Edison creía que el exito 

del kinetoscopio duraría poco, 

"Pensaba -escribió en sus memorias- que una v~z hubiera dese 

parecido el atractivo de la novedad, la cámara iba a servir o bien de :in.§. 

t-rumendo pedagógico •.• o bien iba a ser el origen de una nueva industria 
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simplemente recreativa (para los espectadores) y comercial (para los pro -

ductores) ... En el momento en que la industria empezó a especializarse pa­

ra no ser más que una inmrmsa fábrica de entretenimiento, dejé la produc -

ción y me retiré a mi laboratorio [ •.. J Yo era un inventor, un investiga -

dor. No era un productor de espectáculos. Y no tenia ninguna intención de 

serlo." Edison sigue pues con los mismos esquemas mentales, desdeña compl~ 

tamcnte el ocio y privilegia los usos nobles de su aparato como la enseñan, 

za. Será por el contrario un hombre que sepa imagim.tr la potcncfalido.d es­

pectacular de las imágenes animadas quien descubra el cinematógrafo. 

Lumiere, al igual que la Grarnophone Company, comprendió que para lanza1· un 

sistema de comunicación era necesario ofrecer programas de calidad. Por el 

contrario, Dickson, el ayudante de Edl.son y realizador de los films para 

el kinetoscopio 1 ignoraba prácticamente todo lo que era preciso saber so ~ 

bre la fotografía y sus principios. 

Lumiere unía las cualidades técnicas de un excelente profe­

sional de la imagen (era, efectivamente, fabricante de emulsión fotográfi­

ca) 1 un eran sentido del espectáculo de la vida cotidiana. "Viena, dui·ante 

el período qua va de finales de primnvera a principios de otoño -escribía 

en 1896- 1 y las atracciones parisinas se mostrarán cae.la dia en mayor núme­

ro y más variadas en el cinematógrafo. Gracias a este aparato, todo el mu!!. 

do podrá volver a ver, a revivir, la salida de la iglesias, después de ca­

sarse, del Sr. X con la Sri.ta. Y, el final de la carrera del Grand Prix, -

el desfile militar el 14 de julio y las tnnumerablos escenas vividas cada 

día en nuestro París tan pintorcsco11
, Es interesante observar que los te -

mas de los films que Lumiere propone en este fragmento recuerdan ext.rafia -

mente a los de las tarjetas postales de la época. Hay que tener en cuenta, 

sin embargo, que a finales del siglo XIX la tarjeta postal era un medio de 

comunicación muy popular. En definitiva, el éxito del cinematógrafo se de­

be menos a la calidad de su sistema de proyección que a su capacidad pa::-a 

utilizar la cámara "no como un medio para impresionar de una manera mecá 

nica rollos de película sino como un aparato para rehacer la vida". 
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Sin embargo, Lumiere, al igual que Edlson, no creía en el Í.!! 

turo del cine. Si bien el slstema del industrial frR.ncés se extendió de un 

modo extremadamente rápido, no fue sino nlgo pasajero, y t·res años después 

de la proyección en el Grand CafC (1895) 1 Lumiere abandonaba la producción 

de fi]ms. Unos empresarios que concentraron todavía más que Lumierc sus es­

fuerzos en la producción de programas, recogieron enseguida la antorcha -

Mélics, que dirigía un teatro de prestidigitación, aportó al cine la larga 

tradición tlr. que gozaba el espectáculo del que procedía y un gran conocí -­

miento sobre los trucos y artimañas que se empleaban en el mismo, "Inauguró 

los grandes decorados, las puestas en escena suntuosas, las reconstruccio -

nes históricas, los dramas, comedias 1 ópr.ras, etc." Pathé no aportci al cinc 

la misma riqueza de creaclón, y los primeros filmes que prndujc.1 se inspira­

ron en su mayor parte en Lumiere y Hélies, Sin embargo, la originalidad de 

Pathé estribó cm introducir el cine en las prácticas del ocio de la época, 

Charles Pathé había empezado su carrera recorriendo con un fonógrafo las fg_ 

rias; más tarde vendió aparatos de este tipo a los feriantes, Adquirió de -

esta forma una experiencia muy amplia sobre este campo y descubrió que las 

ferias podían constituir un lugar adecuado de difusión del cine hacia el -­

pueblo. El music-hal! representa igualmente. otro campo de explotación cine­

matográfico inclinado más bien hacia otros públicos. 

Así pues, el Séptimo Arte se desarrolló al integrar la trad.!, 

ción de la tarjeta postal y la del espectáculo, y descubrió su público en -

las ferias. Unos empresarios faltos de programas dieron lugar en gran parte 

.:i. su uso social. En ase deseo de los productores estribaba su superioridad 

con respecto a Edison. 

Ante el éxito del cinc Edü1on no se limitó a "retirarse a su 

laboratorio" sino que puso en marcha una estrategia industrial de hardware, 

Con el acuerdo de Eastman-Kodak construyó un cartel cinematográfico, obli -

gando de este modo al conjunto de los productores y explotadores norteame­

ricanos a pagar unos derechos en concepto do utilización del film, puesto -

que era al propietario de las patentes, 
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De todos modos, los pioneros del cine francés se interesaron 

también por el material: l.wnlere y luego Mélies fabricaron cámaras y proye.E_ 

toL·es, y Pathó comercializó aparatos de filmar y proyectar antes de elabo -

rarlos. 

Durante la década que precedió a la Primera Guerra Mundial, 

la compañía general Pathó se convirtió en ln prlmera Qmpresa cinematográfi­

ca mundial, consiguiendo alrededor de un tercio de las ventas de este sec -

tor. Practicó una política de concentración vertical: construcción de estu­

dios, fábricas de posilivado de películas, creación más tarde de factorías 

dedicadas a la fabricación de película, construcción de talleres para la -

construcción de cámaras y proyectores, etc. Pathé transformó asimismo las -

formas de explotación y de remuneración de los programas. A partir del año 

1905 algunas barracas de feria empezaron a establecerse en un punto fijo; 

surgieron así, poco a poco, las primeras salas de cine. Pathe. invirtió en 

esta empresa algún capital, y sobre todo, algún tiempo después, decidió 

abandonar la venta de copias a los feriantes para alquilar únicamente sus -

films a las salas permanentes. De este modo, la compañíR gala concedía au 

tonomía a la profesión cinematográfica y se dotaba <le los medios para con -

trolar la explotación de los films 1 apropiándose completamente de los extr!! 

ordinarios beneficios conseguidos con algunos títulos. Esta transformación 

de la compañia general Pathó. se había llevado a cabo con el concurso del -

capital financiero. En el intervalo de diez años, el cine había pasado del 

estadio artesanal a ser una gran industria. 

EL NACIMIENTO DEL CINE SONORO Y LA SEPARACION DEFINITIVA DEL 

HARDWARE y !l_h SOFTWARE 

En Estados Unidos, la primera década de este siglo vino mar­

cada por la hegcmonfa del cartel creado por Thomas Alva Edison, la Motion -

Picture Patent Company. Los objetivos de este grupo er.an dobles; por un la­

do, asentar el monopolio técnico de Edi.son y conseguir que percibiera dere­

chos en concepto de utilización de patentes y asistencia tecnica; por el -

otro, conseguir una producción masiva y tan en serie corno se pudiera. 
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Este consorcio estaba controlado esencialmente por un grupo 

de fabricantes de cámaras, proyectores y película sin impres lanar que "no 

prestaron prácticamente atención a las posibilidades artísticas de la nue­

va industrta". Fueron, por el contrario, un conjunto de antiguos cxplotad.Q. 

res cinematográficos que se convirtieron en productores i11dependientes, -­

los que introdujeron en los films norteame·ricanos las características que 

iban a permitirles conquistar su mercado y, posteriormente, tras la guerra 

también el mercado europeo. Estos independientP.s abandonaron los formatos 

tipo impuestos por el cartel (films de una bobina) y sobrn toda jugaron la 

carta de los graneles artistas. Mientras que el consorcio no mencionaba en 

los créditos el nombre de los actores y actrices, estos productores conce­

dieron importancia a grandes artistas, vedettes, como Hary Pickford o 

Douglas Fairbanks. Había nacido el star system, la organización de la in -

dustria de producción de films alrededor de ~' y los empresarios -

que lo pusieron en marcha alcanzaron un éxito tal, que a principios de la 

guerra de 19lt. el consorcio se hundió. 

Dc::;de 191'1 ;:1. 1926 el cinP- norteamericano disfrutó de 

-un periodo de expansión muy acelerado~ !.os productores aumentaron y se pr.2_ 

dujo, con la intervención del capital financiero, una integración vertical 

de la profesión. En 1916, el cine que se hacía al otro lado del Atlántico 

había llegado prácticamente a la estructura industrial que iba a seguir v.!_ 

gente hasta finales de los años cincuenta: se habían constituido ya siete 

de las ocho compañías principt.alP.s. De estas, cuatro eran grandes (Para --­

mount, Hetro-Goldyn-Mayer, Fox y Warner) y las tres mediantes restantes -­

(Universal, United Artlsts y Columbia). 

De este modo, tanto en Francia como en Estados Unidos, -­

los productores cinematográficos fueron quienes garantizaron principalmen­

te el crecimiento del cine. Se produjo, as! 1 una separación entre la fabr!. 

cación de cámaras, proyectores, peliculas sin impresionar y ot1:0 material 

de este tipo (hardware), y la del films (software). E1t Europa, la integra­

ción de estas dos actividades había constituido uno de los elementos prin­

cipalus de la fortuna del grupo Pathé¡ éste, a quien la guerra de 1914 y -
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y posteriormente la competencia de los films estadounidenses había afectado 

seriamente, decidió vender la parte. cinematográfica do su grupo a Kodak. En 

este marco se creó la sociedad Kodak-Pathri 1 en la cual el grupo francés di~ 

frutó únicamente da una participación financiera. 

La aparición del cine sonoro no hizo ~ino acentuar esta sepf! 

ración entre la fabricación de materiales y la producción de films. Dos -­

grandes grupos de la industria eléctrica pusieron a punto esta nueva tecno­

logía. A.'f.T. fue la primera empresa que descubrió y preparó un método para 

producir los films con sonido¡ sin embargo, se enfrentó desde el principio 

con un gran reticencia por parte de Hollywood, que deseaba retrasar una -­

innovación que le obligarla a ranovar todo su equipo. Unicamente la compa -

ñía Warner se interesó por esta nueva tecnología. lrnte el éxito que obtuvo, 

las otras grandes productoras hicieron lo mismo, R.C.A.., que había puesto a 

punto otro sistema, tropezó con el contrato en exclusiva qua A.T.T. había -

firmado con los grandes productores nort.eame1:icanos. Radio Corporation of -

America prestó también su apoyo al lanzamiento de R.K.O., que iba a conver­

tirse en la octava gran compañía. Posteriormente, los sistemas de la R.C.A. 

y de la A.T.'['. coexh;tieron en Estados Unidos y en Europa. 

Si la aparición del cine sonoro significó un hito fundamen -

tal en la andadura del Séptimo Arte -varios realizadores o autores de com~ 

dias no lograron adaptarse a esta nueva tecnología- esta innovación no con 

movió las estructuras industriales del cine y no constituye, tampoco, el -

origen, como el microsurco, de su masificación, ya que a esta se hnbia 112, 

gado ya dur<>.nte la epoca del cinc mudo. 

El color constituyó la. segunda innovación impot'tante, Tam­

bién se produjo fuera de la profesión. En la actualidad, el material, la -

película y los programas constituyen tres sectores industriales difercn -­

tes. 
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1.1.11 LA FORMACION DEL USO SOCIAL DE LA FOTOGRAFIA Y EL CINE 

Tras estos breves análisis sobre el nacimiento del cine y la 

fotografía, conviene preguntarse por las variablns que han jugado un papel 

en el desarrollo de estos sistf:!mas e intentar extraer los elementos comunes 

a su evolución. 

La primera característica de la innovación en el campo de 

la comunicación es que se .situa en el punto de intersección de muchas r.a 

mas de la actividad Industrial: el sector eléctrico, las tclccomunícacio 

nes 1 la mecánica de precisión, la fotoqulmica y, por último, la industria 

del espectáculo. Si en C!l marco de estas tecnologías todavía poco sofisti­

cadas de principios de siglo un inventor podía, con la ayuda incluso de a! 

gunos colaboradores, dominar el conjunto de las técnicas utilizadas, su P2. 

sición en el campo del saber y de la técnica determinaba considerablemente, 

por el contrario, sus posibilidades de transformar una innovación en mar -

cancia vendible en un mercíldo. Sj planteamos la cuestión del ºlugar desde 

el que se 1nnova", es importante examinar las relaciones existentes entre 

sistemas de comunicación, es decir, las filiaciones técnicas y las de --­

uso. Se dice que las investigaciones de Edison sobre el registro del soni 

do se beneficiaron de sus trabajos anteriores sobre el telégrafo y el tel.Q. 

fono. Por lo que re!=>pecta u los usos de sus Rparatos 1 Thomas Alva E<lison -

concibió su fonógrafo, por analogía con el teléfono de la época, como un -

instrumento destinado a las empresas. Dul mismo modo, su kinetoscopio roe!!_ 

peró el segundo uso dado al fonógrafo, el de un aparato de visión índivi -

dual que funciona con monedas. En cuanto a la radio, durante veinte años -

los usos de P..sta fueron i<lé.nticos a los del telégrafo y despu~s a los del 

teléfono. En la medida en que los tres primeros sistemas audiovisuales -­

constituyen unos sistemas de difusión cultural, el lugar de los innovado -

res en relación al mundo del espectáculo juega un papel fundamental. Hemos 

hecho ya mención de la reticencia de Edison y de otros fabricantes a una ~ 

utilización de los sistemas de comunicación para el 11cntretunimicnto 11
• 
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Si la burguesía puritana de finales del siglo pasado no de­

seaba desarrollar una utilización del ocio para estas innovaciones, la ev.Q. 

lución del modo de producción capitalista le impuso en gran parte este -­

uso. A partir de los años 1870-1890, las necesidades de la reproducción -­

del capital obligaron a las empresas de los sectores tecnológicos de pun­

ta a entrar en el mercado de los bienes de consumo y a no limitarlo más a 

las clases sociales con altos niveles de renta. Al lanzar su famosa cámara 

Kodak en !888, Eastman hizo crecer muchísimo el mercado de la fotografía. 

Evidentemente, el paso de un mercado "institucional" o de uno de bienes de 

co:isumo muy limitado a otro mucho más amplio, influye en las característi­

cas del producto. Un artículo que quiere imponerse al gran público debe -­

ser consistente, tiene que gozar de una gran fiabilidad y debe ser senci -

llo de manipular. La máquina de fotografiar que Eastman lanzó al mercado -

correspondía perfectamente a esta definición. Cuando Westinghouse quüm -­

lanzar la radiodifusión de masas, abandonó la fabricación de receptores -­

que montaban los aficionados a partir de elementos que ésta les proporcio­

naba y empezó a fabricar aparatos menos embarazosos y ya montados. 

En resumen, podemos afirmar 'lue rm el caso de !<J. fotogt·afia, 

el cine, la transformación do la innovación tecnológica en mercancía se 

lleva a cabo en el paso por el interior de una matriz compuesta por los -­

tres elementos siguientes: 

1. Articulación entre distintas ramas industriales y papel del 

innovador en este haz de actividades. 

2. Acceso al mercado de los bienes de consumo en el cuadro de 

la gran industria naciente. 

3. Forma en la que estas tecnologías se sitúan en relación a 

los otros tipos de ocio. 

Al salir de esta matriz, estos sistemas de comunicación se 

convierten en sistemas unidireccionales centrados en el ocio, y que se -

llevan a cabo en el marco de empresas monopolistas integradas a nivel de 
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soportes y aparatos y de contenido. Una vez se hubo determinado el uso -­

que debía hacer.se de estas tecnologías, la industria de los programas --­

(soft) desempeñó un papel motor en el desarrollo. Dcb.tdo a las mejoras te.e=, 

nológicas introducidas en estos sistemas, las actividades de soportes y -

aparatos y de contenido empezaron a desarrollarse de forma autónoma. 

l. 2 SITUACION ACTUAL 

!.2.1 ALGUNAS CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA CINEMATOGRAFICA 

La industria de la fotografía y el cine constituye un sec­

tor de actividad extremadamente r.onccntrado. Hoy en día, la casi totali­

dad de la producción mundial de superficies sensibles está en manos de -

ocho compañías, -en orden decreciente de cifra de ventas: Eastman Kodak, 

Agfa-Gevaert 1 Polaroid, Fuji 1 3 M, Dupont de Nemours, Ciba-Geiby y Ko -­

nishiroku-. De éstas, lns tres más importantes (Kodak, Agfa-Gevaert y -­

Polaroid) no fabrican únicamente película virgon, sino que también prod.!:!. 

cen aparatos para filmnr e incluso proyectores: suministran también sis­

temas interdependientes, lo que les permite controlar el desarrollo del 

conjunto del merca<lo. Esta estrategia global se adapta a la situación -

concreta de cada empresa. Kodak es ante todo fabricante de superficies -

sensibles y domina alrededor del 60 por ciento del mercado mundial, y -

tras haber impuesto un sistema o procedimiento no duda en abandonar o c,g_ 

der a sus competidores una parte del mercado de aparatos. Este fue el CQ. 

so particularmente de las máquinas de fotog!'nfiar de carga inst.:mtánea -

(formato 110). Agfa-Gevaert (que fue constituida en 19611 mediante la t·e­

dgrupación de la compañía belga Gevaert y la sociedad germano-occlden -­

tal Agfa, filial al cien por cien del grm1 grupo químico Bayer), debido 

al hecho de que se encuentra en un.:i. situación de dependencia respecto a 

Kodak, uti.liza una estrategia exactamente inversa. La compañia gerreano­

belga suministra materiales que corresponden al patt"Óll de Kodak, si bien 

lo hace en el momento en que el mercado está ya formado, lo que le perm.!, 

te adaptarse mejor. Agfa-Gevaert, por tanto, está mejor situada en el ·-
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mercado de aparatos que en el de películas. Esta compañía se ha introduc.!, 

do igualmente en un segmento del mercado en el que Kodak no había entra-­

do: en el de la reprografía. Kodak, al igual que Agfa, trabaja tanto en 

el mere.ido profesional como en el de gran público de las superficies sen­

sibles (en el seno de la compañía Kodak, la actividad fotocinematográfica 

profesional t:!s superior a la destinada a los amateurs: 48 pot' ciento de -

la cifra total de ventas contt'a un 32 por ciento, Por el contrario, la -­

participación del sector amateur en la cifra total de negocios de Agfa es 

de un 51 por ciento, constituyendo por tanto el sector principal de acti­

vidad de dicha sociedad). 

Esta integración es muy beneficiosa, puesto que los produc­

tos que usa la población en general utilizan las tecnologías puestas a -­

punto para los productos profesionales. Por ejemplo, la pelicula Kodak -­

Ektachrome salió al principio al mercado para ser utilizada por el cine -

profesional, si bien luego se lanzó al de la fotografía y del super 8 mm. 

Polaroid se ha limitado a un mercado restringido, el del revelado instan­

táneo, se ha negado siempre a vender sus patentes a la competencia. Así -

pues, hasta 1976, año en que l<odak comercializó en el mercado norteameri­

cano un sislt:ima an.:ilo~u al de Polaroid cs:a compañía se encontraba en una 

situación de monopolio en el interior de este sector al que suministraba 

aparatos fotográficos y de filmación así como películas. Las otras empre­

sas de superficies sensibles son grandes compañías químicas que tienen un 

departamento que actúa en este campo: Dupont de Nemours, que adquirió la 

f i rr.ia Adox; 3M (Minessota Machinery and Mining), que absorbió la sociedad 

italiana Fet'rania¡ Ciba-Geigy, que se hizo con el control de Ilford en I!!. 

glaterra y de Lumiere e.n Francia. Dos empresas estatales controlan el mer 

cado japonés: Fuji y l<osnishiroku 1 que fabrican igualmente algo de mate -

rial --aparatos fotogfáficos en el caso de Konishiroku¡ aparatos fotográ­

ficos y material super Ben el de Fuji--. Fuji, cuarto productor mundial 

de películas virgen, está a punto de penetrar en los mercados norteameri­

cano y europeo. La fabricación de cámaras fotográficas y filmadoras prec! 

sa de capitales menos importantes que la elaboración de películas virgen, 
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y la investigación también es menos necesaria --Kodak dedica el 6 por cien­

to de su volumen de ventas a la investigación y en esta actividad da trab,2 

jo a 6,500 personas--. Esto explica el mayor número de fabricantes de apa­

ratos foto y cinematográficos, que en su mayoría son empresas medias. Sin -

embargo, los gigantes de la industria, y de forma más accesoria algunas e!!! 

presas medias como Indo en Francia, se encargan más bien do 1;:i fabricación 

de aparatos de carga instantánea (formatos 110 y 126). Las unidades de pr2_ 

ducción se encuentran en su mayor parte situadas en América del Norte y -­

Europa. Por el cont1.·ar1o, los aparatos destinados a "aficionados instruí -

dos" (tipo 24 x 36) son fabricados por empresas IDC!dias. La producción se -

concentra en el Japón y en el sudoeste de Asia a causa del costo reducido 

de la mano de obra. Las empresas japonesas (Canon, Nippon Optical, Minolta 

Olympus, Asahi 1 Yashica, etc. [por orden decreciente de voluman de ventas]) 

dominan prácticamente todo el mercado y expcrtan alrededor del 60 por cie!!, 

to de su producción. Las empresas alemanas que han logrado mantenerse en -

este mercado han instalüdo sus fábricas en el surestu asiático (Rollei en 

Singapur, Leitz en la India). 

1 • 2. 2. DOMINIO TECNOLOGICO, DOMINIO COHERCIAL 

En el sector de las pcllculas virgen se observa una disper­

sión muy amplia de los márgenes de beneficio. Dos compañías gozan de 

rentabilidad muy alta: Kodak y Polaroid. La primera obtuvo un margen neto 

medio, después de impuestos, a lo largo de diez años, de un 13. 7 por cien­

to y la segunda de un 9.2. Las otras sociedades, por el contrario, alcanz,! 

ron tasas de beneficio muchos m.is reducidas: Agfa-Gevaert, 1.6 por ciento; 

Fuji 1 5.4 y Konishiroku J.1 por ciento. La diferencia de rentabilidad cxi~ 

tente entre Kodak y compañías como Agfa-Gevaert o Fuj i parece corresponder 

a una diferencia en la participación en el mercado. Sin embargo, un análi~ 

sis más profundo muestra que esta explicación no es cot·recta y que la je -

rarquización de las participaciones en el mercado no es isomorfa con res ~ 

pecto il la de los mrirgenes de beneficio. Al examinar la evolución temporal 
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W. Andreff ha señalado que la "competencia para mejorar las ventas conduce 

o bien a un aumento de la participación en el mercado, o bien a un incre -

mento de los márgenes de beneficio, pero no a las dos cosas a la vez" (W. 

Andreff, Profits et structures du capitalisme mondial, cit., p.246). 

La industria de las películas virgen cumple per fcctamente 

esta afirmación. Si examinamos el mercado que detentan KoJak, Agfa y Fuji, 

la compañía estadounidense dominaba el 797. del total hace 10 años y no llg_ 

ga a más de un 70 en la actualidad . A lo l¡¡rgo de este periodo Kodak man t.!! 

va prácticamente constante su margen de beneficio en un contexto económico 

desfavorable, mientras que las t<Jsas de Agfa y de Fuji bajaban. Así, la CU.Q. 

ta del mercado de Kodak se redujo ligeramente mientras que su rentabilidad 

se mantenía (el mismo fenómeno aparece en otra empresa en situación de mo­

nopolio: Coca-Cola, mientras que su competidor principal, Pepsi-Cola, au -

menta su participación en el mercado, pero a costa de una rentabilidad pe­

quefü:1 ). 

La explicación de la gran rentabilidad de Kodak debe busca!. 

se no en su liderazgo comercial, sino en su preponderancia tecnológica. En 

la industria electrónica 1 la lucha por hacerse con el mercado se lleva a -

cabo a través de la innovación técní.cH, y los monopolios tecnológicos son 

gcneL·almente pr.ovi s lona les. Sin embargo. parece como si. Kodak hubiera con§. 

tituido un monopolio tecnológico casi perinancmtc (Polaroid, que. disfruta -

igualmente de _un margen de beneficio elevado, poseía hauta el año 1976 un 

monopolio tecnológico total en el sector de la fotografía da revelado ins­

tantáneo), 

La emprHsa que George Eastman creó an Roches ter. al norte -

de Nueva York, no sólo diseñó e impuso liJ mayoL· parte de los sistemas de -

fotografía y de cine gracias a la importancia de su potencial de investig!!_ 

ción, a su capacidad de inversión, a la fuerza de su red comercial y a. su 

presencia simultánea en el mercado de los apar1itos y de las superficies ~­

sensibles, sino que también consiguió institucionalizar su dominio tecno12_ 

gico. En 1973, la compañía Bell-Howell interpuso una demanda judicial con-
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tra Kodak, en base a la J .. ey Antimonopolios, por utilización ilegal de -­

su posición dominante. Un año más tarde, las dos .sociedades llegaron 11 un 

compromiso. Este preveía, en el marco de un acuerdo de seis años de dura­

ción, que Hell-Howell sería informado de las nucvns películas y casscttC!:s 

para aficionados que Kodak lanzara al mercado cuando sus formatos no fue­

ran compatibles con los aparatos fotográficos y los proyectores ya cxis -

tcntcs en el mercado. En contrapartida, Bell-Howell entregaría a la comp.Q. 

ñia de Rochcster un canon fijo de diez mil dólares y otro, variable, cqui 

valcnto al uno por ciento de la venta de los productos que se hubieran d! 

señado con ayuda de dichas informaciones. Los "omentaristas de la prensa 

profeslonal de la época vieron en este acuerdo, que se propuso también a 

otras compañías, una victoria de lo~ compet ldores de I<odak 1 mientras que, 

por el contrario, institucionalizaba el dominio tecnológico de la campa -

ñia que creara Eastman. Al ceder sus patentes a precios moderados y no -­

prohibitivos, la empresa neoyorquina impedía que otra$ sociedades desarr2 

llaran sis lemas sustitutivos, 

EL CINE AllATEUR AL ALCANCE DE TODOS LOS BOLSILLOS 

Hasta el año 1965 el cine amateur se había extendido muy 

poco. Sin embargo, era muy antiguo, puesto que el formato 16 mm había si­

do ya cre.1do durante los años veinte con esta finalidad, Posteriormente 

la televisión recuperó dicho sistema de filmación, dándole carta de natu­

raleza y convirtiéndolo en el segundo formato profesional. 

Para los amateurs se desarrollaron entonces los sistemas -

9.5 mm (que Pathé, también durante los años veinte, había creado) y 8 nun 

Estos dos formatos no gozaron nunca de un éxito considerable, ya que en 

1965 sólo el 3 por ciento de los hogares franceses disponfo de aparatos -

para filmar -Estadísticas Kodak. Es significativo que las únicas estadis 

ticas profesionales que existen cm esta rama las publique Kodak-, Mejor-­

dicho, el mercado empezaba a constituirse en esta época, puesto que el -

porcentaje de las unidades familiares que poseía un aparato de este tipo, 

hnbía pasado de un 1.5 en 1962 a un 3 en 1965. En este contexto de 110 me!. 



- 20 -

cado muy reducido pero que parecía querer desarrollarse9 Kodak lanzó el -

sistema supor 8. Este nuevo formato de película cinematográfica ofrecía -­

dos ventajas respecto al 8 mm que existía tmtonces: para una misma anchura 

de película, la superficie del fotograma era algo r.myor (al ser las perfo­

raciones más pequeñas) y el acondiclonnmiento era diferente. La película -

venia ya colocada en un caseta, lo que simplificaba mucho las manipulacio­

nes para cargar la cámnra. Sin embargo, ambas innovaciones, a pesar de to­

do son modestas y no convierten al supeL" 8 en un nuevo .sistema ;¡udiovi -­

sual. Empero, la habilidad de la compañia de Rochester estribó en utilizar 

estas mejoras técnicas para forjar el mercado de cine amateur. Contraria -

mente a lo quo ocurri.ó con el lanzamiento de los formatos anteriores, a é~ 

to le acompañó una fuerte campaña publlcitaria de promoción. Todos estos 

elementos permitieron desarrollar rápidamente el super 8, puesta que en -­

diez años el porcentaje de hogares que disponían de cámaras cinematogr.í.fl 

cas pasó en Francia de un 3 a un 9 por ciento. En los paises vecino, como 

Alemania Occidental, la expansión fue todavía más rápida. La elección del 

super B por parte de Kodak en 1965 se debía igualmente a otra razón. La -­

disposición de las pP.rforaciones permitía colocar una banda magnética al -

costado y considerar un super 8 sonoro sincronizado (o ca.si), La compañia 

de Rochester lanzó al mercado norteamaricano en 1973 este nuevo sistema y 

de este modo parece haber reforzado el desarrollo del super 8, F.n 1976 1 -

alrededor del 30 por ciento de las cámaras amateurs que se vendieron co -­

rrespondían al tipo super 8 sonoro. En Francia. la expansión de este nuevo 

sistema se remonta al año 1976. En dicho año, la cifra de las filmadoras -

super 8 mudas aumentó en un '• por ciento, mientras que la de las sonoras -

lo hacia en un 125. 

Como en el caso de todo. nuevo formato foto o cinematográfi 

co puesto a punto por la compañia neoyorquina, la pt.Hicula, la cámara y -

el proyector salieron al mercado simultáneamente. Al no desear mantener el 

monopolio de eSte nuevo sistema, Kodak vendió sus patentes a sus competid!!, 

res y les proporcioné las es¡iecificaciones del super 8 sonoro alrededor -

de dos años antes de la salida del mismo. Por lo que respecta a las mat~ 
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rias sensibles, esta venta de las patentes de fabricación no impidió a la 

compañia de Rochester conservar la cuota más alta del mercado, mucho ma -

yor que la de sus competidores. que osencialmenle eran Agfa-Gevaert 1 3H y 

Fuji. La sociedad que fundara Ea~tman se ha dedicndo, por C?l contrario, -

menos al 1nercado de las cámaras, y Unicamente se encuentra presente en el 

de los aparatos más sencillos, que pueden ser producidos en SC!ries muy -

grandes. A finales del año 1978 abandonó incluso la fabricación de filmad_Q. 

ras sonoras. Esta decisión es coherente con la estrategia global de Kodak, 

que consiste en privilegiar en la gama de los productos interdependientes 

aquéllos cuyo mercado es el más importante. Ei1 Francia puede estimar -

que el valor del consumo anual de pel iculas de super 8 es aproximadamente 

equivalente al de cámaras y proyectores. 

La relación de fuerzas entee la compañia de Rochester y 

las otras empresas del sector es tal, que éstas no tienen otra solución -

que adoptar los nuevos sistenias puestos a punto por Kodak. Agfa intentó -

en un momento dado lanzar su propio sistema de cámara fotogrñ.fica de car­

ga instantánea (Rapid); la compañia germano-be1fiR SP vió obligada o ahan­

donar el proyecto y adoptar el sistema Kodak. Del mismo modo, Bolex, em -

pre.!;a suiza, no quiso abandonar el formato 8 mm en beneficio del super 8 

al considerar que los resultados del sistema de colocación a presión que 

el casete super 8 intl."Oducía eran inferiores a los de sus aparatos; las -

dificultades con que se enfrentó esta sociedad algunos años más tarde se 

derivan probablemente de esta decisión. Existen, sin embargo, dos sisto -

mas super 8 diferentes al patentado por Kodok. Por un lado, el sistema dQ. 

ble super 8 utilizado por las cámaras Moviesonics y algunas Canon. Este 

sistema se ha mantenido en el mercado, ya que asegura, parece, una cali 

dad de imagen superior (aunque también una manipulación m<is compleja) y -

ha encontrado un püblico limitado de aficionados expertos. Sin embargo, -

sus promotores se encuentran a merced de Kodak. que hasta ahora, ha esta­

do de acuerdo en suministrar películas de este tipo. Fuj-t. por el otro, -

ha lanzado al mercado su propio sistema de casetes que se venden princi -

palrnentc en Japón, mercado que controla ampllamente. En Europa y América 
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del Norte, esta compañía nipona presenta también casetes que siguen las no!. 

mas de Kodak, 

La aparición del super 8 ha llevado por tanto a los fabrica!!. 

tes do aparatos de 8 mm a reconvertirse y a construir cámaras de este nuevo 

formato; por otra parte, fabricnntcs de materiales de 16 mm han encontrado 

la ocasión para lanzarse al mercado del gran público. Hacia el año 1973 -

19711, se podían distinguir tres grupos dl'! fabricantes según una clasifica -

ci.ón análoga a la que se ha presentado anteriormente en relación a los apa­

ratos fotográficos. En Estados Unidos y Europa, empresas importantes fabri­

caban en grandes series aparatos sencillos (por orden de importancia: Bell­

Bowell, Eumig, Kodak). La primera de estas compañías efectuaba actividades 

importantes en el campo audiovisual educativo, producía a la vez el mate -

ria! y los programas 1 y era el primer fabricante mundial de proyectores de 

16 mm. La empresa austriaca Eumig estaba especializada cm el formato de 8 

mm con anterioridad a 1965 (Eumig adquiri6 hace algunos años la sociedad -

suiza Bolex especializada en 16 mm. Hacla u.sa misma úpoca Eumig emprendió 

igualmente una diversificación en el campo del video al producir algunas -

cámaras ligeras). Los fabricantes de aparatos fotográficos japoneses (Ca­

non, Chiuon, Yashica 1 etc.) lanzaron al merC'ado cámaras más sofisticadas, 

mientras que varias empresas europeas. a menudo de pequeñas dimensiones: -

Braun(marca Nizo), Bcaul icu, Movic-Sonics (marca Pathé) ,etc. - , fabricaban 

cámaras más perfeccionadas. En la actualidad, .Tapón parece desempeñar un -

papel cada vez más importante en la producción, excepción hecha de los ar­

tículos sofisticados. El pdmer constructor mundial de cámaras es japonés: 

Chinan (más de 500,000 anualmente, de las que 180,000 son sonoras); Bell­

Howell (segundo fabricante mundial con 400,000 cámaras, de las que 108,000 

son sonoras) abrió además de una fábrica en Estados Unidos, otra en Japón 

(a finales de 1979, Dell-Howell cerró la fabrica que había abierto en EstQ. 

dos Unidos y vendió su Departamento Cinematográfico a la compañia japonesa 

Osawa). Eumig (y Bolex) suhcontr.1tan en eJ Japón l;i construcción de sus e~ 

maras sonoras (muy probablemente la fábrica Chinan). Paralelamente a esta 

relocalización de la producción en el pa!s del Sol Nacicnte 1 asistimos a 
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un proceso de concentración creciente que la multitud de marcas comercia -

les lanzadas al mercado enmascara. Muchos [abrir.antes de dimensiones me -­

dias 1 especialmente en Japón• no producen los motores ellos mismos, sino -

que Jos compran a un mismo constructor. Por lo que se refiere a las peque­

ñas empresa:3, la mayoría dejan de fabrlcar para convertirse en simples di~ 

tribuidores que se limitan a colocar su anagrama comercial.. 

l. 2. 3 UNA NUEVA FORMA DE APROPIACION DE LAS IfL\GENES EXISTENTES 

Desde el princjpio la televJsión uti]izó la grabación magn~ 

tica de lAs imágenes en el marco de unos aparatos extremadamente grandes -

que utilizaban bandas magnéticas de 2 pulga<las. La tendencia posterior a -

la miniaturización que caracterizó a la industria electrónica permitió la!!. 

zar al mercado magnetoscopios de peso y dimensiones más r(.tducidos. 

De los self-media al mercado institucional 

GuandCI Son)'" comercial izó en 1965 su primer magnetoscopio de 

1/2 pulgada, la utilización a la que esta compañía japonesa destinaba di -

cho aparato era todavía muy irnprC!cisa. La denominación de 11usos domésti -­

cos11 que aparece en los folletos de dicha compañía parece hacer referencia 

a una utilización por parte de los aficionados algo parecida a la del cine 

de 16 mm antes de la guerra. Lanzando n1 mercado un material en el que no 

se podía confiar por completo, Sony queda tomar la delantera a sus compe­

tidores e ir en bflsqueda de un mercado cuyas características podrían con -

el tiempo modificar las del aparato. Efectivamente, el fabricante japonés 

preparaba entonces en sus l~'.Iboratori.os un material todavía más miniaturiz!! 

do: el magnetoscopio portátil que lan~ó al mercado en 1966-1967. Con el -­

mismo, aquellas personas a las que podemos denominar los "videólogos" pen­

saron que cada individua iba n poder producir sus imágenes p1·opias, que -­

por fin iba a .ser posible acercar el emisor y el receptot" de las Jmñgenes; 

en una palabra, los sclf-medin (medios de comunicación de una persona para 

sí misma) iban a poder sustituir a los mass-mcdia. Habia infinidad de te -

mas que se combinaban con los que se habían desarrollado en el campo de la 
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televisión comunitarla (los aparatos ligeros de vldco era. por otra parte, 

el complemento indispensable para la rea1izadón de estas emisoras loca -­

les). DesgraciF1damente para Sony, y para los oti·os fabricantes japoneses -

que habían seguido sus pasos (Matshushita, Sanyo, Hitachi), el mercado del 

gran públjco resultó imposible de conquistar. Era la época en que la tele­

visión en color estaba empezando a desarrollarse en Japón y en Estados Un! 

dos, y el consumidor no podía ponc1:se a favor sino de Ja pequeña pantalla 

en color, ya que el magnetoscopio aparecía únicamente como un accesorio de 

la televisión en blanco y negro que. iba a convertirse rápidamente en obso­

leto. Por el contrario, las compañías niponas encontraron diversas salidas 

en el campo de la formad ón permanente. en el de la información en las em­

presas, en el de la acción cultural o en el de la educación. Este mercado, 

que a menudo recibe el calificativo de institucional, se convirtió durante 

diez eñes en el único campo en el que el video ligero pudo implantarse. -­

Los fabricantes lo consideraron ·como un mercado-test, piloto, destinado -:­

a preparar la comercialización en el mercado del gran público, y por esta 

razón la ·competencia en su interior fue viva. Mjcntras que los otros fa 

brlcantes orientaban sus investigaciones hacia los materiales en color, -

Sony decidió preparar su producto de forma distinta, y en 1969 lanzó un -­

magnetoscopio en color n. casete. Este nuevo tipo (U-Matic de 3/4 <le pulga­

da) so. convirtió ráptdamcnte, por su manejabilldad, en el más utilizado en 

el mP.rcado institucional. 

Por su partn, los grandes fabricantes de materiales de ra -

dio y televi.sión se interesaron por un mercado próximo: el de la televi -­

sión en circuito cerrado. Dichos constructores veían allí una posibilidad 

de reconvertir una parte de la experiencia que habían adquirido en el cam­

po del material de broadcast (de comunicación). De esta forma, Phil.ips y 

Thcmpson pusieron a punto cámaras e instrumentos de dirección adaptados P.! 

ra este uso. Las mencionadas empresas encontraron su principal mercado no 

en la comunicación institucional, sino en el control y la investigación -­

(instalaciones industriales, hospitales, sistemas de transporte, aparca - ~ 

mientos 1 grandes extensiones, etc.). En 1972, Philips lanzó al mercado eu­

ropeo un nuevo tipo de magnetoscopio, el V.C.R., que dirigió a la vez el -
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mercado institucional y al gran público. Sl bien es cierto que la. empresa 

holandesa no consiguió implantarse t:ealmento en este segundo sector, el V. 

C.R., al igual que el U-Matic, empezó a encontrar una clinnt'-"la minorita -

ria de aficionados entendidos: el püblico etnpazaba. a formarse. De todos m2 

dos. el verdadero despegue se produjo en 1977, focha en lil que, tras una -

batalla compleja de patrones, todas las grandes compañías electrónicas, a 

excepción dA Phi! ips y Grundig, se inclinaron por uno u olro de los dos .. 

formatos nuevos de 1/2 pulgnda, el Betamax do Sony .Y el V.H.S. Je Matsushl_ 

ta. Estas gr:.mdns maniobras alredador de los apara.tos de video de 1/2 pul­

gada se vieron acompañadas de una importante batalla do precios. En Esta -

dos Unidos 1 los magnetoscopios se vendie'ron durante los primeros mesC!:S a -

1.300 dóla1·es y un año después era pasible adquirirlos de rebaja a un pre­

cio de 650 dólares. 

La utilización del magnetoscopio para la grabación da los programas de te­

levisión 

Contrariamente a lo que se habín previsto a finales de los 

años sesenta, el magnetoscopio no sB ha uti lizndo para la producción de -

imágenes, sino para su recepción. En la mayoría de. los casos. los progra -

mas se registran a partir de. la televisión. Dos encuestas realizadas, una 

en Esta.dos Unidos (Nerc:hundising, oc:tubre de 1978), "j otra en Francia, 

arrojan unos resultados más o me.nos equivalentes: entre un ochenta y un -­

noventa por ciento cle los propietarios de un magnetoscopio lo utiljzan pa­

rn ver programas que han grabado a partir do. la l~lcwisión. En Estados Un.:!. 

dos, el consumidor medlo dispone de unas ocho cintas; una vez que las lt.-.t -

grabado, las bot.·ra y las vuelve a utilizur. Parece, por tanto, que no exi~ 

te un intento de creación de una medí.ateca, sino más bien la formación de 

unas existencias provisionales que permiten una utili:rncic5n más flexible -

de la pequeña pantalla. Esta impresión se ve confirmada por los resulta -­

dos de la encuesta estadounidense que muestra que, en promedio, el 56 por 

ciento de los usuarios de. un magnetoscopio graba un programo bien cuando ~ 

no se encuentra en casa o bien mientras está viendo otra cadena. l.os te -
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!espectadores que graban el programa que están viendo (para volverlo a vi -

sionar o para conservarlo indefinid:imente) constituyen tlnicamente el 24 por 

ciento .(el 20 por ciento restante utiliza el magnetoscopio para visionar v! 

deocasetes prcgrabados o fi lms en super 8 1nm amatcurs registrados en un ca­

sete-vi rico. Actualmente, en 1990, el 80 por ciento lo ulillza para visionar 

videocasetes pregrabados), del total. Así pues, parece que el magnetoscopio 

constituye un medio para enfrentarse con más instrumentos a la variedad de 

elecciones que la tolevis ión ofrece. Además, los propietarios de magnetos­

copios a menudo se reclutan entre los telespectadores que. disponen de op -

clones muy amplias (abonados .:il cable o a la televisión de pago, [segün un 

estudio realizado por l.n. empresa de sondeo Arbitrt'n, un 33 por ciento de 

los poseedores de un magnatoscopio están abonados al cable -mientras que -

la media nacional es de un 18 por ciento-1). Los programas grabados son, -

de forma prácticamente preponderante, fllms. Según la encuesta francesa, 

las emisiones que más se graban son los films (en el 93 por ciento de los 

casos) y los deportes (un 36 por ciento). 

No hay duda d~ qua a las productor.:is de cine P.Stadottnirien -

ses les inquietó lo que consideraban las "fechorías 11 del magnetoscopio. -­

Dos de dichas compañia, la Walt Di:mey y la Universal. no dudaron un mame!!. 

to a la hora de intentar demandar a Sony con el fin de conseguir la prohi­

bición de la venta de los aparatos Betamax, fabrica.dos por la empresa nip2, 

na. El temor de los productores cinematográficos no es imaginario. La evo­

lución tecnológica de los próximos años y principalmente el lanzamiento al 

espacio de los satélites de televisión directa que deberían en definitiva 

aumentar la cifra de cadenas de televisión que cada telespectador puede -­

utilizar 1 no harán sino reforzar cm el futuro la sobreabundancia de soft­

~ de que dispondrán los usuarios en cada momento para el r.egistro de -­

emisiones por este camino se llegaría a una situación bastante próxima a 

la de la informática, en la que, gracias a los bancos de datos y a las re­

des de transmisión, el usuario de la "telemática" podrá disponer de forma 

prácticamente instantánea de la información que precisa. Estas perspecti -

vas que harían por tanto del espacio hertziano una especie de banco de d!! 
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tos utilizables pot· todo poseedor de un magnetoscopio no favorecen evident!! 

mente a los fabricantes de software. Más adelante veremos que dichos produ!:, 

tares están más interesados en el desarrollo de una edición en video, al P.2. 

der controlar rigurosamente su comercialización. 

La evolución del uso del magnetoscopio corre bastante pareja 

con la transformación que se ha producido a finales de los años sesenta en 

la utilización del magnetófono. Durante el período en que ésle disponía ún! 

camente de un mercado limitado, sus usos eran más bicm los de la grabación 

personal y los del aprendizaje de idiomas. La aparición en el mercado de un 

aparato de casetes (o de cartuchos en Estados Unidos) permitió una amplia -

ción muy rápida de este mercado, que iba ligada a una modificación de los 

usos del magnetófono: este aparato sirve ahora para apropiarse de forma dt~ 

tinta la música emitida por la radio o editada en forma de discos. De. la -­

historia del desarrollo del magnetófono y del magnetoscopio se pueden ex -­

traer dos enseñanzas: 

Una pequeña modificación en un sistema tecnológico como la 

que representa el casete puede permitir acceder a un gran mercado. Hemos -

señalado ya que se accedió ünicamente al mercndo de la fotografía de masas 

con las primeras cámaras Kodak, a la vez sólidas y de un empleo muy senci­

llo. En los casos del cnsetc. 1 el super 8, el sonoro, (en Francia, la cifra 

de magnetófonos de casete igualó a la. de los aparatos de cintas en 1969 -­

( 1 1 3 millones]. Mientras q~e estos aparatos tardaron veinte años en alcan­

zar dicha cuota los de casete la igualaron en cinco) 1 o los aparatos de v!. 

deo, ha sucedido lo mismo: al simplificar las manipulaciones necesarias P!!. 

ra utilizar el aparato, su mercndo se ha extendida. 

El paso de un mercado restringido a uno mayoritario no pu~ 

de llevarse a cabo sobre la base de las mismas utilizaciones de los produf_ 

tos. En la medida en que las rest.t:icciones de la fase actual del moda de -

producción capitalista obligan a los empresarios a crear un mercado de ma­

sas, éstos intentan, para alcanzar dicho objetivo, apoyarse en las prácti-
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cas sociales, más comunmente extendidas (en este cnso 1 la recepción indivi­

dual o famtliar de imágenes y/o sonidos). 

Al referirnos al fonógrafo y a la radio vimos que a princi­

pios de la. era audiovisunl se abandonaron los empleos bidireccionales en -

favor de la difusión unidireccional, con el fin de alcanzar más nipidnmen­

te un mercado de masas. Es importante señalar que la aparición de tecnolo­

gías interactivas como el magnetófono o el magnetoscopio destinado al gran 

público no ha modificado la práctica del audiovisual, ya que las mismas -

causas tienen los mismos efectos. Sin embargo, existe una diferencia fund!! 

mental entre. los principios clel fonógrafo y los del magnetoscopio. HiC?n -­

tras que Edison o Pathé se vieron obligados a producir el software necesa­

rio para que sus máquinas pudieran utilizarse, un la actualidad los empre­

sarios de la electrónica pueden apoyarse en el software existente (disco, 

radio, televisión) para comercializar sus nuevas tecnologías. Esta elec -­

ción de uso ha dado lugar a consecuencias económicas de primer orden. Por 

una parte, coloca a las industrias fabricantes de software bnjo la dcpen 

dencia tecnológica de las do hardware; esta opción explica que, por otra -

parte, durante estos últimos quince aiios 1..1 c.voluci ón dn la cifra de ven -

tas de los componentes audiovisuales haya sido mucho más rápida que la riel 

conjunto de los programas. 

No es necesario deducir de los análisis anteriores la idea 

de que la utilización dcl magnetoscopio se limitará a la grabación de los 

programas de televisión. Efectivar.ient:,~, los posibles usos de dicho apara­

to son múltiples, y es probable que en el futuro se desarrollen otros. 

Gracias a la televisión, la teledistribución encontró un mercado; poste -

riormente, con la televisión de pago, este sistema se diversificó. Del -­

mismo modo, el magnetoscopio vive hoy en día de la televi.sión, si bien em 

pieza a prepararse para una nueva utilización parccldd a la del cine fami 

liar. 
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Las tentativas de sustitución de. usos (aparatos de vídeo familia1· contra ~ 

super 8) 

Durante. la primavera de 1979 podia verse en las vallas de -

París un cartel de Thomson en el qne aparecía una silla de realizador de -

cine y a su lado unn pequeña cámara de video. En la paz:lc posterior dn la 

silla estaba escdtn la inscripción siguiente: "papá11
• Para los fabrican -

tes del sector de la electrónica el video famlli.:ir se convicrlQ en un mer­

cado, En Estados Unidos, hast.;¡ el otoño de 1978, un cuarto de los compradQ_ 

res do magnetoscopios adquirió una c<imnr11 en blanco y negro. Tras la aparl 

ción de los aparatos en color, cuyo precio viene a sor algo más del doble, 

las ventas disminuyeron un poco. De este modo 1 el videocasete se peesenta 

como un posible sustituto del super 8, Efectivamente, las filmado-ras de Vi 
deo ofrecen la ventaja de un sonido completamente sincronizado, pürmiten • 

volvor a visionar inmediatamente la filmación~ y sobre todo. esta puede -­

verso en un aparato {el monitor) cuya utilización es cotidiana, mientras -

que el proyector de super 8 y la p.1ntalla hacen necesaria una manipulación 

especifica. Aparentemente~ los aparatos de video ligeros SI'.' encuentran en 

la actualidad mucho mejor colocado!" para competir con el super 8 que hace 

diez años. La miniaturizaciOn de las c.inmras de color pl:?rmíte rcducit· el 

costo y los estorbos que un apa-rato de grandes dimensiones puede crear~ De 

todos modos, el video únicamente podrá llegar a una situación de pl:'eponde· 

rancia el día en que Jas empresas electrónicas puedan lanzar al mercado lo 

qua actualmente preparan en SllS laboratorios; una cámara que. intf!gra un P!!. 

queiio magnetoscopio de grabación. Sin embargo, la industria de.l cine ama -

teur prepara. por su parte un contra taque con una fi 1madora de rcvcd.ado ine 

tantáneo. El resultado de esta batallü entre soportes parece, así, incier· 

to por ahora; los costos de fabricación de ambos aparatos desempeñarán sin 

duda un papel determinante en la resolución de esta pugna. 

Desde finales de 1978, en Estados Unidos se está producien­

do un aunmnto en el númaro de fílms de super S que se graban en videocas~ 

te. Fotomat, importante cadena de tiendas de at'ticulos de fotografía, em­

pieza a ofrecer este servicio. Si tal práctica se. dasarrolla 1 constituiría 
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un indicador del hecho de qua la Lelevisión se está convirtiendo en el so­

porte principal de la proyección familiar de imágenes. La técnica del vi -

deo se habría apuntado de este modo un buen tanto. 

Sea como fuere, es necesario señalar que, cuando las nuevas 

tecnologías audiovisuales desarrollan otros usos distintos a los que con -

sisten en la reutilización del software existente, estas nuevas tccnolo -­

glas se convierten enseguida en competidoras do otros sectores industria -

les. La televisión de pago puede en parte sustituir la explotación cinema­

tográfica1 e) aparato de video familiar compite con el super 8, Contraria­

mente a lo que ocurría con los primeros sistemas audiovisualez que habi<:m 

inventado usos soclales nuevos, la tcledlstribución y el videocasete equi­

valen a un all.mento del consumo de la radio y de la televislón a una susti­

tución de otras tecnologías. 
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• J.3 PROYECTOS EN HEXICO 

J. 3. J. PROGRAMA DE MEJORAMIENTO CONTINUO 

En Kodak Mexicana se inició un pro&rama de Mejoramiento Ce!}_ 

tinuo, consistente en enfocar todos los esfucrnos hacia el replanteamie!! 

Lo de los objetivos, con el fin de mejorar la eficiencia y productividad 

de desempeño. Esto, por lógica, mantendrá el liderazgo dentro de la In -

dustria Fotográfica, aün bajo las circunstancias económicas adversas -­

por las que atraviesa la empresa. 

El principal desafio que actual.mente tiene que desempeñar 

KHSA es el tener congelado e] precio de los productos con motivo del --­

PECE, la creciente competencia en la mayoría de los productos y simultá­

neamente un crecimiento significativo en el costo de los gastos SADA Sa­

les ,Actministration, Distri1'ution, Advertising (Ventas, Administración, -

Distribución y Publicidnd), afectando los factores de productividad. 

Por lo anterior, el director general de KHSA junto con los 

integrantes del OPSCOM (Comile <lt:! Operaciones) llevaren a caho tlTlA prese!!. 

tación a gerentes y supervisores sobre diferentes incUces y factores de 

análisis en donde se estudiaron indicadores de productividad, estructura 

SADA, competencia, tendencias económicas y la necesidad creciente de re­

ducción de gastos. Así mismo se señaló la urgencia de iniciar un programa 

de Mejoramiento Continuo donde se involucrarán varios proyectos. 

como: 
Se definieron diferentes criterios para establecer objetivos 

Concienci.:i sobre la si tuaclón prevaleciente 

Trabajo de equipo 

Cambios estructurales 

Optimización en el planteamiento y ejecudón de los negocios 

- Eliminación de actividades no productiVélS 

- Cucstionamiento sobre la efectividad del desempeño 

- Conocimiento del nivel de la competencia 
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Para ese entonces existlan tendencia~ contrapuestas dentro 

del negocio, ya que la relación existente entre gastos y beneficios no 

era equitativa, puesto que los gastos sobrepasaban los indices de ln -

flaclón. 

Se enfatizaron los resultados obtenidos durante 1988 y el -

primer semestre de 1989. m.is sin embargo, no eran suficientes ya que se 

debían reducir ese año 1.4 millones de dólares, al igunl que en 1990, -

lo que da como resultado una reducción de 2.8 millones de dólares para 

los siguientes 18 meses, y para poder llcgnr a esta cifra se necesilaba 

comenzar a redoblar esfuerzos. 

Era necesaria la colaboración de todos los empleados den -­

tro de cada una de sus funciones y niveles para poder lograr rcduccio -

nus en rubros tales como: activo fijo, viajes, gastos de representación, 

etc. así como un cnmbio en general. 

Para llevar a cabo lo anterior el personal debía cuestionar­

se sobre lo siguiente: 

- Qué est.oy haciendo - y por qué? 

- Dónde lo hago - y por qué? 

Quién lo está haciendo - y por qué'? 

Cuándo se va a llevar a cabo - y por qué? 

- Cómo se está haciímdo - y por qué? 

Una vez. que se respondieran estas preguntas, se debían clasi­

ficar las respuestas en tres rubros: 

- Actividades vitales 

- Actividades secundarias 

- Actividades innecesarias 

Dependiendo de la clasificación anterior, se analizarían las 

necesidades de: 
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- El irninar las 

- Combinarlas 

- Simplificarlas 

El objetivo fundamental para llevar a cabo este programa S_!! 

- Eliminar lo innecesario 

Combinar lo secundario 

- Simplificar lo vital 

- Replantear los esfuerzos de las personas hacia las activi­

dades más importantes. 

El director general de la compañía consideraba que existían 

grandes oportunidades y posibilidades de crecimiento futuro para la com­

pañia. Por lo que se debía adoptar el compromiso de cumplir, obteniendo 

como recompensa un Kodak mejor. 

Se debía preparar para el futuro y se debía hacerlo rápido. 

A través del compromiso, trabajo en equipo y esfuerzo. 

AMBIENTE ECONOMICO ADVERSO 

MEJORAM!ENTO CONTINUO 

CUESTIONAR TODAS 
LAS ACTIVIDADES 
QUE SE REAL! ZAN 

PREPARARSE 
PARA EL FUTURO 



- 3-1 -

1.3. '2 PROYECTO "ANALISIS DEL CAMBIO DE Al.MACEN DE MEXICO, D.F., 

A IFISA (Guadalajarn) Y OPTIHI7..ACION DE OPERACIONES EN EL 

ALMACEN". 

Uno de varios proyectos del programa de mejoramiento conti­

nuo, era el cambio de ubicación <lcl Almacén de MCxico a Guadalajarn. 

No era el Unico, pero si de los más ambiciosos y tenía ca­

rácter de confidencial, antes de emitir cualquier resultado. 

El proyecto consistía, en base a los objetivos del programa 

de mejoramiunto continuo, en evaluar los aspectos económicos y de serv..!, 

cio al cliente, considerando la factibilidad de una reubicación del Al­

macén. 

Este proyecto no era el primer intento de traslado del alm.Q. 

ceo a Guadalajara. Los intentos anteriores habían abortado, pero no se 

tenia documentación sobre las causas. 

Por lo tanto, la idea era definir todos los factores que tu­

vieran relación con la opca<:ión del almacén y manejarlos como un bloque 

o módulo de información, de esta manera sería primeramente el de opera -

cienes, para definirlas y entenderlas, después para optimizadas, y por 

último, si era factible, trasladar las operaciones, también en bloque, a 

Guadalajara, Aun así. considerando que la factibilidad del cambio de Méxi­

co a Guadal.ajara no procediera, queda ria asentada un documento con info!. 

mación relevante, coma precedente de lo que trató de ser el desarrollo -

del proyecto, y así no volver a cmpezai· de cero. 

La concepción del proyecto se suspendía de la teoría de esla­

bones da la cadena. Esta teoría marca que la cndena es tan fuerte como su 

eslabón más débil, por lo tanto, si la cadena tiene menos eslabones es 

más sencillo su control. 

Parn estos efectos se consideraba que la Ciudad de México era 

un eslabón dentro del control. pero innecesario, que representaba gastos 



que podían ser eliminados. 

A final de cuentas, el proyecto consistía en br lndar los SQ 

portes y sugerencJ.as para que la direcclón de operaciones tomara la de­

cisión sobre la reubicación. 

Por otra parte, se consideraba útil aprovechar el estudio -

de factibilidad para realizar un intenso estudio de métodos y consecuerr 

temcnte propiciar la optimización de los mismos. 

Sobre todo, la optimización era apremiante debido a que se -

tenían noticias de que }'uji, con menor cantidad de personal, representa­

ba ya a un fuerte competidor, y todo debido a que cada umpleado do la -­

competencia era más productivo que los de Kodak. Eso nos recordaba la P2 

loa de elefante ante un orangután. Quizá la competencia carecía de nues­

tro tamaño y fuerza en participación de mercado, pero era más ágil para 

reaccionar a las cambios de mercado y en si mismo generarlos. 

A continuación se presentan objetivo y plan de acción del --

proyecto: 

PROYECTO: "Análisis del Cnmblo de Almacén México, D. F., a IFISA" 

DESARROLLADO POR: Guadalupe Rodríguez 

David Pét:ez 

I. OBJETIVO 

Analizar la posibilidad de cambio de ubicación del Almacén 

que se encuentra en México, D. F., a IFISA (Guadalajara), conside­

rando los aspectos económicos, servicio al cliente (oportunidad, -

atención y confiabilidad en la entrega de mercancía) y optimiza -­

ción do operaciones. 
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II. PLAN DE ACCION 

a), Conocer y documentar todas las operaciones del Almacén de 

México, D. F. 

Registrar todo lo que sea pertinente de la operación ac -

tual, por observación directa o por información del perso­

nal de esta área, indicando su esenia en el tiempo de mo­

do que se observen mujer las actividades de cada operación, 

utilizando las sigui1mtes técnicas: 

CLASE DE TRABAJO 

Ciclo completo de 

Almacén 

Manipulación de 

Materiales 

Disposición del 

lugar 

Recepción, Embalaje 

Expedición del pro­

ducto 

Meter y sacar mate­

riales del Almacén 

Cargar los camiones 

con los productos 

Trabajo del recibo, 

devolución 1 acomodo, 

presurtido, surtido 

y despacho 

TECNICAS 

Diagrama general 

del proceso 

Diagrama general 

del proceso 

Diagrama detall,!!. 

· do del materin.J 

Diagrama de flu­

jo y recorrido 

Diagrama detall!!, 

do del operario 

Diagrama de flujo 

y recorrido 

b) IdentifjcaL· las actividades que tienen relación con el cliente, 

proveedores y departamentos internos, 

e) Obtener información relacionada a: 
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1. Clientes 

Frecuencia de pedidos clientes del D. F. 

Nivel de servicio en la entrega 

Servicio actual a clientes especiales como 

Cine, IHSS, cte. 

Notas de Mostrador 

2. Proveedores (transportistas y de productos) 

Tipo~ de servicio de los diferentes proveedores 

Con cuántos y cuáles proveedores tiene relación 

KMSA 

Su nivel de servicio (rapidez, atención y con -

fiabilidad en la entrega de pedidos) 

Costo de los servicios 

3. Relaciones lnterdepartamentalcs 

Investigar la posibilidad de que otros departa­

mentos desarrollen esta actividad intordeparta­

mental y cancelarla o descentraliza:rla de Alma­

cén 

Costos de almacenaje 

Costos de material 

q. Recursos humanos 

Investigar grados, pue.stos, salarios, antigile -

düd y evaluación. 



- 38 -

d) Exnminar la información obtenida, analizarl.1. con espíritu 

c:.ritico dejando aclarada cualquier duda en cuanto a: 

l. Propósito lQué se hace y por que 'l 

2. Medios lCómo y con qué se hace 7 

3. Lugar lDóndc. se hace y por qué? 

~. Tiempo lCuán<lo se hace y por qué? 

5. Persona lQuién lo hace y por qué? 

e) Mejora de Operaciones 

En el caso de que se observe una posible 

mejora en cualquier operación anal izada, 

se hará una anotación de "sugerencia", 

principalmente para economizar el esfucf. 

zo humano y reducir la fatiga innecesaria. 

f) Definir cuálus opcracionc.s quedarían en México 

En base n las necesidades de la empresa, 

definir las operaciones que para efectos 

prácticos deben de seguir en México. Do­

cumentar el cómo, quién, cuándo y por qué 

de estas operaciones. 

g) Obtención de información en IFISA 

1. Dispnibilidad de espacio. 

z. Definición de las operaclones qu-e se 

desarrollarán en IFISA ideando los mé­

todos más prácticos. económicos y efi­

caces1 tomanrJo en cuenta las continge!! 

cías previstas como: qué 1 dónde, cuán­

do, quién y cómo debería hacerse. 
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3, Transportistas y pt'oveedores en general 

Disponibilidad de rutas y servicios 

Calidad y costos de los servicios 

Cartera de proveedores 

4. Recursos Humanos 

Grados, puestos y salarios dol perso­

nal que realizará estas operaciones 

5, Definir el servicio al cllente 

Oportunidad, atención y confiabilidad 

en la entreg.'l de mercancía 

III. Evaluación del cambio de Mfüdco, D. F. a IFISA 

a) Comparación de cu::>Los 

b) Comparación ele servicio al cliente 

e) Impacto al cliente 

d) Impacto al personal (principalmente Almacén) 

IV. Análisis de otras alter.nativas 

V. Aspectos Generales 

a) Con~lusiones 

b) Recomendaciones 
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Para efectos del presente trabajo, lns recomendaciones 

y conclusiones se presentarán en el capítulo tres. 

Las conclusiones generales se identifican al final 

de l.:i. tesiR correspondlendo, al orden Jodiendo en el 

índice. 
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CAPITULO 2 

11ETODOLOGIA APLICADA 

2.1 DESCRIPCION GENERAL DEL DEPARTAMENTO DE DISTRIBUCION FISICA 

2. J..\ . DISTRIBUGION FISIGA 

2. J.2' DIAGRAMA DE FLUJO GENERAL DE LA 11ERCANCIA 

2. J. 3 DIAGRAMA DE FLUJO ESPECIFICO DE LA HERCANCIA 

2, J. 4 DIAGRAMA DE FLUJO GENERAL DE LAS OPERACIONES 

2. 2 AREAS INVOLUCRADAS 

2. 2. 1 DIAGRAMAS DE FLUJO 

DIAGRAMA DE FLUJO DE LOS PREPROCESOS 

2. 2. J. 2 DIAGRAHA DE FLUJO DE RECIBO 

2:. 2. l. 3 DIAGRAMA DE FLUJO DE SURTIDO 

2 • 2. l. 4 DIAGRAMA DE FLUJO DE TRANSPORTE 

2. 2. 2 DESCRIFGIONES PARTICULARES 

2.2.2.l SISTEMA DE TRABAJO Y HARSHALLING 

2.2.2.2 RECIBO 

2.2.2.3 SURTIDO O PREPARACION DE PEDIDOS 

2.2.2.4 TRANSPORTES 

2. 2. 2. 5 INFORMACION 

2. 2. 2. 6 COMERCIO EXTERIOR 

2 - 3 LAY-OUT DEL ALMACEN 
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2. 4 FLUJO DE LA DOCllMENTACION 

2.5 

2 J,. 1 FLUJO DE LA DOCUMENTACION EN RECIBO 

2.4.2 FLUJO DE LA DOCUMENTACION EN PllEPARA~ION DE PEDIDOS 

2 -'•. 3 FLUJO DE LA DOCUMEN1"ACION EN TRANSPORTES 

2.1,. 4 FLUJO DE LA DOCUMEN'l'ACION EN INFORHACION 

2. 4. 5 FLUJO DE LA DOCUMENTACION EN COMERCIO EXTERIOR 

2. 5. 1 OPERAClONES DE RECIBO 

2.5.2 OPERACIONES DE PREPARACION DE PEDIDOS 

2. 5. 3 OPERACIONES DE TRANSPORTES 

2.5.1, OPERACIONES DE INFORMACION 

2. 5. 5 OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR 

2. 6 CARACTERISTICAS GENERALES DEL CAMBIO DE ALMACEN A IF ISA 

2. 7 SUMARIO (Puntos Generales de Transportación) 

Z • 7 • 1 INCOMTNG 

2. 7. 2 OUTCOMING 
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2.1 DESCRIPCION GENERAL DEL DEPARTAMENTO DE DISTRIBUCION FISICA 

2.1.1 DISTRIBUCION FISICA 

Es el departamento que se encarga de recibir, liberar aduanal­

mente, dar entrada a inventarios (físicos y en libros), almacenar, ensa!!! 

blar, surtir, empacar y distribuir totlos los artículos que la compañia -

adquiere para su venta, servicios, promoción y consumo interno. Así co­

mo también, es responsable del control de la mensajería externa. 
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2. 2. AREAS INVOLUCRADAS 

2. 2. 1 DIAGRAMAS DE FLUJO 
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2. 2. 2. DESCRIPCIONES PARTICULARES 

2.2.l SISTEMA DE TRABAJO: 

Una de las características de algunas operaciones de Al 
macén. es que presentan una secuencia bien definida que no pormite real! 

zar paralelamente dos operaciones, es por esto que un gran número de pe!'.. 

sanas deben de estar trabajando en la misma actividad y terminarla a una 

hora cspecíflca. Para esto, los empleados tienen conocimiento del proce­

dimiento de otras actividades además de las propias, esto ayuda a dar S,9. 

porte y colaborar con otras áreas del Almacén que presenten mayor carga 

de trabajo. Por lo tanto un empleado por la mnñana puede ser surtidor y 

después encargado de recibo o por la madrugada encargado del presurtido 

y después despachador. 

Debido a las características anteriores, se trabaja con 

personal eventual, lo que perntite disponer de las horas de trabajo que -

se requieran y que regularmente son de /1 horas por persona. 

Por otro lado, es importante mencionar que, el control 

de inventarios físicos es muy preciso debido a que cada uno de los em -

plcados de planta cuentan y revisan las existencias de dos o tres produs;. 

tos al mes, de tal forma se obtienen inventarios fidedignos, evitando ~ 

esfuerzos maytisculos y factibilidad de error, al realizar inventarios -­

continuos en vez de inventnr los trimestrales. 

HARSHALLING 

Es la zona de Recibo en donde se colocan los embarques 

recibidos, esta área está dividida en 8 filas, se procura colocar una -

fila por embarque, en este lugar se realiza el segundo conteo, también 

se colocan los embarques que no han sido liberados aduanalmente. Cuando 

se terminan las operaciones mencionadas anteriormente. se procede a co­

locar los productos en sus posiciones fijas. 
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2.2.2.2 RECIBO 

Es el área encargada de recibir y acomodar la mercanda 

destinada a ventas, reparación y pat·a uso interno procedente de provee­

dor.es y clientes (por concepto de devolución). 

Es responsable del control y supervisión de los cuartos 

fríos. 

Las herramientas principales para !ns operaclone.s de r~ 

cibo son patines y monli1cargas. 

Puedon ser hasta 3 los operadores encargados del recibo 

de los diferentes embarques. 

En esta área se realizan las siguientes operaciones: 

a) Recibo de Mercancía proveniente de lFISA. 

El embarque viene en lrailers, estos tienen una capacidad de 30 ton~ 

ladas. Un operador del Almacen es el encargado de reciblr el envío, 

esta actividad tarda aproximadamente 3 horas con 50 minutos. 

La operación termina al recibir toda la mercancía del trailcr, cert! 

ficar el primer ·cont.eo y colocar ln mercancía en el área de marshal­

ling. 

Una vez terminado el recibo se ·procede a llenar la forma de Aviso -

de Mercancía Recibida (AMR). 

b) Elaboración del Reporte de Aviso de Mercancía Recibida (AMR) 

Es el reporte en el cual se asienta la mercancía que ha sido recibi­

da en el Almacén, así como su procedencia. Una vez lleno el reporte 

se anexa a la fa~tura del embarque recibido. Los datos del reporte -

sirven para dar entrada a inventarios por medio del sistema 36, nda­

más este reporte sirve para notificar a los departamentos involucra­

dos la llegada de la mercancía. 

e) Recibo de la Mercancía. en Operaciones Técnicas. 

Es el recibo de productos químicos de Operaciones Técnicas. 

Diariamente se reciben varios embarques de O.T. 

EJ tamaño y tipo de producto es homogéneo lo cual facilita la des -

carga. Lo realiza un operario y tarda entre /¡Q y 50 minutos en efe.!:_ 
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tuarlo. La operación termina cuando toda la mercancía ha sido colo­

cada en el área de marshalling. 

d) Recibo de Mercancía de Rochester. 

Uno de los proveedores de f'.MSA es Eastman Ko~ak Company en Roches -

ter U.S.A. La rnercancI<1 que nos envía es transportada en trailers -

vía terrestre., pasando por la frontera de Laredo. Cuando llega a -

KMSA un operador se encarga de rc.cibir la mercancía. En esta opera­

ción tarda alrededor de 4 hrs-. El recibo termina una vez que la mer. 

cnncia ha sido colocada en el área de marshalllng, ha sido certifi­

cado el primer conteo y ha sido liberada aduanalmente. 

e) Recibo de Mercancía de Brasll. 

Se recibe mc.rcnncín provl"!.n1entc de Kodak Brasil. viene en contcne· 

dores por vía marítima (Puerto de Veracruz) y terrestre. Para des­

cargarla se requiere de 3 operadores ya que el envio no cuenta con 

ayuda de "machctcros11
• Esta operación dura aproximadamente /f hrs. 

La operación termina cuando se certificó el primer conteo y se ha 

colocado la mercancía en el área de marshalling. 

f) Recibo de Mercancía de Proveedores varios. 

Al llegar el proveedor, el operador le pide una copia de la orden 

de compra y la coteja con otra que anteriormente le mandó el Oepaf. 

tamento de Compras, si todo estilen orden, reciben la mercancía. 

La opcrar;ión termina cuando se. h;i cerciorado el primer conteo y 

cuando la mercancía ha sido colocada en el área de Mnrshalling. 

g) Segundo Conteo. 

Una vez que la mercancía se recibió y se elaboró el primer conteo, 

se cuenta por segunda vez para verificar lo recibido. Esta opera -

ción la debe hacer una persona diferente a la que realizó el pri -

mer conteo. En el caso de que no concuerde el segundo con el prim!! 

ro, se recurre a un tercer conteo realizado por el sobrestante. 

h) Dc.voluciones 

Es cuando por alguna causa (defecto, rechazo, error, etc.) el --­

cliente regresa mercancía a KMSA. El recibo es realizado por un --



operador. 

La mercancía la manda el cliente a KMSA junto con copia de la factu­

ra y una carta explicando el motivo de la devo]ución; esta devolu -­

ción debe tener el visto bueno del gerente del mercado. Si la devol!!, 

ción es antes de 30 <Has y los productos están en buenas condlciones 

es aceptada automáticamente, si no, se tienen que involucrar a más -

áreas y gerentes, incluyendo Crúdito y Contabilidad. Pnra hacer --­

efectivas las devoluciones se extiende una Nota de Crédito al clien-

te. 

i) Mercancía a reparación 

Es cuando el cliente, vía un distribuidor Kodak 1 manda un equipo a -

reparación. 

Un operador es el encargado de recibirlo, entregando al cliente o -­

transportista un talón de recibo. Después, envía la mercancía por r~ 

parat' a la DSEC; aquí se repara la mercancía y factura el cargo, in­

mediatamente después lo mando al área de empaque para que se empaque 

:;z envíe. 

j) Acomodo 

Pueden ser hasta 3 los operadores encargados dnl acomodo de la mer­

cancía que se recibe en el almacén. 

Los operadores toman la mercancía del área de marshalling y la aco­

modan en los raks de Almacén segtin tipo y nivel de ventas del produs_ 

to. 

Existen 2 tipos de ubicaciones. 

1) Posiciones fijas.- Es la posición permanente en la cual siemp1·e 

se coloca el mismo producto, si está vncia, es debido a que no hay 

existencia. 

2) Posiciones de excedentes.· Cuando no cabe el producto en la p.Q. 

sición fija, se busca otra cualquiera, cuando exista cupo en la P.Q. 

sición fija se hace la debida transferencia. 

* Posición de la 11 U1
'.- Son las posiciones fijas de los at.·ticulos de 

mayor movimiento y de mayor nivel de venta. se encuentran lo más ce!. 

ca posible del área de pi·esurtido • al rededor de la cual describen -
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una 11U11
• 

2. 2. 2. 3 SURTIDO O PREPARACION DE PEDIDOS 

Es el área encargada de presurtir, surtir y empacar pedidos de los -

clientes además de ensamblar y preparar cámaras de campaña. Como es 

el área donde se requ1ere del personal eventual, se encargan de sol.!, 

citar y controlar a dicho personal. 

a) Presurtido 

Del reporte 11 Sununary Picking Report" se obtiene el total de los -

productos vendidos durante el día, se va posteriormente a las posi 

cienes fjjas y toman las cajas cerradas ne.cesarins (o productos -

sueltos) que amparan lo vendido, con esta operación se tWita el ir 

constantemente a los raks para surtir pedido por pedido por lo que 

sólo se irá una sola ve.z. 

b) Revisión del presurtido 

Es la certificación de que el presurtido ha sido correcto. es un 

requisito para que la operación de surtido se pueda iniciar. Es -

realizado por un operario, quien dt!spués de checar que el produE_ 

to indicado ha sido presurtido corn•ctamentc, marcn con un gis el 

bloque de productos prcsurtidos, lo cual indica que el bloque m.:l!. 

cado está disponible para la operación de surtido. 

c) Surtido 

Básicamente consiste en surtir los productos que solicita" el 

cliente por medio de un pedido, en base a las facturas, notas de 

mostrador, órdenes internas, notas a vistas, este proceso com -­

prende desde tomar la mercancía que se encuentra presurtida y r~ 

visada en el úrea de presurtido, hasta llevar los pedidos surti­

dos al área de empaque. 

Los operadores que terminan de presurtir se van adhiriendo a es­

ta operación, de tal suerte. que pueden llegar a ser ocho los -­

operadores asignados al surtido. 

d) Revisión del Surtido 

Se elabora una ver.i.ficación parcial en los pedidos para asegu-
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rarse que se hayan surtido correctamente. 

La actividad comienza al momento en que los empacadores colocan los 

pedidos surtidos en las diferentes filas por rutas, cuando están en 

estas filas se realiza la revisión. 

e) Empaque 

En esta operación se. empacan en bultos los artículos sueltos, poste­

riormentc1 se procede a identificar los bultos y las cajas cerradas 

de mercancía surtida con los datos de la factura, destinatario y ti­

po de producto. 

En el caso de envíos aéreos y por paquetería, los bultos se deben P2. 

sar y flejar. 

Cada operador realizar el empaque de un pedido; la mayoría de este -

personal son eventuales. 

La operación empieza al tomar P.l pedido de la fila de pedidos surti­

dos, se lleva a las mesas de trabajo, se empaca, se identifica y --­

termina al llevar y dejar el pedido empacado cu las ubicaciones de -

despacho en el área de transportes. 

f) Nota de Mostrador 

La nota de mostrador hace las veces de factura, para los pedidos que 

se entregan con urgencia y no pueden c.sperar a la factuTacicin <le la 

noche. 

Por lo tanto, se extiende una nota de mostrador al rirea de surtido 

y preparaci6n de pedidos, para que el pedido se resurta, surta, em­

paque y despache y entregue igual que un pedido facturado, (o puede. 

ser que el cliente pn~fiern. recogerlo directamente. en el Almacén). 

g) Orden Interna 

La orden interna es una solicitud de productos l<,odak al Almacén, el 

costo de estos productos se les carga posteriormente al departamento 

correspondiente. Se utiliza también para efectuar la devolución de 

algún producto Kodak ( Ifisa, O. T.) o para mandar a control de cali­

dad determinada mercancía (la que está vencidl).), aquí lo que se ha­

ce es quitarle la plata a la película Kodak. 
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2.2.2.4 TRANSPORTES 

Básícainente se encarga de entregar a los transportistas la mercancía 

para que la lleve al cliente. Contrata y paga a los transportistas. 

Tramita las reclamaciones de los clientes por causa de envíos erró--

neos. 

Controla el servicio de Mensajería Externa y el pago de los mensaje­

ros externos de la compañia. 

Aquí se encargan del manejo de reclamaciones y ajustes, 

a) Despacho de Mercancía con Destino Local 

Se refiere a la entrega de pedidos ya empacados. 

La compañia contrata a un transportlsta (local) y por medio de él 

hace llegar hasta el domicilio del cliente la mercancía solicitada. 

Los camiones de los transportistas tienen una capacidad de 3 ! ton. 

realizan por ruta entre 15 y 20 entregas. En el área rnctropolitnna 

se entregan diariamente los pedidos de los clientes qlte lo soliciten 

con un día de anticipación. 

Una vez que el transportista ha efectuado la entrega, el cliente fi!, 

ma de recibido en las facturas, mismas que entrega postcrio1-mente a 

· Kodak para verificar que la entrega ha sido efectuada. 

La operación termina cuando se elabora el reporte de ' 1Envíos por Cc­

mioneta11 en el cual anotan los envíos que se llevan (anexando las -­

etiquetas de embarque), 

b) Despacho de Mercancía con Destino Foráneo 

Esta opP.ración se realiza después de despachar la merc;mcía con dest! 

no local. 

F!l operador entrega al transportista los pedidos en base a la ruta 

de envío indicada ppor el transportista, al terminar de entregar to­

dos los pedidos, el operado1· elabora el repo1·te de envío, en donde 

indlca los bultos y número de factura de cada pedido enviado. Cada -

operador atiende una ruta de envío. Los transportistas se llevan la 

Etiqueta de Embarque y dejan copia de las facturas. existen diferen­

tes conductos de envíos que son: 

PAQUETERIA. - Básicamente se utiliza para pedidos fuera de fecha, ur-
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gentes y/o dr.. volumen pequeiio, para poblacionns que no tienen aeropue_!: 

to. 

Los transportista locales llevan los pedidos a la compañin de auto -­

. transportes (ADO, Estrella Blanca, et.e.) esta compañía entrega los p~ 

didos en el domicilio del cllenle. 

TRANSPORTE DE SERVIClO PUBLICO FEDERAL DE CARGA (TSPFC). - Se utiliza 

para enviar productos químicos (ya que no los aceptan las líneas aé -

reas o de paqueterías) a poblaciones retiradas del área metropolitana 

(sureste). 

Este servicie entrega men.:ancia en el domicilio del cliente, pero es 

necesario esperar a que el camión se llene, por lo que es más tarda­

do pero más económico. 

AEREO. - Se envía mercancía a poblaciones lejanas a la ciudad de Méx_i 

co que cuenten con aeropuerto y que sean urgentes, este servicio es 

rápido pero caro. 

VIAJE DIRECTO. - Se envían los pedidos que solicitan dentro de fecha 

(la mayoría). 

Se conlralan tran.'.ipcr!:C!; de 3 ~.8, 12 y 30 toneladas dependiendo del 

flujo de entrega de los pedidos a ias diferentes poblaciones en las 

que se encuentra el cliente. 

Monterrey.- En este caso se manda el viaje directo a Monterrey y -­

ahí lo recibe una persona responsable de distribuirlo en el domici­

lio de los clientes. 

e) Entrega de Pedidos al Cliente 

El transportista entrega al cliente el númaro de bultos que indica 

la factura (en el caso local) o la. etiqueta de embarque (en el caso 

foráneo). 

El cliente checa que la mercancía sea la correcta y firma da confo.!. 

mirlad ya sea cm la factura o en la etiqueta de embarque. 

d) Pago a los transportistas 

Una vez que el transportista entrega las facturas o etiquetas fit·m!! 

das por el cliente a KMSA, el úncargado de control de documento ve-
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rifica que ha sido entTagada la mercancía, so.11cita la iact.ura corre.§_ 

pendiente para tramitar la expedición del cheque. · 

e) Control de documentos 

Se refiere al manejo de los documentos origen (facti.Jrns, etiquetas 

de embarque y facturas transportista) con el objeto ·de cerciorarse 

que los pedidos enviados fueron entregados correctamente y así in i 

ciar el procedimiento de pago a los transportistas, además es un de­

partamento que da soporte de información a otros departamentos de la 

compañía, sobre todo al deptirtnmento de Crédito. 

f) Fondo Fijo 

Es la suma de dinero en efectivo destinado a solventar los gastos m_g 

nares de servicio y de transporte que requiere el Almacén. 

El fondo cuenta con un activo de 5 millones de pesos en efectivo o -

en documentos, comprobable en cualquier momento. 

g) Mensajería Ext.erna 

Es el área encargada de contratar y coordinar los servicios de mens~ 

jería (área metropolitana) que requiera la compañia. 

L3 rnen~rn.jeda externa es un servicio que Kodak contrata, por lo que 

posteriormente se encargan de tramithr el pago de todos los servi -

cios que tiene la compañía, de este tipo, aunque no pertenezcan al 

Almacén. 

2.2.2.5 INFOHHACION 

La mayoría de las áreas del Almacén son operativa'.s; sin embargo, se 

requiere que la documentación o 13 información de los sistemas com­

putacionales que manejan en Almacén sean controlados, así como tam­

bién los trámites administrativos y archivo. 

2. 2. 2. 6 COMERCIO rurrERIOR 

A manera de referencia, aunque no es un área de operación, existe -

relación funcional con departamentos diversos de la empresa, destaca 

de entre ellos comercio exterior, el cual es responsable del arribo 

de embarques provenientes del extranjero. 
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KOD/\K MLl\1 C/\M/\ :J./\ DE C.V. 
LAr-our DEL /\LM/\CEN 

IflGEn!ERI/\ Jr1DU:JTf\1/\L ~~ 51fl -·~ 
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'00AK MEXICANA S.A. DE C.V. 

HOJA COHFLEHENTARIA 

AREArAl~•c•n-L•v-Out 
CLAVE'' LA·1our 

ELABORO:Oav1d P•rvz Tre10 
FECHA:Seotiembre de 1q9Q 
FEVJSO: Guadaluoe Rodri9ue: __ 
FECHA1Seotiembre de 199; 

L•~ Do•iclon•• en l•a cuales Ge coloca la merc~ncí~ en el al­
·..,cin v•rían •n tr•• dif•rentes tioosJ 

1.-Poaiciones t1J•s o s•lida$ 
2.-Po•icion•a d• d•m~•i•s o e~cwdentes 
:s.-f'o•iciono• de la "U" o de m•• movimiento. 

L• 1oc•l1:•cíon d• un producto ae define oor los dÍ9itos cue 
8e lw ••1on•n y su Gi~nific•do. 

El priMer dÍalto indic• lo siouient• aeoún •1 c•~o: 

1 • An•ou•l•• 
2 • R•clc'• 
:S • En l• "U" 
4 • Aoll•mi-ntos 
5 y/o 6 • Cu•rto• Fríoa 
e • Cono•l•dor 

· 9 • Cuarto oeoueño. 

Ólt•ou•' del primer dígito continu• una l•tra oue ind1c• esoecf­
fic•m•nt• • oue r•cl: o •cil•mi•nto nos r"e1er1mos. 

A conttnu•ción •lpu• •l núM•,..o dul consecutivo en el cual esoe­
cíficamente •• ubic• el oroducto dentro de d•t•rm1nado rack o •01-
lcuuento. 

E•t•• Do•ic1on•• d• lou oroductc• se .actu•l1::an oeri6d1camente 
d•do ou• eKlSten b•at•nt•• v•riac1on•• o c•mb1os.L• oos1ctón de 
lo• oroducto• •n •1 •lm•c•n pr•••nt~ un• 9r•n v•ri•b1lid•d en ra­
:on de l•• n•c••1d•des y ••o•cio d• &lm•c6n 1nvolucr•do. 
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2.4 Flujo de documentación 

2.4.l Flujo de la documentación en reciho 

.. ~ODAf' ME:XICANA S.A. DE C.V. 

FLUJO DE DOCUMEtHOS EN EL AREA DE RECIBO. 

AREA! Alm.acón-Fo:ec: lbO 
CLAVE1 INFOüt•)t ___ _ 

Arc:h1·.·o 

l.-Oriainal ~gf: d::> '"°nv{ol de mercancía 

Z.-Coaia <OT> 

ELAE<m;o1 üavid Pire: Tre 10 
FEC.-tf1:Seot1embra de 1q9::: 
F..E'J1SO; Guadaluoe Fo:cdríc:iue= 
FECHA:Seot1umb1-e de \q99 

Sal idas 

de Oo~r,.c1cnas técnicas 

1

1.-Sa envía a Control.do 
Inv~nt~rios • 

.;:, -5::> :>nvía C!M la ci1un10-
n:ita d3 1·E?co·eso a OT. 

Sobres orovanientes de IFISA antreo.ados .:r.1 mamante d.:> rG1c:ibir el emb¡¡rouo 
1.-Sobre ~l d1r1c.ido al 1 · 

área do t•oc ibo con 
factura no orac:iada 

~. -Sct:11·e tt= 
:;,-Sobre tt:. 

1

1. -A Control de inventa­
rios 

2.-A Control da tnvont;a­
r1os. 

:;. -A Control d<! inventa­
r tos. 

F•c:tura do E•t1tman Kcd•I Como.;mv 
1.-Con1.i (COm:!rC:tO Extc.>-¡ 11.-Al S1st<!ma 3b 

ricr) 
1.-Coo1a <S1stema 36) 1.-Se •rch1va temooral- 1.-A Control de 1n.,,enta-

mente. r105, . 

l.-Coc1a CComot•asl 
Orden de comm·a 

f t. -Se ar ch 1 "a 1 
Listado de oo!r.1c1cnes de e11c:adentas 

1.-0r101n.:al ~ctu.il1:ado ,1.~ v 3 non util1:•dos 11.-0ricdnal cor·reoc..1do • 
<Informac1ónl cor ooe1·.:1.1•10~ de .11como- tnformac16n 

::.-Coo1a ( tnfor111i1c1éin1 do durante el meii. 
~.-Cno1.a (lnformac1ón1 

1 
Talón dP. 1•eo~1·•c16n 

1 

1

1.- S• elabora en Rec:1t:10 
v, v• a los oro1t1•e­
dol"ea l<od•I-. 

1

1.-se el•bor·a en Recibo 
el or1c.1nal al c:lten­
to. 

:::. -L.1 eco ¡;a a l;a DSEC. 
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KODAV MEXICANA 5.A. DE C.V. 

FLUJO DE COCUl"!EtlTOS Etl EL AF'EA DE F\ECIBO, 

AREArAlm•cin-Ftec 1bo __ ELAB0~.01 David P.érv: Tre.10 __ 
FECHA1Sact1embl"'e de 1989 
REVISOrGu.adaluoe í<cdrí9ue=-­
FECHA:Seot1embre d¡¡o 1989 

CLAVE; INFOl)ll"Jl ___ _ 

i. -Factur• del o,.oducto 
d&VU•l to <Cl 1•nt•> 

Arc:h1"0 

Oevoluc1ones 

2.-Carta •olicit•ndo la ::?.-6• •rchiv.i 
d•voluclón <Cl lente) 

=.-Guí.a d_.l transocrt• 3.-S• arch1"• 
tTransoort1sta> 

8. -~'et.a de Criíd 1 to 
<lnformit1c:.a) 

4.-Se d.a .asiento en un 
libro ccncont•·adc d• 
d•voluc:1one'ii DuR se 
arch1v.a. 

7. -El orle. in.al de la NMR 
•e .a.rch1 v.a 

e.-se .archiva 

Sal id.as; 

1. -A Informa.e ion 

5. -Se C?l abar.a una Nota. 
de marcancia reciblda 
v la coo1a ltl ,,.·,a al 
r.:l iant•. 

ti.-L.a coot• tt:? de la NHF. 
a Informa.e 1on 

d~ nota ,) vtsta.'5 

Nota 

l. -1:001.a 

1 

1

1. -Se elabor•a en Rec 1bo 
y •• manda a cont•bl­
d.id. 

1urr•v1c:10 o de envío 

1

1,:::.-so elabora "n F.:"c1-
bo .se mand• oric:dnal 
y coo1a •H • serV1-
c 10• come1·c 1al·es. 

::;;. -Sa manda ceo ta •: a 
la DSEC. 

Ewa!il ll!lra . 

F.:.>c1bo dP F'roo1nas 

1
1.-H control 

r1os 
de tnvQnta-

1
1.-:.:- :1labo1·.i ~n h~c1bo 

a Fondo f 1 10, 
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2.4.2 flujo de la documentación en preoaradón de pe<li.dos 

•~ODA!<. .. MEXICANA S.A. DE C.V. 

FLUJO DE DOCUMENTOS EN EL AREA DE FREFARACION DE PEDIDOS 

AREA1 Alm.J"cén-Surt ido ELAffOf..01Dav1d Piire::! Tre.10 __ 
FECHA1Saotiembre 1q59 
REVIS01Guadaluoe Rcdrí~ue: __ 
FECHAtSeotiembre de 1999 

CLA'JE: lNFOO::•H --

Entradas Ar::h ivc Sal id.as 

Factura de tnclf•c:.anc.Íi. P.ntre9adi' a reoa.rac1ón 
IOSECI 1 ¡1.-v01 al ¡,.ea d• tl"'ans-1. -Orit;.1nal 

oortas. 

Listado cara la real1:ac1én del oresurt1do 
ILocattcn 8 bulk pickinQ reoor"tl 

1.-0rioina.l 1 1 
llnfot·mátical 

F.actura'° de los pedidos cor pr•oarar 
1.-0r1oinal 

<lnfc1·miÍtiC:a.) , port•• 

1 

· ,1.-Va •l .i'.r"ea. da tr.a.ns-

::'.-Cco1a. <Infcrmátic:a> 2,-Area de transoorte.,; 

t. -Or-iolnal 
<lnformábcal 

l.uotado de facturac lÓn 

1 1 
crcductividad 

1

1.-Se alabo;.& •n •l irea 
, dt! crecaració'n do oe­

d ido• v •e en tr•aoa al 
· iraa de información. 

Et1ouetas d& emb•rau11 
\,Oricdn~l 1 

<Info1·mát1cal 
;.-Cco1a Clnform;ít1cal 1

1.-Va •1 &rea de tran•­
ocrte• 

:. -Ar-e• deo transoortes. 
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2. 4. 3 Flujo de la documentación en t ra.nsportes 

KOOAK HEXICANA S.A. DE C.V. 

FLUJO DE DOCUMEMTOS EN EL AREA úE TF.AtJSPORTES 

AREA1A1 m•cl?n-Tl".anscor tes 
CLAVEt IUFOl)~fJ1 ----

ELABOP.Ot O,¡v1d Pér•z Tre,10 __ 
FECHA: Seot1embre de 11~89 
fi.E'JISOtGu.;idaluoe Fi'odrípue: __ 
FECHH: Seot1embre de 1C?B9 

Arc:h1vo Sal 1daw. 

Facturas de merca.ncí• entregada a reoarac1ón 
1.-0rlolnal CPr1tcarac1on¡ ¡1.-Al cliente 

dll o•didos1 -

F.;ictur•• d• los ood1do., 
l.-Or·1cdn•l CFTecor.1•,¡c1énl ,1.-Al 

d• o•dldo51 
:, -C.001.a <F·r•o.1r•c16n do :.-51!' •rchiva 

01tdldOS) 

e llan te 

1 

camtonata• 

Sol1c1tud de OdC.c 
1

1,-Se eliilbora en ol Srt!a 
de transportes v va 
.a 1 área de info;·m•­
cion. 

1

1. -Se oensr"a en tr"ans­
oor te ti v se manda. ._ 
Cont.ilbt l 1d.ad. 

Se1l1c1tud dlt •e1•v1c1cs dQ' tn:::?nsu1::trÍ.J :::?~t21"na 
t.-Or·101n<ll CU•u.i1·1c1 ¡i.-s. archlv• • ¡ 
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2~4.4 Flujo <le la documentación en informac.lón 

KOOAK MEXICANA 6.A. DE c.v. 

FLUJO DE OOCUMEtHOS Et! EL Ai;EA DE lNFORMACION 

AREAt Almac€n-tnformllc 16n 
Cl..AVEJ JNF0041)1 

Entradas Arc.h1vo 

ELABOF:01Dav1d Pérez Tre,10 __ 
FECHA: Seot1embra de iqaq 
RE:VlSOiGui'idaluoe Rodrfoue: __ 
FECHA:Secttel'l'.Or"e dP. 1969 

Sal 1da:. 

1.-0rtoinal CR•ciba1 
2.-Coo1a <R•e1bo) 
:S.-Cocna (fi'•c1bo> 
4, -Ceo la <Rec1bo1 

Avl•o de mere.anc.ía. ¡•·-Se arch>va recibida 

1

2.-A Ccmercto exter1or 
:..-A Ccmor"a!!li 
4.-A Contabilidad 

Fac tu,ras de los o reveedores Ko,dak 
l. -Coo1a <R•c 1bo1 1. -Se reore!ioa • R:ec 1 bo 

Para ch•c:ar el ION 

1.-Coota tfi'ectbo) t.-Se a.-chiva 

' Futlactón de envío cor camtone¡t~s 
t.-Drta1nal <Tr.an~oor- ¡1.-se .ar"chtva 

te~) 

f<ec:e lo tu Herc:hand l•e ourch.asc~r leoort 
l.-01•iei1nal · 1 

1lniormSt1c:a• 

Nota• d• créd1to 
1.-Cooi• <In1ormit1cal f 1 
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2.4.5 Flujo de la documentación en comercio exterior 

KODA\:. MEXICANA S.A. DE C.V. 

FLUJO DE DOCUMENTOS EN COMERC l O EXTER 1 OF. 

AREA1C:ome.-cio EMter1or_ 
CLAVEt INFOú:501 

ELABOROt David Pértl': Tre 10 
FECHA1Abr11 de 1'789 
F.EVlSOtGuaaaluoe Rodr(c;.ue:~.­
FECHA1 Mavo de 11169 

E.ntradas 

1. -Or1 o inal (po..,oeao­
retol 

1 

Arch1 vo 

Fac:tu1·aw do F-rova3doros 
1.-Sa archiva en al 

ccnsecut1vo. 

~. -Coci i• foto'5tát tea 
al e:ioediente, 

Sol 1c:1tud dE' cheaue 

Sal Idas 

ó.-Cooia 1otoo.;.t~tie:a. .a 
Cont .... b1l1dad como so­
OOl"'te oaroa. la solici­
tud de cheoue. 

1

1 • -s~ al •bor• en Com•r­
c: 10 EHte1•1or v se 
manda a Contabtlid•d 

Aviso de men:anc(a rec:1b1da 
t.-Cco1a {Almacén-Con- ¡1.-se .archiva 1 

trol de ln·,..enta.r109) 
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2. 5 Din~ramas <letal lados de Operaciones 

2.5.1 Operaciones de recibo 

TRABAJO ESTUDIADO 1Fcec1bo d• mercancÍ• oroveni•ntR de I.F.1.5,A, 
v crimer cont..-c, ___________ _ 

AREA1 Hlm•c iP'n-hec 1bo 
CLAVE 1BREC.-•1 tJ l 

ELAE<QF.Q: oa· ... 10 F·ére:: Tr"eJO 
FECHH:Abl°l l d,._ 198'> 
RE'Jl501Gu.,.d•luoe F.odríc.ue:: 

S U1EIOLOG I A: O: QF'Ei: AC ION 
T: Th'ANSF·Qf;, TE 
C: CONTROL 
01 DEHORA 
A1 ALMACENAMIENTO 

HODD DE OF·ERAR 

FECHA1MA1 . ..-o de 1989 

Q&JETO ESTUDJAOQ:Ob1°1H'o 

~=~r:m~~-~~~r~: ~;c~b~•~i~~b~!B~,;~~~~,.~~!s~h~~e~(:n!~~~: oor O T e D A 
t•li'fono la l l•r;.ad.a d•l tra1 ler" Que ouede l leoi!.I' de!ld!O! l.a!I 7:0V i< 

~ ~~~~. ~!n ~~~r~e?u:o~~e d ~ ~ !?,~ d~n: 1 1!~~~;:;' ~~··a~=~ 1 :~:ª e~e l~e- O T C D A 

c:u,/ll v1env:i 105 •rt(culcs cu~ deb~n· \lenar ~n el envío. 

~ ~~~. º~~º~.~~~" ª6~~=--0~~ª d~~~~~ 5f~;a r:~o~:c:;{ t~~~~r~:d~a d~f¡- O T e o A 
Control d• lnYeontAr1oa. 

EJ~~-~~'"~! ~~~~~ .. ~L~. m:~~~!~;~~ 5 s~om:~ci~~ª~a~~m~~l~~:''e!~¡~am O T C D A 
1unto A 1A ou&rtA v emo1•::an • e•ttbarlas con oroduc:toa. ~ 
Los oroducto• se deben esttbar en las tarimas de tal m.1ne1·a oue '-'-'--'---'-i 
1r1i11nt•n"an· el eout l tbr10. 51 tienen aloun.i d1Jda de como ac:o.11odar• 105 p1•oduc: 
tos 1111 oregunt•n a los ooe1·ar·1oe de recibo. 

t:-_j ~! .. ~::,·:: ~~b:~!'"~ ve:~~ :!c:~·~!l ~.1-a~:~~~~~,.;~~~º e~r.r~c::~t,1·!da 0 
T e 

0 
:. 

dP. I• oucrrtt1. tt8 

~~!~~! ~~. t¡~!m~,.~d~~t~~t~:di .. d~.~~rn~u;~!~ ~:1 '~ ~~í"c:!~r?~~~ 
correcto.et11uls1ón v .. ci.cu .. da c:olocactón en la tar·1ma. 
CuentA cuantos or·oduc:tos "'ª rec:1b1eondo.Este conteo oue reolll::a 
•• denom1no1do Fr1m1w Cont•o. 

0 T C D A 
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l(ODAI( HEXICANA 6. A. DE C. V. 

~Anota en la fac:tura sug rev1sionee o cheoueos 

109 !Coloca senar•ador sobrli! la tarima oue ha sido e".itibada 
~los oroductos. 

~Deja tcu·ima .v desenQanc:ha el oat(n. 

12 ILle".a el oat{n a l• ent1•i1da del cam1ón v entl"a con el oatin 
i..--.J al cami6n 

~Demora en lo aue lo'!S macheteros •St iban la s1ouiente t,¡¡rim.a 

~ Enc;ianc:ha y carga la tarima con el pat (n 

~Lo 

~Lo cuenta e tnspec:c1ona 

~~~ .. ~º;a e !n~~~~~~=,.~~s m~~ t=~=~"~:. ~~~!o~ l 0 m~ni:o!~~~ ~~ ~: 
f<"C:tura ~ob.-e el montacaroas, 

~r.ec.resa en el montacarC10l!!. al ~rea de r<_0c1bo,puf!rta ltS 

~S;ac:•el 

O T C O A 

O T C O A 

O T C [JA 

O T C O A 

O T C O A 

O T C O A 

O T C O A 

O T CD A 

O T C O A 

O T C O A 

O T C O M 

O T C D A 

O T C O A 
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KODAK fEXlCANA S.A. DE C.V. 

::::J ~!~~~~! ~~e~~=~ i~~~e~~~ ~Gm;~~a d!ª u~T~~~~~r~lir:~t}~~io~~n~~~ o T e D A 
lo t.;i.nto ést• sería l• conftrmac:16n del PRTHER COtJTEO. 

~~: 1~,.~=n~~i~i~~,.~~¿i:~~~b~~/~~~~!ll~! ~~º~!~~~~:·l!~e 1 ~.~~sma O Te O A 
Incluso •not• C•duc:idi1d, tr•n•ocrt• y• dlP talón del tr•n•ccrt1sta 

0 T C D A 

~ ~~=b~=~h:~~~~~ ~~./~~~~~~g;~· 1 ~~~~ ~S~A. ·~" d:e .!~ggz: gg ~:~: 
lo• qu• d•sc.argan les tr.1.1 l•rs crov•nientet1 d• Rcchester. 

O T C O A 

a T e o A 

~Va a l• ou•rt• 118 O T C D A 

ellas f1rmo1n do nt O T C 0 A 

O T C D '• 

~A l• of1c1na O T C (j A 

l:::J;~:~s:• .~~~~~~~ .. d~.:~~~~0d: 1 m~~~~;~!:i~~~~.b~~a 1 ~e .~~~~~=~i'&n o r e o A 
orOC•••mt•nto ':<' destino dlP •~ti! rl!oorte en /;'ECJO::r"il 

~e:~~.:·:~,.!~b;.~:~~~;·Y ·~~~~ui! ~!c~!~~~~~s~ .. ~~ ?~: ii!..,!º.1 ° re º1A 
•nC•rp•do d• C. lnv•nt•r1os. 

OPERAC'ION CONSECUENTE 1 Segundo y t••·c•r conteo o val 1d.ac:1cn.RECl(1:;.-,¡ 
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kODAK tEXICANA 6.A. DE C.V. 

i..::_JLJeva el oat(n ,lusto a l/I. entrada de lit oui;orta tt6 O T C D A 

EJVOJ al montac:a1"oas O T C O A 

~Con al montacargas e.arpa la tarima O T C D A 

E_JVa al lu9ar del •01 lamiento en el ir•e.a d& r&cibo O T COA 

O T C O A 

1::7 lva a est.ac::1onar e~ mcntacaro<'s en ::en• acce51bl::> v cell"c:ana a O T C O f.. 
f---1 la ::ori.¡ de aoi lam1ento en el á1·ea de recibo 

a r e o A 

~Toma toda el aol lam1ento el montac.i.rc.as. O T C 0 :.O 

a r e o :. 

~Anota y checa !ll el or1mer c:ont&>o fu~ c:o1·r& ... to. a T e o t. 

~ ;~o;~~~a: ! l t~"~ ~~ ;Te ;i~~a v d~o?~~ i ¡:;~~~~~·~~ l e~··=~"~:c:~~~~~.:i o T e CI A 
de mdnP1·a auP nG e5t.:h"be. 

~~~:~o l~. ~~e:·:~~~n • ~~ i~~ .. ~~' =~;:! t~~ 1 ;:~e~e~1 c:!;~5n ~~0~a;·~h"' a T C lil A 
tanto utll1:• el mr:intar.:a1·c .. 1s ;JM"<l aolla1· :::s: ,.,.?.::as.&u.::le úó-43 
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ICDDAIC 11EXICAHA S.A. DE C.V. 

AREA1Almacén-R•cibo 
CLA\IE1REClQlúl --

NUMERO DE OPERADORES: 

HO.JA C0!1PLEJ1ENTARIA 

ELABOROtDavid P~rez Treja __ 
FECHA:Abt•il de 1989 
REVISO: Guada luoe Rodr(g.ue: __ 
FECHA:Mavo de 1989 

Se des1ona ,por rctsconsab1lidad del c;¡obrestante • un único ooerar10 
encarpado de descar9a1• el trai ler. 

Son tres los ooerArios oue realt:.an e11ota actividad de descaroa,pero 
en el dado c~&o de oue lle~uen más de tres tt•ailers· a la vez: o Cue al-
9uno de los t,.ai lef"''S no tra1qa macheter"os CCon~enedore9 oroveniente~ 
de Brasil>.se solicita sooorte de oersonal al at•ea de surtido o al areCJ 
de transoorte. · 

OBSERVACIONES• 

Pueden ewisti~ distracciones oue •Dn causas de error como son: 
- Conte~tar el teléfono de la oficina de recibo 

Atender una devoluciOn ~l mi•mo tiemoo oue está recibiendo 
un tl""ai ler. Esto ouede suceder 'fácilmente coraue una devolu­
c ion no imolica much• carQ• de traba.to y son de frecuencia 
rapular. 
Recibir al mismo tiemoo .un sólo oaerario. un trailer, de 
JFISA y una c•mioneta de OT. -
Cue no •• mantenQa el mismo ooeral""io durante la ooeracion 
de recibo y oor lo tanto suceda una transferencia de res­
consabi l idad de un ooerario a otro. 

Actividades suolementarias: 
-Preoder y aoaoar 1.a l•moara aue alumbra el.interior del tra1-

ler cara obtener"' una me.;or visibilidad de los dato~ escri­
tos en lii.5 ca.üus de los oroductos. 

-Ot1•a o•r9ona es la encarpada de sul""tir tal""ima.s •'."ª sea de las 
tal""imas aue van sobra.ndo del a,..e .. de tr•nscorte'6 o d• l.att aue 
est~n en zonas determinadas en el interior del almacén. 

En PROMEDIO se dusc:aroan pot• tr.ai ler 1. 778 bu 1 +:os c:on un ceso 
total de .=1.e12.3 ~ilos aue ocuoa.n ~3.100 metros cúbicos • 

TIEMPO: 

E~ ttemoo oromedio r•auer1dc oara. rec1b1r un trailer oroven1en­
te de lFlSH •s de tr-es horas con c1ncu11nta minutos. 

En el recibo de merc•ncí• cu•oven1ente de IFISA Ble au• hav aue 
ocner much• atención es • la fg,cha de caducidad v emuls16n de las 
pel(culas .pero &Úo 1isf .c:oma e:uste menor va.r1.ab1l1dad en et ceso de 
tos oroductos • la form• en aue viene acomodada la mercancía 11n •l 
t:ra1 ler es menos incomod• o•ra el d•scar90. e'I dee l '". vutne acomod&d1i 
oor número de catSlooo. 

E\ Trailer tienP .:ana ca.oilctdad de :":I· tonelad.li.S. 
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ICODAK f'EXICANA S.A. DE C.V. 

TRABAJO ESTUDIADO 1El.aborac16n del recorte de aviso de marcanc:í• 
rec:ib1da di? crcvE>edores. IAMR) ______ _ 

AREAI A 1n1.acén-Rec1 be __ 
CLAVE: RECJ020t __ _ 

ELABOF.01 Da·lid PPre: TrE 10 

FECHA1Abril de 11189 
REVISU1 Gucida luce F..odrfc.ue: 

SIMBOLOGlA: O:OF'EFi:ACION 
TsTRANSPOr,;TE 
Ca CONTROL 
O:OEMORA 
A1 ALMACENAN I ENTO 

FECHA: Ma_JO de 1 q9c; ~ 

OBJETO ESTUOIAOC10oerario 

HODO DE OPERAF. 

úl ITom.a. un• for-ma de "Aviso d~ ml!'rcanc(a rliPc:1bida", o si hav O T C: D '' __,J,alauna •ln tarmin•r PrOcliPd& a vaciar la informac:i6n en dicha1-t-+-+-i-i 
form•.L• forma vi.,na con 4 coo1as.!le l:?s coloca o.ao~l c:arb6n. 

~~~~ t6:m~:t~!ª~:",E~~ .. ~ú~:,.~m~:1~~ 1 ~Tia~~~~~dC.~.~~~"C~b~M., 0 1 
e 0 r. 

DSEC. 00Prac1ona• t•cn1ca5 1 , fecha .ra:én ~oc1.al del orova•dot• 11 
cl•v• del ~rovlllodor.c:onducto,tl de quía o t.alón,M de fac:tur'.a,lt de~-'--'-"-l 
bulto• se9un f•ctur'• a r•c1bar y lt de bultos racib1dos. 

~~~b~=~~. d~ :~~¡~~~=~: 7;~c::~bf! 'l~r~~~~id~~ñ:~• d~ 1~!:i~~=o: 
• dp factur"'a ,ti de ca.1•• y d&"C:r"'10c:16n del •rtfculo en cuest16'n 

O T C O A 

IQ~ !De•ou9• d• ou• •• termin5 de llenar el r•oorte lo f1r111a e O T C: O A 
~ tnsoacc1ona el suoervisor o el "obret1tante dal •rea de rec:1-~-+--+-+-l 
be, Y •e .ine.l(a • 1•11 corr••oond1ent11s factura!> 

IUó I01.;t.riam•nt• •• Or"'lm&r• her•. el Encaroado de c. Invent.u·1oa o T e o f.i 
~r•cooe lo• AMR v las factura!I de loii rectbos do todo lo oue~-+--+-+-l 
•• rec1b1Ó el d!'a •n.ter-10,., :1 

l;ct1,.(En et ca•o d• I• 111•1·c:•r·.:Í.a º"º"'e.,1en1;e d11 Fioche3t&!1º se el~bor<' el re­
L--...Joortl!' da AMF. hast.a aue el 1rndc ha o¡;.1do l11J¡¡.1·aao 001· los 'nst . .l>s. ,a,ju,'lnJ 
la•.dt1b1do a Q•at1on11• r•alt:.ad.a'ii 001• el deoa1·t.:.mento de comerc:10 e11te1•101· 

1•)7 IE1 anca1·¡;,111do da C.Invent•r·1os mand.11 cno1.'I dal r&oo1·te dol 
:.___..¡AMF. •:como1·111s.c_ont•bil1dad.co111erc10 e~:tto1·101· y a vl •r!!a ar 
r•ec1bo •n •1 almat"fJn. 

repor·t• de AMF. lo arch1 .a el enc:a,·oado de-

a 1 e o .éo 

O T C O A 
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KODAK MEXICANA S.A. DE C.V. 

T~~f.'4JO EETUDIADO :Recibo Cle merc:l'lnc:~ de Oi:;erac1one~ Técntca~ 
( OT l y or1l'f,fW conteo. ________ _ 

Ar.EA: Alrr • .;-::é..-,-r.e-: i:.o 
CLAl.'E:R=::t '.it.•1 --

SIM80LOGIA: O:oi::·c:F.t.ctor. 
T: TF.Ml';i::QFTF. 
c:cmrn:.01_ 
D: CEMOf.A 

EL:OEQ.E::Q: D•h'ld F·ér·e: TreJo 
Fé:.:HA:At.n l de 198; 

S:-~ 1JlSO:G-..1,,calucie Rocir·íc.·.·~= 
FE:t--;:.:M.; 1o cie 19e9 -

, • .=:·: ~:: : • 

-)t ~ic:~i~;:~:1i/;.~~P!¿i.p~~~t~~~;.:~;;~~~ ~~f ~~~~:¿~;:~:~~~e::~~~- c:~iL\c·.:. 1 
r•clmente 1-:i~ m1smo= por lo tant::i tienen t;a::;t •. u'\te e'lpe-r·1enc1a 

L,::;;. ma~hete•·co;; tc~.:..r. l,;.s t.;.r•1m.;.~ del ap1 la.n.ier.tu Q1.1e est~ 
Junto a 1.:-. pu&1·te1 de r-ec:1bo y ... c.n C:d1·9a••.:!C. las tar1/1'",~\:a. 

Ve pc.1· el p<'I": (n ; lo 1 le .... C\ a ls. E-r'\tr•ada e dentr·o del c .... m10n 
.'51 es nec:e.s.;irto. 

Er.;"''·c . ...,.:i 13 tC'rlfT·3 c~··~ad.;. cc.n e• ~qtfr .. Las ta.r\m<ts deben de 1u¡ ;"¡C L•,:,. 

~a1u6~t~;.-~º}~¿~TiL~'\!¿'.7.~~~;:t~~~;.ª d~1.·~:e~~?-i~=~ a.datHl"c. del ¡ :.· j . f 1 

•)t". Cci., ,;i,1.•dB- dE" ic!l est1b~dores Sl··=a lit tc1r11r.c1 en"e1nc:haoa al 

cam: §-~a~~~~ e~C e< d~~,: ~~ ~·,~;, ~!;. ~~~~~n ~~ ~~~~=~ ~ ~ ~~;; E~<>~~n~7~~i.~b1 ! 
•:.7 º"' •.•r>. i'="v.: ,.>':O~•Odc, chl.'C.'Eó ;. P"~mer· conteo:. 

est;..:.? :l-:Oü ~.., t.:; te-~- ;.m.;.. 
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f<ODAK ~fXlC:ANA S.A. DE C.V .. 

~"~~n~';;.h'.~. ~~;,.¡~:~.~~~~~~º; ';~.~~: ·~~~";~~~~r; :~ :;'~=-i ºi: T'j"I 
r:·: ;~ .. ~~c·~.;h;~.~·~;r ~~:~ ~~r ~:.-r~·::-.. ·-~:~-::;;.··=5. 1'4 e:~!~.:::;~ c. t· 1.:. 1 

' - ~ :-;.-~ 
1 e;o;;,"-:-=·· ! :: ~ e- .. -,;i.=-;. • Cl:..._:,;.·.~ ~¡ .'!'cr.t.,.:,.•·.;,:>;; 1 ·• 1 1 1 -: .. ~-· 

:----- --------- i. : 1 : : 
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kDDAK P'EXICANA B.A. DE C.V. 

:1 ~=~,.~!~:~--'! ~~=r~~§d:&l~~;~~~c~ ~~ 11~~~.3!~~r?~T:~~~! :~ :~~~~- 1 C r¡c ü 1H 
rir.JO dE' Q•.'f.'flt :e=. 1 •. ! ¡ , 

!:u•:-- t:• 1 Ch•:• , 
: • ':~ .. ttT ••• 

:1 le da 

:.s~·~~"i.:h• DI ~•tí°n de 14 1; .. 1·;.,T,• :• • .:. por.e Qn ~a p1.oe~·t.:i. de 
""•C 10".:l. 

'J• pe .. o 1 ~.:.r. t.ac•!'W~'.l y Je i la. :i. ó'or • .:ie está 1 a Úl t ~ml'. ta1· 1-
rr.~ o•.•e •1~7.,j.!I c•m1€n, r--.~-+-~ 

V• a f!'I IU)O••· dondv 17:.l=:.~é 1.1 t.ar11ni- al'".';ar~:ll' <C.p~1·-•c1éi;. 
en 11 :nn• dr •01l•mtl!r'ltC i:ad fr•e• C::~ roc~:i:. 
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~~··l~~~:y~c:~~;·;:~t:~·r~~~~~h,~;~~=~~~~:f;~t.:~;~-~~=~·~;~? 1~ ~~;;:~ fTic,o Al 

::!!'. ~~~~;o d~ :i~ l :.~~~:!e:·~~ ~~;.,~~.:~··~:e C~e ~=~~~r~~r e ~E" ~:~e a o!ª en- O¡ T 1 C i ¡;¡.:. 
.. ~··e9t> antE' .. ~:::w .~: i':':•.:o:,-_;.·•.;.·· ..:- ;.;r :;·-;~,.., li's: -::.o·-~T • .;:. vac:;~. ;. , , 1 1. 1 

:.:.::J ~:~i' m~;~~e e~[; r bt = ~rr ~ f; l~=~~ ~~~·-~~~·r;; ~~ ~~:~2~ ~ ,;~r ~~~~ .. -:·~ ": : : -; , -. : '-, 
recogen has:ti' el ~·-1l"c•· •l,;1.101.- d'"1: ci~ :: •. ;.:e,...r:.:.. : : ! ; ¡ 

~~~.~;·;:··¡:; ~~; .. ··~~·~;;,~·"~·~~:~z~~¿' .. "' '"'M'"º '~Tf?1 

,:::~31!....eg da a les 11'.a.::heteros una. cop>a de rec•"1do del•"º" de 
1
a¡r¡c1:tJ 

,__._fEn ... 1:;, de Me•·can...::.:.:.. 51 se "ª" cilnsados los machetE-•'o!i, el o-
t=erar1i::; de ~·e=tb.:i les da un rerre;;co .:. cada uno !::: m¿l;.::heter-0=:1 1 ;.¡ 

Q~~:od~.:.;.~~;~~~,; qu1t¡;r, let rcmp~ y el openu·io c1err.; l.;. p1.1er- Gjl c 1c- ,.:.\ 

ü T C [t A 

:::-i::..:J,;. t·a~~,·te- J r~o<:Ol de er .. ·ío ..:1-: merccr.cíá. 1iOti::e el esc•·1to-
~ r·ic p;.ra OJe- lo l'!!'"ISC> el soor·esteoni::e y r:feapues que- se V<1f--'f.-+--t--l--l 

llde- Si! los llc"e el ~nca.r9<1~0 de C.Jnvent,¡ir1.os 

LJ OTCOA· 

u O T C 0 A 

u O T C ti A 

1 1 1 
O¡ T :1 D (!. 

,.,,,",J ~.lJLj 
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KODAK l'EUCANA S.A. DE C.V. 

TFAeAJU ESTUDIADO 1Rec:1bc d~ merc:¿onc(,;. p.-~·1en1e.,t"" de EASTMAN_ 
•.00.!11 COMFAtft Cí-lccne=:!:O?r1 y pr1mi;;r .::c.ntao._ 

Af.€A1 Al '"l&Cé,,-Fe.:1oc 
CLAVE:REC!Q~• 1 --

s111eOLOGlA: O:'::FEF: .. :-~c.1. 
T: TF:.t!S"~FTE 
C1 COt:~RCi~ 
tt: [!EM!:IF~ 
A1 r.?...M.:.:E'JA!"'. IEtlTC: 

MOC·O DE' QJ: EF:M 

ELAE<-Cr.O:Oiil>•1d PiÍre: TreJo 
FECHA1A::inl de 199q 

FE'/l50:Gu~C~lt..t;ll! Rcdr-í"gue:: 
FC:CH.;:11.=. ... ::. de 19,s.; 

Of. JETC E::,.:..1~·l~t:·:: ¡:··~e:,:-=~·'·".,,...":;: 
0;;;¡;•·.;··1c. 

_:_j ~! 0 t:=p~~~~=:~~~ ~e e 'f :~~~=c: ~~~ ~,.~!~"~!e ~~~P;.~ 1 ~ c~!:t~~~:c~~= O 
:CiJ, C.cmpa.ny. 

"I 
O¡T!C\OIA 

"' ¡ 1 i IG1TicloH 
,,,, ¡ 

a 1 r¡c ¡; A! 
1'! ! : 1 

Gi 1 l~l¡;Í"] 

" 1 
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1 ODAt. MEUCAr~~ S.A. liE c.• .. 

HOJA C:QMF-LEMENTA¡:; IH 

AF.~A: ~ 11r.acén-Re: ;bo __ _ 
Cl3WEt FEtI :•':•" 1 ___ _ 

OBSE~.'JAC [Oh1ES1 

E;...HEGF.OiDc. .. ¡c Fir:-a: Treojc __ 
FECHA:~b•"tl de 1q9q 
fiE\.'15:í1 G1.1.a.dalupe F.oérÍ~ue.: __ 
FECHA: M.;.yo de 1989 

En 9ener~l se de<:Colll"f.i' I~ m1;:m~ c:.:.nt1:::,;.:: de t· .. lt·':'- ~ l~~ c •. .:: 
es de~:i'r·gac:!~ Ce l~~ ~rr.t:.;rr;:¡~tes pr•oc'"°dentEc::. e~ IF;;;, pt?•·c, l.;. 
mei-c:anc:íc> vil;',...,t'J acomode.a,; de.- m,;,ne1·a más dl'JE'r!5a e r·evuL'1 t¿.. 

E~ e'tlb,;r.::1....e viene y¡¡ F.ochester-Laredo-MÚ.:1i::o C.F. 

Es de.e 11', l.:> merc:C!.nc (a en loo:: tr,;n leni no s.a acc.r,oda por· L·r-
t 1::L·l.::::s n1 por caduc1~3des, !tino por pes.o , lo{; •1.r·t(culoG o pro­
ducto~ más penado!' en las p,;irte:: b5oJ.:15 o a n11,11.?l de! su""lo del 
trC\i le•· ;t se~•:Ín sear. m.~::. lt~eros $0:- ,.,a.;, ,;ci lc1;-id.:i. 

F'or lo tL'ntrJ l!I". el momento 01..1e el operario enc.<'r·9aco d~ recit.1r 
e! tr~1 !e1• 'l.tre:· 1'<1 p•.11=n·";,1 di!>! "e'iÍ-:Ldo lo OLoe VE e;;. ,:.;r,.::. ¡:¿i,rw~ ce 
c:!1fe1·el"1':es t1PC~ de! product:oo, de maneri\ q1."~ i11l 11· oe~C .. '\t"f''°'nd::l tie­
ne QU" 1r cc.r'.d;:;r.di; 1;;11·1ti':l 4::¿:i.•·:m;><:;: ;;. l<1 v,...;: po:i.-o n:i p•..1eC::¿ ,;.;:ar·re,;.r 
di Ch,.:; t.:<rlm.?is al ¡_rea· de r-:::.1·¡,t-,,;,l l ~nf, s1n.:i ha.;. ta Cl•~ tiat6n ller • .:'!a 
o en s1.· defecto s.!' hub1e:"'"' te-"m1r . .;.':l'=' la de5:c.:o.rs.-.<> e;¿ 'jéta•·:r.~~11d: 

PtºC'!lll:to. 

TIEMr:-: 

i:·c1• ! ., ':.,,.'":o ::.::::· ~~- c••e .:<.:: ,.~Cl~P.r • pn:-,r.ed:;:, • ··: 
n•JmE-'"~ Clf' t:~: ~.:;:; .:...·.j ;.1,,:.;·· t¿.i-, :.::-; m:.-:.r.io::. ; •:ca y met:1 .::., ~;--.~.:.·~ 
al'<:> C!C•.u:an. el r.=.-::!;:; di'.? ..-.e•·<:::ort:i.• ~~e::..~.,.-.;¡;:;_··!" ~s mas 
.•n,:. l"'or.;. auo:o e;! 1·.r.-:-1~::- d"' m:..,·=.;.nc.. j¿. ¡¡-:. :: ¡:=.;.. 

El t~'!'"1DO cr-:irr,.:--J10 recu~r:o.;: ~····,c. •'!!c::::r· un t1°iH!>:t .:01·-:,,.-,,-ilodri:~ 
dt'

0 

i;c::"":e~tar· '!!t: df· C1..·a':l"i: n;.i1·.-::; :;._•1 C•.«H·erot:> .n1nut.::s.. 
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TES1S 
DE LA 

KODAI: MEXICANA S.A. DE C.'J. 

HOJA COMF'LEMENTAP.lA 

CLAVE1RECl1J~Ql --
ELA&ORO: OaYid Pére.: TreJo __ 
FECHA1Abri 1 de 1989 

CONTINGENCIAS: 

REVISO: Guada luoe Rodr í9ue: __ 
FECHA: Ma ,-o de 1989 

A •U "•= , el proced1m1ento de recibo es el mismo Que con IFISA 
y I•• •Ctivld•d•• suplementar-1.-.s y d1stracc:1oneg que pue-den causar 
error t.ambt'in •en la• mi•m••· 

C1..1ando •• tarda •n lib•r•r aduanalmente el embarQue o existe re­
qu•r1m1ento de ••P•cio en 1rl ¡,. ... de Marsh.a.ll1n" debido .a nuevos 
vmbarQu•• que van llooando,se transl&d• la mercancía sin ltber¡¡,.. al 
fondo d•l •lmacin , tod• Junt• , en bloque y, se le ponen l~treros 
par• hacer notar que todavía NO s• puede di•poner de esa mercanc:Í•· 
Ya Que h• stdo ltb•r•d• y dado d• •lt• •n tnventiar·1os se •Comedan 
lo• produc:to• en suc. po-a1c1one9 1lJaS y de a:(C:edentes P•ra t!St,¡¡r 
l1•to• P•'"• 1~ oper~c:t5n de Pr••urt1do. 
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KODAt~ MEXICANA S.A. DE C.V. 

TF'ABAJD ESTUOlADO:R•c1bo de m•rcancía proveniente de Kod•k &ras11e1r•· 
y prlmer cont•o. 

AREA1Almacirn-R•c:1bo __ 
Q..AVE1 REC l t)bV 1 ___ _ 

ELABOROtDavl.d Pífre= TreJo __ 
FECHA1Abr1l de 1989 
REVISO:Guadalupe Rodrigue: __ 
FECHA: 11.i.yo de 19eq 

El procedtmlento d• recibo de m11rcanc(.a proveniente de Br.u>1 l 
crs •l mi•mo qu• el proc•d11111entc d• recibo de mercancía preve -
n1•nt• d• Rcchestar ,•cl.am•nte observa la• tu9u1ent•"S var1ante!I: 

1.-El •mbarqu• vl•n• v(a Braail-Puerto de la Ver•cru:-MEaíco·O.F. 

3.-El •1111barque •• llb•r•do por lo• vista• aduan•l•'S desde el puer­
to d• l.a Ver"acru:. 

4.-El •lll'lb•roue ~lUNCA cuent• con "'achet11r•o,;, que descarguen la mer­
canc1• al ll•oar· • Hi~ic:o D.F., por lo t•nto ademSs del ope­
r"•r-10 •nc.argo1do del r"•c1bo •• r•qu1er·c de d05 OP•r•r"10!lo mi&, 
p•r• QU• v•y1n ••t1b•ndo la• t.ar-1m.a• un l0t. oper•c16n de reci­
bo d• mere.ne r •. 

5.-Además lo• contenedcro• no •• •.Su•t•n blen •l nivel •Uelo de 
l& pu•rt& de r•c1bo 1 gf!t"t"l"llm•nte l• purwta 1q, debido a. Que 
•I nivel d• •U•lo del ccnt•n•dor •To mis alto, y por 1o t;into 
rwc:iu1r• d• un m.ayor gr.ado d• at•nc10n por p•l"ta del op11r.a1·10 
encarg•do d•l r•c1bc. 

b.-1...•• •ntr"•IOI•• de m•rcancí• proven11tntas de BrcHu l no son muy 
fr•Cu•nt••·P•ro C•d& •ntr•g• r•pr1P!lo1tnta co1nt1di1ides lmpcrt.an­
ta• •n númal"o de bultos r•clbidos. 

7.-1...as act.1vid•d•• supte1T1•nto1ria• y l.as dt•tra.:clones quia puadan 
••r c•u•• d• .,.,:.o,. •en I•• m1•m•s Qu• l•• Que se menc1on.af'On en 
en •l r"•c1bo de marcanc(a prov•ntent• de IFISA IRECIOlOb> 

B.-Sa •l•bor.a al t111•mo rapc1·t• d• .av1•0 d• m•1·c•ncía racib1da de 
pro..,••dora• F=.ECJ•):'r:.1. 

OPERACION CONSECUENTE 
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KDOAK IEXICANA B.A. DE C.V. 

TF.ABAJO ESTUDIADO 1Rec1bo de mercanc:(.a de prcvwedorll!s vario• lo­

cales y primer conteo ·---------

AREA1 Almu::én-Rec: ibc __ 
CLAVE1 RECl(l71)t ___ _ 

ELABOR01Da.v1d Pére:: TreJc 
FECHA1Abt'll de p;o99 

FiEVISO:Guad&llupe Rodr-ígue: 
SINBOLOGIA: 010F'EliACION 

T 1 TF.ANSPORTE 
C1 CONTROL 

FECHA: Maye de t 98Cf 

01 DEMORA OBJETO ESTUOIAD01Procedimiel"lto 
A1 ALMACENAMIENTO 

MODO DE OF"EF.AR 

0 T C D A 103 !El opel"ario va • l.a cfictn.;1.,L• entrega puede s•r parc~•l o 
f..----J_total .El dll!pat•t.amento de ccmpr&s ha mand•do con 01nter1crtdad >-+-+-+-+-t 
al at'il'.il de rll!c:1bo una copia de l<' orden dlil' compra. · 

lo4 !En la of1c1ne1 de rec:tbo , el operario busc:• la c:cpi• corr•s- O T C O A 
f..----Jpond1ente a la. or•den de compra o r-equ1sic1Ein, til la encuen->-1-+-+-+-t 

t1·a. continuoi. ~1 prcc:od1m1cntc , tol NO lo encu•ntra lo •berta H =~ 

~~=~~~:Te ~é~ª P~~~~ t:s~:,. r:~~~~~~~n b:j~' ;¡ ~~~=~e d~e e:~~~=~ ~. O T C O A 
c:cmpra •b1l!'rta ::b2 y pcr le t4llntc no es nec:esaric tener• la c:cp1a ic 

~ ~~~ ~~Q p~~ ~=~~:n~!~. !l~P~~i:• d:l d~~~~=~~~:. ~¡· ,.:¿t~~ ~~R~:,.~:~ o T e o A 
c:í~ S\.lele s•r sencillo y ne ta1"da mi"s de 112 hora o 4S minutos K 

d ~~.e 11 ... ~~~~~~ ~~n m:íc:~G~~~o 1~= ~:r~~~!n, d!ª c:~~~~!:~'f~~~. 1~=- O T e O A 
m1&1cnas so •rc:h1va.n h••.t .. que •e cumple el ped1dc tc~al. :; 

~~~ .. ~=e ~~~s~~n=~r~:~~:.:s •:. b~~!ªl~: ~~) ~~~ ~. •i~~ i ~;~du~tc:u• O T C O A 
NO ••tin identif1c:adcs ,pe,. lo tanto hay qua id•ntitic•rlo• :1 

~~~~e 1~e~~!~~~ª~e 1e p~g~~.~~~e Q~e m~~~:':.~~~ ~;~!11~~m~n 1!ª e: l!~! O T C O A 

c:orrespcna1ente.Reoi111,.miP. el pr1mel' c:cntec. 
1 11) /De•putfs d•l ••gundo conteo l• mercanc:!a •• 1 levad• al depta. O T C O A 
f__Jque la •Cl1c:1to o •e •lmi1.c:en• t•mporalm•nt• •n le Qu• el u-
sua1·1c l.a pa9a • recoger e sol1c:ttA •e le •ntr•gu•. 

CF'ERAClON CDrl5ECUENTE 1 1 Segunde conuc o "•l 1d•c tOn REClO:?~l 
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KDDAK PtEXJCANA S.A. DE C.V. 

'TF:ABA.10 ESTUDIADO 1Segundo conteo o valid•c1Ón _______ _ 

AREAI Almac•n-Rec:ibo 
CLAVE1REC10301 ___ -

ELA&ORO; Oa,..1d Pére: Tre JO 
FECHAtAOl'll de 1c;:e;i 
~REVISO:Gu•d•lupe F<odrii;r'-•e: 

Slt1BOLOGIA1 OaOPEIMC'lON 
T 1 TRANSF'ORTE 
CtCONTF:OL 
Dt DEMORA 
A1 Al.HACENAl"llENTO 

MODO DE OPERAF: 

FECHA1 MiilyO de 1989 

OBJETO ESTUDIA0010pere.r10 

101 lva ·ciu• •• rac:1bió •l •ll'lbarque,•l supa,.v1sor o el •obrgstante O T C O A 
~del .ir•• de r•c1bo 11.ama .a otro op•rilrlo dif•rente al ciua 
r•ctbló •l •rnb•rqu• para ciue lo valide w 

,02 (S• le indica .al operar-10 qué embarque deba validar. Por va- O T C O A 
.-J l ld•r -&e ent1•nde ccnt•r pcr ••9und• ve: la m•rci1ncÍ• r"•c1-
b1d• p•r• ccmprcbar que te quw v• a entf""ar •n libro• es r1rc1bl.dc te 

03 IEl DP•r•r"io to .. • una hoJ.a bl•nc• y plum•.L• id•• d• qu• •• 
--Jll•v• una hoJa blanca •n vax d• la facturo. e• p.olr.a que no 
tr.ate d• aJu•t•r el c:ont•o a ninguna cant1d"d 

t:.J ~! .. ·~~~~~~ :~~.~ :~ i~b~=~~~~!·, ~~t~~~c~!,.~:~u~~~.{e~ i~~.~~7 
•ino •• tiene ou• h•c•r- un t•r"C:l'I" c:onteo. 

~ ~!9~~ ~=~·~:~!~n~~m!~~~·~ ~~~¡~~.~~º "etl~~~~~~·~~n °1 :
1 d~d~·~-

• l error. 

O T C D A 

0 T C O A 

O T C D A 

O T C O A 

O T C O A 

O T C O A 

0 T C (1 A 

'J T C O ;.. 
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KODAK tEXICANA S.A. DE C,.V. 

~ ~Tc:.a~ i~=d~i:~-- df:c::~~~!e~t~e~~~~.!l d:n~~~~~d~9 d:.,~~~~~1-~u- o T e o A 
r-ecibid• con el f1n de darle ant1•.ad,¡ a inventario• 

D O T C ú A 

LJ O T C O A 

LJ O T C ú A 

LJ O T C O A 

D O T C O A 

LJ O T C O A 

:___J O T C O A 

LJ O T C O A 

LJ O T C D .. 
D O T C D A 

D O T C o • 

CPEf<AC ION CONSECUENTE 
1 

Entrad.a a inv•nt•ir1os EINV(llúl 
Acomodo dlt l'l11H"c•nc:1a en eol Ah1•c:•n ACOM011)l 
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KOOAk MEXICANA S.A. CE C.V. 

HOJA COMPLEMENTARIA 

AREA1 Almacén-Rec: ibo __ 
CLAVE1REC10~0 l ____ _ 

NUMERO DE OPERADORES: 

ELABOR01Da.v1d Piirez Trejo __ 
FECHA:Abril de 1q99 
REVISOrGuad.t.lupe Rodr(gue:: __ 
FECHA:Mayo de ¡q99 

Es un ope1•a.dor diferente al aue rec1bÍo ~l embi'rque,este operador 
rs design•do por el sobrestante.En el caso de un tercer conteo as 
el -&obrestante el que lo r•eali::a. 

OBSERVACIONES• 

L• disc:repanc1.;a entre el primer y el •egundo conteo e inclusive 
con el tercer conteo , se debe a : 

•>Errores en el primer conteo debido a excesiva• activid¡a.de'l. 
del operario encar9ado del recibo , adem~s de dem.;asiad•s 
distraccionet1 CConte5ta.r el teléfono,a.yudar a otros compañ•­
ros > 

b)Los empleados del área de pre-.urtido en lui;iar de tomar los 
.1.rtíCulos de su• pos1c1ones f1Jas o de excedentes los toman 
del a.rea de Hal"sha.l l 1n9 • Esto puede eer ·debido • que en la 
posic:16n de f 1 Jos y/o fiHccede?nteis no hiiy existencia del 
tículo 

La ent1~ada formal a inventarios en el tustema 36 •e real i:a. ha§ ta. 
el tercer dic1 de recibida la mercancíá. <en la mayen~ de las veces> 
ya que continua lA siguiente secuenc1at 

Primer dí"aaLLega el tr•ailer proveniente de IFISA y se recibe 
S&gundo dí".a1Ya validado el encarg.:ido de C.lnvantiirios recoge 

reporttt y facturas. 
Terc:•r d(a.:L• mercancía recibida entra en inventa.ria en libros 

por medio del s1 .. tema ::Sb <E~ p,.oceeada e•ta informa­
ci~n en el sistema en l• madrugada d•l tar·c•1· dta> 

En el caso de la merc:a.ncía proven1enta de J;ochester~ todaviá se 
tarda más d i'as debido • l tiempo que tarda en ser 1 tberada por c:ue~­
t 1ones •duan•l•s. 

TIEMPO: 

El tiempo apro;:1moado que se tarda en hacer• el seQundo c:onteo es de 
tS m1nutos • 

Lo tirir"dado puede lleoar a 9~r l.a demora entl"e •l r•cibo d• la. rn•r­
canc:ía y la reall:iicióñ del s•gundo conteo o val1doacién.Y aú"n es mas 
tar•d•dO s\ •a reql.1iere de un tercer conteo. 
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kODAk' ftEXJCAHA B .. A. DE C.V. 

T~A&kJO ESTUOIADO 'Entr•d.• • 1nventar1cs de f!'IPrc.in'cía recibida 
d• provErl!dOres. ____________ _ 

AREA1Alm•ci'n-c. Inv•ntar1ot1 
CLAVE1EINV(Jt1)t __ _ 

5111BOLOGlA: 01CPER~CION 
Tt TRANSF'ORTE 
CtCONTROL 
01 DEMORA 
Ar ALMACENAMIENTO 

HOOO DE OPEF>AR 

ELA&OF.OtD•v1d Pére:: TreJo 
FECHl-ltAbr1 ! de 199q 

FE~J [50t Gu.ad.;1 luce f<odr- t~·.•e: 
FECHA: Ma.¡o dE< ! 999 -

ce.JETO ESTUDIAD01Pl"'OCli'dlf:'li•nto 

102 ILL•va l•• hctur•• y repot"tO!I a la'I oficin.as di! Outribuciéin o Te o A 
~F{s1c:.a, Q'Qnd• ce •ne1.1•ntran l• c1iclna del ger•nt• 1wupervi-
scr dll! tr•n•pcrt•,St•t•m• 3b,t. tnventu"'tO• y C. de documentos. u 

~~!,.~~~~,·~=d~ 1 ::.,;~11~~~;~~~e: !i ~~;~~~:l l~:l f~~:~~:: ~!::~O T COA 
10 CI• m•rc:ancf• r•c.1b1do1 y csrC'ul• las c:opt.As l\ler F<ECri;.i:oii x 

~=7t:~c::~"~~~ ~~t~~:~.:. t=~·~;:r¡!5• .~o~0~v~~o 1g:1 P~~~~~~~s 3~~ O T e o A 
C1b1do& ampar-•do• por la 'fac::tvra. 

t:J;1 1 ~~~~~~~~~5d: T~:t:~~d~~t~= ~;~~~~d~! &latem,. y da •ntrarJ" O T r: O A ,, 

Ll ~~~~~~~: ~~E:,n ~OT~·E ~~~,;, ,,;~ -Z:t~CSEn:,.¿~~ v:u~~. • ~!~7u~:;º~u'.: 3 
r e r;ant• 1.m atro. Ad•tn.Í• •n •l .ll

0

,.1to1i d• ot1c1n•• d• D1st1·1bL\ClÓn F'í•t 
C• •• t1ncu•ntra un• •,.,.,Dll• .:ona OG ar·cht\>O. ~~~-'-! 
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KODAV MEXICANA S.A. DE C.V. 

HOJA COMPLEMENTARIA 

AREA:Almac:én-C.Inventar1os 
CLAVE:EINVOIOI~~--~ 

OBSERVACIONES: 

ELABDRO:Oavid Pére~ Tr~jo~~­
FECHA1Ab~il de 1989 
REVIS01Gu<ll:da l upe R'odrÍ9ue:: __ 
FECHA: Ma )'O de 1989 

En cuanto a la revisión del ION , que reali:a el encaroado de 
Sist~ma 3ó se reali:::• de dife1~~ntes m.;aneras. -

Cuando el embarque es proc:edente de IFISA , al momento de ,..e­
cibir el embarque el transportista antreg~ 3 sobres , uno as pa­
t"a el área de recibo en el ~lm•c:én, les otro'li dos se los llev• 
el encargado de e.Inventarios. Uno de esos dos •obres ~e abre v 
se ·le s.¡;ica copia a l.a: 1•ctura, flSa copi.a se le entt'e!;,a al enc:a;·­
gado de Sistema 3ó y •h( es cuando , con la información de la fac­
tura i'otoc:opiada, , .. e..,.tsa el ION de lo'!I productos del emb.:u .. qu1?. 

En cuando a los emb~r~ues procedent~s de Rochester , es dife­
rente < Ver RECI0501 d• la operaciOn O~ a l• 08 ) 
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KODAK PEXlCANA B.A. DE C.V. 

TRABAJO ESTUDIADO iDovoluc1cnes de cliante• loc•las. ____ _ 

AREA1Almacén-R<-c:1bo __ 
CLAVE1DEV00101 

EL.ABOR01 David Pé,.ez Trejo 
FECHA1Abt"i 1 de 1q9q 

REVISO:Guc'ld.alupe F\.odt•Ígue;: 
SIMBCLOGIA1 010F'EF:ACION 

Ti T1'ANSF"Ol;iE 
C1CONTROL 
01 DEMORA 
A1ALMACENAM1 ENTO 

MODO DE OPERAR 

FC::CHA:M•:.-o de ¡q9c; 

OBJETO ESTUOIAD01 Do arar 1 o, 

[01 IEI opera.ria !!e encu11ntra en 11u lugar c:u•ndo oye el tt111bra y 
~!Se d1r1ge .a ta puerta númaro die: , 1111 cu.al llti l• designada 
p•r• atender devoluctones. 

0 T C O A 

102 IE1um1na l• 1'i1c:tur.a que le entrega el cliente, la merc:.ancÍJA O T CD A 
~daba haber '5ido facturad• hace menou de un mes y la. -factura 
debe de estar f1rmada.de autor1;:ad• la devoluctEintPor el gerente 
del mercado comercial lll cuor.l competo l• devotuctor,. '--'--'--~-'-! 
AdemS-:., el ooera1"10 dabe r•e11is.oar Que el producto de11uelto 5& ~ncu1;ntre en 
buenas cond1c1cnes y 1111 11''1> PilPel el producto delo"uelto.no deben de 11en1r .a­
b1ert.as 1.a~ c•J&s que lo continen. 

~~~d~P~~~r!i ~~:~~~nq~:v~~= ~~Ít~! ~~::~º.~~t!do!~c:.tur.l. co1n- a T e O A 
X 

~;!5c~1:~~T .... ~:bde mÍ~d~~ .... ~~~c~6~~~ 1 e~P;~a~i~l ,.:~~~!~u: !~s 1 ~a~ o Te O A 
~.;ar con tod.11 l• ddcument.;ac 10n. :1 

~ ;!~~~=~t~~· d~~;:: ~:.:€~,·~~~~ !! , ~~;!~~~6~~~ 1~~=~. ~6g~~,~~6. ~º~e o T e o A 
cuent,¡ del cl1•nta.condic:1ones en l.a5 c;ue viene •l produc:tol•e .a H 
nota un 2 st viene en buenil.S condic:Jcnes o un 9 •i v1111ne •n ma- ~~~....._. 
las c:ondic:ion••>,if de fac:tura,ncmbru dal producto qu• 'I• devuelve CCon la 
c:•nttda.d,tt da c•t¡°logo 1 prec:1c y d~scr•1pc16'n d1tl producto!, ad•mi• d• un.a. 
breve e:;pl1caciÓn de la. c.iiu•• pot" 1.a c¡u• •• d_.vuelto •l producto. 

Ob !va" la p1.1erta con ... 1 cl1ent~ y le entreQa l• copla •mar•tll.a O T COA 
-.lde la not• dE merc:anc:(a rec:1b1da 

~~~~_. .~1.~rg~~;t~.~~~~=~!º •P~~r¿!n~~!e~!~u~l~~' l!·~~ ... ~ •como- a T e O A 
c:uentr.a Junto • la o11c:1na de r•c:1bc. 

~~( • .a d:~u~l~!'.; ~~~e~: T~~u~~i~: ~~r~!s=~~~, :~~!~":~"' .i i~~~~r, f-a+-T+C-+-a+-l• 
d• conc11ntr•oo.Lo& d.-t~o¡ .11not.a.dos en •l libr·c •on11ec:h.a d• lle9a : 
d• • r•:!6n •oc 1•1 1 procedenc111 ldli" dende 111~ne. ll'J. Hii. 1c:ol, conduc te '-'-'--'-"'-l 
ILoc•lit9iqH11·•onal o c.1m1oneta,Fol".Ínl!ouv(a aé"re,¡ ,pcr paqu~ter( ... o 
cor.t111sHt de nota de m11rc.ar.c:(a 1·ec1b1di1..c•us• oe la devotuc16n. 

tran•-
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KODAK l'EXlCANA S.A. DE C .. V. 

~ ~=~! ~~!~~o n~!~¿!' t ~=m~~,.~=n~~~s;~~!~if:s ·~~~:.:u e:·~~! t~;:o O T e O t. 
rentes de morcados comerc1~l!!'!i cor•respondtentes .a lo devolucton. 

O T C ü A 

L::J ;~ 1 ;~r~f~~~~!o~e~~ f;~~~=~t:;~n~~,. i:¡ ~~=,.:~ 1 ~e~~~~~~n~ 1 e~~=- O T e O A 
r•r-io qu• lo •5para un momento o qu• r•"rese después. 

l::J ~~-d:~~~~~ ~~=m=~~i-n n~npb~~~a~b~~~~lc :~n!! r:~n~~! y:r~~~~I ~- O T C O A 

~~~76~·~{-.~~:c P~!~~tf~~:.~e~~u~~t~ª d~n 111=~~~~~ r.e~=~~~ 1 ~: ~ l str1- -"~' ·~~-1 
Ademil's al g•r·ente do dtst,-tbucién tís1c:• es L"l •nC•l'QOldo de firmar l.as no­t•• d• "'•rc•ncÍ• r•c:ibld• d• devoluc1on•!I en bu•n•s ccnd1c1ones y que h•­
yi1n Sldo efectuad•• ante• de un mes de haber sido vendtd.ill la mercancí"a. 

~ ~=,.~~~. º~!u~~.:~~b~~75~• /l-:1~~\.~ª~~~t:¡ ~~c:~~~~~o a~'~1 ~~!- o T e D A 
ni• ::Sb. 

l 17 IS• h•c:• •l tno.,1m1•nto •1 ml•ll'IO día y lt> antrei;¡• l• doc:urnen­
~ t•c:1on al •nc:.ar'-ado d• d•voluclones. 

O T C D A 

O T C D A 

O T C 0 A 

~ ~! ~.;:. .~~~~~~7 !i ~~~.~~!~~m!! 1 ~~~~~~~t~e d~n~!~~!~7~! a~~:~~~; o T e o A 
1•• not•• d• crfd1 to corr••Pond1ent•' a 1•• davoluc:tone'5. 

L::J ~! ~~;~,;~~d~ 1 d:n~~~¿:~; ~= ~~~~T~~:~~.!~ N~"!~·~:c:~!!,.~~t~~e O T C D A 

l•• r•c:1b.a P•,...son•l111•nt•,•• l•• dOJl!. •n •l ••c:,.1tcw10. 
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KDDAK tEXICANA S.A. DE C.V. 

~ ~: ~~t! i ~;o c:~:-d ~~~~~~~~:d~ey 1 :n~;~ !i !6~ ~!Q~!e~~~: ~=t~~~~ 1 ~~ O T C D A 
espec:1•l1::adcs<dsec o l.abo;Jy tec:na de entrac: .al .alm.ac:En 

EJ~T:"'~a:! ~~b';:s~~~!" d!• m~~~:n~Í.a c~~~!~~d:n~,.~~:~:. c~~I! 1~• ce- O T C O A 
not.a de crédito c:o.-retoocnd• con 1:11 merc~nc:ra de· .. uelta. 

I:~ !El enc:•r9.ado de d&voluc:lcneos env(a la copia rcs.;11 d11. la not<l 
~de- mei•c.:anc:Í.a r&c1b1d• y 1.1 nota dE c:ríidito al encarc,ado de 
contr•cl de 1nventar1ou. 

O T C O A 

O T C D A 

l.::J~~e~~~"'~~iª~;.~¿~~.~"~:'·~:d~o~~ ~:..,~!~~~!~~(:~~~?~~~-~!:ª~!~-o T e o A 
tur• 1 1<11 c:.:11·';.a •ol1c:1t.ó1.nda IA devoluc:16n y la i;iuí• de embarque, 

~~=~~~~~~e d=~~~i ~!,. /~~c:~~~~:l!~fºTa~! ~:·~:r~~r~:n:h •:11¡/lf o T C O A 
cu.al ho1 s1do proc:c~ad.a su devoluci'6n. 

1::?9 !Con un• nava.Ja le quita 1•1> etiquetas de embarque y ul núme- O T CD A 
~re de fac:tur•a a todos los. bul tcg c:i!'rr.adcs y producto!5 •ue-1-
tos que lo pcsei\n. x 

l~o Icen EJl mcntacarga• o c:on al p•tíñ llvv• lo• productos• acc- O T CD A 
L-..Jmcdarlcs a su,_;, pcs1c:1oneg f1J.a• y/e de e)(ced~ntaB 

131 ILos ac:omcdOI. (05! preferunc:1a •n I•• pc51ctoncso f1Ja•l .Y 
;...___¡ gre11a • •u 1 ugar. 

O T C O A 

L• not.a de murcancÍ..i ruc1b1C1• consta de crq:nnal y dC'5 cco1aa 
<copa• •m•r•1 l la y c:oP1.a 1•05.a) 

Al hacer- una devoluc:1Cn,el c:l1ente tocal,acrovd'C:h• •l Vl&Je de 
re~resc de ¡,.. cam1cnata al alm.ac:én 1·cd!ll • 
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kODAK ttEXICANA S.A. DE C.V. 

lFcA[IAJO ESTUDIADO 1 O.vo luc ion•• de e: l i•nte• fcr'n•o•. -----

AAEA1 Al m•cá"n-RRc i bo __ 
CLAVE 1 DEVCO::o1 __ _ 

Sl'1BOLOGIA1 010f'ERACtON 
T: TRANSPORTE 
C: CONTROL 
D1DEMOF.A 
Al ALMACENAMIENTO 

MODO DE OPERAR 

ELA&QR01 David F'él"e: TreJc 
FECHAl Abr-i 1 de t qac; 

REVlSO:Gu.ad.aluca F.cdr(~1...e: 
FECHA:Mayo de 1q99 

OE'IJETO ESTUOIADO:Ocer.ario. 

O T C D A 

O T C O A 

~:~'(-=~ la gu{'¡ d• r-ec:tbtda y •• qu11d• con una coc1.a dw l& O T C O A 

O T C D A 

~~~.P~~:1! 1 o:"~!'"~=~~u~: ~6~~=~~o~d1~~~~~n~:• "1!~c:~~P. 1 ~=- 0 T C D A 

vuelt.a. 

O T C (1 A 

O T C D A 
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l:.:.-J~~ec:a que sea la mercancía ccrrac:tia coteJ.ándoh. con l• f•c:~u O T e D A 

l t= !Hace la nota de met•c:anc::(a rec:1b1di1.. GOTO DEVCQlOl-0~ real i­
f--J :.ando todo el se9u1m1ento h.as;ta el fin.al del proc:ed1m1ento 
DEV0t)101 solamente el1m1n¿i,ndc las ilc:t1v1dades OEVQ1)11)1-0~ v 
DEVOt)lúl-07 

O T C ú ;, 

A19un<is devolvctones locales no cumplen con los reauuutos 
para ser rec::1b1d.;i.s por Kodal< a'5Í que no •e recibe la mercancí"• 
a devcl vwr , 

A di1erenc1a de l•~ devoluc1one!I local•s ,TODAS l.t'IS devolucto­
nes foraneas son SIEMPRE rec:1b1daG cor •lmacén, •in tmocr-t.ar la 
fecha en el que, el pedido fue f&ctu1•ado <menos; de un mes) ,o· 111 
los bultos vienen .ab1erto!i. o no. 

51 los bultos vienen •bier-tos .se 11nota en la. guía de envío •n­
tes de rec:iturlo'!!i. 

P•r•a las· d1Cvoluciones "fcr'áneas t,;i,mpoco es requ1,;1 to que l•s 
"fa.ctur•s que 11.'nv(a el cltrnte (si las env~l,vvngan 1irmad•s 
por •l gerente del mercado dul producto. 

Las devoluciones, tanto loe.ale• como fori'nea•, la mayoría de las 
vece• se deben •t 

- Por rvcha.:o ,•• decir ,que •e le envío má's 111•rcanc(a al clien­
te que la Que hab(a soltc1tado. 

- Por error ,e& decir ,que se le •nv10 un.a me1·canc(a al cliente 
di"ferente al• c:¡ue •Ol1cttó. 

- F·or mal •st•do ,a veces en los transportas ... maltratan los bul­
tos y e-1 el ient.tt lo9 dr1vuelvv, 

- F'or• "fecha de caductd.ad cer·c.ana o simJJl•m•nte m•nor de un •ño. 
Det•r•m1nados productos 1-:od.a\.. tienen caducidad y Kodak tiene 
1.a rcisponsao11 id•d de •ut•t1r estos producto•.• sus el lentes 
al meno<S un año ante• de la. "fecha de caducidad o porque s1m­
plement• deaea devolv•r l-1 merc.ancf",¡i,. 

Sl se trata d• la dvvcluc 10'n d• aparato• Kcdak <L•ctor•s,prov•c:­
tcrtt•. cÍmiaras.etc. lY• •ea •n I!\ c.a&o deo d•vcluc1cn•• locah!s e 
forá"neas,y la C•J• viene iab1•rt• 1 entonce'5 ant•s de conttnu•r· •l 
prcced1m1ento,we mand• el equipo a l• OSEC con wu ccr-r••PCnd1ente 
Not.a de mer·canc(.a • serv1c10 lNMS> 1tn fc1•ma de envrá 
L.a. DSEC tar·da entr'• do• y cuatro d(•• par'• 1ttr11 tir •u dictamen.el 
cual •1rv• p•J".a d•t•l"min•,. •1 •l producto •e encu•ntra en buen•'5 
o m•l•s c:ond1c1cn•& y •u• c•u•a•. 
Una ve: em1t1dc el dict•men 1tl cpe1·ar10 •nc.11r9ado d• devcluc1cn•s 
v• ~ recci;.er lc'Ji pr·oductcs a la DSEC ccr· mP.dlc d• una tlMS en "fer·­
~= f: ~=~~:~~:~~. Qu• el•bor·• la DSEC y cr:inttnua •l proc1tdim1entc 

En •l~uno'li e.ases 1.11 devcluctein NO proc•de entonce• nad11t l.a autc­
r1:• '.!- NO se em1ti:o la not• de créid1to, 
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TRABAJO ESTUDIADO 1 l'1•rc:•nc: (',. ciu• •• •nvt•d• pcr los e: l 1ente9 y re-
c 1b 1d• por t<od.ak,p•r• 5u reparación. ___ _ 

AREA1 Al11n•c:in-R•c: ibo. _ 
CLAVE1 F\EFAOlOl 

SlHBCLOGlA; 01QF'ERHClON 
TI Tf'ANSPORTE 
C:CONTROL 
D1DEMCRA 
A1 ALMACENAMIENTO 

MODO DE OPERAR 

ELH&OR01 David p.;'re: T..-eJo 
FECHAi Abri 1 de tlt8q 

F'EVIS01Guada.lUPR Fo;coríi;.1.1e: 
FECHA1 MC!yo de 1 e;i;q 

De.JETO ESTUDIADO: Oc erar 1 o. 

O T C O A 

O T C O A 

~~:,.:e ~6.,~L~;1 ~~Í~~.~ ~~m~.~.~!~~5~" -~~.~·~º~~ .. ~~!º~~~ ~~,.::~ o t e v A 
D1c:ho11 t•lcnes •on propcrcton•do• •l ~,.,.,. dliP roc:1bo cor la OSEC. ic 

~~~,.~·~~16~•11!º.~~u~~/!~·~~Ít~º~~.c~:~~~~:~i! ~:~=~~~~e:}:! o Te o A 
r..oar.11r, 

~LLI!" .. • _•1 bulto con 11u 1·1u¡pect1vo ta16n .11 Írea do la DSEC. O T C O A 

~~í' ! ~ e~;~c q~: ~:~~=d:n. c~!p~~=~~~ t~~· v:~i!~ i:e~c~~c: r:· puede 
a T e D A 

d•t•r1111n•r un ti•mpo promttd10 d• c:ompo•tur• 

~;~ ~~~~~~d! ~:sr.i:~~~~~!'":d:; ~:~~~~!c~~"1¡i;ociScd:! ~~~~~~~~·ore ü A 
a11tnt• d• t•l•rn•rC• 1tt1n~. 

OPEf;,A~ION CONSECUENTE r D••i:i•cho d• mttrc.1nc I~ que fu• r•p.ar•a.d,.11 en t od..-1 
,. d• ped 1 des • t r•••dos. DESF·(•":•) l 
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KODAK rEXlCANA S.A. DE C.V. 

TRABAJO ESTUDIADO 10rden Interna ____________ _ 

AREAtAlmac:én - Recibo. 
CL..AVE101NT0101 __ _ 

ELABOROtD•v1d Piíre: Tr~Jo 
FECHA:Abrt l di! 1989 

REVIS01Guadalupe R'od1~(9ul!: 
SIMFDLOGIAt 010F"ERACION 

T: TRANSF·OF. TE 
C:CONTF.OL 
01 DEf'IORA 
A 1 ALMACEtJAM I E~JTO 

MODO DE OPER;.R 

FECHA1Mayo de 1989, 

OBJETO ESTUDIADO: Doc:umentc. 

t.:J ?.~~~d~e • et:~0;:u~~~g ~~~ 1 •~ ~~~!!c:~;·~n!" 0~~e~º:~t~~~~~ementa O T C O A 
" 

EJ~; ~~~:~9~~~e~~ª d;'"'~!~e~~~~: ~~~~~c:~: 1 ~~~~1~:~e; ~~~~~e d~n la o r e o A 
documento que Justifique la orden interna pero .,.e, no lo lleva, 

a r e o A 

t:...J~=~~!~1os comerc:i'"'-les tar•da. un d(a en proces•r la orden O T C O A 

~ ~!!i:! ~~~~~g:~o 0~~9 7~~;r~l 1~e c~~~!"~:ri~s 0;.~:~v~~~~~n~º=~r- O T e ú ;. 
encargado de Oevol..ic1ones. 

~El encargado debe "»oa.car dos fotoccp1as .a la orden interna. a T e D A 

t.::_:j ~~~~!P~ ~~· ª~~~~~~º 1 :n .a ; 1 d~;~~~~~o q~~e c~~~!!6~~:e i: ~ o~~~:r~~ a T e o ~ 
do de 0RYoluc1one~ •rch1vándolo al encar!Olildc de devoluc1ontHi, 

~ ~;º o~~I 1~~~ª~~9 l~ e~'"~!" t~~~;;~~t:ªq~: ~~~,.!:o~~~;ª~l r:n~tc: O T C O A 

al dew.t1nc de el •mbarque. 

~;~c¡~~~dc d:e 
1 éo~~~~í' ~~t~~~=n~a;io!~~¡c~~~:,.::d~.ade mt~~t,.~t O T C O A 

d• ~nvent.ar10• .archiva l• fotocopi.a y l.a copia la mand.a a Conta-
b1l1d.ad. ~~~.._. 
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KOOAK MEXICANA S.A. DE C.V. 

HOJA COMPLE11ENTAR!A 

AREArAlmacén-Rec1bo. 
Cl.AVE1 O!NTOlOI ____ _ 

Ei.ABOR01Dav1d Pi"r•:: Troje __ 
FECHAzAbril de 1999 
REVISOrGu•d•lupa Rcdríg,ue~-­
FECHA:M•yo de 1989 

Exist•n cuatro tipos de orden interna en al almacén: 

&)Ord•n intel"'n• con IFISA.e5 cuando se reor•sa l• me1~cancía 
QUll' IFISA erw(o • la ciud•d dQ Me:dco d~ nuevo a Gr..1adala,ia­
r"'.a.debido • que hubo una equ1vocactOn en el número de cata­
logo de loa producto9 o a que,y• de5pui'°s de que ha sido re­
cibido,del área de surtido reportan qua los bulto5 no traen 
•tiquota do identificaciOn o que, ya después de entregado 
al cliente el producto nos recl•me que el papel le llagO de­
f•Ctuo•o. 

b>Ord•n int•r'n• con oO•r"ACiones técnicas. es cuando el almacén 
d• Kodal· Tl•lP•n l• r•9ret.• mercancia a OT. 
Esto puede sor debido a cu• los químicos llegasen de1ectuo­
•o• o incomplvtogCR•port•do por el cliente> o ~n m~l estado 
o l'Hnch•d•• 1115 caja da •mpaqua <Recortado por el operario 
que r•cib• •l emtJairque; 

c)Orden interna por cambio de ~erc•nCÍ& a cliente• 

c:DOrden int•rn• par• deatrucciOn de materu,l que sobre o es­
torbe en el almac,n. 

En cualcuiera de loa cu.atro caao• •• debe lde,;t1f1car un so­
port• o documento oue Justifique• al orden int•rna.da manera 
que ••• un11 excl icaci6n de la c•u•• d• la orden interna. 

La ord11n 1nt•rna la puedf! firmi1r o autor1::•r ,~l 9érente de 
di•tribuci6n fÍ•1ca o el oerentw del merc•do comercial corr"os­
pond1•nte • la merc::ancÍ• envi•d• o el ger•ntm resoons-.ble de la 
mercancÍ• Qu• va • ••r de•trutd•. 

•) Ord•n interna p.ara uso dagartamanta l. 
Cuilndo •1 m•t•rial KodaJ.. ew roauer1do por algú'n d•partamen­
tc ,no•• reQu1erf! documento sooorte.Ottbe ser .autor1::ad~ 
por la dir•cc16n ccr~••pond1ent•. EJemplo1Mercadotecn1a. 
Fin•n=••· 
En ••• c•so el usu•rio d•b• P•••r A r•co~er per•onalm•nte lo 
solicitado •l ~lm•c•n. 
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TRA&AJO ESTUDI.:<DO sC.•nc•l.aciÓn de nota a. viet•s ______ _ 

AREA1 Al m.;¡cíin-R•c: 1 bO 
CL..AVEtNOVI•JlOl --

SlMBOLOGlA1 010PERACION 
T; TRANSPOF. TE 
C1CONTF.OL 
O: DEHORA 
AtALHAC:ENAMlENTO 

MODO DE OF'ERAF; 

~A Cont.ab1lld•d. 

ELABOROsD•.,dd Pí!r-e:: TreJo 
FECHA1Abr'l l de 1989 

R.EVIS01 G1.1.adaluoe Rcdt•Íc.ue: 
FECHA: Hayo de 19817 -

O T C D f.'.. 

0 T C [t A 

O T C. O A 

o r e e A 
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KODAK MEXICANA S.A. DE .c.v. 

~El operario regre5a a su lugar • O T C O A 

12 l lnfor'm~t1ca tarda un df",;1. 
--1 ta a vista.s. 

p1•oce5a.r la cancelilc:lÓn de la no O T C O A 

~~~c~íde~~~~1:"i: ~:n~:~!~~6n2d~ºÍ~m~~~~5/~1~~~!:u~~ ~~f~~~f o Te Ii '' 
be el encarQ"1ido de Control de invent•l"'ios y lo archiva. 

O T C ú A 

L..a cancelac:10n de la nota a vi•t.2.s ~• consecuencia de la crca­
cil5'n de la nota a. vi&t.:1.5. 

L..a creac16'n de la nota vi•tas •urge cu.ando un cliente solicita 
(a tnvite1c:i6'n del vendedor> ,se le preste detet"m1n.11da r.ier-canc1,¡i1~e­
neralmente copia.t!ora!5) ,para determinar isi cumple ccn 1&1.s espec1-
ficaciones que mar•c::an Gus nece!l1dades y recurfics. 
De t•l tori.l.'.l el pP.d1do NO sale del almacén ,;¡mparado bajo t.ma tac-· 
ra •irio baJo un.:. nota a vi!ita!i1 pcr lo ta.:ito 1!!!1 el 11?nte no efec­
tueí" nin~Ún dQsClmbolso eccnóm1co de <J>u p4wte. 

L• c.ancel.ació"n de la. nota a vi~t.a.¡ surge cu.ando el cliente con­
V&'ncido de la ut1 l idad del Or'oducto compra l• mercancía. o por· el 
c:ontr-ci1•io,al vP.r• que no ScJt19face <:aus nncesidade'!i la d~vuelve a 
Kodak 

Los oroductot\ distr1bu(dO'!i be 10 el sistema de not.a a v15tas o­
bli.eian iill clil!!!nte .a devolve1·los en la fecha di!' venc1m1entc indi­
c.ad.1. o tan pronto como t'cd.a~· le solicite la morc.ancÍ• .al cllantP. 

Obv1a.tnente cuando la cancel.ac1'6n de la nota a vistas 9e det:I.: ~ 
1actur,.,c.16n. l• mer·canc:fa no es d1tv1.1elta 001· ei cliente • 

En el .acond1cionam1ento que racib• l• m•rcancí"a d•vuelta un la 
OSEC. la merc.anc(a Queda de nuevo 11-sta oa.ra -su venta o P•r•a otra 
di-stribuc10n por medio d•l 1ustema de nct;1 a vi•tas. 

Cu.ando e~ita algú'n cambio de m•rc.ancl.a lscbretcdc de ccc14'dor.a1o1 
t.amb1én o.as.a a ac:ond1c1on.am1ento 1• ccciadol"a d•vuelta anta" de 
mand.ar•le la"ºª"ª .al c:lil!nte. 
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KODAK ttEXlCANA S.A. DE C .. V. 

TRt.EéA.10 ESTUCIJ~DO 1Accmodo d• m•rcanc('°a rec1b1d.a d• prov•edore5_ 
de Har•hal l 1 n~ a pcsic 1on•m t 1 J•s o eMceden tes 

Al'oi:EA1 Almacin-Acomodc 
CL.AVE 1 ACQM(• t •) 1 __ _ 

SJt1BOl.OGIA1 01 OPERAC ION 
T 1 TF.ANSPORTE 
C1 COt~Tf'.OL 
01 DEMORA 
A 1 ALMACENAH 1 ENTO 

MODO DE OF ERAR 

ELAEiOf'01 D•v1d PCÍrC1: Tre 1 o 
FECH1-11Abrtl ae t9Bcr 

REVIS01Gua.daluce Roal"f91.1e: 
• FECHA1Ma:-·o ce 1 ;-99 

OEIJETO ESTUDIAD010cerar1c 

~ ~~. ~º=;~:;~~!'\-~~ 1 ~':~~b~.6~d d~ª .¿~m~~=~~f fº .('~:! ~~n~:;:~~~s o T e o A 
lltnQ •• dttr"lbU'll• por htl•r.a• .( 0) )' S• 1d•ntlf1can por l11ttras 1t 

~~}.º~:~:,.~~l~~.'~~·a!~t7~7~:~:r~~~ :~ ~=;~0~:.~=,.~~~~~1~~t~A~~ O Te o A 
Yldada,• lo lar90, •n 20 cu.adro• id11nt1~ic.;ados por números 

t:_J ;~7.~!. '"~~t~~·~~:~,.~º~: :: ~~r!~: ~e 1 ~!,.!~;~i~~9 ;E~ ~:;:~.~- o T e o A 
111ng la m.,.-c.nc(.a ••t.a 1dent11'lc.ad.a por tlPO rn c•d• cu.adro. 

~ ~~·~!U-:~~oi~=-~ ~~~ ~~ i~~~~~~º d ~!,~~ om~~ 1 ~~!~~~~~~~0~ 1 ~~:e~~:_,~~~.: 
'llP •"C•d•nt•• d• lo• .:31f•··ent•• producto'll pe,. 1 de c.atalooo. :1 

~~~-~~:"~~;~~~: 0~,.~~~c~~~d~~~g: 1 !~\~'r~·0~.~~ 1 ~~·~~~~"/~~·· ore o A 
•not• rn •l 11•t•do d• cc•tclone~ Qur r-ec.1be d1.ar1•mentP. 

~;~~u=~~=~~= ~~u!~. l~~~.-.~n~~~ ~~~ 1 ~~t~;a • c~7 ":t :~~i~c~··~~~ •. ~ O T e C:• A 
r•c"• 

t:J~! :~t~~~-~ 1 !~!.~~~~~~Íº~t~~ ~~,~~~~~~o~.~~J!0~ ~~~~:,~~~~te O T C f.t H 
QU• l li1111c1·S1 •11.C:•aent•• 

l·:·e ILoc•l 1:.1d"' la utllC•ClÓn par-a •~::ad&nte• c:::intarí y .•not•r•. w Te ¡j A 
~cu.ante• o•·c'lucto• d• d•t•rmtn•dc cat:ÍloQo coloca 'i , en don-1--4-+-l--l--I 
d.., 10'1 cnl.oc•,1n,t•S not•c1on11t .. t.1mb1en l•• nac:tr 11n •l l 1st.ado. ·· 

O T C O A 

OFERACtQt.¿ CONSECUENTE1 1 Fre•ur·t1do F·RESC:•l•Jl 
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KODAI( MEXICANA S.A. DE C.V. 

J HOJA COMPLEMENTARIA 

AREA1Alm~cén-Acomodo ELABORO: David Píi'rez TreJo __ 
FECHA:Abr1l de 1q99 
RE'JISO:Gu•dalup• RodrÍgue:: __ 
FECHA:M~yo de 1q99 

CLAVE1ACOM1J11;i1 --

OEISERVAC 1ONES1 

Dt•ri•mente el oQ•rario de mont•cargaG recibe un li~tado de 
posiciones ,el cu•l contiene la informac16n de la uCicac10n de 
los productos en •u• postc1on•~ fijas y de excedentes. 

Adamás d1•riament• antr"egia el llst•do de posiciones ,corre91-
do y aument•do, al encarg•do de C.Invent•rio~ ~uien a ~u ve= 
lo entrego •l enc&rgado de Sistema 36 para Que procese y actua­
lice la informac16n. 

El opitr-ar10 encargado del acomodo reali=a ,con al montl'c.argas, 
el miamo n~mero de v1aje• , marsh~ll1n9-int~,.ior del almacen-mar­
•nal ltng , que &1 cmcAr~ado del racib'?,. entr"e, zon.i c;_e r"ec1bo­
m•rsh.a.llin9-;:oni1. de r"•Cibo,qu~ r"t!'ali:o cuando rec1b10 111 emba.r­
qu•. 

NUMERO DE OPERADORES• 

Sen tres lo• emol••dos •ncArg•do• del acomodo d• la mercancíá. en 
•u• dif•rent•s posicion••·C•da •mpleado •• r~sponsable d•l acomodo 
de la mercancí• de un emba.rque pero,puedt!'n 1Pst.e1r trab.ijando .il mis­
lflo t1Pmpo,cada. quien c:on su corre•pondil!'nte •mbarquo. 

También pueden'••tar reacomodando mercancri oe sus po~1ciones 
o meoiante sus rnontac•r·g•• dar soporte al cireeurt100. 
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2. 5. 2 Operaciones de preparación de pedidos 

KDDAK P1EXICANA S.A. DE C.V. 

TRA6AJO ESTUDIADO 1Presurt1do ______________ _ 

AREAt Almac:•n-Prr5urt ldo 
CLAVE: F F.ES(1t•)1 

5111001-0GIA: O: OFERAC fON 
T1 TRANSFOF..TE 
C: CONTROL 

ELABCRQ:[i.avld Fér•: Tr•Jo 
FECHA: Abr 1 1 da 1969 

F.EVISü:Gu.adaluoe McdrÍQue; 
FECHA: Mayo de ,198.Y 

O: DEMOF.:A OBJETO ESTUDIADO: Ooerar 10. 
A1 ALMACENAMIENTO 

MODO DE OF ERAh· 

O T C O A 

~~:s~~t~~;~:~m~~a~;~~~r~!~ºe~~~,:~·\~.i!~: ~!~~ 1 ~:,.} ~~~!1~~=- O Te o A 
r.arios enc:.argadcs del presurt1e10 p.is.Jn a l.J of1c.lnd de surttdo 

~;!,.~~~,.~=t~~!:u~~,~~oi~!!~~~~~d~d u~:,.~~j~c d!íª~~,!~.~~ ~~s P~~= O T e [j A 
!>urt1do para cada uno. 

04 IDa_pand1endo o~ lo J:argadas cue e-stén las hoJa& puede rcc1b1r O T C D A 
---Ln•s de una hoja.M.l:n.,,o soon :~productos a pres.urt1r por ho-
J.oi.El oo•ru·10 1n'5ip1n:ctoru. la hOJ<l del listado de oresurtido. 
Al inspecc1cnJ1r, revt'!>a :C.inti.d•d tot•I de unidades de orcuctc, '-'-'---'--'--l 
pallets,ca.Jas,y un1d.ides,LLe90l • e::tstt· d11'e1"enc1a debido .al cambio ce 
pre5entación de •lf¡Ún producto. 

Ob 1 V• por una ta.r1m.a .a la :ona, dentro del ¡'rea de surt 1do • 
___Jd•st1nada al ap1 lamiento de t.ar1m.as 

0 T C ú A 

IV7 ICar9• l• t•rtma •l patf'"n. Los prcducto5 en irl llstado d& pre O T C C' H 
1----J surt J do l lovan un orden secuenc 1a l "Según est.í"n •comcdados , 
uno d&spufís: del otro ,en sus posic1cnes ftJas o en ta.· "U". ;e 

~~~e~t0~·'u~~':::g:~~e~~!~·~e 1; ~~~~~!~\~!~~·'.~~!v~~!~·~.P~~~~: O T e ú A 
ctón se tac:tltt• b.ist•nt¡¡o,) 

Ll~~ : l l~n~~~ :;,1. o·~e r l ~!m~~l·nº~c~~c i~ ~~~. e~e~~ .. e:~~r i:! t~~::- O T C O .:. 

c 1 on1;.?S t l J.a• de 10'5 pr·oduc tog ce mls mov 1m1en to v aue 'le encu•n-
tran m ... s • la mJ1.no v mJ:s c:erc• del í'reo. dest1n•d• a colac•r los ~~~...__, 
c1·oauc:1co'1 cresurt1d05 .o~r"° su cn~Queo ~ •s( pa5•,· al 5urtido. 
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kODNC t'EXICANA S.A. DE C.V. 

~ r~9 "~,.~~u~~~:r a di.P~=~~;~~ r!~t:. di~ ~~:o~~ t~i~~t~~-~~r~!~g:r; O T C ú ;. 
l1•t•do y cuanto h•y d• oraducto en la PO!UC16n f1J•• 11: 

[!.~~~ 1 !~. '~!;: ~~:d¡~t~ .. :~o!ª.'lº~~~~~~t~1~: ~!~:~:n~!5m~S:ªi:r- o re D t. 
•Y'-'d• d•l rnontacarQul•t• •• tarOl'd• Sl'l~t! a surttr otro prod1.1cto .1 ¡ 
1: l'l'a au• t1•no •l producto completo ,lo c;arq-. E>n !,;, t,;,r1ma y G T C ú t. 
_..J lo pu•d• h.u::•,.t-A mano,-5t •5 un copeot• alto ptd!! al'./ud.a al 
1aOnt•c•rQ&t1,-EnQanct1.11 l• tar"1ma aa lo• productos:-' se la lleva. ·· 

..:.:J~! ~:í"~~. 1 Ía;·~~~~~[~a:" q~:d!~,.~~~ ::. ":t~~~=~~=n~~c1: !~~; a T e o A 
ri11,y Qu• manumgan •I equiltbrto los producto• •n l• tarlmi1. ~1 

~~~ne!~~.~! 1~~·~:~i~:c ~~ ·r~e;:,.~:~~ ~! t• m:~c~,.~~t~~ ~~=~~.,~~e o 1 e o A 
ya pr••urtaO ••e producto , poalom•i"ndolo. x 

~~¡gu~.c~ES~iOt~~~·~t~A~;gc:~~.:~i;G?~º,.::T~~!º!~1~~0~.~~~·2c1- ore ü A "'•C•• •S't1 y luego paaa a la activ1d•d PRES01út-:i:7 

~~~d~u; i~·~~J!•.~·~!m~o~~nc6~~~~~;~~1~~:.,·~1·;~~0::1~~P~~~~~c= O Te ü A 
to.L•• t•r1m•• no d•b•n de 111a::clar tipos d• productos 

~~::c::~i~a!:. t~~~~io;L.~Qu~~~~.p~Pu~i~~i~:/1 ~C~~~~6a -~~~-~~r- o Te o M 
-PrOducto• vario• x 

l 1b9!Ya d•apuiÍ11 de haber atdo Pr•'!lurt1d• l• hOJ• d!!l list•do, 
~el ooer•r10 •• lnt•or• • otra {r•a del •lm•c:r'n o tom• otra 
hOJA d• D'"••urt ido o ara cont1nu•r pr•surt l•ndo. 

QBSEF<VAC l ONES 1 

O T C O A 

Se realt::a dos vec•• al dÍ• la oa•r•ctOn dtt oresu1•ttdo , un• 
a las ••t• d• la ir1añ•na y otra a las doc• d•l d(A , involucranao 
en r9per"c:uai6'n a lo• procedulientos REVF'úlOl,SUfiTVl1)1.F.EVS011)t 
y EMPAtJlOl, lo• cual•• ta111b1i'n •v realizan dos veces. 

El op•rarao al P'"••urttr y cargar la ta.-11n. puf!'d«t llegar • ,;1or1r 
C•J•• d• groductoa •1t1pacados de orto•n y to111•r lo• producto!I Que 
•••n n•c••ar1oa oara et preaur"tldc,para •sto• 'fin•$ el cp&"r•r10 
porta un• n•"•J.a oa.-a t•cilttar la •P•r"tur• de c•.I••· 

QFERAC ION CONSECUENTE1 
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klJl)AK J1EXICANA S .. A. DE C. V .. 

TRA&AJO ESTUDJAOO IRRVi!Si6'n d•l Pr.••Urt1dc ________ _ 

AREA1Alm•cén-Surt1do 
CLAVE1 REVPOl•)l 

ELAf.OF.01 David Pér•z TreJo 
FECHA1 At:i r t l de 1989 

REVlS01Guadalupe RcdrÍgue: 
Sll"IBOLOGIA1 O:OF'ERACION 

TtTRANSFOF.TE 
C1CONTROL 
01 DEMORA 
Al ALMACENAMIENTO 

MODO OE OF·ERAF. 

FECHA: Ha.yo de 1989 

OBJETO ESTUDIADO 1 Operario 

EJ ';Td~·~~!!~~~ ~~~ ~~~i.!~i:m:~t;~~~~=~1·a~~~ !~ iT;t:~~ 1~o h~~=-
surt tdo contr.lo l • merco'.lnc f'a presur~t id--.. Va por el 11 sit•do 

O T C O A 

O T C D A 

~~~~~~~~~d~º~c c~:~:~!~~a~~c;~~~~~~c d~ !1 P~~=~~~t~º e~~~~~~~g ~! O T C ü A 
1• ver111cac16n 1n1c1a l.a rev1s1én. - ~ ~ 

~El oper•rto coteJa 1111tado contra mel"c.a.ncía ch111cando1 O T COA 
i-::..:....J-11 d1:1 C:.i1tS'logo ,-• de caJas de producto presurtida'9 ,-.. de 
un1d~dll!''!I de producto pr1tsurt1dlil5 

f"úbl:;1 JH• correcto •l pre'!lurt1do del producto ,p•lome.J el ren­
~i;.16n del pt•oduc:to IE!n el listado':' marca COCI el g1s las ca-· 

.1as d•l pt•caucto checa.de p•ra tnd1car au11 y• ha sido r•viaadc. 

a T e o A 

EJ~!d~? ~31~~,.,~~~!~/~~~~c~;~h~o~~~~~![:s •:n:~~7!~!:"!T ~=-~~~ O T C ti A 
to ' 

EJ~~: ;:~.e:~=~=~· a1 :~~~~=~t!a1 P:;~c~~l(~,.~~!~1~!:~~~y a~!·~~~!l1-º-1-T+C-+-t>+A--< 
surtido de met•canc1.~. it 

~Se rev1a• •l 100:~ de loa productos ore!lut·t1do!l O T C ú f.i 

LJ O T C Ll A 

OPEf\MClON CONSECUENTE 1 1·~urt1do SUFiTOl•J1. 



-102-

1<DDAk MEXICANA S.A. DE C.V. 

TRABAJO ESTUDIADO 1 Surt too _______________ _ 

AREAr~lnl•ciÍn-Sur•t ido 
Cl..AVE1SUfiTülUl -

StHBOLOGlA: ütOF'EF'AClON 
T 1 TRANSF·QFt TE 
C1CONTl'.OL 
01 OEHOF.A 
A1ALMACENAN1EtHO 

MODO DE OPERAR 

ELABQF.úiúa.Yld Fér•:: Tré.1c 
FECHA; Abr i 1 de l 1189 

REVISO: Guaoaluoe Roor!"oue: 
FECHO:.: M""."º de 1 q9:¡ 

OBJETO ESTUDl AD01 Doera.r10 

~~id~~ F:~~r!!~~1~u~~~t!ª i:"~~~~~=il u~ug:~,.:,.~~ ~!!7~~:d~e P~~r- O T C O A 
•l suparv1•or de transport~• ha ordan•do 1.ae fac:tura.11 por rutas 

~~~=• f!~~~;·i.~'"~:~=~~~. •:.~~;~c~~e e~u!~~~· 8~e 1 !º::r~~ l ~~~=~ O T C O A 
r1or d•_I lota l•• pr11n•r•• a •urttr. Tom.a una fa.ctur"• M 

~ ~=.P~~c~~r~:'"í~!º 0~.~~~ 1 ~~ i!t f~;~.~ • "~~~!; l~:d -~~ 01~~g~Zª~o- o T e o A 
llfle un carrito o un o•tÍn d•oandU' 0'11 vclumRn o carit1d.1d a i1urt1r K 

~;~;~:n~(!~1~~~·1~º;~~~.~~'(.~~1;!~~e·~~~=.1=~d~n~o~~~~~~~0 1 ~on O T C V¡1-1 
tra f.ac:tur• •l • da unidao•• o c:.a , •• y al • d., c:atÍlooo 

::.:J~!r;';t~u~~1=~~~~~· 0~;o~~:·~~~a~~~.~,.~~\c:~~~d~~t~1 0~~t~~c:i/n a T C Q H 

afu•r• v ••an lo mi• v1•1b l•• para •l C:h•Ou&o •ntos o• •moaoue 

~~3-m!~oc:~~'~.~:. 1 ~.~-~~~~;·a~~·v!~ :~·=r ~~;:~,~~d~~1"~~;~d~~En ° 1 
e D.:. 

•I c:aso Oc- p•·o~·1tc:tor·•<J t•mtll'n •o anota ol• de •ertE' ce c:.adi'o uno x 

~~~:v:.·~ 1 :;~~~~.~u~~,:d~.: ~~-~!~~.:u~u~:.c:~;,·:~~~~~=·~:sp!~; a T C Q ~ 
do11.S1 •l op•rar•10 t1•n• •lgun"' dudad• •n cu• htl•ra debe de 1r 
•l p•d1do l• o•·e~ut'lta al c:oora1naao,. enc:a,.Qado de •111p.aou• o • ~~~........, 
las c:h•c:.,,dor•s <San dasl Qutenas t1an las au• , ..... ,.,.n l!n las ftl•• oue- lo• 
P•d10o• ••t'n c:orr•c:ta11•nt• ourt1doa antes ChJ •mo.ac: .. rlo•. 
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KDDAK tEXlCANA S.A. DE C.V. 

~ ~~~il i: 1 c~~::~!~~n~e?~!:"~~7~~a s!ª e~~~!~:,.~~l ub~~!~.:n d!" 1~!~= O T C O A 
a l•u m~sas de- traba.Jo de los empacadores. 

u a T e o A 

a T e D A 

O T C D 

u O T C D A 

u O T C O A 

u O T CD A 

LJ e r e C1 A 

u O T C D A 

u 
OPERACION CONSECUENTEr 1 F.:ev1'!115n de surtido REVSOlVl 
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KODA~; ME U CANA 6. A. DE C.'· 

HOJA COMPLEMENTARIA 

ARE.¡::..; Almacén-Surt 1do 
CLAVE:Sui;ro101 --

ELABOROiúavid Pére~ TreJº~­
FECHA:Abril de 1989 
F.EVISO:GuAd.&lugll' RodrÍQue: __ 
FECHA:Hayo de 1989 

09SERVAC l ONES: 

Al momento de emoe~ar a fiUrt1r y despQchar ~e lleva un orden 
según ruta de entrega y localidad. el cual s• d•f1ne de la si­
gui en te manera : 

a.- Primero se •urten y desp•chan la• entregas lo­
c•les <Client111;. de ls ciudad de Méx:tcoi 

b. - Despu's se surten y de~cachan las entreQaw por 
viaJes directo& 1or:ineos 

c. - Por Último •e despachan los cedidos aue van & 

ser entraQ•doG por D<i'C1uete1•ía o •éÍ·eos. 

M sL1 vlli!z lo• incisos a y b s& clasi1'ican cor la oriorid.ad de 
determinada ruta o entrtPQa • determinado client.e de la ciudad de 
Mé:t1co o :ona 'foránea de ttntreoa. 

La forma de su~tir y de emO•car es oc~ rut• • ea decir or1m&­
ro ~e traba.1a una ruti" de 1~ c:iudil.d de MCbico v hasta ter-minar 
c:on e5ta ruta pa.s.amos il la ~iouiente ruta de 1• c:iud•d de M6:1i­
co. Ya oue ~erminoamos con la• ~uta& v pedidos d• la' c:iuded de M~­
:<ico continuamos con la primC?ra rut• de lo" viaJes directoss fo­
rSneo• y·h~9ta que terminamo9 •&cu~nc:i•lmRnte l•• rutas de lo• 
via.1eso directos forá'n12os,aodemo5 empezar con el surtido Y emca­
aue de lo5 cedidos Que van por vía de ooaauetería.aérea o c:•sos; 
esoec ia les. 

Diariamente se surten .emoac•n v desp,¡¡ch•n pgdidos cara c:ual­
auier cliente d• la ciudad de 1'1€:<.ico Que •'!I( lo •olic:ite <E• 1m­
portantR d•r buen servicio a lo'á cliente• d• l• c:1udad de Mé:~1-
c:o oor-qu• r~eor-esenta.n el ~7·~ de las; venta• tot.al•• de Kodak l't•­
xicana en toda lJ Reoeibl ic.a Me::ic.an.t) 

F·,¡u•a las entreeras toráneas e><isten días establecidos P•r• diH­

pachar" merca.ne!• - .de t.:;,l m•ner.:- aue un dí'"a. de la s•mana •• ••i.Q­
n.adc c3r.a tal o cual t'Util. de •ntrec.a torántl'¿¡.. <L-. ciudad m:Cs im­
portante e-n vent•• dasou'itl de la C~ud•d de M¿r::1co es Gl.t4lid.tl•1ci­
r.ai 

Fo1• lo tanto la fil&cturac16n se •m1 te conservando lo~ mi•mos 
m"otdes .diario o•lt"a la Ciudad di! H€::1c:o ven los dÍ• oredeter­
m1n•dos par• lo• client9? del 1nter"iOr ~. la. Rec6blic:a. 

E9iita infor·m,¡ac::10n del dÍiii •ntr•eoa de e.ad• cob\•c:1.Ón dabll' sf!r d•l 
dom1n10 del ¡,.lf• d9 surtido ti1nto como del 'rea de tr.ansao,.t••· 
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KOONC tEXICANA S.A. DE C.V. 

Tl\A&AJO ESTUDIADO 1R•vtwt0n d•l •urtidc. ----------

AAEA1 AliuclÍn-Surt ido 
Cl-AVE1REVSv1.;..1 

5IHBOLOG1 A1 01 OFEF.AC tON 
T1 TF~NSFOR ... E 
C1CONH-OL 
[uúEMOR.A 
~I ALMf..CENAM 1 fNTO 

MO[iQ DE OFEF.AFi 

Et.A&OF.OrD.;1v1d Fére: Tre1c 
FE':""f•:Ab•·1 l de 199=: ,,,. 

FiE.Jl5ü:Gu.:tda.luoe fiodr1c.ue: 
FECHHl Mavo de 1 qac; 

O&JETO ESTU[IJA[IO:OoPr•rio 

~~~t~·~. ¿~~~~d~~ .. ~~:P~~~~:~~.:~.~~~~! :~~~~.-~.,.~!~. d~~~~;º o T e o A 
•l euo•rvtaOI"' d••lc.in• a ún op•r•r10 cara aueo rfl'VJ•e lo• o•d1do•· 

~~6.'"~~~~!~.;:~~!~~-e~=~~~.~~~ !~~ ~~~!~º~ ~:;~~ ~!~~,~~~t~; o T e D A 
r•v1ear todca low p.cl1doa d11 un.t. rut• ~••• /1. I• a1ou1enta ruta. 1< 

~~~:o:.•!r,~~!~~.P~~~~.d~.t•o:~t~~~Cu:n¡: r:~t~:~.~e~ ~~~~~~ r.l T CD f. 
d•• d•l oroducto •urt1do, ••( ocn.o •l núrnaro d• catSlooo 

~~!dblc~~~;~;~~-~~: ~~;!~~.:1d~·~~~~J~:,t¡:m~~~o~~:c:6~ d:u~; O T C O M 
f•ctu,.a contr• 1• l'll•rc:anc(.a,•ntonce'l con• 'IU t1rm• on 1• f.lctur.a 

~!~di: ~~~ 1 :n~;·~!º~~~~~~: ~~.h:~"~u:~.1~0~:;~~'; ... :~ ..... ~:~'!~~ O Te O t. 
tldo •1 oedtdo 1• •"'1•• 1f'ltn«"c::lí4'tam•ntl!' .,,¡ •OOr••t.;inttt IJtt "u1·t~do ·i 

O T C D A 

a r e r.i M 

0 T C ú H 

O T C 0 A 

ü T C O ,.. 
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KOOA~· MEXICANA S.A. DE c.v. 

TRABAJO ESTUDIADO a Emp•oue 

AREA1Almacén-Surt1do 
CLAVE J EMF A01t:J1 ____ _ 

GENERALIDADES 1 

ELABOhO:úav1d Pérez TreJo 
FECHA: Abr· 1 1 de 1 q9c; -
!=iEVISO:Gu.;ad•luce Rodr~ícue: 
FECHA:Hayo de 1989 

El crocedimi•nto de emo•aue de mercancía consta di! tres varian­
tas decend1endo del d&•tino o vr"ai de amb•roue de l• mercanci•. 

En base a e•t•• v•riAntes el orocedimiento de emoaoue sufre 
ct•rt•s modific•c1one9 P•~• c•d• cuail. 

~ar lo t•nto el oroced1miento de empaoua se clas1f1ca en tres 
tioos. 

a1Emo•aue d• ptrdido• d¡, m•rc•nc(.a para entreo.a loc•l ( Caud&d 
de HGx1co 1 

b)Emo•oue de P•dtdos de mercancía cue 9erin enviados v entre­
c,ado~ .al tnter1or d• la FieoLibl 1ca Me::1c&n• v(.a VÍAJ~• direc­
to• forin110• 

c>Emo•aue d• pedido• de m•rc•ncía que •erSn enviados y entre­
g.adoti •l inter-1.:ir de l• República Mtu:ic•n.a.vía •érea o por 
pACIU•t•r"Í•, 

Adem$~ •1 orden •n aue ae reali=an lo• diferente• emcaques •sel 
m1•mo.Pr1m•ro •• ºemoac1.n todo• lo• P•d1do• aue •on de entreQ• lo­
C•l.H••t• au• •• term1n~ron d• emc•c&r todos le~ ~ed1do~ lccale• 
•• comt•n::• • •moac:ar lo• pedidos ou• v&n • 9er envi~dos •l inte­
rior de 111 RecÚbl1c• M•lf1can• v(a v111Je• directos for .. neo~.y has­
ta oue •• t•rmin•ron de enso.ac.ar lo• directo-. torine~G se .. tn1c1a el 
•mo.aaue de lo• Ped1do9 aue van • ••r l!'nviado"25 001- v1ci. aere-. o por 
g•auet•rí&. 

T •mD 1 ~,.., •• ene u en t r• l • coera.c 1 én de emoacu• de eau 1 oc reoaraoo 
proven1entr do l• CSEC.auf! '5ilWQI! como un híbrido de las tr•es ant•· 
r1ore9. 

Entonce" loG oroced1m1en'to~ v cl-.ves di!!' too?nt1f1cac1on se de­
term&n•r·Ín de l• •1c11.11ent~ tn•net••: 

Emo•ov• d• .,.."'•rc•nc (. QU• Sftr•• env1.ad• vÍ• tr,¡,nsport~:5 a1-
r•ctoe 1or..,neos. EMFt=.ii:::Vt 

Emp•au• d• «1e,.c•nc Í• QU• ,., .. •nvt.ad• vÍ• 
~ o•-•fl'rEra o por 

QUPt•rÍ•. EMF·~·.•41) 1 
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KDDAK tEXICANA 6 .. A. DE c. V .. 

TF.A9AJO ESTUDIADO 1Emoaoue de mercancía· de oediaos cue •en de •n-

tl"ega loc:al ·--------------

AREA: Almacén-Slir·t tdo ELAE.10F.D1 úa· ... 1d Fére: Tre 10 

FECHA1Abt•1l de 19Bc; CLAVE1 EMPAL)2<J1 __ _ 
F.E\/1 SO: Gu.ad• luoo Rodr íÓue: 

SlMBOLOGIA: 01QF'EJ;ACION 
T: TF.ANSF OF. TE 
C: CONTF.üL 
01 OEHOr..A 
A1 ALMACENAMI9JTO 

FE.Cri•ll M•vo de 1989 

OBJETO ESTUOIAOO:Op1tr•rio, 

11000 DE OF'EF.AR 

~~=j~~~o~~ol l~a;!!! ¿~~rÍ~~o~~~~~~:o:, ~~o~t~Í ~~~(~~ ~"~fe~r:¡ O T C DA 
c.ar1·1to.El ca1•r1to e J.¡i, t0lr1ma pueoen tr.aer uno o m.ÍG cedidos. 

02 \Lo l lev.a a su mesa de tr.ab•jo.Son catorce meaas dei trabajo y O T COA 
--1se encuentran ublCAda.s "" fila tran'5Vctr10al v de frente a lillBl-l--+-.-t---i 
11la.& donde se formil lil merc:.anc:(0& surt1d.J ocr ,-Ut•s. 

(¡~ !LLec.a a su mes.a de trB.ba JO y buuc.a la factura antre lcu oro- O T C O A 
___Jductos,Cad.a cedido t••ap !1.U f.!lctura.La merc:anc:Í• del cedido 
"'¿fue checado1. ~n 1dent1f1c.ac1ón v canttdad. i< 

ú4 1 AunouEo" ya fue checad• vuelve a 1n1i1H~cc:1onar contra factur• 
__loue lo'! p .. oductos sei'n 1011 oue coi-rl!''loonden.Los emole•dos 
oue real 1::.a.n la oceoract6n de emoaOLlfJ ~on eventual e 

O T C D A 

~;!a~!E~!;N 0;.~~~~~~~: ~~E; r7~ ~~~!=·~:· .;~~~:,.T~11 1:n c~~~a~~T~~ O T e o ~ 
ma dal entreo.;.l'ío -suoerlor• de su mes.ól. de trabajo unil ca ta • x 

eJ ~;:a.~" r~~ ~~ i ~~ 1 ~~:"e~~~~ ~~=·~~~~ ~~~~!~~~ ~:~· o~:~~~~~d~ ~e a 1 ú ~ 
del surt 1c10. mol ORdnOo loto ~•m.:iñoti ut 1l1 :ande wna f"ava 1a. i: 

~~!~~~~·c.~~" m:!! 1~=t~,.~b~~~º~~~~t!1 d;r~~gg ~~ !~u;~~ª Y º!;~.~m a r e: o A 
rt.1111 OL1e SE! recu1era para el empo111Quo. 

~;~e~~~=ne~º~.a~,.~~~~!º~ed~~!~~_1~ªe!ª1~~~""~;~. ~~o~~n~~ ~~~.•m- O T C [i A 
cual l!t'a rroso.:in!Sable de !1.U ma5o;. oe tr•aba 10. 

(JI? !Se le- oon11 paoel de relleno c•1·a ~vtt•r· al movtmtento de O T CD H 
_l t<.J~ o•·oducto!S emoacados y revisa que la. taca d~ la ca.1~ c11t-t--H-t--+--I 
,.,.. corroct••nante. 

~;:,.:e~u~~~: ~~!!?.~e~ª~~:~~; ~~:':: =~~!~u~!~~·:m~:q~~~~~n~,.6 O T e O M 
duetos 'liUeltoslNO •• toma el ceso d• c•d• bultc. 1• 
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~~~~~i~. ·~u:~a:·~¿~;~t~! ~ú~~~~t~= g~¡ ~~: ~~~~:~~ • .a~~~= O T C ú A 

t1•n• •l D•dldC y au1in ,. •• 11:?6 •l H'IO•OUll'. 

IHI ID••an~¡¡r-aoa l• f,gctura crtgin•I d• lu1 coau.s ••f" como.de 1•11 O T C ú 1--t 
~•tiqo•t•• d• rtmb.,·Quo y tlccumontos b•ncat"'Jos d1t P•Oo.El orl-t--+--t---t--1--1 
p1n•l d• l.& factur• •• qu•d• ..:. l<od•k >' l• ccat• al cliente 1: 

: J6 1 ~•Dr•nd• sobr•nte d• l• factura cau.o•do oor el di ••l"ic d•l 
~ P•P•l para ••Old•r•e a la l.IJIPr••cw• dR l• ccmout.ador«.1. 

2:J ~~,!~~~~d~.Í 1 o~:~:~, ~~~~~~ú~ ~= ::~~~=n~~o~~1;1~!1!!q~¿"~~~ 
tHae. 

¡q 151 todo• loa bu! to• aon cerrado• •• abr"e uno da el lo .. p•ir• 
-Jponer dentro la factura.SI e)(L•t•r'I bultos •bi1trtos •n cual­
ou1•r• d• lo1o •b1•rtos se> pone 1• r•m1s16n antas ae carrollrlo. 

0 T C D H 

O T C D A 

O T C O A 

a r e c. A 

:n I:.• •neir•P• un• d• l•• •ttouet•• O• •mo.ar·ou• con lo• or•1c,1n• a r C ú ... 
---.Ji•• o• I• t•ctur•.St •I cl1ant• sal1c1t• 1• ••• entr•o•oo •1>-<-++-+-i 
or101n•l c:on lo cu• •• au•O• kco.u •• con l• Dr1m•w• coo1,;a. 

O T L• ,_. 

~~~n ·~nc:~if~ ~=~,.~a:~~~ ~!·1~· t~~t~~!t~;.~•c!~~~~ ~m~:~:n~~J• 0 
r t. r:¡"1 

•l D'"t111er• o(:.1ta O•I nútnera, 
Sa sót1 ••no11 CI• canco bultos ••c1·1b• el nú~u!'•·o oir 1.1 t•ctu1·• • 
••no con 1.1n Plumén,de cinco.,, ,uJel•nt• •• cu•ndo ut1l1:• •l ••lle. 
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~Acomoda los bultos en la tar1ma o en 1tl Cilrr1to. O T C O A 

~ ;;e~~r l~r!º~~ª 1:a c~:)º;:!~o~~:·· ~~d~; T~~a~~~~~~.~ 1~~: 1 ~~:d~~r o T e o A 
durante el d(.a. 1 y al final d1tl d(a l.i.s rec:o~e el sobrest•ntl! • 

eJ~~r~i6~Ó~~~~ec~:c6~Q~;~~"e~~a~6~~: 1 ~bt:n~~º~ul~~·d:~~~·~~if~ 0 1 e 0 
A 

factura ,coloc:OI la f.;ac:tura encima de los produc:to'!i l!mo•c:adc,;o. 

~~~' i~<~~r~~~~/~"i!º~~~ª l~: ~~~~~~~,.~= ~~. t~~~=· d~ ~;ª~=~~;: o T e o A 
tes se c:lasi1ftC• '!ie96n puer':.as de despacho y sus ftl•& cor rutas i: 

~ ~=~= ~~~~~: ~DQ~:~~~h~n 1 ~~~~~ l~u~a;:~t=l 5~r~~s ~ t~~,.~=~~~r d~~~,:~!:· ~~te 
el suelo y d 1vld1das por cuadros numer·ados. 1 as; 11 las de emoaraue • 

. :o lc:.m1ci el pedido en un cuadro de la fila e•gún.la puert.J v la O T COA 

.__jrut.a que le cor1·usponde.St tiene duda de an Que ti.la es,cre-1-+-++-+-< 
91.1nt• a algún oper-;ar10 de transcortao¡ v. 

,:;o \Anot• en l• parte •u¡:.vt•tor de l• ettqueta de embarque Que, 
--....Je9tS en9rapada a la 'factura.el número del cuad,.o de la 111.;i. 
en el cual colocó al cedido, 

·':'.l !•Ja a la .:en.a de empaoue en donde '!U! encuentran las hiler.as 
__;,_IQe pedtdos,&e~Ún rut•. en la!i cua.les l!.stán loG pedidos o:stn 
empacar 

O T C O A 

l.::J ~~~= ~; ~~~ 1g~ 1 :~ .. 1~0~~;a .~u~e~~d~~t~r!~~~~~a~~o c~:~.;~~"~ue O T C D A 
es encargado de revts•r oue el &urt1do !ól!a. corr•cto. y, 

133 !Con el ped1do,re9res.a a 'i.U me'Si\ de traba.10 e 1n1c1a la. oce 
~rae i6n de empaau• de nuevo hasta t•rmin.ar con lo• pedido• 
de •ntraga local GOTO EMPA02•H-03 

0 T C O A 

OPERACION CONSECUENTE 1 ~:T~:c~~d~·d=·~~=~¿~~ de0É~~~~Ó~ a clientes lo-

E.mo•aue de P•didcs d• entre1oa v(a vi.a.Je& dir•c-
tos 'forá'neos EHPFlú:SOl 



AREA:Almacén-Surt1do 
CLAVE: ADQ1;1) 11) 1 
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HOJA COMPLEMENTARIA 

ELABORO:üavid Pérez Tr•.10 
FECHA:Abril de 1969 
REVISO: Guadaluoe f<odríoue::: __ 
FECHA:Mayo de 1989 

La nota de mostrador hace las vec~s de factura en el caso da 
oue oor al~una raz6n no se oueda esoarar hasta el día •i~uiente 
oa!"'a llevar a c--.bo •l oroced1miento ncrm•l de 1actur•ci6n. 

Esto se debe a una urgencia por par"ttt del cliente apoyada. por· 
el met~cado com11rc ial involucrado .. 

Por lo tanto el mercado comercial re•oonsabla de la venta y 
entrega del cedido ela.bora una nota de mostrador la cu•l turna al 
~rea de Pt"epara.ci6'n de pedidos.Con atst• Terma ~documento se puede 
dcJ.r inicio • l.as tar1u.s de presurtido , surtido ,&moaou& 9de!5pacho 
y entreoa de la mercancía •l cliente. 

Por la. noche. del día Que se emitió l.a not.u de mostl""ador , se pro­
cega la intormacion en intormSt1ca. identificándose ese pedido co-
t100 3 lo cual 1nd1c.a oue es. un cedido d11 solo cobr.iU" y ya NO 
i;urt1r 

El uso d@ la...a notas de mostr"ador en comoarac1Ón a los n1veles da 
1•cturiaci6n es ba.to cero, aú'n •sÍ Crea datscontrol ooerat1vo en el 
almacén. 
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TRABAJO ESTUDIAD01 Ema•au• d• 1111•rcanc{• , de •ntr"e9• •clientes 
pcr v(• ••r•• o por o.aau•t11rrí'01. 

MEAtAl•.acifi"n-Surt1do __ 
CL.AVS:tEt1PAV4ú1 ___ _ 

ELAeos;;o1Dav;d Pi"ru TruJo __ 
FECHA1 Abrl J d• l 989 
REVI S01 Gu•d• luce f1odr f'9ue: __ 
FECHA1 M•vo de 1989 

Todo •I oroced1m1ento •• iau.;il •I EMFA1):ú1 el(c~otu,¡¡ndo oue, va 
•1110.aou•t•do e 1dent1f1c•do.aho1·• h•v aue PESAF..LO Y FLEJARLO. 

L,.. ra::6n d• fleJarlo 1n11 debtdo a aue en este tlOO de tr•nsacr­
t• de •nvro e>c1aten much.as c"rd1d.as ,·, &!Itas 06"'rd1d,as !le dacen a 
robe~ cor c•rt• CI& los •mcleuloa dr Comoañ(.a Me:nc01n• de Av1.ac1bn. 

El arocl!'d1"'11ento de tl•J•r •• fÍc1I v ri"o1do ,.a.Ón •sí es m.fs 
tard.ado cu• cu.alou1er.a d• los otr•o» dO• oroced1m1entos dg. eme.a-

E ~i•t•n a l• d111cos1c16n de lo• ocer•rios de 1PmD.:toue ocho rle­
Jlldo•·111i,COn l•• cu•ll!'• 1111' ••t1sf.,.ce la n•ce!l1d•a OP las mismas oe­
b1ao • cu• lo• 0Ad1do'é auct r•au1eren 11er fle1•dos rec1•esentan un 
oorcentaJ• b.&JO •n como•r•c~n con •l t.ot•l de p1td~oos;. oue •e em­
o•c•n d 1•1·1 •,.•n t•. 

Lo• croductos qu(e1cos NUNCA •• •n.,..('•n cor ..... 1ón. 

C:u•ndo son •n tr•c.•• d• more.ne r. o•rc 1 .:oles, •s dec l r, una o arte 
d•l 0•0100 cor •.1Í• v1•Je11 dir•ctos 1'críneo• v otra CJir•te cor v1a 
al'r••·•• metP 1.a f•ctura •n alguno dlt lot1 bultos aue v• ocr- .!IVIDn 
y le au• •• v.a cor- .,..l•J• directo •• empaca como hemo11 visto cero 
nanoú"n bulto llev.a l• r•m1a16n d•ntro.Por lo t•nto !le le ceo.a una 
•t1au•t• d• •mbarnuP.> • •l;Ún bulto d• 1.1 o.arte del oedtoc aue va 
ºº" .... r. ••r•• y l• otr• •t1au•t• •• 0•9.a • •loún bulto de l• o.oar-­
t• '1•1 o•d1do cue v.a 001· .,..(. vt•Je d1r•cto for-.Ín•o.Entonc•• o•r-• 
tr'4'm1t•• d• 0•9n v coMtr"ol COl"I al tr•n•nort1st.a se el.tbora ,en el 
Írea d• traneoorte•. un t•lé"n de tr•n!ICOl'tl! º"''""' .ambog cedidos car­
c&•l••· 

OPEAACION CONSECUENTE 1 D••o•cho de in•rcancí.1 , die' •ntreaaa .a cl1E'nte9 
DOI" .... ,. •• .r,. •• a 001· O•ot.••terr. DE5PO::!Ol 



AREA1Alm•c€n-Surtido 
CLAVE1ADOF<OIOI 
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KODAK MEXICANA S.A. DE C.v. 

HOJA COMPLEMENTARIA 

ELABOR01ú•w1d Pérez Tre.io 
FECHA:Abril de 1989 ' 
REVISO:Guadaluoe Rodrroue: 
FECHA:Havo de 1989 

La not• de mo5tr•dor h,ace las vec:es de 1actura en el caso de 
ou1t c:ior &lc..un& r.a:6n no •e oueda eso.arar ha!!.ttit el día s1~uient 
car• llevar a c•oo el oroced1m1ento normal de facturac16n. 

E•tc •• debe • una urºenc 1a por pa,.te del el umte aooyada po 
el merc~do comercial involucrado. 

Por lo tanto el mercado comer•c:1al resoonsable de la venta v 
entreg• del cedido l!'labora una. nota de mostrador la cual tur~a 
-'r•• de orep•1•ac16n de pedidos.Con est~ forma o documento se p 
dar 1ntc10 a las tareas d~ oresu,·t1do , surtido ,emoaoue 1 de~o 
y entreQa de la mercanc:Ia •1 cliente. 

Por l• noche d'!!l dÍ• oue s@ ern1tiÓ la r.ota. de mos':t·ador 1 se 
cesa la 1nT'ormi'c.1on en ln'form.Í1=1.:a. ident11ic:.Índose ese oec1do 
t100:: lo cual lnd1c.i'I oue es un cedido de golo cob1·e1t• y ya N 
•u,•t ir 

El uso de l•• notas de mostrC1.dor en comoarac1Ón a. los n1vele 
i'•ctur•c:10n •s ba.10 oer"o, iaún así crea. descontrol ooerattvo en 
&lmac!Ín. 
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TRFIEAJO ESTUDIADO 1ti1rsp;11cho y t:ran'!loort;e local tCiudad d~ Ni'°>nco~ 

AREA1 A.lmaeén-Tran~oo1· te 
CL.AVE1 CESPó101 

EL~BOf:..Q; flavid Pér•:r. Tr•Jo 
FECHA:~bríl de 1989 

REVISütGu<1aaluoe RodriÓu";: 
SlME!OLOGtAt O:OF'EF.At.ION . 

T1 TF.AN5FDFi.TE 
C:CONTROL 
D:DEMOF.A 
Ai ALMACENAMIENTO 

MOCiO OE OF'EF.AF. 

FECHA: Ma•JO de 196T j 

OBJETO E5TUDhW010oerar10. 

~~=º~~ic~:~t~o~~~ i~: ~:~!~6~º:m~:c:~~=ª~: i:a~:v~~t!e~~i'i~~o 
cuadroto .., 1 i l.as corr•.,cond1&n te• ~ 

~ ~~~"i~~- ~o~~e~~~'S a~~11't~~;a 1 ~" c~:c;~~·~o~~=c~~á:1 º~~~~~º t~!'i 
cu.adre en al cu•l fu& colocado e-1 ciedldo. 

O T C ú A 

O T C P A 

0 T C [J f" 

~~tlm~~ciº d:j ~~:d~¿ :~ 1 ~lº~~.?~1~:o~~t~~a~6 ;"~~~c:~~"!td~e~!- O T e DA 
erncacado.entonci!t0 el OPll""ar\o •• lo aount•. 

106 fi;evi9;a oue se• el número correcto de ped1do& tFactur•si' cor 
~ l• ruta c:cr•rtU?ondiente,Que no 1alten ni oacbrt1n pedidos de 
deter-min•da 1·ut.a. · 

11)7 le:n t:.••a de aue falte •lc.Ún pedido. va •l Írea d:e •urt1do • 
~ aor-esurar• • los emo.ac.a.dore,;;. 

O T C ú A 

O T C [i A 

0 T C Ci A 

~~=l ~:t:T~dn t~~~~d~"~• f:;~~~:~ ~!le~~!~:~~~ i!s~n~~c~u: 1 -~~o- O T e o M 

fer- l• dtr•cc16n deoi cliente del P•dtdo talt•nta. tt 

~~~l~~o~:r -~~~=~~a vi:: r:;t~=~~ei~:ú~l "~~:,.: .. ~6·!~~:~o=~crci~~ O T e D A 
cJ•SOa.C:hc, M 

l::::J ~~~e d! ·~.!~~~~~·~ =~ ~~~!~~'; !,~ºí·~~.~u~ 1 =~~f9 .t~n~~.· ,,~·:.~~~~ O 1 e ü A 
De .al ot·oc:•dtniJ•nt:o. 
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0 T C [J H 

lt:? !En b••• •l nll'in•r-o •not•do •" l• littlQUC'ta dR etno.aroue .bU'ACol o Te DA 
~.Y ubiC:• •1 P•dldo en •1 Cu•dro oue co,-resool"lde.Estos CU•dr-osr-,-r--r-+-1 
••t•n numer .. dD• v d1buJ•dcs tPn el •uelo •oruo,¡¡,oos; en t1liis 

i1J 1'1• ub1c•do en l• loc.1l1:•c1ón .checa oue el ni.fmero de f.ac:eu- O TIC ú M 
~r.a m.arcado •n lo• bulto• v el número ce bultos corr•esoond.a 
con lo• d•to• •••nt•dos en i.a t.actur.a ·· 

: i• Icen •1 P•t(n c:•rc,i• l.a tJir-1m• da croduc:tos del oed1do y_l• 
~llev• • I• ouart• d• d•spac:ho.En luo11r de tu·1m.;i. t•mb1en 
ou•d• ••r" un c.arrt te con P!"OdlJCto•· 

O T C ü H 

· 15 (El oo•r•r10 entr•o• lo• bultos del oedldo .al chofer hast.a O T C O A 
~ aue , h• •x l•t 1do un acuerdo y ac:eot•c 16n mutua. de bultos en-..__.-~-+-+-! 
tr•o•Dos v bulto• r•c ib 1oef>, 

·10 luna v•= r•ali:•do el ac:u•rde.le entreo• •l cheT•r• l• f•ctur• O Te ú A 
--.Jd•I pedtde y 1 •1 c:hefar e le• ••t1b.ader•• del tr•n•oerte cue..__.--+--+-+-< 
aon caro•r le• bultc• al vehículo ~ 
1--r-------------~------------H:-'-- _,._ 
..:.::_]'-'• cor otr• 1•ctur• al ••cr1ter·10. O T C ú A 

:..:..:J~~!~o~~~:~1~!-~~t;:~: 1~~!1 ~~.~e~¿1~!c:!: ~~~~~~1~.ºr~.a.~~~- o Te ü A 
,,1d•d 11 a l• 17 en d11t: v•ce-.. 

U T C C A 

O T C D H 

~~~ ~~:;,:t~~·d~:~~~ d~·.~e(~~ª~~r· 1 ~.,,!~6~~~:.~!i:"c~!1 1 ~;mÍ1e 0 
Te 

0 
H 

na una cor c.ada c:amten•t.t carq•dol c:cn coo1a v • mano. 1~ 

~ ~~:1 d~!l" t~~~-~~~i:. ~~~~~. d~• rA~~~~:,··~F~~h~~ ~~~==~~;g~. ·~; O T C D A 

•l co•r•rtc au• d••o•c:ho.Hor-.1. v Ftrm•. 

L::J ~~:~z";fº~-=~r~:· a::~~~,·~. 1 !~,, Í~~º~6;·~.~~o~:~:~~E~ 1~u!~:s ·~ ,_º_,__+-c-+--c+-A-< 
r•oart• ••rlñ '"•coatdc• al dÍ<1o 'ltou1entP cor ~l enc::.aroaco ce 
C.ontrol d• deCUl'll•nt~s.a1.11an ae •ncueontr• ~n l•'I 0T1.::1no1o& p1·1nc1-~~-+--~ o•I•• d• D1•t•·tbuc15n F(•1ca • 
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~va • l.a cuer·t'"'° de desoacho con el tran,.port1'iota a T e o '"' 

~Í! ~~~~=t·~~ A:P~~~;e~~a~lc t~=n=~~f~!s~~/~~:~o~!~ .. ~t~t~~:~.':: O T e [I ~ 
rtc y chofer f1,.m.an de c:on1'ol"mtdad en el f'.eoorte d1.ar·10 de env(c 

LJ O T C D A 

LJ o T e n A 

LJ O T C: [i A 

LJ 0 T C 0 A 

LJ O T C D A 

u O T C [i H 

u O T C [¡ ~ 

u 
u O T C 1i A 

O T C D Fi 

O T C O A 

OPEFi.AClON CONSECUENTE ; 1 Entr'trQ.a local ENTfiUlúl 
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TAA&AJO E5TUOIAD01D1P•oacho de prrdido ... de entreo• vi. vi•Jrs 
directos for{neos, •éreoe;; o por p•qU•t11rf"".a 

AAEA1 Alm•c¡;n-Tr•nscortP._ 
CLAVE1 OESPtJ::o1_. _____ _ 

ELA&OF.01 David P•re: Tre JO_. 
FECHi:oAbrll de 1989 
f;EVISG:Guadalt.Joe F.cdr(c:iue: 
FC:CHA1 Mayo de 1 ~e.;;. 

Lo.- Vl.lJ9'5 directos forAneo5 son •auellc'5 0L1e '5.alen en fecha. 
un d1• determinado a la 11emana.al destino oue le correnoonoe.Los 
v1•.i•• atr•••do• de p•dsdos fuer;¡ de fech.1 !Ion aouel len ceo1005 
oue ce emo•c.an " •e enví•n en fechols dlfer-cntet> a la 1nc1cada. 

El croc:ed1m1ento a,; el mtcmo oue el reali:Ado oar•a el desoacho 
local o•ro,ore••nta una v.arl•nte.En el desoacho lcical el ooera­
r10 l• .ntr•ci• Al chofer lay¡ f.,;i.ctur.Js da los oed1dos aue va a 
P""•o•rtir v •l oc•,·.ar1o del .alm.a.c:án se oued.a con l.a11 et1ouetas de 
amb.arouQ v 111 reporta d1a.r10 da envíos cor cam1onet•!il , 

En •l desoac:hc de oed1dos cu€!' ""ª" a turr 1tntreeiado11 vía v1a.1es 
d1.r•ctc• 1or.An•o•. lo cu• •I! ll111va el tr•n•cortlst.a son, la& ett­
ou•t•• d1t •mb.arou• y Jo cu• •• ouvda >--od•k son l.as. 1.a.ctur,;¡s,En 
c.a•o del d•so.acho de o•d1do~ ouc> van • •er entr"e9.ado5 por v(a •­
rra;11 e por p.,¡Quetería sucede lo mismo ouc- con 101> v1o1.ies 1ori"neos. 

En •Í . al volumen d• bultos oue d1011·1am .. nte 'Eie l!nv1.a1'1 ore!ilf!nt.;i 
•l •19u1ant• comoort•m•ento1 

10:1
• 01tcoacho -AIÍrRo o ca.ou•tería.. 

40Z De&o•cho -Directos for.án•o• 

OF-EFiACION COtJSECUENTE 1 Entroc.a en el 1nter101· ce la Fieoúbl1C• 
M•:11c.ana ENTí..1J:1Jl 

A lo• tr•nwoort 1 st•• ouP. 11 ª""" lo• 0110 tdo.,; ~ l "o; l (ne.as .aéreas 
o de oao~••t••·f"'• !S• I•• •ntreo• un vale orov1B1on..,¡ cor dinero 
o•ra o•o•r- en I• l (n•• c:or•r-P.1monfj1ente los t1erv1c1os orest.iidc:os. 
~a. ••• en l• 1 Ín•• .aRr•• o de 0•01.11•t•1"Ía. 

· E'llf:8' vale. lo5 tr-•nsoort1st•• lo h•Cen ~1'ect1vo ante• deo u•tr.• 
• la• 11n••• ••r•••• o da o•auatv•·Ía en. la• o11c:1n.a• c:•nt,•a.les di!' 
01•tr1Duci6n FÍ•lc•. 

El monto d• la c•nttd.ad del valr oull!'da 1nt.aolec1do !U~Qú'n 1tl 
1u1c10 do! ooer•rto d• tr••n<soor·ec-..ta'1ltllé'n •s a 1u1c10 drl o­

cer..11r10 •i 1nclu1r- •n c:u.alou1er t100 oe do<Joacho .c:on~1der.ando 

I• C:o'lr9• dp tr-•t1•10 o 51 •n drterm1n•da rut• •e encuentran c:ltent•~ 
d• c.a••s com,,.rc1•l•• (Aurr••r•.Bl•nco.Hermanos S•nbor-ns.C.Me::1c•n•1. 
un •1t1ud.ant• 9:1tr• al t•·•nsco,•te, 1ust:11'1c.Índolo en co•to• 
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TRABAJO ESTUDIADOtOesnacho oe mercanc(a oue TuP. reoarada •n koda~ 
y oed1doa atras.ado•. 

AREA:Almacén-TransoortJ? 
CLAVE:DE5Fü::ül 

ELABORO: Oav1 d Pii,.ez TrG!'.;c. 
FEC¡..;Az Abr 1 1 de 1989 
ñEVISOJGuaoaluoe Rodríaue: 
~ECHA1Mavo de ¡~9q 

El dl!soacho de mercanc: Ía oue fue reo.ar•da en k:od•k •• ef&c:túa 
como una 1nwerción .en el devoacho de cedidos .la cual es ocortu­
na en cualou1et~ momento oue se desoache un• ruta •n 1• c:u•l.el 
domicilio al• oue va la mercancfa reo•rad~ e~ta incluído o.cer­
cano .a la ruta oue describa la entreQéll de lo~ cedido~ fC1.cturados. 

L• mercancía reoara.da vn Kodi\k t•mbién •e emoc:a. en el Ár11a de 
emoaoue del .almac:Gn .no se cesan loto bultos cero si ge fle.f•n.se 
lleva .al &rea de transoorte en el almacén con su re5oectiv~ fac­
tura .t•ctura oue elabora indaoendientemente el á'r•• de reoara­
ci6n " -.ervicio \DSEC> .En el á'rea de tram1oorte la rec:ib• 11.l so­
brestante " la in~ert• en fa r•uta OUQ> Ol!'ocrá'tic:amente le co,..re~­
oonde. de t~l manera oue al momwnto de aue ·el chofer deil transoor­
te d1sefie el ·recorrido de su ruta tome en cuenta l• entreo.a de la 
mercancía oue ha sido reoar•da • . 

L.a mavor (a. d• law vec•!\ los bultos de ml!rc,,.nc (a reoat"ada oue lle-
9.¡,n al árec. de troiln!Soorte5 tienen un ceso in-fer1or a los tres k1lo1m. 

El emoaoue en •l áre• de reoaraciÓn y servicio ciemore- es 1'la.iado .. 

üe la mism-. manar~.i1 oue los dese.a.ches de bultos de meorcancía reoa­
rad• son los desoacho1> de cedidos oue, cor alguna ra:z:6n aon •tra.tsa­
dos .es decir , en las entreoa• de cedidos cor vía via.ies directos 
torán•os se das1ana solo un dr. a l~ s~m•na c•ra determinada =on• 
Q&lOOrá1ic.a del oiís. si cor •lguna r.aziSn •• 1•ctur• en un día eou1-
voc:ii100 al oue l• cort"'e!loonde, el pedido tendr"á' que e-soi;_,..ar •l .... dr• 
oue le i:orre!loonde !ler envi.a.do v .cuando llegu• ese di.a sera inser­
tado en la r"uta d• entrega de o~didos. 
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KODAK t1EXICANA S.A. DE C.V. 

TM°ASAJO .ESTUDIADO 1Entreoo4 de aedldO• • c:l 1•ntes loc.t.l•• y orQce-
dlm1ento dtt caco a. lCJs tran•oorti&tas. __ _ 

AREA1 A lm.H:én-Transoortec~ 
CLAVEt ENTRtJ 101 

ELABOR01D.av1d Pére:t Tre.io 
FECHA1Abl"ll dtt Jc;99 

REYlSO:Gu•da\uoo R:odr(cu .. :: 
SIHBOLOGIA1 O:OPERACJON 

TJTFAt..iSF'OF.Tf 
C:CONTf,QL 

Ft::CHH:M.,.._.o de 199-:; 

O: DE110J;.A OBJETO ESTU]'.jIH[¡Q1Frccedt.-t11E-nto. 
A t AL.MACENAM 1 Et~ TO 

MOOO DE OF Ef;.Afi 

O 'r C V A 

~Vi\ al donuc1J10 del c:ltl!nta. 

~~~!Í~i~! :rt;~~!=~~:1~~;~ed~! ~,;~~~;: 1 ~ª~~;~e~! ~=c~~~;oa~~!•· o Te fi A 
es O¿tra .._odal- .en cu;Jnto .-1 núml!r.:i de bul to'i. rec1b1do&, 

1~3 ICudndo la'ii tie~e en &u podl'.?r el rancarQ.tdO de Control_..de Lc­
~cumentoa. cote.1a l•s f•ctu,.a-s 11rm•do11!!!. ecn la retot.c1on d•l 
Reocwta dR enYr'o cor c,;i.m1cnect.ac. 

O T C: D A 

124 )Falomea .~n ~l reoort~.las ~ntr•ec;a~ oue- han stcin r·~al1:::.ad.aso. ú T CD H 
~En una QflClenc:i• del lOO'I. s~ debiarídn 001.lonu1ar TODAS Lu1 
wntrec..u1 de 105 oed1dow d••o.ach.ado& &l d(a •nt•l"tor. 

l:,:_J~~rt:ªra!º~~,i~c!.a!,,1~~t~~:~Q~~=t!e"":~}.~~1~•\~~~dL;º0~~"~! 1 :·•a ore D ~ 
las 'f•e.tv,·.&s 50l1c:tt:ildol& son de c:asas ccm~rc1.al11• c:omo ,;;i1.11·r11r.;i1 :1 

l::.-'~!o~:!t:1·;.~~~~t! .. ~i~~~~N~."~~~}¿: ~~ ¿~;~~~:~~9d~l~~c~::~; o Te DA 
ac:l.at••r curí ocurr1Ó con el p1Pdtdc y l• .. ntreo&. 
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~L•• c•u•• d• Qu• •c•r·•:c.1n má~ f¡¡ctur•• en el l 1¡¡tado aue a T e ú ~ 
...:.:...J l•• au• r•alm11nt• •• m•n•1•ron ciuede !Urr•t1J)Error •n @l pr1-
••r dlQlto da l• cl•v• ,ou• •o•r•:c:• el B df!I tactur- .. ctén un lu-
d• 3 eor,.••oondl•nt• • 1•• not•• de mo•trador" ,blF•cturac1"6ri t•m'"-'-'--'---'--4 
pr.-na d•l P•dido.clFAlt•nt• tot:•l d• merc:ancí"• •I mom11nto d• Slll'"t1r E.'l º"'­
dtdo.d>Ou• •l producto surtido •• •nCU•ntrtr dal",ado o cm• •launa r.a::Ór, el 
c:11-"t• ne r•clb16 l• mer•c•ncr"•. ' 

EJ ;• h~u~~f~~~d~x ~~~=• n ~~~u~:c~~~:/;1 P=~~~~~o d~e i!ª:,.,~~~~~,·~: o T e [J A 
una c.amlon•t• , la in.ar"ca con CW >< 

~6: :~· P:!."':iº;~~.~;.:~v!~ ~:c\!~!~7~~!!. h• •ido 111arc•do c:on o T e o A 
K 

~ ~~,. ·~;:~~::º d:• .~:r~·~:c: ~~~: 11 e!~~~~;~:. i!s "~~~~º .~· c~~~~º~e O T C O A 

d• tri1nspo.-t• '." al •• nvc:es .. rio de o••to• •l(tr••· 

O T C [J A 

~ :: .~~~!,.!~?~n d: Í ~~~;~r.1:4 ~~. f ª~~if~ l~; ~=t~~in~~!·~~~~ .~:1 di! o T e D A 
1• tac:tura •on lo• atr.iu1•nt••• 
- F•cha,- • d• \ranaoor-t1<ata,- • d• l• cu(",.. o la f•ctu•·•,- Ttpo 
d• •l'llbarou•.- Clav• d• D•Qo.- F•ctur• I concectc.- F'eac ~n kl-
toa,- Cl•"• d•I• ccibl•ct5n .-Co•to .E•t• •luuPntac16n ea con el 11n dv 
c•r- un or-cir.-at•C'I 1r1•n•u•I por 111•rcado11 d• lo~ coeto"i de tr.inspor•te 

E.J ~~. c!~~~~~~c:~m:~~~: ~~· I ~:º~=~~~,.~. • ~~~º~:n u; 1 ~~u~~~~~~.~~ .. o T e o A 
D•l"'A t•ner la C•rt•ZA d• QU• OO•rac lon•11 t"•& 11 :6. K 

O T C 0 A 
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KODAK l'EXICANA S.A. DE C.V. 

~ ;~ ~~º=~~~~i~u~e ~" á"~!~o d~u;r¡~·~~=;:~t~e;~"!n~:~¿~~~ ~~.y R~;_r o T e D A 
clamaci.ones. 

i4ú (St •1 monto de un cago es m,;i,"or a cu.atro millones di! ceses, 
__J el sucer·v1sor no tiepe f.;:.c:ul tadet1 o.;i.r.;. ii1oUtor1=arlc. entonce$ 
el encaro.ado de <il.Utor1zarlo 9er·S el Ge1·anta di! D1str1buc:1on F111. 

O T C ü ,:. 

~ ~:,.~~~º 1 ~e¡;~!~~~;~~ 1 ~~~~ª1~ e~:t~• 1 ~~T~~~ t~d ""~!º~~~~d~;~ i 1:n- o T e r1 :.. 
resceet1va factura. del tr·•nsoo1•t1sta a 1,,. c•setoa de vtc.tl,¡nc1a. :( 

~En la C••ot-. de YlQ1l11nc:1a al cr1c.1nal de la •Olic1tud de pa 0 T C Ü A 

de r~~e~e ~6~~ - f~;t~~~h~8~e t;:~~~~r~:~~= ~:1 1~~v ·~~!~ 1~6 ~~ ~~~~: :: 
d1m1ento ~n la caseta de v101lancta.- Sello.-H di! fol10 .51 tse '-'-'--'---'---! 
entreoa la solic1tud de pagC a la c.a9eta de v1ptlanc1a "" luna!! e ma1~tes 
.a los-t1•.ansccrtiat.as 5e l•w; P•!:ia desde el pr6Ktmc lunl!'s de5oué~ de las 2cm 
91 se entrega d•l mi,t"col•s •l vter-nQs so o.a.e;.,¡ d&'l.de el orÓ:dmo .iu11.vms 

0 T C O A 

~ ~! ;~~~r~=~~o~: l~=~~:m:\ 1 ~~=~!5~~~~~¡~.~é-.~~o ~:r~0 eiº~~;~,:~'.: O T C O A 

bante con •l cu•l podrS c:obrar• •n l.a 1ech.a •e".al.ad• . 

O T C O A 
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l<OOAr. MEX !CANA S. A. DE C.\', 

TRABAJO ESTUOlACO t Entl'"eoa de c:i•d1dos .al 1nter1or de l• Reoú­
bl 1c• Mex1c•na v oroced1m1ento de pago~ 
los transoort15~as . 

AREA: Al "'••cén-Tr.ansoot•te 
CLAVE: ENTr.1j:'1) t -----

ELABORO: D•v1d Pérez Tre 10 __ 
FECH?-:Abrtl de ¡99q 
ñEVISO:Guadaluoe F-.odrí9ue-: __ 
FECH1-1:Mayo de 1989 

El oroced1m1ento de entr•e9a de cedidos y de PCIQO a transoortista!i­
•• ca•1 el m1•mo ou• el de entreoa local.Solamente oresenta la~ 
•i9u1•nt•• v•r1•ntea1 -

- El tr•n•oor·t1st~ en luoar de llev~rse las f•ctu1•as 5e lleva las 
•t1auetas de embar"cue de merc.a.ncía. 
En b&~'1 •l númvro dn bultos oue indican las etioueta'5 de emba.r"oue. 
••rG l• oblio•c16n.del tr"ansoo1·t1sta. de entreoar los bultos DUP. 
correwoond•n ·en el dmic1lio del cliente .i también en base a l• 
cantidad d• bulto'A auw 1nd1ca.n las etiou•tas de embaroue. es res­
oon~•b1 lida~ del cliente .... 1 r~v1~ar ouP ,.¡ transoort1sta le en­
tr•gue el num•ro d• bultos corr•cto~ ouP. corre•o~ndP.n ~ l~ Pt1au~­
t.a d• embil'roue. 

- Tanto Pn law •ntrtt9a5 loc,,.le• como fn··•ne.a.s ·<!1 tf6~nsoort1•t• de­
b~ de tonP.r la nlffna c~t"te2A oe oue e5t.Íl'!'ntrPoando c'\l cl1,.nt• 
•I oedtdo oue l• co1•r•'Doonde .tt•to lo h.l.CG al iñcment:o de ent1•eQar 
la m•rc.lnc(• .r·evisando oue lo~ bultos tenoan aountado el nú"ml!!'ro 
de factut"& CEn el c&•o de los locale~I. o;¡ nombre v dif6ecc1ón 
del cl 1ente _<En el ca•o di" to;;. 1ot"áneo'5> ,aue corresoonda a los 
dato5 del cl1cntr ~l cul'l •sta. realt:?ando lia entre9ili. 

- Adem$s deoend1endo de la s1tu~r.16n de ct"éd1to en la cual se ~n­
cuentrlP el cliente con t.:odalr. pueden e·:15tir la• ent:t"e9as t100 
COO ! C6bre~e o devuélvase l. El caso es aue si el cl1entP. n~ 
o•Q• el imoorte dctl oed1do ou• •ol1c1t'Ó .11..l momento d• rec+oir­
lo. s1molemente el transoor"ttst• tamooco le entr"?o~ li" mercc'lncí"C' 
d•l ced1~0. · 
L•• c•u••• n•r·,¡¡ efll!!'ctuAt' una ent:ret¡a cor r:ao '!'"\ n1•F> ~l r:11er1>~ 

eo•t' •obre91r•do .-n su c•·.;'d1to o 0~1E" el el 1Pnt,p sea. cor.c;1c;1pr-=-ctC"" 
como moro•o. 

• L~ fo 1·rn.i di!' o•t¡O DM'd los transonrt1st~~ for;nec~ P.S 1..- m1sm"' 
ou• 1• ou• oroced• o•ra 109 t1·•n~oort1~t•~ loc<!ll~s. 

El t1•.cr.n'loort1".it:.a 1'or:n~o •n1>,.ec;. ... ::i. <!ll enCM'OrldO de Cont:t"cl d.., do­
cum•nT"Oo;. l,.fl vt101..1et•-s de E.-itib.:H·aup 11rmar.1.a., cor los cltPntP.o; Q~ r:r:H·•­
for•mttlaci on1· lo-s bulto• 1·ec.c:11110• ~· •1 e::15te ,¡luun"" de5.iac1Sn ei 
enc•r·9Ada de Cant1•01 d~ doct1m~nto• l~ d~ •~9~1m1~nto. 
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KODAk MEXICANA S.A. DE C.V. 

TRABAJO ESTUCIHOO:Entre9a d@ oed1dos. cuando el cliente viene al 
almacén de k.cda~ oo• <sL1 mercancía. 

AREA: A lmaeén-Transoorte 
CLAVE: ENTR1'.i:ü 1 ____ _ 

ELABORO:Dav1d ~'re: Tre1r 
F'ECHA:Abr1J de 198q 
REVISO: Gu~da l uoe f..odr Ío1,,1et:­
FECHA1 M•yo de 1989 

OBJETO ESTUDIADO: Procedimiento 

El oue el cliente asista al almacén de kodaV a rec:ooer fiU mer­
cancía se debe a dos ra:!ones: 

1.-Cue el cliente •l momento de nacer Sl.I cedido indioue antic10•­
damente .al apente de ventas o por telemarcket1ng 1 que reco9-.­
ra directamente al cedido en el a.lmac:én. 
Esto puede ser debido a que el e 11 ente •s tor""S°n110 y le ur9@ l""e­
c1b ir su cedido y, el día de entrega para"su pobl&cién •s in­
•decu•do para sus necesidades , cor lo tanto il viene o mand~ 
a alguien a recoQer el pedido. 
Aún a5{, en alauno5 c~sofi no es necesario oue venoa el cliente 
al almacén .dado oue puede existir un .Jrre9lo entre el cliente 
':' la Ql!rencia del mercado cor"re1ioondiente.dci tal for-ma de oue 
yil sea el el 1ente o el mercado co,.resoondiente. ab5orb• los cos­
tos del envro por transportaci0n •:~tr• fUliU'"il de dÍ• de entl""•ga 
re9u lar. 

2. -Oue el el lente haya sufrido una entre9a. por COO fCóbr-ese o de­
v~élv~ge) y NO haya oagado,oor Jo tanto el cliente vien~ • ~"-
da~ a sol ic1tar 5U fdctur,;i,. Oesoué'.5 de obtsnet~ su factura debe-
ra ir• licuidar el monto de la suma facturada a 1.l ca.1a.Y ya 
liou1dado v autori=ad,:1 oa5~ el cliente con !lU factura al alm.,,cén. 
':' sol 1c1t.a

0 

en la ouert°" ttl de d~soach.:a le •eia ~urt1do ":-' entt'etf':!•do 
el oeo1do ccrre5oond1ente a l• ~actur~.Po1· lo tanto se ~u~te y 
desoacha •1 pedido entregando• su v~: al cliente.la cooi~ dP la 
la 1.act:ura oue i&mpar<Sl al D•dido .. al or~19in•l de la. f•ctL1ri!' se 
ouede1. en t-;cda.k v es Archtv•da dur•nte un •ño c:omo •1 resto de 
las 1actu1·as de cedido• entr·~g~dos. 
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kDOAK tEXICANA B.A. DE C.V. 

TRABAJO ESTUDIADO 1Contrcl d• documentos l!n 111ntre9u;; lcc.allfs. 

AREA1 Al m•ci'n- ln 1crmac 10n 
CLAVErCONT0101 

ELABOh01D•v1d F'érez TP"'ejo 
FECHAt Aoosto de 1989 

REVIS01Gu•daluoe Roarícue: 
6I/'1BOLOGlA1 010PER:ACION 

Tt TRANSF·QRTE. 
C1CONTF.'OL 
D1 DEMORA 
A 1 ALMACENAN J ENTO 

MODO DE OF'ERAK 

FECl-lAt Ac;io!!ltO de 1980 ~ 

OBJETO ESTUOIAOOt Qoerar10. 

~ ~~n º~~:~~~~ :~c:íQS~~. d~! ~~~~:~~,..~=• d~~~:e~!i!c ~~~:! ~!m:~- o T e o ~ 
vlÓs por camicnot.a11 CREPOClc:cn !lUB cor"resoondiE"nte-s et1aueta15 cie 
embaraul!' cor o•dido .de lo!I desoachos de oedidos roal i::adot> el ~~~~-1 
el di• •nter1or .Y • ., l•• llev• •su luoar .el c:u•l se encuentra en las 
oftc1n•• ortnc1oala• d11 D1strtbic15n Ff"'tHCil 

02 len •u luoar.e•o•r• • ou• lleouan loe tr•n•oort1st•1& con l•s O T C. [i A 
___Jf•cturi111 1trm•d•• por entreQ• r!!'•l1::ad.i y al talón aue i1creH1-t-+-t--I 
dtt• el 1moorte dC! loso servtclcs orest•dcs cor al tr.1nsoort1sta u 

(13 ifieclb• las f•ctur•s f1rm.ad•• ~ t•lÓn d•l transpor"ti.st.;1 , el 
----...J tr•nmoort ist• t 1rm• l• F..EFOC y b•Ja •1 .::re• de tr.ansporttt "' 
au• ltt ••1pn@n otr• rut.a dtt •ntrr~• p.ara 11!Je dí•. 

~ ~:c:cr~~~~~P !i ~.!:~t!:~~~~·~,/ c~}~~~~~P~~ ~~· c~~~~~~":o~ua 
c•••• COlll•rc:i•l•• como .cl~rr•ri1,Comerc1•1 t1a;<1c•ni11.,Blanco.etc. 

O T C O A 

O T C D A 

~ ~~n l i.:i::~~~t~~==·=~~~~~:~!:• ~~!i~:~~o i!~s .,~:;~~.~e e~!c:~~=~;. o T e o A 
L• REPOC •demás, debe de port•r los •iouit!ntes d•tcs: 

-F1rm• del enc:•ri;:i•do dt! control de documentos -Fech• 
-Her• en QUI? llrgó 111 chofer a entreg•t· l•a ft&ctur.1.1> de las 1mtrc9as 
-F 1 rm• del c:hof•r 

l1)b lcoloc.i !.as 1•ctur•s aue son car.a el .almac9n en una ga ... eta v O T C ú A 
~i''to~tr• colee• l.a5 1ac:tur•• Que !Ion car• el deoart•ment_o de :< 

En •l c•,.o de l•• factur•• au• •• •nv(•n • Créd1 to. se ma.nd• • ~~~_._, 
Cr•dito •1 orli;itnal d• la factura v la coi:it.a del t.a.16'n del tr•nsccrtt•t• y 
el •lm•C•n •rchtY• l• fotocool• de· la 1actur•.i 
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:::J~~a ,~:~c~~~~~:~·Tn~~~c:!•S~~~:~ysRe~~~t~~D~~~~ i~.~!~~a~~a:~x o T e o A 
diar1.amente a la of1c1na da 1"Ur't1do.S1t chec.a orec1s.amentR aue 
todos lo-. cedidos que se emo.aca.ron fueron entrec.•dos.51 falta d•~~~......, 
dar de b•J• alc:¡Unil f~ctura en el 11&tado ouade t111n• det>1do a 1 
-Pedido Que no lE> dio tiemoo de ent1·e9.;i.r oal t1"an&oor"t1•ta 
-Pedido aue el cliente no vino a r•co9e1• al alm.actí'n 
-Padido Pendiente (Que el d(OJ de entrega Que le carr'esponde es PO!lter101·1, 
~Jci~¿~ ~.al clas1f1c:ado en 1111 lista.do ,le corresponde c601go 7 en lu9ar de 

-~~~· i~~ 1 ~~~~6~dd~ :~~o e ;:~~~:-~~d:n elu:!,. 1 á:t¿~~~~~ 9or·rasponde cóo i90 :; 

Toda.s las f.ac:turas de ped1os 11ntregado¡¡ ,su num•raclon en el li•t•do,debe 
tnic:i.ar con cód190 8 

08 lst un pedido del llstado no se ha dado d~ baJa dewPui6 de 
__;dos semanas sli' com1en:a • r'a&tr•ar el documento o •ntr"e9a.. V 
se recurr'e a los empleados de transoorte y/o al archivo fiscal. 

0 T COA 

~ ;~·~~º 1 i~~~~º~~5 .~ªe!~º: ... ~~~~n~~d~~. d~ i~~~~o:e t~i~;!~~.~~~;, 0 T e ü A 
te durante un al'\o y medio como •aporte p•r• el Deo to.de CriÍdi to. 
~ ~~ 11~e~! i ¡:~ ~a~~~~!:d~~e os! 1~;s m:~d~~l :e~~~ c:.~~~~e2>~~~~;:- a T e [I A 
v 3> DSEC 

~~~ .. m~~:~{~~~a~~!vfe 1~ir!:~t¡~:·ti'r:~1~;1:!1!c~~ ~~~~~~~:~~;o T e o A 
en 11umadorasi .de recibido K 

l!.:J~~oTe~:·~~~~m:g~~=~~u!:n tt~:• a~~~~~~·~a~! ~~~~~~~:~ ~~l~~~= O T C O A 
c16n futura. x 

113 /La •ec.retaru. d• Distr1bución F1111c• o algún empleado even- O T C O i-. 
~tu al •rchlvar".r las factura.• por orden progl'esivo en el a.rchi 1-+-+--t--+-< 
vo gener"al de factura9,ah( pul'ma.necaran arch1va.das dura.nte 1 año x 

~!'1"~~0~:d~;~~~t~1d:"g!;g•~o 1 ~: :~~~=~~r~l~;~~· par-a oue in1- o Te o A 

OPERACION CONSECUENTEs P.a.go a. loa tran'!lportist.1.'ii 
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KOZW« tEXICANA S. A. DE C. V. 

TF\A&AJO ESTUDIADO 1Control ele docur.ientoig. Tr•nacortes 1ar.Íneo10. 

AREA1 A lm•c$n-Tr•n9oort•• 
CLAVE1 oocuo101 __ _ 

Sil1DOL.OGIA1 OtOPERACIDN 
TI Tf;AtlSFO/;TE 
C1CCNTl;OL 
rn DEt10f'A 
A 1 ALMACENAH l ENTO 

MODO DE OPERJ.<¡; 

ELA&OF.01 DCIV ld F'éra: Tre JO 
FECHAsAaosto d• 19Bi; 

F.EV t 501 fu:..11d• l upe fi.cdrfQue:: 
FECHt.15eot1embr• de 1-;a1:; 

OBJETO ESTUOlA[JQ:Ooe1·.a.r10 

VI l[iel ••crltorlo aue •• •ncuontra .iunto a 1•• cuertoi.'!I oe oe11ca O T C [¡ A 
--1chc r"eccae lo• fi•oortes de EnvÍo'5 por C•m1onetas IREC1 ou11t 
•• ceneraron de los .nvíos real1z.edos ~l OÍA .anter1or,Tamb14"n 
recoqa lo<S t.Alones de los tr'anspor'tistas Que se ene.are.aron oe 
lD'I envÍO!i .as( como l•• f•ctura.5 Que corr•soonden a. cada pedldo env1.sdc. 

~:. t1::• il~o~=d~O~n~"~~:!~~m~~;t~;!'\~~~s~~?.~~=~A e~v~d-m!~~·~:o O T C O A 
au(a o doc:um•nto sobr11 todo •n el c:.ai'!lc de Tr.11n'!IOol"te Federal 

~~:~.~n~~:~·:n:~;~:~:: ~~o~l~!~~=m~9=~~1~r'!~:!~~~ a~: ~tn•1- O T CD A 
trir.nsoort1•t• s• ll•v• •1 P•d1do.Por lo t•nto,che1c.a el F.EC ccn-
1.ai• f.actur.as ccrr-esoond1ente10 y P•lcme.a en verde en el li:EC la~ 
factu,.•• cot•J.ida1ii y d• d& b•Ja las f.actu!"aS en •1 l 1staC10 REX 46 
IH•rch•nd1s• Jnvc1c• Summ .. ry P1ck1ng) .E•te l 1st•do llega "Í• Infc1•mlt1c• y 
•• archiva por tr1m•str•• dur•nte un •~e y medio. 

~~;.~~. 1 :1 ·~~~!~~!:.;~~~·~:cC~~d~~o:~c~~,;~s~e los el iente9 cuE-
•e •ol tc:1t.an, 1 t ·F•ctur.a or"1p1n.1l y coo1a del t"'lén del 
trensoo,.t l «t•, 

-k1•ch1vo 1.1Jmac1!on 1 Or191n.al o coo1• del l•.111:. de l•s facl:u1·.as 
n.al de lo• talen•• di!' lo~ tr"•n10C1or-t15t;a'!i. 

~ ~~~ ~=:-e~=~~~!~~~ .:e 1 ~~~ 1 ~= ~~~=··~·~~~~~~~~~='!>~~¡=l.! 1:~:g~ _ iJ r e r, M 
van l•• 1actu,..•• aue corre"concipn .al almac=rfn • 
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~ ;~s e~E~,.~~s~~r~~-;~! v~~~ s¡ .~º~~~~~~~.: ~: ::~~~a~~·~~~m~~~~I!- ._º..._r.._c-+-o+"--< 
poi'" el cl1ente,que cert1f1can oue h•n s1:io enrrll'g•dos los P•d1- 11 

dos.se coteJ,¡¡n dtchas et1auetas cont,..a les ¡;EC.A l.1 l!ntre9• r••-L-L-'-~-'-1 
11::ada SI! anota un punte !'"OJO en el REC .A la entrega na re.;al1::ao• 
za en el REC y '5e anct.a el mat1vo, 

109 lse anella CADA et1aueta de ambarque a CADA factur.a,sac•ndo O T CD A 
f.--..J la!I correspondtentet> factur•,¡5 del archivo ,en9t•ao"'t"las con 
lau etiquetas v volviéndolas a archivar en orden según número de 
1 ac tur•ac 16n. · L-L-L-'-.1-J 

~~~·e~~~ a t~~mf ~"'~~c~~ .. ~,.~~Íd ~~!~~~~,.~~s~=Q~; e!,..~~7va J~~tl.~º" O T C D A 
of1c1n.as de Oisotribuc:1Cn Flstca. dur•antu un año. 

u O T C ü A 

LJ O T C ü A 

LJ O T C O A 

LJ O T C O A 

_j O T e o " 

LJ O T C ü A 

LJ u T e i:. ,:. 
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RUTAS DE ENTREGA PARA EL. EtNlO DE FEOlDOS 

AREA1 Al m.-c:fn-T r.sn'°oo,. tP.s. 
CLAVE1FIUTA•Jl•Jl 

Rut.a• lcc:ales lClud.ad dlP P'hí111c:ol 

ELABOR01 David PIÍre: Tr1rJo __ 
F'ECHAtAbr1l de iq99 
RE'J l SO 1 Gu•da luce Rodr (oue: __ 
FECHA1 M.avo de ¡q9q 

S• cu•d•n r••li::ar lo• envío• un tr•n•po,-.te!S dP.' l , 1.!i , ~y 3.~ 
tonel•d•• de capac:id.ad de c:arc;..a. 
Todo• lo• dÍ•• •• r••l1:an •ntr•9•• en el ll"'ea mett"oool1tana. 

40 Colonia An¡t'luac:, Toreo, Polanc:o. Arbolad••· S.até'l i t•. 

41 La Vi 1 la.Llnd.avl•ta, LADO de T1uu:::oco, Texcoc:o. 

4.:!' H1Mc:Oi1c:,Tl~lo.an,S.an Anc.el,Al\laro Obrec,én.San Fernando. 

4~ Cvntro de C1udad de Mé~1c:c. 

r"Ut•• 4ei. 47 v 48 son c:ornod1nas. 

Lun••· 
t. -l"lon;e•·,.••, S.a. l t 1 11 o 
:.-Leon,Gu•n•Ju•;o ... 
. ~ .. -Teou::, Ma:.at- l •n. Cu l t•C:•n, Ln• Meen 1 ~. GtJaym.a~. Ctud.ad Obregón, 

H•r-n10•11 lo 

Aéreo.p.acu•'•rÍa e c.am1én d• c:.arei.a:Ncc:.~le~.Me:11c:,.l1,T11uan.a, 
Ens11n.ad.a,L .. F'a:,Nuevo L.a,.edc.Haua F1•1f!t.i 



- 128 -

KODAt~ MEXICANA S.A. DE C.V. 

RUTAS DE ENTREGA PARA EL ENVIO DE PEDIDOS 

AREA1A1 m~c'"-Tl"'i'n!5001·te"!.. 
CLAVE: RUTAü l t) 1 -----

ELABOR010avid Pi"r"ez TreJc __ 
FECHA1Abr1l de 1989 
f;·EVTSO: Gua.d~luoe RodrÍgue:. __ 
FECHA: 11avo de 1 98Cf 

2.-S•n lu1w.Aouaeca.l1ente•.Zacateca~.Ouranoo. 
3. -Torreón. Ch 1hua.hua. Ciudad Ju~re::. 

Mtercolrw~t 

l. -Ja.1 • ..,ci-1o. Or:,i '!'aiiba. C5rdoba. Ve1·a.cru::. Ciudad 1"1Fndo::a. _ 
2.-1"11n•t1tlan.Coatzacoalcos.Villah~rmn•a.Camc~ch~.Mffr1da. 

Juev••: 
1.-Ac•oL1lco.Ch1lo11.ncin~o.Cuer~avaca 

2. -C•l •':'•· Ouerét•ro. Col im", t r-.ou6\ to. La F·1 edAd, ZC\mora. Sa lama.nea 
J. -z t tScu•ro. Mor• l 1 a. Urt..1aoo11n. To l •.1c.,_. l r~ou.!' to 
4•.-~uebla,S~n Mart(n.Tl•xc•l• 
4b,-Pa.chuc.a,Tu111.ncin90,ADi-:aco 
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TRABAJO ESTUDJ ADO 2 Fondo F i 10 . 

Al>EAt Almac.;ñ-Transoort:P'5 
CLAVErF'OFJ(1t1'..il __ _ 

ELAflOF.01 David F--rfltt Tr• 10, 
FECHA:Al'l-:>"JtD r:t"' 1'1FJO 

hEVlSO;G•Jo!llCl,.lUOP ó;odrÍoue: 
SIM&OLOGIA: O:OFEi.ACION 

1" r TRA~ISF OF.·TE 
CtCONTROL 
DtDEl'IORA 
A: ALMACENAN I E:NTO 

MODO DE OF'E¡;Af; 

FECN4: .:.e.os to d~ 1 :;.9c; 

~~~ ~~/!Íi't~~~~~6rii'S::~~/~b1~!~~,.~~v1:e.~~~:0!la'íª~~"~!~~~= O T COA 
t1"1.ta.En e.Ta stl!'morl! eMtSte ll'l eou1v.alente a c:tncO ms l lcnes. 

103'. IAl dril. 5tt1u1•nte .el tra.n11oort1sta o el ml!r"\!U1.U?ro,ent1·.eoan 
1---J ldi Quf"a c14i en. ío :-· eol sob•·a.nte del dtne1·0 Al enc:.aro.tdo de 
control ae doeumrnto-s. 

O T C O A 

EJ~: ~~r~e=~ul~r~: Í~ ~~~~~~~ó~Jd:n~!~g:~~ ~! ~~~;~0~ude 1~0~~: o T e o i:i 

mentas tiabiendo se-1 ladeo l,¡1,C; guí.:t~ o ta.lene•. 

lú7 lse el"lv(..,n los Taloncts en bl""n.::o .. :cnta.btlld•d. tE::sto5 
~los talcntt!S aue estdban en la COllJOI 1uerte1 

~Se elabo,·a un comprob.ante d.r e~r·eso5 , 

QTCt·~ 

O T C Di:. 

O T C. D M 

d ~!c!u~=~~ !!º: 1 d~0;~;.~~~~~;eciP e 11 ~ 11.,.;~;t!'~~~t~: ~is~=~~'t~~~7 F r G T e Ci H 
1tn•lmente se coora en t:.!f.ta en b.ase~oJ.l camc1·cbilnte~ 
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AREA1 Al macG"-TrAn•pcr te• 
CLAVE11'1EEX0101 

ELAEIOROtDavid P're:z TreJc 
FECHA1 Ar¡;iosto d• 1989 

F.EVISOt Guada luca Rodr (pue: 
SU190LOGJA1 010F'ERACION 

T: TFIANSFQf;TE 
C1CQNTROL 
Dt [JEMOf;A 
A1 ALMACENAMIENTü 

MODO DE OF Ef;.Af; 

FECHAtAQ05tO de 198Q 

~~~e~=~·~ 1:~~~.:x!e~~~e~~~~!:t~.:~i~~~r~!~(·c~~~ ~~~~~~"~~ ca O T e ú t. 
la• wol1c1tude'!í d• mansaJer(a. ll!'l<teorna de 105 diferentes dectos. 
d• 11' amt'lresa.l..o• r_.cor•r1dos de mensa.1er(a lo• elabora un• com-
a•ñía •xterna • t-.od,¡lt.A Jat1 8t3ú ,¡,m el m".?n'!OdJBro recc9e el d1a•·1n of1c1•l. v• a OT cor la va 11 J•, v• ai corre0!5 • r•1rco9fH" l.a corregpondenc t .a y f inci lmen 
t• •lrededor d• las 91Clú •m entreQ• an J<."od•~ Tlalpan val tJ.a y docu1T.entoii. 

~~.! •~0;~~~ ~= ;;1 T~~~~~-'~~ ::,..~~~;~o ~e d:e~~;~:~{!º::, ~=~~¡e e- O T C [I A 
l.1bor•d•5 oor •l usu•rlo 

IV.:: IElabor.a. l.a oroc..,..a.mactó'n d•pend1endo de las urgenci.is. checa 
L---J la document.a.cdin y la P.ntrcr~,..1 .al mens.a.Jero. 

0 T C O A 

lú4 IEn la t.,·d~ cu.ando el men5S1.Jero entre;.a l.;a documE"nt,;i,c16n tra O T C ti A 
~ma t•d•, loio chec• y •e lol entre~oi .11 usua•·10. 

•)~ !Men9u.al o aulnC•n.alment• la comp,;i,ñí'.a e:,tern.1 entt•eg&l 
__J f..actura y r•.alc1én de lo• aerv1cio• i:irestados.adem.a& de to­
do• lo• men••J1rro• qu• tiene la compani• \.aunaue Almacd'n no los 
controle1,Te•or•rÍ•,F1n..an:za11,etc.Y •• •nc.ar9a del tr.rm1ta del 
paco de •arv1c1os d• mens• 11'!rÍ.a e::tern.a. . 

O T C [j A 

Est• ••rv1C:io debe ••t.ar .autort=Ado por el cerpnte del deoat·t.amari-
to involucrado. -

S• •ol1c1t• cor m•dio d• un• fci;,ma' d• mensa1er(a •)(t•rn• y •• co­
loca •n la i;i•veta d•r•cha del bu:zon au• se •ncuentr• en la ouart.1 

·qu• separa oficinas d•l alm..acé"n 
S! •l •ncarQo no r•pr•••nt.a •l tra•r ninga"'n bulto,documento o fir­

,.. d• r•cibtdo ml tn•n•a1•ro NO r•!;fr•s.oa sino hasta al d(.a. s19u1enta. 

Una v•: ef•c:tuado el •nv(a· •• conserva la f1rm• de rec.tb1dc v la 
formad• •ol1c1tud dur•nte- un año ,con ftl•• cor mR5. · 
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TF..A'BAJO ESTUúlAOO 1C:ontrol de tn .... ant•rto'Ei. ________ _ 

AF..EAt Almac:~n- lnf ormac.16n 
CL.AVE1ca1N1)101 __ _ 

SIM'BOLOGIA: OtOPE~AClON 

ELABo¡;.a~ Oav1d F't'rez Tr-e 'º 
FECHA1Sect1embre de 1989 

J:·EVISD1G~1.-daluce Rodr(c.ue= 
FECHA:Seot1embre de 19ec; 

Ti TF.ANSFOF..TE 
C1 CONTF•OL 
D1DEMOF.f'."> 
A1 ALMACENAl'l I ENTO 

MODO DE OPERAR 

OBJETO ESTUDIAD010oer.,rio 

~~o~:~t;7!~~ti~~5v~o~ ~i D!~i~~ad~el~~~~~~~1~a~~lº'.1~:/~! dccu O T C ü A 
tido ya tom6 los Que le c:orre'.5oond{an. 

lo~ !Dt•tribuye los documentos treoorte~.órdenes inter-n.a.s.no~as a O T C O A 
~v1st,;as.notas de 11n,..(o.noti1.s de c:r&d1to.etc:1 entre los dtf9-
rente-. d115t1~atarios del •lmac:6n ':-' comuwva los_ orcoico,¡. 

O T C D A 103 IEs el encarc;i•do de rec1b1r las 1actur•a.o de los oro11e•dor119 
l.---J!<.oda.lo' ':! los QMR de los embarc:IU&'il rec1b1do5.en111ado5 del .S:rea¡....,1--t-+-t--i 
de rec1bo.Turn.a .>.l enc:aroa.do del S1sterna 3b l.a'3 T.;i.ctura.5 de lo!! 
oro11ecdo1·e• o.ara oue le de entr-adil d1rectament8 en libros a 1n­
ventilr105. sln ser necee.arto el.abor.,Jr· lil forma Tc.-q4 11.turn.a a 
daa,comorils y comerc10 eY.tarlor copias de los AHR. · 

~ i~~t!~~ ~D~~~,.~: 1 d~ r!º:/~~~:~~e;~~ 1 ~~~ e r~ .. 1g!:~ 1 ~tey i~! 
mov1m1entos de 1n11enta1·1os h.a:.r•n sido co•·••ecto:>. 

con';.ab 111-

O T C O A 

~ ~~s c:~o l~~e~~~r'i~~~ii~~~n~~a :~~~u!7~:'"! 1 ~~6,1-~~~=r o~r:1:~~~~r O T C. O A 
conteo-. f(s1coso e:1tr.a• de la merc.anc{.a. :.i 

;úb IF"or lo t¡1,nto 0 a labor.>. \a fo1·ma TC-63 cara. a.1uste• en 1n11ent.J.- O T C D A 
~rtos,o;ara o:&er llPt'Obad-. la forma t"eou1re da la firma del 9e-
rente de D1~t1·1buci'én Fís.1cC11,el "er·ente de Ftniiln::.u;,,el 50brestan 
te de r•ectbo ':' dral encargado de cont1·01 de lnventa1·1os o perw.ona~~~-'-< 
c.ue h.11:--a elaborado la form~. 

~~:Áts":ira:!!~ un reoor"te 'ilobre las d1ferenc1.Js .a.1ustadas 01.1- O Te [j 1-1 

~ ~~~v::~o~;~c::~d~Q~~ i~!º~~~~~~nd:'"~~~ v~M~ ~:d;~'k!u;~~h ~~ .. l~~ 1-"..¡' -T+-C-t-0+"-l 
100~. de los documentos relacicn.ados con los 1nvent;ar1os. <Ord•nas 
intern•-.,not.a~ "" v1sta~.not.a• de ma•trador.not.ais de con•umo.de- '"-'-'--'--~ 
voluc1on&w.e-tc) 
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2. 5.4. Operaciones de información 

KODAK HEXICANA S.A. DE C.V. 

TRABAJO ESTUDIADO 1Act1Yldades r•l•clon¡ad.;¡s con el U'l'oO del 'Jolo;te-
mil 3b y lil PC •n el almilcé'n. ______ _ 

,:i.fiEfuAlmacén-ln1orm•c t éln 
CL.AVEtSJ:btilú1 

SIMEIOLOGIA: 010PEf.ACION 
Tt TF.ANSFCRTE 
C 1 CONTFOL 
Dt OEH:JHA 
A t ALMACENAN 1 EtJTD 

MODO DE OF·EF.:Af. 

ELABOR01 Oilv1d PGre:. Tre 10 
FECHAs Seo t 1 •mbre de t 99tf 
F.EVISO:Gu.1da.luoe FtodrÍc.u'i!': 
FECHA1Seot1emCre de 1~::0:: 

O&JETO E5TUtdADO : Ooerolr 1 o 

c)t Dl•r1•mll'nt1t,recib• del encilroado de control d& documrnto9 
h.• REC • acc••• •n t!'l •t•temii !:ó los d•tos de 1céd100 d• 

!~~';~~B~! 1 ~!~· ~~[:~:~!ªi: ~~ f~~~!~~6n '." d::u~~~=··~ !. 1 ~~C d:!f~ .. ~=! 
Cbn ·~;~=p~~~o~:.~~g~r~! 1 ~= ~~~~~=~;~~te un rl!'oo,.te o lob.i l d~ t 1•an!!oortes 
4!'1 cual 1nc.lu~e co•tos y ou~ tur·n• el! oerente di:' D1;&trtbución FÍs1c.i 

ú:' Nen•u•11'1•ntg rl •obrent•nt• de rll'Clbo entrsc:i,a. un recorta.ce- O T COA 

c:u•t~~~~~~~c:.:·:~t. d~~f~~;;~76~t~n ° e~ª~7:~:~!º;~e~ ::t:;~~! ~~ 1--"+-~-+--< 
r11toor"tR .;a.e: tu•~ i:.-do de 10tl •rtí.:::ulo'li gn c:u9tod1a.E.te nuevo re­
corte •• lo •ntrec .. ). •1 •Obr••t•nt• de rae: 1bc. (cu~ e-s en donde har~ l• c:o­
rr•cc:lcna• •l or6Y.11110 M••l,.al suoárvisor d" •lm.ac:~n" •l Q•r•nte d& D1str1 
buc:\6n F(.,1c:a. · 

o: Milnsu•lm•nte,..,l &u0Rrv1 .. 01• du .ilmacén entr•pc.a un reoorte,c:o- O T C DA 
rr1tt;r1do A m•no, dlP l•• eo><1atenc:1.1us d•~ .art!culO'li oubl1c:itoa­

r10• v compon•nt•• de •cu100.Ac:cea• e•t,¡¡ in1orm•c:16n en el 111s;ta :1 
m• ::!b·v a1111te un r•oorte actu•l1;:•do dp los artículos menciona- '-'--'---'-'-i 
dos.E9t• r•oorte se lo 1tntreo.i -.1 suoer ..... ·1•or de .;a.lmaeé'n t'ln l!'l cual efec­
tu••·' l•!lí C:Of'r&c:ClOl"llPli. el Dr"lí>1imo m~sl ~ •1 9er·ente de [,11'Jitr1buc:1Ón F(,uc¡¡ 

04 [je l• 1nfor•mac:16n oue cont1lln9 al m•a~tro de 01·odL1ctoi; obt1e O T 
n• un r•oor-t11 d• •rt (cu 1 oc or·omoc 1onoi le .. e>l r:ua l ent1·ec..;a. men ~__,..._,__r-1 

•UoilmP"nte al 9er11nt• de Dlst1·1tlur:1én F"(~1ca • .al c.erante do F1nan-
=••·•I d1rctctcr di!' m•rcadotecn1.a.•l c.1Pt••nt11 de consumo "•l oe- ~~~--.. 
r11nta d• oubl1c1dad, 
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úb Cu•ndo llegan embaroues de prove11dore11 y 1• mercancía ya ha O T C O H 
sido validada v liber-•d"' .el trria. de reoc:ibo ma.nda las f.actu-.._._._..._.__, 

ras de los oroveedOres Y los ANR ,Así el •nc:aroado dol •1•temC'I 
:6 lo!i recibe v le da eiitrada a lnventar1as en-libre• .a la. mer­
cancía rec:1b1d.a.E•ta informac:16n se oraba ccerat1vamentp ~r. •l oroc&sam1en 
to de info,..mac:t6n oue se r·eal1:.c. oor--1.u• noc:hei;; del s1•tema 36. 

07 SE le da manten1m1ento al md.estro de clientes o.ara ac:tu¿i.11- O 

con ~~~ ~!mg~~~ 1 ~e~ho~~~::e~ ,..:~et:~! ~~n~~~n!e .je~::::n~~ ~=º~~!~ N 
trtbuc:1ón Ft'!i.tca :--- al suoerv~or de tr~nscal"te!; ~- ~e emite sol"-'-'-'--'---.1..-j 
mente cuando ne ores.enta al!;iun C<ilmbio.:.e orcc:esa en al s1t1tam.a. 36. 

08 C•d.a ve;i: oue 001· ale.un• r.a::6'n e1:1ste •loún rech.a:o.de..,olu-
c16n o mercanc:(a cu@ ne lle96 a -.u destlnat.af"'to.el •nc.arp•do1-+--+-+-+-< 

de control de doc1.1mento11 le entrena l• f.actur-a del oedldo en 
cuesttiSn con el sello d11:"Herc:.anc:T• no eJT1bar-c:01da" v mar-cado• los~~-+-"'-! 
croducto'!S involuc,-ado'!S.As(.se •cce»a al s1S"Otema 36 :"' oaner-a un .a.1uste con 
Colroo .al cliente o~P..a.un.i notad& cr€d1to.la cual se 01·oceo;;•rS e imor1n'1l­
rS Cu1·ante el ot•ocesaim1el"'to de la noche. 

1)9 D1•r1•mente el 11Juc:ierv1!iCt" de- almaclfn o los ooer-arto!i de los O Te 
montac:•,.oas aue se deo ic.i.n .:il .:-::::oir.::::do d,. mPr-co11nc (a, tu1•n<1n al J-+--l--i---1--< 

enc:ar-~ado dei si'!Stem.:t 36 los 1•eportes de pos1c1ones de la mar-
C•nct• correc.1dos • m•no.-ae •Ctu•l1:an dichas oo•lctones; coi- me-~--1--+-"'--1 
dto del Gl:OtP.ma 3o.De t•l m.anE?i-.a s• grner.an los rl!'oortes de excedentes 
tual1:ados, cue '!U? les entregan a loe ooer•r-10• d~ los montacar-~a• .En 
1 tstado GerS en el cu• l •e r-e01 l i :•rÍn l ~s c1·ó111ma.s corr•ecc tones.. 

11) ~~~= ~~~~~~~~ad::m:~:i;!~t;~~:i~!t~l 0~~n~6~e~~=~c~8~} ~~!-º O Te O A 
ca1•ado con ·e1 d•to del reporte oue se emt tr e.. cu•ntc .;a •e tu.a.- 11 
lt:a.c16n de inventar10& so t'ef1&re.S1 v~tste un de•vi•c:16n com- '-'-'--'-.1..-j 
orcbada de los inventarios SI? orocederS. al •.iu'!lte de loa 1nventar1os en l 1 
b1·os ,;a los r•ale•.dentro del r;1ste11ut 36, 

Un• ve: oua hemos observado las act1v1dadet1 relac1onada• con el sistema 
36.oat1a1·emos a observAr las acttv1dad1111 oue se reali::An en la Personal 
Comout1w.en al Srea de Inform•c16'n. ainaloamadas a l•s actividades d•l 
encar9ado d•l s1stem.a. 36. 

11 Los 1nventar1os 1 Ísicos de los 1'•1r1peradores se 1 levan •n O f C O A 
l• PC v se •mit•n 1·eoortl!'S d• los inventarios aunoue •u fun-H!-1--+-+-l 

c:td'"n •• •o.lo d• comoar•c16n d• le• datos oue cose" el m•••tro da 1: 

producto•.Lc• d.atos d• los inventAl"'io• los prooorcion•n lo• •n- '--'--'--'--'--1 
ear9adas de los refriperadores.Y •l r•oort• •• •mit• do• vec•• al m••· 
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K0DAK tlEXlCANA 6. A. DE C. Y. 

11: !Cii•rl•ment• recibe del ~1trent• d•l ,¡¡Jm•cén I• tnform.ac1Cn de O T C D A 
__J her•• d• V•c•C 1one!5 , •usent 1!5ma 1 t1emoo e~1t1·.a • e.oven tu.al es • 
cedidos prec.ar.aidc'il ,etc.AccR~a e~ta tnfcr·m.ac15'n en l.a F·C v em1:e ;: 
un rQporte •Cumulado mensu•l oue cont1g.ne los s1c.u1entes O•to> ~~----< 
da product1v1d•d1Ho1·.ls tr,¡baJoiiidoiiiW.l(ncas fc.clur"'::::ás.bultos.1.tlos. et.e, E!i­
t• r•port• •• 11!!' ent1·29.a .al 9erente de D1~c.-1bu:::16n F(G.1ca • 

..::J~:O~Q voi.~~~b8~;Ó~a~r:7~~e!n~~~:~v~~O~n d~C~~::~f~ ~U=~t~~t·~n Q T C (¡f.. 

cu•I•• c:omaon•nte<a SllP reou1eren p•r• arm•r eoulpo de campana. :: 
El encaro•do di!' •l•tem.a :;6 lo accesa • l.a PC v obttene un reoar-;_..._,_c_,_-¡ 
te d• c•iño.an• cu• tnfcrm• lo• producto• oue tenemofi,c.a 1.as !JU9 nos; 1altan. 
e-tc.E!!lt~ r"l!'cortp •e le tu,.-n• al 9erente de Distr1buc16n Fís1c.a. 

~~~:~.~~;t~~· ,:JC !~~~ .. J~~~ v:í' ~~~~n v v~I!' i::n!~:1 ~~s r~~c~·~: de o T e o A 
coatoa cor rut ... "' co,.. de'6t1noil de tcd•s 1.aso c1ud.r.de,. de la reccí ~; 
blic.a.E•t• raocrtit •• le entl'l!'Ol" . .al oerente de üistr1buc1Cn F!S1 ~~~...._, 

.al •uoer·-. taor d• tr.ansoor-"t•!i· -

u O T e o ~ 

.u O T C ú A 

u O T C D A 

u O T C v A 

u O T e IJ ;. 

LJ O T e o ;. 

LJ íJ T C ~· ,.:. 
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2. 5. 5 Operaciones de comercio exterior 

KCDAK tEXICANA S.A. DE C.V. 

TF.ABAJO ESTUDIADO 1Ccmerc10 E:1tertor_ 

AREA:Comerc:10 E:-<ter1or 
CLAVE: RCIOú1t)1 

ELAEiDF.01 üa ... td Pé°re:. Tr'i' te 
FECHA: Seo t; l embre de 1 q9c: 
f'E'Jl501Guadaluoe F.cdr·i"'oue: 

SIMBOLOGIA: O:OF'ERACION FECHA~S•otiembre de 1qa.;, 
T 1 ThANSPORTE 
C:CONTROL 
01 DEMORA 
A1 ALMACENAN I F.NTO 

MODO DE OPERAR 

IOI !Se r~c1ben cor val1Ja las factur•s de los embaroua~ de mer­
~canc:1a imoort.ada oue han sido enviados a kodak Mexicana. 

O T C O A 

1 o= 1 Se sac•n ccoJ...as fctcst't 1cas ;:le l•s facturat; • se envÍAn dos O T e O A 
L---1a contab1l1dad. una al •lmact=r•, ~ 2e ouQ:'.:.l. ccn tf"e<o> compr•rio'-1-+--+--+-< 
e::ter1or.De lóls tres oue ~e oueda 1.1na cooui. la ut11 t::a cara el 
c:onsecut1vo o arch1va. otroa ºª""" el eKoedtl!ntt- oue es en donde 
1>e anotan lols 1'racc1one-a ¡;¡r·.anc:ela1·1a1E. y ou1· lflt1mo,la c:oo1a aue utili::a co 
me sooor•te en l.a ir;ol1c:1tud de c:heoue oue el.i.bcra y turn.i. .a c:ont.ab:lldad. 

~~~ f!"~ea=~c: ~~eª~~:~~~ ~ l~~:e~~ 1 ~m~~,;~~~o~ !~~~!~º;~ºe~~~~~~~ O T e ü A 
~=-;~d~: :~ ~~·~ 1 ~:c:~~b~~º~~~ª~uC 1 ~~ª~·~~·~¡;~~~. cons i ona •er t 1 
La aaenc1.a aduana} e5 un serv1c10 oue se contr•ata de oartic:ular 
a oart1.::ular.Se cae.a en .b.as01 .i c:o1n151=incs del orec:10 ., voluml!'n del emb.a.r­
aue v el •e1•vtc:10 oue orest• es de .::onllevar los trS'mtteE adu•nales v de 
la tf..ansoortac:i6'r. t1nal de la m~•'C:<\nc:Ía a\ alm~cén f·:odal. deiide la fronter• 

~~~ ,,:~ ~ª~~,.~~ 1~~~~~ ~~·~~!~~~\ ~~~~n º~(;e:fº~~~~o t~~;u;:d~~ i O T e ü A 
de la c:ob,.an::.a.51 cor· .alouna ra::Ón se de la t-.c:tura 1me 
sol1.::1t• •l 01·ove>edor oc,. medie de fa: 

~;~ i~t~~~~~~~:· revl'!i• our.> '5ei'ln el numer'c de bultos 1rid1c.Jdos O T C O A 

•)b 1 En ba<5P. .a una ti.ol ic l túd de C"'lecue • con t.ab 1 l 1 dad !So? oa~¡¡on 
.....-J los 1mcuestcs .iri1·a.nc:el.3-•·1os 

O T C O A 

O T C O A 
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kDDAK l'EXlCANA S. A. 0€ C. V. 

1)8 IUna ve: aue ha '5ldo t1rm.ido el oed1.menro se m.and.i un,¡¡ c:ocia 
--'.11 c:ont.ab1l1d•d ':-' se •r-C:t;'lvot el or1c.1nal 

~ ;!r~!~~íi" ,.:~~g~ o! e0~~~c !~t~l! !:,. ~~:: t ~~~e~º~; a b~:~ ~~!~~n~e 
d1t l• merc.ancía.Se archiva el •viso de mercancía 1•ec:1bida •• 

~ ~==~6!" d~0Í~;t:m~ .. ~~::;c d~ T~~~~~~~ i~~e~!'( 1 ~~m~u=~ ~~= l ~~ar 
t•r11.a5 v reconocer nue .... as d1soos1c:1or;es. 

oTc¡r•AI 

1 1 
o 7 c¡o ;.¡ 

1 1 

O T r.¡ O "' 

1 

L• c:omuntc.ac:i6n entre comercio ei:ter1or ':-' l•s apenctas aduanales 
as mu:" ostrlO'c:h.a. va cue la aoenctil. ¡¡d1,.1ansil es reoonsable de l• 1•ec:eo­
c:tÓn de 1.a m•rc:•;,C:Ía trn Mlfx1co v de su envío a l~ ciudad de Mé:1ico, 

As( como tambiú'n de control :--" suoer··.1151ó"" de leo; emb<'\roues. 

En c:omer•c10 e:~te1·1or Toda la infor•mac1Cín ~e •rch1va de'Sde .1unío de 
de 1986 

Adam.t• d•b• de vtc.11.;i.r oue tod.a"» J.;i.s desc:rtpc:iones de los orodui:tos 
s•.1n •l.1borad•~ •n ~-apañ'ol poraue la carene ta de este recu1si to tm­
pl te• c•ou@ña& mult.as. 

El fre• de comercto e:<tertor está d1'Sccr1ble corno recurso de infar­
m•c:1on e~1 caso de ~e.- nece5ar10 ,p;u•.J. acl.:u•.Jr• cualcu1er· duda. o 
C:l.attY"'• 
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2. 6 . CARACTERISTICAS GENERALES DEL CAMBIO DE ALNACEN A !FTSA 

A continuación se encuentra una relación de necesidades y C!! 

racteristicas generales más importantes, que deberán tomarse en -­

cuenta para el cambio de AlmacCn de Tlalpan a IFISA. 

La información que se presenta es como actualmente se encuc!!. 

tra el Almacén y se describe en los iucisos A. Los comentarios de 

cada punto se muestran en los incisos C. 

1. Espacio 

a) Almacén 'l'lalpan cuenta con 5, 712 m2 en la planta bija, ·constr!!, 

yendo baños. I1"ISA no cuenta espacio para nuestro A!mi.lcón. 

e) Haciendo un estudio se podría optimizar el espacio y reduci.r. 

el espacio, tanto en Tlalpan como en IFISA, pero aun así. hay 

necesidad de construir. 

2. Recursos Humanos 

;i) Tla]pfln cuenta 

1 Gerente 

1 Secretaria 

2 Supervisores 

Sobrestantes 

Operadores lsistemas de información) 

21 Personal operativo 

LS Eventuales (máximo} varían, dependiendo de las necesidades 

a) IFISA cuenta con: 

3 almacenes: el así llamado Almacén General, donde se encuen­

tra el producto terminado que reporta a Distribución y Tráfi­

co, Cuenta con el siguiente personal: 

Jefe de AlmacE!n 

23 Operadores (sindicallzados) 
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e) Se observa una posible reducción de personal de nivel adminis­

trativo. Por lo que respecta a los eventuales, actualmente alg!! 

nos departamentos de IFISA como son: Arneses, Ingeniería Indus­

trial, etc., trabajan con personal t~ventual sin problemas con -

el sindicato. 

3. Recursos Materiale5 

a) Pantallas e impresoras 

Sistemas/36 

Racks, montacargas, básculas 

Esci·itoi·io, etc. (mobiliario de oficinas) 

Equipos en general 

e) Los equipos antes mencionados podrían llevar se IF1SA en el C,!! 

so que los requieran, 

4. Contactos departamentales con: 

- Servicios Comerciales 

a) Este departamento realiza los pedidos y el contacto con Alma 

eón es ocasional para información complementaria. 

e) El contacto con IFISA deberá ser telefónico, por f<:t:r.; o vía. vali­

ja. 

- Mercadotecnia 

a) Almacón requiere ocasionalmente la autorización del gerente pa­

ra que proceda una devolución. Hercados Gráficos e Imágenes Diag 

nóst:icas son los que solicitan enviar mercancía a clientes en f~ 

chas no programadas lsc puede tramitar como Nota de Mostrador). 

e J l'ara devoluciones se puede tramitar lelcfónicamente, por fax o -

vía valija. Para notas de mostrador con llamadas telefónicas en 

primer lugar y por fax para envíos de documentos. 
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- Estimación, Plancación y Abastecimiento 

a) Comercio Exterior informa cuándo llegará la mercancia y 

envfo copia de las facturas cuando así se requiere, poste 

riormente Almacén le en•1ia copia de la forma ''Nota de Mercan­

cía Recibida". 

e) La información que se requiere se podrá dar telefónicamente y 

la documentación por fax, pero será necesario que este depar­

tamento se ubique en IFISA para el manejo de las agencias 

adwmales. 

- Compras 

a} Almacén recibe todo el material que soU.citan los departamen­

tos, además de material para empaque, impresos, artículos pr.Q. 

111ocionales y ,i.nuncios luminosos, 

e) El material para uso de los departamentos lo puede recihh: -­

Compras, en la parte posterior, y solicitar se le lleve al -­

Usuario (puede ser personal de I.I<lcr j. Los artículos promoci.2. 

nales o publicaciones pueden tramitarse en Tlalpan y entrega.E, 

se. en IFISA (posiblemente aumente el costo de estos productos 

debido a los gastos de. Lransportación}, 

- Recursos de Información 

a) Facturación, creación, cambios o problemas en los sistemas -­

los resuelve el analista de este departamento. 

c) la facturación se unviaria IFISA por teleproceso, algunos r~ 

portes pueden procesarse en el equipo de allá, otros enviarse 

por fax o por valija y las dudas consultarse telefónicamente. 

- Crédito 

a} Cuando se requlere, este departamento da instrucciones de crQ. 

dita. 

e) las puede dar telefónicamente. 
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- DSEC 

a) Las devoluciones de equipos y reparaciones las trae directamente 

el cliente para- las de APSA se utiliza el servicio de mensajería 

externa. Las cámaras o equlpos que llegan pasan directamente a la 

DSEC a inspección o acondicionamiento. 

e) La5 devoluciones, reparaciones o inspecciones podri<:m hacursc en 

Tlalpan y entregarlas a los clientes por medio de mensajería ex­

terna. En la Ciudad de México para acondicionamiento de equipo 

se podría hacer directamente con el cliente y· ahí mismo hacer la 

instalación. Para inspección de cámaras se mandaría sólo una mue~ 

tra a Tlalpan. 

- Contabilidad 

a) Pago a transportistas y cargo n los departamentos. 

e) Dependo de lo que se decida en lo qua se refiere a los sistemas 

contables. 

S. Servicios 

- Entrega de n1er<;anci~ a di.entes. 

a) Entregas locales diariamente 

foráneas - una vez por semana 

e) Independientemente de los costos de transportes en ·1FISA, es nec_g, 

sario que la frecuencia de entregas a clientes del D. 1". sea s_g, 

manalmente, mínimo. Ahora bien, si ya de por si cambiarla su fr~ 

cuencia, si el cambio se hace estando en Tlalpan, sin necesidad 

del cambio a IFISA, desde aquí ya existen ahorros considerables. 

- Mensajería externa 

aJ Almacén controla los servios de mensajería externa que re-quieren 

los departamentos de México. 

e) Otro departamento podría responsabilizarse de este servicio. 



- Notas do Mostrador 

a) Actualmente existen aproximadamente 3 n"tas de mostrador diarias, 

siendo el principal usuario Cine Profesional. 

c) Cancelación de esle servicio o un pequeño stock de mercancía 

que aunque astrictamentc se decida cancelar, la realidad es que 

a la larga mercadotecnia presionaría. para tener mercancía dispo· 

ni ble. 

- Ordenes internas 

a) Tenemos algunos departamentos como Copiadoras o Servicios de Ofi­

cina que requieren material de Almacén. 

e) Estas órdenes podrían tramitarlas ·por fax y valija debiendo ser 

más programadas. 

• Recibo de Mercancía 

a) Almacén recibe mercancías de diferentes proveedores. A continua­

ción se muestran los porcentajes de bultos que maneja cada uno 

de ellos: 

IFISA , ..................... , 36% 

Operaciones Técnicas , •.. , •.• 337. 

Rochcster , . , . . • • . • • . . . • • . • . . 177. 

Brasil .•.......•.•..••..••.. 127. 

Otros 27. 

e) Como se observa, se deberá trasladar toda la mercancía de O.T. 

a IFISA, además de mantener un inventario, o de lo contrario -­

trasladar Operaciones Técnicas a Guadalajara. 

Comentario51 

Se puede considerar la posibilidad de cambiar Kodak Mexicana, 

e.n forma total, a IFISA y dejar pequeñas oficinas en México pa-
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ra el área de Mercadotecnia. Con este cambio se aprovecharía el 

personal administrativo como Contahilidad 1 Operaclones y Relaci.Q. 

nes Industriales de ambas compañías. 

Como se observa, no existe una disminución de gastos considera -

bles pero si se podría coner el riesgo de una disminución de -

niveles de servicio, sobre todo por el 60% de las ventns son del 

Distrito Federal, y seguir conservando los mismos niveles de ser. 

vicio (ya que en realidad el sarvicio se deriva de todos los de­

partamento y se incurriría cm muchos errores debido a que las d~ 

cisiones se harían vía telcfónicn, por fax o valija) a la larga 

seria mucho más costoso que los ahorros en inventario. Los via -

jes a IFISA se incrementarían considerándolos como parte del si~ 

tema. 

3. i SUMARIO 

(Puntos generales de transportación) 

Las entregas de los pedidos a los clientes se hacen en forma progr!_ 

mada y a los clientes del área Metropolitana, diariamente. El tiem­

po de servicio es el mismo día fecha-factura, pero para los clien -

tes que radican fuera de esta área es una vez por semana. El tiem­

po de servicio varia de 1 a 4 días (la mayoría). Las entregas de p~ 

didos a clientes se dividen en dos tipos: 

1) Entregas loca les que son las que se realizan en el área H~ 

tropolitana 

2) Entregas foráneas que se realizan en el interior de la Rep!l 

blica. 
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Entregas locales 

La compañia contrata a un transportista (local) y por medio de él se 

hace llegar hasta el domicilio del cliente la mercancía solicitada. 

Los camionos de los transportistas tienen una capac ldad de 3 .1/2 to­

neladas, realizan por ruta de 15 a 20 entregas. 

En el área metropoJ itana se entregan diarlrunente los pedidos de los 

clientes que lo soliciten con un día de anticipación. 

Una vez que el transportista ha e.fectuado la ent.rega, el cliente fir.. 
ma de recibido en las facturas, mismas que. entrega posteriormente a 

Kodak para verificar que las entregas han sido realizadas. 

Entregas foráneas 

Para pedidos funra de] .:ire.a matropolitana se llenen varias posibili­

dades dependiendo del lugar, tipo de producto y urgencia. 

a) Paquetería 

Básicamente se uLlliw para pedidos fuera de fecha, urgentes y/o 

de volumen pequeño para poblaciones que no t len en aeropuerto, 

Los transportistas locales llevan los pedidos a la compañia de -

autotransportes ( ADO, Estrella Blanca, etc.}. Estas compañías en­

tregan los pedidos en el domicilio del cliente, si por alguna r!!_ 

zón no lo hace, Kodak. envía un telegrama al cliente indicándole -

dónde pasar a recoget' su pedido. 

b) Transporte de Servicio Público Federal de Carga (1'SPFC) 

Se utillza para enviar productos químicos (ya que no los aceptan 

las líneas aéreas o de paquetería) a poblaciones retiradas del -

área metropolitana (Sureste}. 

Este servicio entrega mercancía en el domicilio del cliente, pero 

es necesario esperar a que el camión se llene, por lo que es más 

tardado aunque más económico, 
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e) Aéreo 

Se en•1ía mercancía a poblaciones lejanas a la ciudad de Móxico 1 

que cuenten con aeropuerto y que sean urgentes. Este servicio es 

rápido pero caro. 

Por medio de un telegrama se le informa al cliente los requisi -

tos y dónde puede pasar a recoger su pedido. 

d} Viaje directo 

Se envían los pedidos que solicitan dentro de fecha (la mayoría) 

Se contratan transportes de 3.1/2, 8 1 12 y 30 toneladas, depen 

diendo del flujo de entrega de los pedidos a las dlferentns po -

blacioncs en las que se encuentra el cliente. 

Existen dos casos especiales que se describun a continuación: 

Monterrey.- En esLe caso se manda el viaje directo a Monterrey 

en donde lo recibe: 

Mario Lucio Moreno 
20 de Noviembre 2909 Nte. 
Col. Gan~a Ni~Lu 
Monterrey, N. L 

quien es el responsable de distribuirlo en el domicilio de los -

clientes respectivos. Al costo de este. servicio hay que agrega~ 

le el del flete México-Monterrey. 

Guadalajara.- En este caso al transportista del viaje directo -

también entrega directamente en el domicilio de los clientes, y 

además del servicio directo México-Guadalajara, se adiciona con 

la entrega a domicilio. 



3. 7 .1 INCOMING 

a) Costos y Peso de Transportación de Rochester, Brasll y varios 

lcr. Semestre de 1989 (Miles) (M.N.) 

1 
Rochcster Brasl l Vario! 

Costo Transportación * Bras-Ver 486,643(U.S.} **1 
Ver -Mex 71 1 220, 782.00 

Peso 948,514.6 864 '995 176,878 
(Kg) 

Costo facturado 28 1 621,689.8 21 1 2118,380.4 

Impuestos 1, 1 020 ,436 .9 283. 740. 5 

Otros (agencia ¡ 703' 853. 5 602,620.8 
aduana!) i 

j 

* Los gastos de transportación entre Rochester-México vienen como parte 

del costo del producto, siendo éste diferente para Kodak que para los 

demás lugares del mundo. 

Sin embargo, se pudo encontrar la información del costo del flete 

Rochester-México durante el primer semestre de 1989 1 que fue de ..... 

$215, 134 (U.S.) 

**1 Como los proveedores de los productos varios son locales, no presen­

tan gastos de transportación. 
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3 • 7 • 2 OUTCOMING 

Los Estados que conforman las zonas en las cuales están divididos los 

conceptus de transportación son: 

ZONA GEOGRAFTCA 

Pacifico Alto 

Paclfico Bajo 

Norte Centro 

Noreste 

Baj.io 

Centro 

SuL y Sures te 

ESTADO 

Baja California Norte, Sinaloa y Sonora 

Baja California SuL, Durango, Colima, 

Jalisco y Nayarit 

Chihuahua y Coahuila 

Nuevo León y Tam;:i.ulipas 

Aguascnlientes, Guanajuato, Michoacán, 

Querétaro, San Luis Potosi, Zacatecas 

Hidalgo, Morelos, Puebla y 'l'laxcala 

Campeche, Chiapas, Guerrero, Oaxaca, 

Quintima Roo, Tabasco, Veracruz y 

Yucatán 

Ciudad de México y área metropolitana 



a) GASTOS DE TRANSPORTACION DE 1988, EXCEPTUANDO MAYO Y JULIO 

CUADRO RESUMEN 

GASTOS DE TRANSPORTACION Y VENTAS POR ZONA GEOGRAFICA 

l
---------- -,-------------- -------------------------------------------------

GASTOS DE 'l'RANSPORTACION 

óÑA·-----+--- _:rn!!!§§!g~-------- -____ g~~º~- ------ ______ 1Q!~~~§ ____ ----

EOGRAFICA ¡ COSTO KG. COSTO KG. COSTO % 1 KG - 1 ~ --------- ------------------ --------------- --------------- --------~--
¡PACIFICO 96,520.0 268.9 92,929.6 1,6.6 189,1049.5 18 315.5 6 
ALTO 

'PACIFICO 
BAJO 

80,732.0 71,1.3 19,112.0 14.2 

NORTE 
CENTRO 

70,892.1 227.0 25,267.l 17.2 

~~~~~~~~--F~:.~~~~~~ 
¡---------- ¡"---------
lBAJIO j 100, 380. O 
\---------- ----------. 1 

578.0 14,526.5 ¡ 18. l 

---------+----
350. 7 244.7: 0.3 

~=~=~~-- --J--=~ ~:=~: ~ 
199.3 o.o . o.o 

1"1,028.l 458.6 44,951.9. 1,1.5 

99,844.9. 10 
1 

755.5 

- - -- - --- - - -...¡-- - ..a-- - - - ---

96, l 37. 3 ¡ 9· 244.2 

i 
- - - - ----- - _ _¡ ___ ... -- -- ---

! 

118,844.0 i 11 
1 

596.1 

----- --- ---~- ---- --- ----
100. 621 .. 7 10 350. 9 

___ , 
11' 

1 
--~ 

1 
6j 

---! 

---~~~1:~~~~2 __ ':L_~~~~: --~! 
185,980.0118 1 590. \ 91 

J\REA --Íoz~:Íz:Í:)J":iol1 -z~GGo.-Í -).: 
HETROPO!,, 

~:~:~:;:~: :~~-~;~~~~~- 5~~-8~::_ ~~~;~~-~~~:L~~~~~- ~~-~~~;~~~~~j~~~_t;~~-~;~::~~~i 
202,322.3 2,660.l 

---------~-----
º·o ' o.o 

·stJR Y 
·SURESTE 
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b) VENTAS PRIMER SEMESTRE DE 1989 

VENTAS 1989 

ZONA GEOGRAFICA M. N. 

PACIFICO ALTO 16' 127 ,8!11.4 

PACIFICO BAJO 23'681,996.3 12 

NORTE CENTRO 7'320,614.1 

NOROESTK 17'677.525.0 

BAJIO 13'219,287.3 

CENTRO 8'416,519.8 

SUR Y SUROESTE 15'525,209.7 

AREA METROPOLITANA 101'191,065.3 50 

TO TA L 203' 160,031.9 100 



e) 

- 149 -

TARIFAS DE LOS TRANSPORTISTAS 

1) FORANEOS 

Viajes directos (Hayo de 1989) (Miles) 

Ciudad 3 .1/2 Tons 

Acapulco 550 
Aguas cal lentes 630 
Cd. Obregón l800 
Chihuahua 1600 
Col!ba 800 
c~~.d ba 430 
Cuernavaca 216 
Culiacán 1400 
Durango 900 
Guadalajara 700 
Hermosillo 2100 
Jalapa 430 
León /191 
Manzanillo 900 
Mérida 1600 
Monterrey 900 
Morelia 430 
Oaxaca 630 
Orizaba 400 
Pachuca 227 
Puebla 260 
(efectuando repartos fuera de] centro) 
Puebla 280 
(efectuando repartos en el centro) 
Qucrétaro 280 
San Luis Potosi 550 
Tijuana 216 
Tot:rsón 1100 
Uruap 80 520 
Veracruz 550 
Zitácuaro 450 

2) LOCALES (Milos) (H.N.) 

El costo por entregar a 15 clientes es de 
Por entrega adicional 

Pedidos de casas comerciales y gobierno 

(M.N.) 

a 10 Tons 

659 
730 

1900 
1700 

900 
539 
316 

1500 
1000 
800 

2200 
530 
591 

1000 
1700 
1000 

530 
730 
500 
327 
360 

380 

380 
650 
316 

1200 
620 
650 

ª''·º 5. 6 
11. 2 e/pedido 

18 Tons 

750 
830 

2000 
1800 
1000 

630 
416 

1600 
1100 
900 

2300 
630 
691 

1100 
1800 
1100 
630 
830 
600 
427 
460 

'•ªº 
480 
750 
/116 

1300 
720 
750 
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d) NOMBRE DE LOS TRANSPORTISTAS 

FORANEOS. - LOS PROVEEDORES QUE MAS SE UTILIZAN SON: 

- ANTOLIN PEREZ 

- FELIX ZAMORA 

LOS TRANSPORTISTAS QUE SE PUEDEN UTILIZAR, ADEMAS 

DE !.OS ANTERIORES, SON: 

AGUILAR ROJAS 
MUDANZAS ROJO 
ANAS1'ASI0 CllAVARRIA 
JUAN ZAHORA 
COORD. DE F.MBARQUES 
RICARDO MORALES 
AUTOLINEAS DE CHIAPAS 
DAVID RANGEL DUEflAS 
llERMINIO JIHENEZ SANTA MARIA 
DOC. METROPOLITANO 
LINEAS UNIDAS DEL SUR 
FIGUEHOA 
AUTO EXPRESS MEXICANA 
TRANSPORTES KARO 
RAF AEI, MORENO 
FLETES DIRECTOS DE OCCIDENTE 
T y M REYES 

El costo de estos transportes es más elevado, pot' lo que sólo se utilizan 

en los casos que los básicos no puedan cubrir los servicios. 

e) CONCE!ffRADO ANUAL DE PROVEEDORES KHSA DE 1989 

Descripción 

EASTMAN KODAK CO. 
IFISA 
KODAK BRASIL 
KODAK MEXICANA (O. T. ) 
DIVI S.A. 
PROMOCIONES RINOCERONTE 
CALVO NIETO S.A. 
ABA S.A. 
PROVEEDORES VARIOS 

No. Bultos 
Recibidos 

102,488 
208,718 
68, 1811 

190,763 
1,502 

918 
4,379 
l,805 
7 ,459 

Porcentaje 

17 .48 
35.60 
11.63 
32.511 

.26 

.16 

. 75 

.JI 
l. 27 
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CAPITULO 3 - RESULTADOS Y CONCLUSIONES 

3.1 - fAC'l'IBILID/ill DE CAMBIO DEL Al.MACEN DE MEXICO A 

GUADALAJARA 

:J.,Z OPTIMIZACION DE OPERACIONES 

3., 2. 1 LA ELIMINACION DE LA OPERACION DE PESAR LOS 

BULTOS EN EL AREA DE EMPAQUE 

3., 2 .1.1 - PLAN DE ACCION 

3, . 2, 1. 2 - CONSIDERACIONES EN BASE A LA IMPLANTACION DEL 

PROCESO DE SUPRIHIR EL PESO DE LOS BULTOS EN 

EL ALMACEN 

3" 2. 2 PROPUESTA UE PROCEDIMIENTO PARA EL AREA DE TRANSPORTE 

EN LA UTILIZACION DEL LISTADO CON LA INFORMACION DE -

PESO POR RUTAS, POR PEDIDOS Y POR PRODUCTOS 

3 •. 2. 3 OPTIMIZACION EN EL AREA DE FJ·IPAQUE DEL AL.'1ACEN 

3. 2. 4 OPTif!IZACIOU EN EL AREA DE DEVOLUCIONES 

3. 2. 5 OPTI11IZACION EN EL AREA DE RECIBO 
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CAPITULO 3 RESUL'rADDS Y CONCLUSIONES 

3, ~ .1 FACT!BILID~D DE CAflillD DE ALHACEN DE 11EXICD A 

GUADALAJARA (IFISA). 

Al observar la información que arrojó el plan de ac -

.ción del proyecto, el director de opc.rnciones de KHSA, decidió que el 

proyecto de reubicación no procedía, dando las siguientes r;l?.ones: 

Las operaciones en y desde México se realizan a un alto grado 

de efectividad y rendimiento (Ref. pg.144), aun así todo sistema 

es susceptible a optimizaciones, mismas que se sugieren para la -

operación de 1 a ciudad de Kéxico. 

La reducción en gastos SADA en cuanto inventarios y personal no -

serían representativos, en comparación con la afectación en el -

servicio (Ref. pgs. 137, 138) 

En IFISA sería necesario construir una ampliación al almacén e 

inclusa traslndar operaciones técnicas (Ref. pg.137) 

El servicio es el arma de KODAK sobre la competencia, es riesgo­

so descuidarlo (Ref. pg.140) 

El mayor volumen de ventas se encuentra en la ciu<lnd de México, 

por lo tanto es inaceptable no manejar una base on ln Ciudad, 

La operación y comunicación interdepartamental e intercludades 

seria excesivamente complicado y costoso (Ref. pgs .138-144) 

Kodak se debe ndapl:ar al mercado y no el mercado a los gastos de 

Kodak (607. de lUS ventas son en el D.F. Ref. pg.142) 

La única ventaja sería el ahorro en manipu1ac1ón -

de material que se genera en IFISA (representa el 35. 60%) 1 que aun así 

forzosaml!nte la mitad de ese material se transportari.a 11 México por ven­

ta y un ahorro de 100,000 pesos por tonelada proveniente del material r.2_ 

cibido de Rocheles. (Jlef. pgs.149 y 150) 



- 153 -

3. 4. 2 OPTIMIZACION DE OPERACIONES EN EL ALltACEN 

'femando en cuenta los estudios realizados dr: tiompos 

y movimientos en el Almacén, en los cuales se han analizado el qué 

cómo, quién y por qué de las operaciones que se pueden simplificar, 

transformar o eliminar con el único objetivo de obtener un aumento en 

la productividad y un decremento en los costos de manlpulación. 

Es claro que las operaciones en el área de Dist.rih~ 

ción Física se realizan a un alto grado de efectividad y rendimie!l 

to. pero también es cierto que todo sistema es susceptible de opt,! 

mizarse, considerando que las variables que lo rodean no son está­

ticas y que dentro de este ambiente cambiante y novedoso 1 se pueden 

tomar decisiones novedosas y cambiantes,siendo esto con el objetivo 

do obtener lo mejor de nuestro recursos y a su vez mejores resulta­

dos, adoptando una mentalidad abierta a nuevas opciones que distin­

gue el desarrollo constante de la optimización. 

51:'! han desarrollado varios puntos de operaciones a 

simplificar, paro sólo se mencionan las que no son sólo suscepti -

bles de ahorro sino las que ya se han estudiado por medio de inve.2. 

tigación y análisis, considerando las ventajas y desventajas de. d~ 

terminada operación o cambio de la misma, para acurcarnos a la ma­

yor certeza posible. 



J. 2.1. 

- 1511 -

LA ELIMINACION DE LA OPERACION DE PESO DE BULTOS 

EN EL ARF.A DE EMPAQUE EN El, ALMACEN 

- En la actividad de nmpaque se realizan tr.es operaciones 

básicamente: 

a) EMPACAR 

b) PESAR 

e) IDENTIFICAR 

En cuanto a que no es necesario empacar cuando son ca­

jas cerradas en las que se surte el pedido, eliminar 

la operación de pesado impl icarfa un 20% de ahorro en 

mano de obra (personal eventu:il). 

- El nivel de servicio aumentaría en el mismo porcentaje 

(207.) debido a que al eliminar esa operación, la rapi­

dez con la que los pedidos empacados llegasen a las -­

camionetas seria mayor, de manera tal que el área de -

transporte no tendría que esperar (demoras) determina-
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dos pedidos faltantes, para poder embarcar las camionetas 

-~ transportes. 

- La opcr.ación Je pesado implica, además de colocar el producto 

en las básculas, pequeña o grande, leer el dato de la misma, 

llenar la factura con los dalos de peso, las etiquetas de em­

barque y el reporte de productividad. 

- El peso leido en la báscula no HS un dato totalmente fidedig­

no, dado que existen variaciones (error al pesar, calibración 

de la báscula, error al leer o al apuntar el dato del peso). 

- El dato del peso no sirve como parélmetro para el pago de los 

transportistas, ya que a ellos se les paga por envío entrega­

do. 

- El dato de peso por envio es circunstancial para determinar -

la rula do reparto de las c;imionetas o transportes, debido a 

que no se basa la decisión en cuanto a la carga del transpor­

te, sino en el número de clientes a repartir mercancía y el -

tiempo en el que se puede realizar el reparto (máximo de 10 a 

13 cliente.'i por rutas locales). 

NOTA: Por lo general, en un 90% con 13 o menos pedidos a 

surtir, no se excede la capacidad de carga de una 

camioneta de reparto. 

- Existe un programa en el sistema 36 que prorratea el costo de 

los envlos a los diferentes departamentos basándose en el pe­

so, pero determinando que la forma de pago a los transportis­

tas es por envio recibido, sería igu,11 o quizá más justo pro­

rratearlo de la misma manera que la forma de pago. 

- Otro de los usos que se le da al dato del peso por pedido SU!, 

tido 1 es para darle seguimiento a las reclamaciones de los -
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clientes. En cuanto a este renglón las políticas están dete!'.. 

minadas en forma especial: 

a) Primeramente se revisa si no hubo algún error en el empa -

que o surtido. Si existió, la reclamación procede. 

b) Se revisa si no hubo algún error o robo en transportes. 

Si existió, 1 a reclamación procede, 

e) Si se determina que no hubo error en empaque, ni en tran§. 

porte, ni existió robo, se pregunta a la gerencia de ven·­

tas correspondiente al cliente, si procede o no procede -

la reclamación, y aun así, en un 807. de las veces que se 

pregunta a la gerencia ésta indica que procede la reclam.f!. 

ción. 

En cuanto a las sustracciones o robos están bien de-

- El 707. de productos su~traidos son productos para 

aficionados (cci.maras fotográficas y pPl ícu]a ko -

dacolor) 

- El 80% de las sustracciones son en Cía. Mexicana 

de Aviación 

- F.o temporadas de campaña de Mercados de Consumo -

aumentan ]as sustracciones. 

Aun así, a fin de dar soporte al área de Distribución Física y aprovechar 

los datos y facultades del sistema 36 e Informática, seria conveniente i!!! 

plementar un programa que tomara los datos de peso por unidad de present!!_ 

ción del producto, del registro de peso del Product Master, de tal manera 

que apoyándose en los datos de facturación de pedidos se imprimiera un -­

listado di.ario, clasificado por rutas de entrega, que diera el nümero de 

factura y el peso correspondiente. ~ste listado serviría de soporte al -­

área de Transportes para tener un amplio grado de certeza de la carga que 
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reciben los transportistas, además de apoyar cuestiones administrativas y 

de reportes en las oficinas de Dist.ribución Física. 

3.2.1..1 PLAN DE ACCION 

A continuación se presenta el plan de acción para la 

implantación de la eliminación de la operación de pesar los bultos en el 

área de empaque en el Almacén. Dicho programa de acción se log"Có gracias a 

la colaboración recibida de Claudio Tamayo y Hartin Frias. 

El plnn de acción se divide en 5 etapas: 

l. Obtención de información y soportes. 

2. Pruebas primarias (a fin de encontrar deficiencias operativas y 

de que los usuat·ios se vayan familiarizando con el sistema). 

3. Implantación. 

4. Seguimiento y acciones correctivas en caso de ser necesarias. 

5, Actualización de d~tns permanente. 

1. Obtención de Información v Soportes 

Dicha etapa se enfocará en tres puntos. 

a) Actualizar el registro de peso por unidad de venta en el Pr_g_ 

duct Master, de todos los productos que se manejan en el al­

macén, de tal forma que la infoL·mación que se. requiera de d.!. 

chas registros sea cien por ciento fidedigna. 

Responsable: Martín Frías,. Gerente de Distribtición Física, 

Fecha de entrega: 31 de julio de 1989. 

b} Identificar las variaciones que implican el peso de la caja 

y materiales de empaque en los cuales se envía el producto. 

Esta variación se determinará en relación al volumen y capa­

dad de bultos de los diferentes transportes, considerando t_f! 



- 158 -

maño y peso de las cajas de empaque, y así, poder determinar 

una constante en kilos, para cada tipo de transporte, la --­

cual nos dará en promedio, el peso aproximado, a plena carga 

de mercancía, que representan las cajas y material de empa -

que. 

Esto se realizará. en base a muestreos de la operación de ca!. 

ga du transportes. 

Responsable: David Pürez Treja, Ingeniería Industrial 

Fecha de entrega: 24 de julio de 1989 

e) La reaH.zación de un programa que lmpdma un listado diario 

que ordene la facturación por rutas de entrega y contenga la 

siguiente información: 

o Número de ruta 

o Nombre del cliente 

Dirección del cliente 

Articulas factu1·a.Jos con su correspondiente peso 

o Peso total de la factura 

Peso total por ruta de entrega 

Responsable: Claudlo Tamayo. Gerente de Sistemas 

Fecha de entrega: 14 de julio de 1989 

2. Pruebas Pr imarlas 

Durante la segunda quincena del mes de julio se girarán list!!_ 

dos piloto, a las personas involucradas, (Gerente de Distrib!! 

ción Física, Supervisor y sobrestante de transportes, Supei·v!_ 

sor de Almacén y Encargado de Sistema 36). 

Para que se vayan familiarizando con el sistema y aclaren sus 

dudas, además de contribuir con sugerencias para su implanta­

ción operativa. 
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3. Implantación 

El martes 1 º de agosto se implantará el nuevo sistema. 

Se considerarán dos semanas, del lo. al 11 de agosto, para 

asegurar el 1007. de eficiencia y familiar lzación de los cm 

pleados para con el nuevo sistema. 

En caso de ser necesaria alguna acción correctiva, ésta se -­

realizará durante este tiempo, considerando que se realizará 

un seguimiento estrecho a la operación optimizada. 

5. Actualización Permanente 

El éxito de la optimización dependerá de continuar actuali -­

zando el peso de los diversos productos y así mantener gran 

atención a productos nuevos o productos que cambien de prese!! 

tación. Dicha actividad será responsabilidad del área de 1.n -

formación en el Almacén. 
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GRAFIGA DE GANT 

ACTIVIDADES vs TIEMPO 

nEs9 D.E J,OS P_RODUCTOS POR UNIDAD DE VENTA. 

ivARIAqONES SOBRE EMPAQUE. 

ELABORACION DEL ., 

iPROGRAM4 

PRUEBAS 

' 

" IMPLANTACION 

SEGUIMIENTO 

ACTUALIZACION 

26 ¡¡, 24 31 1 o 11 
JUNIO JULIO JULIO JULIO AGOSTO AGOSTO 
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3.2.l.2 CONSIDERACIONES EN BASE A !.A IMP!.AN1'ACION DEL 

PROCESO DE SUPRIMIR EL PESO· DE BULTOS EN EJ,·.ALMACEN 

Considerando los cambios efectuados en el Arca de Su!. 

tldo y preparación de pedidos al suprimir ln opr;?ración de pesar los bul -

tos empacados 1 y las repercusiones que dicho cambio trae consigo en las -

diversas .i.rons en las cun les !le uti 1 i znba el dato del peso en kilos de -

los bultos enviados en el pedido 1 se conformará un plan de trabajo tempo­

ral, mientras se realizan inclusiones y ajustes a los procedím1entos en -

los cuales era requerido el dato mencionado. 

1.- En lo referente a la alimentación del dato del peso, por medio del 

encargado del sistema 36, para la corrida del programa de prorrateos 

del embarque por departamentos, temporalmente el encargado del sist,g, 

ma tecleará un 1 (uno) un cada registro que le solicite P.l dato del 

peso. 

A la brevedad posible se gestionará, por vía del departamento de in­

formática, para que ni siquiera teclee ese l. 

La idea es a corto plazo, idear e implantar una variación al progra­

ma de prorrateos para qun, estos prorrateos se definan en base al n~ 

mero de envíos realizados por cada departamento en vez de la cantidad 

de kilos enviados, considerando que este es el prorr<:.tco indicado en 

base a que las erogacloncs que sufre Kodak por los transportistas son 

también en base a ~nvíos efectuados. 

No debe de existir ninguna exaltación en cuanto al cambio o pausa en 

el programa de prorrateos, primeramente porque dicho programa se va 

a instalar posteriormente y para entonces se realizarán los ajustes -

necesarios antes de su implementación. 

Además, actualmente no se está utilizando dicho programa en ningún d~ 

partamento. 

2, - En cuanto a los otros procedimientos en los cuales se utiliza el da -
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to del peso, se debe suspender la inclusión de éste, sustituyéndolo 

por el número de bultos enviados simplemente suspenderlo. 

Se han considerado todas las opciones y procedimientos en los cuales 

interviene el dato del peso, aun así, se solicitó al Departamento de 

Distribución Física informnr todos los procedimientos en los que es­

tá involucrado el peso, para de esta manera corroborar mis anotacio­

nes y aclarar cualquier duda. 

3. 2. 2 PROPUESTA DE PROCEDIHIF.NTO PARA EL AREA DE TRANSPORTE, 

EN LA UTILIZACION DEL LISTADO CON LA INFORHACION DEL 

PESO POR RUTAS, POR PEDIDOS Y POR PRODUCTOS. ( *) 

El procedimiento se refiere a la utilización del lis­

tado que, se imprimirá diariamente, el cual contendrá la siguiente infor­

mación: 

- Peso, en kilos, total por ruta de entrega 

- Peso, en kilos, por pedido 

- Peso, en kilos 1 por producto 

El listado mantr.ndrá un orden claro y sencillo para -

facilitar la localización de cualquier información deseada. Dicho orden 

se establecetía de la siguiente manera: 

Los pedidos serán agrupados según las rutas de entrega 

a las que correspondan, indicando claramente el número 

o identificación de la J:uta a la que pertenecen los p,g 

didos agrupados. 

Cada pedido serñ identificado por su correspondiente 

número de factura y razón social del cliente. 

(*) - NOTA: Dicho procedimiento y listado continuarán en un proceso de 

optimización con el fin de simplificar más la operación. 
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Por pedido, serón descritos los productos facturados. 

- Se indicara el núm~ro de unidades que fueron facturadas 

por cada producto. (Unidados por presentación de venta) 

En este listado sólo se tomarán P.O cuenta aquellos pedí 

dos y productos que se encuentren vinculados con la entr!:_ 

ga de mercancía a el ientcs por medio de transportes de e!! 

vio. 

El procedimiento propuesto es el siguiente: 

1.- Diariamente el departamento de Informática imprimirá un 

listado. 

2.- Vía la caseta de vigilancia-oficina de surtido, será en. 

viada el listado al almacén, en la caja en la que 

tualmente se envían los dC?más listados que recibe el a! 

macén. 

3. - El operario del área de Transportes encargado de elabo­

rar la designación de pedidos en las diferentes rutas 

(
11Sopa11

), será el responsable de recoger el listado. 

4.- El operario, con el .soporte de la información del list!!_ 

do, podrá renlizar du manera más sencilla la designa -­

ción de pedidos a las dlfet·entes rutas. 

Por lo tanto, adcmrls de todos los factores que actual -

mente toma en cuenta para realizar la designación de pe­

didos a las diferentes rutas (como son: número de pcdi -

dos por ruta, número de tiendas comerciales por ruta, U!. 

gencia, cte.), ahora también tendrá ol factor del peso -

de la mercancía por factura y por. ruta. 

5.- Una vez elaborada la designación de pedidos poi: rutas, -

marcará en el listado si existió alguna variación, divi­

sión de ruta o asignación do un pedido a otra ruta. 
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6. - Llevara el listado al escritorio que se encuentra entre 

la puerta fl 2 y la (13, y ahí lo dejará, de tal manera 

que sirva de soporte para cualquier duda u aclaración -

que pudiera requerir el resto de 1 persnnal de Lranspo!_ 

tes. 

En la fase de implantación es: rccomendable poner ate!! 

ción al listado, de manera de estar pendientes da que no contenga ningún 

error, si se detecta alguno reportarlo a la brevedad posible al supervi -

sor del área. 
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3. 2. 3 OPTIMIZACION EN EL AREA DE EMPAQUE DEL ALMACEN 

Considerando como objetivos el incremento de la pro -

ductividad y el control de personal eventual designado a la operación de 

empaque en el área de surtido del almacén, se propone una organización de 

empleados especializados en grupos de trab11jo. El nuevo procedimiento se 

explica a continuación: 

Tomando en cuenta el mejor desempeño y consecuente -­

del personal eventual, así como facilitar su supervisión y control, es -­

conveniente delimitar de manera más especializada las actividades que re!!. 

liza dicho personal. 

En el grado en que las oper.eciones que realiza un em­

pleado son más especializadas y menos variadas, se disminuye sensiblemen­

te la factibilidad de error, asi como aumenta la agilidad y calidad del -

trabajo realizado. 

Por lo tanto, en el área de empaque existen 3 opera-

cioncs básicas: 

l. Empaque (de bultos abiertos y/o artículos sueltos) 

2. Pesado (en el caso de envíos poL vía aérea y por paquetería) 

3. Identificación. que es indicar en los bultos los datos del des­

tinatario y la colocaci6n de etiquetas relativas a las caracte­

rísticas de los artículos que van dentro de los bultos. 

El concepto es formar grupos de 2 empleados. Uno que 

sea especialista en Empacar y otro en identificar. Y en el caso de los e.!! 

vías por vía aérea o por paquetería, equipos de tres empleados, uno enea¡ 

gado de empacar, otro de pesar y otro de identificar. 

La idea de que los grupos sean reducidos es para ev.! 

tar en lo posible errores o fallas que incrementen el tiempo en realizar 

la operción entera, además, de esta manera existe una responsabilidad 



- 166 -

más definida. 

El documento de control y coordinación entre los dos o 

tres empleados que trabajen en grupo, va a ser la factura en posesión de -

Kadak. Esta es otra razón para que los grupos sean pequeños, porque si se 

establece una línea de producción en la cual 10 empleados empaquen y luc -

go turnen los bultos empacados a otros 10 empleados para su identifica --­

ción existirían muchos errores de coordinación. 

A grandes rasgos, el procedimiento se establece de la 

siguiente manera: 

l. El operario especialista de empaque recoge el pedido surtido de 

las filas de pedidos, según corresponda urgencia y ruta de envio. 

2. Lo lleva a su mesa de trabajo. 

3. Empaca bultos abiertos y/o artículos sueltos, colocando etiqueta -

de 11nota de remisión adentro 11 en el bulto donde ha colocado la fa.s, 

tura para el cliente. 

-4. De esa manera, el ~spllc1alisla de identificación pega las etique -

tas restantes necesarias, a los bultos del pedido, y el especiali§. 

ta de empaque va por otro pedido a las filas de rutas para reini -

ciar el ciclo. 

5. El especialista de identificación estampa en los bultos los datos 

requeridos del destinatario (número de factura en los locales, "º!!! 

bre y dirección, número de factura y número de bultos en los forá­

neos). 

6. E:l especialista de identificación entraga la tarima o carrito de 

pedidos empacados al uspecialista de acomodo de pedidos, en el --­

iirea de transportes. Es te empleado, encargado de llevar los pedi­

dos del área de empaque al área de transportes, debe colocar los -

pedidos en el lugar correcto correspondiente a la ruta de envío y 

anotar en la factura el cuadro de la ubicación en el cual colocó 
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el pedido en el área de transportes, 

Debe existir un especialista de acomodo para cada dos grupos de -­

trabajo (con tendencia a que sea uno por cada tres grupos de trab_! 

jo). 

7. Una vez acomodado el pedido, regresa al área de empaque para tomar 

otro pedido y reiniciar el ciclo. 

De esta manera cada empleado del grupo está presionado a ser pro -

ductivo por el mismo tren de trabajo en el cual se realiza la op~ 

ración, siendo este el motivo pnra insertar en cada grupo un emple!!_ 

do de características de trabajo sobresalientes, de tal forma que 

motive a sus compañeros a equiparar su ritmo de trabajo a la vez -

que él sea el coordinador responsable ·de su ·grupo.Así el sobresta!!. 

te de surtido dnstinará una mejor supervislón a los coordinadores 

responsables de grupo en lugar de al total de los empacadores. 

En el caso de los pedidos que se tienen que pesar, se 

insertará un tercer operario en el grupo de trabajo, el ct1al será el espg_ 

cialista del pesado de los bultos, así como en caso de ser necesario, qui:! 

los bultos sean flejados, los tres operarios una vez terr.i.inndns sus oper!!_ 

clones básicas especial.izadas se darán a la tarea de flejar los bultos. -

En cuanto a esta variacL5n~ no existe ningún obstáculo, dado que existen 

las flejadoras necesarias. 

E~ta optimización repercute benéficamente en el área 

de transportes debido a que los pedidos serán acomodados en sus posicio -

nes gracias a los especialistas, de manera homogénea, clara y cómoda, s~ 

gún indicaciones generales de los operarios de transporte. 

El encargado de llenar los reportes de productividad 

dl!. número de bultos empaca.dos por pedido será el especialista de empacar. 

La idea de esta optimización es agilizar. la operación 

La idea NO es aumentar el número de emplea.dos eventuales, sino por el con 

t.rario, en base a esta agilización, realizar un ahorro efectivo de emple!!_ 
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dos eventuales. 

J. 2. 1, OPTIMIZACION DE OPERACIONES EN EL ARF.A DE DEVOLUCIONES 

EN EL ALHACEN 

Consider.-indo que el volumen de mercancía recibida de­

bido a las devoluciones no es de gran importancia con respecto al volu­

men de mercancías recibida proveniente de los proveedores Kodak, y que 

el procedimiento para el recibo de grande.<> volúmenes de mercancías pro­

veniente de proveedores Kodak es aceptable, en cuanto a manipulación y 

control de la mercancía así como en la agilidad del proce<Hmlcnto, es 

necesario, por lo tanto, revisar 'el proce-4.fmiento correspondiente a ---. 

los peq_ueños volúmenes de mercancía recibida. debido a las dcvolucio· ·­

ries, a simple vista .se aprecia como un procedimiento poco ágil, lento y 

con demasiados requisitos administrativos. 

Tomando en cuenta lo anterior. en busca de mayor agi­

lidad en el procedimlento de devoluciones y mayor rapidez en la dispon! 

bilidad de mercancía devuelta, se han contemplado varias alternativas, 

que sr. exponen a continuación, para optimi?.ar dicho renglón en el área 

de recibo de devoluciones en el almacén. 

Actividades vitales 

1) Rocibo de la mercancía 

2) Determinar si procede o no la devolución 

3) En caso de que la devolución sea aceptada, extender ln corres­

dicnte nota de cródito 

4} En caso de que la devolución proceda y la mercancía se encuen­

tre e.n condiciones óptimas de renta, dar entrada u inventa --­

ríos, de dicha mercancía. 

Actividades secundar-ias 

1) Que el gerente de mercado involucrado firme de enterado y au­

torice la devolución en la nota de mercancía recibida. 
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Activ ldades innecesarias 

l) Elaboración del libr.o de concentrado en el área de devoluciones. 

2) Archivo en el área de devoluciones que contiene: 

Original de la nota de mercancía recibida 

- Carta del cliente solicitando la devolución 

- Guía de embarque por ln que llegó la devolución 

3) Archivo en las oficinas generales de Distcibución Física que con 

tiene: 

- Copia de la nota de mercancía recibida 

- Original de la nota de crédito, en la cual se. acredita al clien 

te la cantidad que importa la mercancía devuelta 

- Elaboración al momento de recibir la devolución de la nota de -

mercanc ta rcci bida 

Por lo tanto, se eliminan las actividades innecesa -­

rias. Ademris, se combinarán las actividades secundarias, delegando la re~ 

ponsabilidad de localizar y dialogar con el gerE:ntc del mercado involucra 

do, al encargado de ajustes y pagos, en vez de al encargado de devolucio­

nes. Esto es debido a que el encargado de ajustes ya estaba teniendo este 

contacto debido al seguimiento de las reclamaciones por concepto de pérdi 

das, por lo tanto, se estaba duplicando este contacto con los gerentes de 

mercado, por un lado el encargado de devoluciones y por otro el encargado 

de ajustes y pagos. 

Ahora, el único responsable ante los gerentes de mer­

cado, quienes serán enterados y podrán autorizar una devolución o una re­

clamación por concepto de pérdidas será el encargado de ajustes y pagos. 

De esta manera el encargado de ajustes y pagos podrá complementar de man.Q_ 

ra más amplia la información del archivo de clientes con tendenciaa deli!:. 

ti vas. 
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Y, por último, se simplifican las acth•idadcs vitales 

replanteando el procedimiento de devoluciones. 

A) FLUJO DE DOCUMENTOS DE ESTE PROCEDIMIENTO DE DEVOLUCION 

1) El cliente .SIEMPRE debe de adjuntar a la mercancía devuelta origi~ 

na! o fotocopia de la factura que la ampara, adem<is dn la carta ex­

plicando la causa de fo devolución. 

2) El encargado de rocibo recibirá la mP.rcancía y factura, y sellará en 

la factura de recib:l.da la mercancía. 

3) Si la mercancía viene en buenas condiciones y la facturación fue h!!,, 

co menos de un mes, su turna al encargado de Sistema 36 la factura 

de los productos devueltos. 

4) l!'.n el caso de que exista una devolución de aparatos KODAK mandar la 

mercancía a la DSEC y someterla a un dictamen. S! el dictamen es 

acreditar, turnar la factura al encargado de Sistema 36. 

5) En caso de que la devolución sea posterior a un mes de la fecha de 

facturación y/o t=:e eoncuentrn en rna.l.:is condiciones, turnar la factura 

al encargado de Ajustes y Pagos 1 quien será ahora el responsable de 

que los gerentes se enteren y autoricen o no, la devolución. 

Una vez enterados los gorentes y emitido. su dictamcm (podría se1: vía 

telefónica) el encargado de Ajustes y Pagos turnará la factura al en. 

cargado del Sistema 36, Además, indicará el dictamen al sobrestante 

de recibo para que de esta manera dependiendo del caso. se reexpida 

o se le dé acomodo y entrada a la mercancía. 

6) El encargado del Sistema 36 procesará la información de la devolu -

ción que genera la nota de crédito. 

7) Al día siguiente el almacén NO recibirá copia de la Nota de Crédito. 

Esta nota irá al departamento realmente involucrado, CREDITO. 

8) En el momento que la factura se procesa por el encargado del Siste-
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ma 36, los operarlos de recibo quitarán las etiquetas e identifica­

ciones de embarque a la mercancía, y si está en óptimas condiciones 

de venta, se le dará acomodo y entrada a inventarios. 

3 • 2. 5 OPTIMIZACION EN EL AREA DE RECIBO 

Tomando en cuenta la confiabilidad y el alto grado de 

eficiencia con el que cuenta el departamento de Distribución Física, y 

apegándonos al principio de productividad emitido por W. Crosby "Hacer 

las cosas bien a la primera vez 11
, además de insistir en que a las activi­

dades no se les deben añadir otras para descubrir el er-ror, lo cual oca­

sionaría que ni una ni otra se realicen a un alto grado de atención, y an!!,_ 

!izando que al momento de recibir un embarque, el operario encargado del 

recibo y del primer conteo, debe de ofrecer el máximo de atención a su tr!!_ 

bajo y estar consciente de que debe realizarlo correctamente desde la pri­

mera vez, y que, atln más, en la realidad actualmente al operario que recl 

be un embarque procedente de un proveedor no da por terminada su actividad 

de recibo sino hasta que está 1007. seguro de la cantidad de artículos que 

recibe, y que, por último, el operario encargado del acomodo debe de con­

tar otra vez los artículos antes de acomodarlos, esto nos arroja la coucl~ 

sión de que 

EL SEGUNDO CONTEO O VALIDACION ES INNECESARIO 

Por lo tanto, de esta manera, la responsabilidad de un 

correcto recibo descansa en la persona del único operario encargado del -

mismo, y no existe división de responsabllidnd en caso de error o falla. 

Además, el que no exista el segundo conteo, hace dedu­

cir una acthridad m<is ágil en los operarios de acomodo. de tal manera que 

el área de Marshalling se transforme de un área de estacionamiento de la -

mercancía, en un pasillo de desalojo de los embarques recibidos del área 

de recibo a las posiciones que corresponden 3 los artículos. Esto es, ex -

ceptuando los embarques procedentes de Rochestcr que requieren de más -­

tiempo en el área de marshalling para su 1 tberación aduana l. 
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De esta manera una vez terminado el recibo y primer conteo de 

la mercancía, se puede dar entrada y acomodo inmediatamente a la --­

mercancía recibida. 
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ANEXO I 

Directorio de Operaciones 

contra cl:::i.vcs. 

Software 
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DIRECTORIO DE OPEKACIO~lES CONTr•A CLAVE 

N01"':8F.E DE LA OFEF.ACIG!l CLA'.'E 

F..ecibo de me1·canc:(a oro .. en1ente de IF[S,:, ~ • f;ECitJlr'..'1 • .F.ECIOtú:.RECI(·t•:i:; 
ortmet• conteo.Formtool F1le 1. l F.ECI(•t1)4,f;ECIOlVS.FECI<"1l•)1:.. 

Elabot•.ac:16n del reporte de av1sc de me1·- • Fi.ECI•):i)t • 
canc ía rec ib l de. de orc·.eedoreo:;. For·mtool F i I e ! • 1 

Secundo cor,teo e validac1Ón, <tet"CF.!t" con- • FECIO~Ol • F.ECiú::o:.J:.ECJ(1':(1:; 
te01 Forintaol File 1,1 

F.ecibo de merc:anc:(a de Ooa1•.;111:1one~ Tec- * RECil'.1401 • REC104(1:,RECI041"J3 
n1ca& tOT> y o,.1me1· conteo. Formtool File 1.1 

f;pcibo d~ mer·-=:anc:(a pro.enumto de Ea~t- • RECJ0501 • F.ECIO~•):.F.ECI1)~1)3 
man Kodal. Co.11uany tRoc:hester) y ter conteo Formtool File t.1 

Recibo de mercanc(a or•oveniente de Koda~ • REC!(•6Cri " 
Bra!Bleir.a y c1·1me1• c:onteo, Forflltool File 1.1 

f\ec:ibo de mercanc(a da proveedores vat•ios • RECii)701 • 
locales y or1mer· cantee. For·mtool File 1.1 

Entrada a 1n .. entaria'3 de m-'!rc.incí'.J rec1b1-1• EIN'Jü!Ot • EIN\/Olú: 
da de cr-oveedores Formtool File 1.1 

Ac:om.:ido de n.erc:ancío l't'!Clb1oa. de º"º"""~de- • ACOM!'ll•"'t • ACOMl)lO: 
rc::.~a- ,.,~,t .. ;h,"lllino .1 fi 1<11s o e::c1tdentes For•mtool File 1,1 

Prcisurtido 

R2v1s1ón del crasurt1do 

Surtido 

F.ev1s1'6n del surtido 

Emo.aaue 

+ F'RESOt•)l • H.ESútú: 
For·mtool Fil.e 1.1 

• REVPülúl • 
Fcrmtool Fil~ 1.1 

.. SURT1·11ot • SURTl)10::, SLIF'T•)lú:O: 
Formtool File t.1 

• F.EV50101 * 
Formtool Filo 1. 1 

* EMPA!)lVl • 
Formtool Flle t.1 

Emo.aoue dP. cedidos cue ,son dE- ent1•eo.- lo- • EMPAO:o1 • EMFA•:•::•:i::.ENF'A•:•::1J:". 
e.al IC1ud.ad de Mi?.11c:o) Formtool FilP. 1.1 

Emoaoue de oed1dos, de ent1•ec.-" "Ca viales • El'IFA•)3c'.lt • 
d1rectos 1ü1•.lneos. Formtool File 1. l 

Ema.;aoue de merca.ne Í,;¡,. de en trP-C..il o1 el 1enteis • EMF·tu).i(• l * 
001· v(a. .;aére-" o cor oacuet~r·(a, F·:wmtocl F1 le t.1 
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on:.EcTor..10 DE OFER.AClONES CONThA CLAVE 

NQMf.F.E DE LA QF'EF<.~C 1 i'.)N 

~~~~¡;~~ tg~u~!~ l~~·¡:,é~~c:~~t,.e~• • e: l 1entu 1 ~0~~~~~;1·1~ 1 j /~~~010:. r.ESF·o1u::1 

tr1><1oacho d11 oe'31::los,de ent1•ec.• ..,(.., ,,.1•1e~ • DE5F•:1:01 .. 
dJl"llC:tOs to,.Jneos o,.o.1reos o,oo,. OOIOueter(.., Fo••mtcol Fl \e l.1 

Do11oac:ho Oir me••canc Í• 01.•l' fue 1•110"'-rad• en • OE5FV~C1 " 
hod.al· v de oedldos at1•1-s.ac1, Fc1•,,.,tool Ftle 1.1 

Entr"e;ia oe oe0::1doe • c:l l.ente11 loc•les v oro • ENTF.0101 • EIHh•'10:.EtlTR1:i10:; 
ced11111&nto de o.a90 .a IOG t•••nsoort1st.a.S. ENTR1)11)4 Formtool Ftle 1.1 

Ent1•e9• c:e oe.:11oos •I 1nter10,. de l.;i .-eoú- • ENTh•):c)l • 
bl1c:.,¡¡ y oa;.o • los tr"•n•oo•·t1•t••· Formtool Fil'! 1.1 

Entre¡;.• ce peo1dc•. cu,¡¡ndo el .:l1ente viene • ENTJ\U3l'I • 
•I •lm•c:én de •~od.11. 001• su met·c.a.nc:(,¡. Fo1•mtool Ftle 1.1 

Not.is de motot1·ado1• • ADOF-.0101 • 
Formtoo\ Ft le 1.::? 

Oe..-oluc1one~ da cliente• lec.a.les. • OEVQ1)10l • OEVQ1J10:1 0EVOOIO::S 
Fol'mtocl Fl.111 1.1 

Oe..-oluc1ones de el 1~rntes fo.-Snecs. • OEVOO:•)l • OEVoo:o:? 
Fo1•mtcol F1 le l. 1 

M11l'ce1ncí.a oue es enviada 001• los c:l1entes ..- • F.EFAO:O! • 
r-ec1b1d• 001• ~oc.ak,0"'1'• su rwo.a.1•.ac:1én. · Formtool Ftle 1.1 

Or•den lnte1•na. • OitHOlOl • 0It1Tt"J102 
For•mtool File 1.:;: 

C•nc•iolc:1on de not.i • NOVtul(JI • NOVIólO:: 
Fol'mtool File l.~ 

Cor••ec1Gn d'l'l d1do1•.;.111,,. ce 1·eco•·•·1ao 0111 t•e- • eir.·EC1)1~)1 • f<F.ECOl•):.SF.ECQl4l:: 
CHIO O• lflQl'C.Jnc(.l ce IFISA,For•mt:ool F1!e1.: C.f'.EC•)l1)4,[IF:tco1os. 

01 ll~r·.a..n.,_ e~ fluJc i:,.al'l~•·•I Cle l>is cir·ccesoi • GENF.:.,.At. • 
0111 o111l•flclC~"• Flo1~.:tia1·t: Fila 1.: 

01.io.-"'"'"" oeo fl..,,10 ce los c1•eoroc:e~o• col 
,,lmar::;n. 

• FFEF;::..OCE. • 
Fl.:>wCr"l<ir"r: Fil.:> 1.: 

01-.::.1••m• de 110.i1.::i df' los cwoceso'll c~t ,¡.re.a. • r:.E,:!~O • 
de fiPClbo. Flo .. ;;:n.r.,.t: Rile t.: 
01 .. ~1·a111,¡ de 1 lt.t.10 di! los c•·Oc!P~OS dip\ áre.Jo • SUF.TIOO • 
.:11'1' 51.a•t¡t:o, Rlow.::ri,¡rt: F:lP 1.: 
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DT"ECTOF.tQ DE QF·EF:ACIONES CONTF\A Cl.A'JE 

NOME<RE OE LA oi::ERAClQrl CLAVE 

01il9r"i1mil de flu.io do;! l::s O•'O':l'ISO!; Cei ~•·fu • Tí<:tVlSF"O"- • 
de Tr"ansoc1t•tes. Flowc::-,.i.1•t: File t.: 
Dl•9:r•m"" de f lv.10 de I" merc11<r.c:1s en el .a.1- • ME!';CAllCI • 
1t1acén de la Cn•dild di!\' Mé:•tc:o. Flowc:har•t: Ftle 1.: 

01•9,.amil de flu.10 9nner•l de 111< me••c:anc:(a, 
tS1molel. 

i:::ut"s de entr•e9a o.t11•a el env(o de oed1dos 

• Slf'IFLE • 
Flowc:h•r·t= File 1. 2 

• RUTAOlOI • RUTAOlO: 
Fot•mtool File ¡,:;: 

Ccnt.-ol d"° documentos 1•eht1"0 • entrw9a de • OOCUOIOl • OOCUó102 
cPd!dos fo1•íneoo¡, Fo,.mtool Fil• L: 

Control de d·-:.:~unento'l •·e\ait1vo " entretiO' do • CONT0101 • CONTL)tO: 
01Hlldci'!ll loc:alea, Formtool File 1.:2 

Fondo F 1 1~ * FOFWIQl • 
Fc.-mtool F 1 la 1. 2 

• MEEX0101 • 
Fo1•111tool File 1. 2 

Aet1vtdi'ides ··~lactono\d.:i.s con el U1iO del 1its • SI36•)1(11 • SI::::b010:,St3b01V~ 
tema 30 ~ l.:i. PC er1 el .almacén. Formtool Ftle i.: 

Flu.io dn do:uml!ntO• 9n el Área de rec::: il:lo 

Fl1,.1,19 de documento• en •I .u·e• de ore;ill­
,•.ai:.1on de O'l!'::lldos. 

• COIN011)l • 
Fcrmtcol Flle 1.:: 

• INF00101 * ttJFOOlO: 
Fcrmtool File 1.:? 

• lNl='O(l:()1 • 
Formtool l='i le ¡,::? 

Flu 10 de d.:1c:::um11nto'li an el .t1•ea de t.-ans- • INFOV.::01 • 
oo•·tes. For•mtool Fllv t.: 
J:'\";!.1C'I de doc:::umentotr. en •I S'•·e~ deo tnfc,.ma- • 1NF01)4ú1 • 
cton, Fcr•mtocl File 1.: 

l='lu.10 de dor:1.,mento» en Come,.c:::to E. te•·10•· 

01racto•·10G ce el.a.e~ 

• INF0•:1~.:•1 • 
F.:i.-mtocl Fih• t.: 
• i:-r¡n,,1.>1 • F\CIOú11)= 
Formr.:oool Ftla 1.: 

• DI"'-ECTOh • O!F;ECTO:,ornECTü:: 
For-mtool Ftle 1.1 y 1.= 

1 
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ANEXO II 

Organigrama de distribución 

física 
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A. ALANIS V. BECERRIL 

H. ZARCO L. ARREGUIN 
A. VILLANUEVA .N:l2l1J2flQ 
P. JA'lCUIN C. TORRES 

L. GAMA E. RODRIGUEZ 

A. PADILLA D. P. MELGAREJO 

C.Udll.[~ é!JLQS P. GUADARRAMA 

H. A. CHAVEZ 
G. TIERRASN. 

GERENTE 

M. FRIAS 

SUPERVISOR 
COl1ERCIO 
EXTERIOR. 

M. "LVAREZ 

ASISTENTE 

M. E. HERRERA 

SECRETARIA 

H. MENDEZ 

SUPERVISOR 
TRANSPORTES 

Y DESPACHO 

J. PACHECO 

SOBRESTANTE SOBRESTANTE 
DE INFORMACION DE DESPACHO 

J. MIRANDA 
1 1 

C.QtfIIJU.l flE OE:s.ed.QfdflflllES 
A. BRAVO 

INYFNfAfl!M 
A. ORTEGA 

J. L. SOLANO 
F. JIMENEZ 5.lS.ffl:M. .l.11 

l. BUSTAMANTE 
J. C. LANCEROS 
D. SANCHEZ OEf!O!Vt:IONES 
~ R. QUIROZ .J!..l!4Ji1lS 
A. PADILLA G. 
CONTROL DE 
DDCIJHENTOS 
J. C, ~NZALEZ 

·J 

"' 
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ANEXO III 

Papehn:ía 
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Gf~J 

.. ILQI,' 

NOTA DE ENVIO DE "'IERCANCIA 
kOOAI JOCANA,,1.A.dlC.Y. 

DN. DIOPO.&OONtS ncNttAS 

fs~-~ÓAÓ t. --rªGAOJITULPXH} ftGTJiliJ 
No. DE tATAtOGO Ho DE DISCftU'CION TOT•LOEUtn;;f) ~ TOTAL UNIDADES lO.N. 

BULTOS fHVIAOAS AECllllOAS , 
616 40Z4 336 cjs de REF P/REV LORR FLEX P/95 1 lrs/í) mV, 

I Á 

616 ~949 96 cjs de FIJ Y REF FLE.X P/95 LTS 96'JI 

616 / 
.17),~ :;, 1tnl 

616 

616 

• ce • COOIGO O[L &MO 

T • ENWJTOTAL 

, "' (HVJO 'ARCIAL 

'"'· -•, 

.,3.j6 0109020 I 
p 

96 0920902/ 

L.11{,J:i/ DO 
p 

, -- -
I .. 11' KADAf 

/ . ' 1~-.:>..Sf.r_100, , 
- ~1 

~ ·~··· ••he ~~- "''.S.., ---1'c.sJ' 

, r----:--.--
nec1a10 .J; ~..: i.ttir~XA S.A.DEt.Y! .... -'-""'"ª 

"' e: 
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L•J .--

COMNEACU.L JHVDIC.E PAGE 

/ 
WF-Wf.DOR: 
t IMAN KODAk CDMPAHY 
343 SU.TE STAEET 

l FAC1UAA NO.: 32150'10 FECHA: 21 .AIL'Y 1189 ·---------------
• REFERENCIAS: 

AOCHESTEA. HEM TOAK, u.s.A. 146!50 J SHPT NO 08631A -· - ----- - - - -- - --- - -... 
LILTUiO CCNSlGHAlAAlO: 003Cl034' l OAJc;EH DE LAS •EACANCUS: 
ltDDAI: NEJCJCAIU,,. S. A• DE c. y., 
C.ALZADA DE ·t1.ALPAN 298(l 
ADMIHISIAACIÍlN DE CORREOS 68 
Mf.:UCO 22s o. F.• MEXICO 

1 UNITED S1ATES-A.M.EAl'4 ·--------------------
CDHSIGNAURIO: 

• flE.A~s: . .. 
-1 D 

1 
1 

. 1·11(,•' . ·' ' 1 ., 
1 --- ·--1 ./.?.3,:ri'69/.o•· 

- ~ :-:·_--:_1¡. ¿J!±_".s~ - ~· -

S:DDAJC fllEXICAtu •• S.A. ~ c.". 
CJ'O AEAODESPAOiOS l TURBIOE S.A;. 
A(.ROPUUZTD INlERHACUlNAL 
DE LA CIUDAD DE MEXICD 
MfXlCO D.F. lt.U.X 017-60187 

PAO.AGE 1 CROSS kS 
NUJi!bEA ILCCAL k.S. 

1 
1 

fl~ CAJA 
' 03171 ·.1 
'- 1 

1 
1 
1 

PRODUCT DE!tCR IPT 10 ... ISELL 
IUNJT PR 
IUSD 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
11.eev.!lo 

EXT. 
uso 

1 1 6•666.!IO 
1 
1 
1 
I· 
1 -·- -101ALES 1 
1 
1 

11 
OUANTITY S.t.A'° 

1 991199 
LDT~ GEh.11 COAlO 

1 
1 

!!!!! E rJ T R A fa) A 
mo; ;º;' :FECHgl~~ 

POR: 

THESE COMMODlJJES LJCEHSED FDA LLTJMA.1E DESllNATJON 

e..6611.!IO 

,¡: 

Mf.XJCD •DlYEASION CONIRARY 10 U.S. LAW PAOIHBJlEO. 

DECLAAAlllOS QUE EL VALOR Y LOS DETALLES CONJftUDDS EN ESTA fAClURA 
SON 1fl'ADA0t.RDS Y COAREC JOS 

EAS JMAN KDDAK O:OMPANY 
3"3 SU.TE S1AEET .. ADCHESlfR. ~EW YoA-.. u.s.A.. 

CERTIF 1[0 tAUt. ANO COANE( 1 
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1"'.;..). 

v;_· .... 

·..:.·:, 
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?:tr 
~ .... 

1 
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- 184 -

... & POruifl M~ .,.Ku.,.~,J,i·.r~c?fuk~CiciH' 
l · . .', · . .:';.. •. DE. POTDl'ICllDl'IDO 

•• ~~;.. .• 1,..•-1t1:t DE~ I·oV•l"I•• •· 
• • , :.:.·~~ : ... ::;·_¡::~TRf:O/~R fi'~.uroRH"TJC:t'I 

.! . CU!HT/li !5-01 033 

¡, 

1 

. -- ... -~.. . 

. : 
• .J.',., - H ... ···~ • • ,~ .. • _.) 

: .·.r.,; •· • ' :~ .. ,., ........ 
........ :;>.•· ..... • ••. 1',J ••••• 

··' ,¡:,~ ,.; .-•. 1 I• .A. 1 .¡;1 ·. " , 

• ...,¡¡~•M,•'' .l'.'\'\(••'11''-'• ., • 
. , ... -.. · .. 

U INDl~l'(H$>.e;.l OUI IH 10011 ll'Chrll• r U l<{M¡ 
Slt»O !.lOtSGl.OSfU N"lllSP!C11\IO,OI ,.:;i '>1'1 "''· 
HO$t Tllh<1fAIU•Ull'•CO 

F-.,..011.COU~ ,O,Uf<>*ol~ION 

/. - ALM:..C:EN -
TOTAL l~_,;_-~...c"'c._,: 
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~~~&~;'~~·~.l .. :>.3f:"i 
..... 1 •. ·•••• .. ,·.,.. ';"."," . 

~.";_.[s ~~ QUl'fH T004 ,.lCTUl\<l'Y/O R(f.A; 
~· '·-·SION -SE OfSCil.CSi;. n IV.\ ~lSPlCTiyo. DC NO SCA ,o.5.1,, 
",..-!NOH?IU.Mll.ll\'U'M.0 ' -

"U10RIZAOOH 

: ~-~~LMACEN -

. ,, ... · : ··.~{~:· :;::: 

-. ··~ :' ; : .... , 
lSTACOMl"ll.o\UTil.S JrlA41.AS. 
COl'IOOCIOOllSOvt:A,lltClN.AL~!O 

TOTAL~!(!!«: 
0

11HC\.IJYl1V)J .. 



186 

AEQUISICION DE COMPRAS 
KOOAK MEXICANA. S.A. de C.V. 

COM"""-' 

e 
REF. CANT. ut110. MO'J. MARCA OESCR!PCJON DE LOS ARTICULOS 

fil '" 
'CA.RACTEAISTICAS Y ESPECIFICACIONES (Cl..AVE. COOIOO. OtMENSIOSES. 
COL0RE5. ETC.\ 

JI COMPRESOR CO?I TANQGE DE 108 LltROS, MOIOR DE UH o,..n.¡¡IU,oLN 

..; ~;;:. TRABAJO PESADO. íPROYECI'O CITY-LAB 

i..ntl~ "·Jrt"'7Jkl··¡lol..4·'~t.."'c+"'n!l ,,,_ LV -
'1 

ll . ¡-¡ º" .._, 
~ 

?<'T r·" r Sc;IJ - KUk..1 c:.L 
:; /7)\ 

.'/-A7, 1 
.- . :·...: :-:.::- .:r~'..--· rx ! 

' ~ / -{A .r.i"' 
•NOICAR A'1.ICACION DENTRO DE V. COMeAl>IA 1 V"OR ESTIMADO' 

1 SOLICIT~vi~~i, (3) .J..J._ f/¡;, 
J. 'J ~-

~',: . NOMB~E Y FIRMA 

Op.VACIONES· 

11~.Jc~ r;/y .lJ 
PARA USO EJICLUSJVO DE COMPMS 

;a.-

SELECCION 
1--~l--~--1----l-----"PRO~EOOR 

¡VIGENCIA DE 
/rnrR ... COTIZA~ION Tt.A.LPAN O e.o.o 

0 PERIFEfUCO 0 C.O.M. 
0 OTROS 

~~~ AAZON SOCIAL 

0 o PRECIO ,_0_1R_Ec_c_10_• _________ _, 

® 
0 

Q CALIOAOi-L-UG_A_R __________ ..j 

REPRESENTANTE 
Q SERVlCI 

TEL FECHA OE ENTREGA 

01to11l'Mfl1penubru 111i.n.111 1.1 lorm.t. Són .ikta no M 1r1mll1ta la compr1 
11J lnlormación neusuol cua""'3 Mlll tOhclt.dos •nicuto• mtc.6n1co1, •lklrlco1. 111U'ipo1o t:n ~n.111,lr\IUUrnenloa.•IC 
C2J No .. tt1ml1ar• nlngun¡ t9QUblción Qut 1'9Qui.. 6' SEA y no "1'111' ICOtnP1n.a.cs. IH fsll, CS.blditn"''- IUIOtl.Udo. 
(31 Sl•n•lrnomtntodeN01tl1compn.elnlof••ced•enunlQ"llialqutll'ld1c.11Llrwqul1.1e>On ... r1n.cnalio 

IO/ic111r nunamenle LI hrma lltt o-rente llott 11e-part1mt;i10 50b•t la orden de compra 
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1 1 '. te !Cll 

20 . 
te Cll 

22 

No.°"'º 
No..0010 

' H O" 
1. • 

.... DlCAT. 

- 188 -

ORDEN INTERNA 
JDo.41CMUJCANA, 1.A. •c.v. 

fOUO .. 1 .': 
1
:; I" ~HTA MAYO« 

3 I 1 1 1 1 1 1 1 1 
fOUO ~ 1 ;;. l"Dl.l MU A~/ 501.10TANT11 

1 1 !°"'""""""º' 
DUCllPCIOH 

lSf'f.Clt'lc:M USO DlL MAJU14L OISUV..CIO~N CA$O Dl U5.Al5l PMAACTNOS flJOS, ... "'101' .... 
lL NUMOO Dlt. -B- COllll90NDCf.Hn.. 

tM.A. hg, 111 CONT.UlllOAO ~ 
lNlllQO l:f.ClllO 

AIMACtN SOC.ICJTANTf 

1 •• CONTAl!LtbAD;?lOClSo O( DATO~ QOS.OIQS.01·11 
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tt ~.:l .... 

ºf;i .. · 

· • :NOM•lllJll"' '"~ 



r-

- 1\10 

·~ 
NOTA DE HER·t~ÁNCIA A SERVICIO 

.. <¡. .. • .. 
CODAl t«XJC.UU •• s. "'· • e v. - IJ.-tfn 

~~ '.;1Ct1 CD .. ,. •• Q.IEllTA ~ n'~ ....ÍÍ. ,'> • ll" ~}ºql'.' 1 ~ ·- lHA ·--,a;-.- AAo 

~1 i'22t 8 .<".:.·.,.~ :-:(;.,1: . .J.. .. "7W .- i . .{'·~~~.~-~{ ... ··~\ '~, 1 1 

~ u~~ t~,;.~~~¡: ;r~~~~·~;~~~~·io11~.\~;
4 

·:~·· • 

~ rf..·.:.:..._ ..;"'· ... .,,;. ...... ~f t ... 1.,~.;..-~{;,;;.:_;j-
e· .: ... 

1r·1-----t-------+-------'-'f_···-·-------1 

AUt./c.snws. 

Al1f01110 

IUPHVISOI 
AUt. /c,snn. 

DClllO .... .., 

ALM./C.IDYS. 

GDS-106-<12-81 
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Ouvio 
0 ~WlUClDM 

TC to r CVE>O'A Tll'O LUOH 

20 

TC CD •• amrtA llrC> lAZOtl 

22 

A~.tc.snvs. 

,_....,. 

ltº or; CAT.\LOOO 

AU'JOUtO 

'UPUVIS01l 
Al.11/C.SlJIVS. 

NOTA De MERCANClA A SERVICIO 

11º POLIO 1'i I" IIUTQ, 

J 1 11 J 1 2 
11 rot.10 

DESCRIPCIOM 

llt:UID º'""' 

AUl./C.5UVS. noa:so nt PATOS 

CDS-106-02 .. BI 
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o UVIO 

o llr:VOLUCIOM 

'lC CD M" cutWTA TIPO IJ.109I 

20 8 
TC CD 

22 8 

CAllTtDo\V 11° Dt: CATALOOJ 

Altroll10 

ALH./C.SUVS. 
IUPEIVlSOl 

ALH. IC.SUVS. 

3.- QNlRO DE SEll:VICIOS 

NOTA DE HERCANCIA A SERVICIO 

lOtw'. HEllCAJlA, s. A .... c. '· - Ala11efn 

11 FOLIO .. 
11 POLIO 

íi r oaro. ,. 

3 1 11 3 1 2 
ou.·-·1«.S·-··.ino 

1 1 

DESCRIPCION 

.... cnio .. , .. 

41.J'l./C.SllVS. raoaso DI. DATOS 

GDS .. 106-02·11 
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VALE PROV1510NAL 
Koda~ MeXlLana. S.A a~ r V 

: Nombre Oepartamento 
1 

:--,.-,0.--.,,.----,.-...--,,.---.,-~o.---~--------.----.¡~M~P~o~R~TrE-r--r! 
1 1 1 

¡---------------------~ ¡--¡ 
1 -----¡-¡ 
1 1-1 
1 ,-, 
1 ¡-¡ 
!Cantidad en letras 

!Debe ser liquidado 
!dentro de los 5 dlas 
!h6biles posteriores 
la su expedlciOn 

---------- -------=-=: N.) ! 
Sol tcitb Autorizo Recibió 

'------------------------------'--
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- RUU\ Uli: ft1Ctl\.AllU.,IA KU.ltUUK 

KOOAK MEXICANA, S.A. de CJ/ • AJUSTES 

l id'm ) 
NOUIRIY~oncuom: 

TDA lJC"ro SULTANA ,S,A, 

~2RA.PlDOS M.6XICO 

•p B CASAS y UNIV •SN NICO!AS,N.L. 
,,c-:T'i ...... ·''l:I •!.,ID"~ .. 

22 

t::: ... ~~·-' l llUPLieaae 

J 
! A JO Nf_! 

" V"'~"•" r e ... l>fCU ,,j,, ... c.o-•••oO •• t~• •IC*O lig ~=:-~fOS ~ ~:;i¿~ VINT~ ~ 
- BU , 6014427 4,161.00 O unot amm · 01Auot "°'"º ol;oS 

0 1.-afOUJ.O CUlff'l'I Q VUll.ICIOAD " ' 

J=6o l 0014450 1 5 ,266.o o'-'"'º""""' o.,,,,, .. owoon 
¡--

¡ 
•l 1 1 1 1 
~-·--OECIStON 0 _______ DECISION 'Í)i _____ • __ DECISION 0 1 
_ •UXPlOll ª' '•·'"'' 11,AIAI , ,.,,., •• ••e'""'' ._ 

1

] ACUOITAI 1 

o-----""'" o--"·~· o--""~ o--"'"'~¡ ·~""---~'-.-.----.--11-H"""-9'-+ 
la~~·.•------ O'IDll" ... ------- -11• l),;;l!~="==o!:=k=k)==h===~ 
\"l 1 r OllT~:o' ~=:!e- "\ 

ti 
ofctSlON 0 CANJ(AI ~ 1 y 2 -~nr , .. , , ... ~.~,. 

MERCANCIA ENTREGAOa. C<NluCIO t,•U••ii. Q~~J ... !;J r· ~·_¿ ~·~t_;lN 
.. ,:., • ., ri11c•1•c10" .... !r.'~~11 c .Mt>MI O -~., ~~">-~;,'.,.¡-.~;~;¡/~ 
--· ' Q~ORl~~·~~f.:~-

Q /1 ., 

___ ¡_ 1 
_L ______ _ 

i 
1---

~ 
rrJ[l~:J 

-¡;;¡;;¡¡---- "1•~DC~ 
Qlt:NTE Gil.:!»lci.r..tX.fl·OC:..111 

"' "' 
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..... Jlll:llllO~&UIC:l4 

~f. 
~~~.:~~kM 

O:L;tal» n ·-QIJ.t6'. .a.Mil. 
· ... ~~-!:$:~ 

.!. 11-11-2• 
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·A: '··· : 

r
-,..-~~.. ,. .. ,, .. 

'11 •• .J 

' &_~·~,.:-~ ·.-:'.:: ' ' -.. -~ ~ ~; ~f.~t1~. ~f: 
~- S!JRI~~~-'~. .;r.~:·Nr~·;:-. ~8f . 
FICHA DE SALIDA , .. (~ ,l ~; · 1 &i) 
REMITE:·._. º". MEB •• , ••o· 

11tHDM DI DlSCUlHTO SLILTAHA. l. A. Dl.C. V 
\VC. SAN HICOLAS.(12] -~ 

n.m•U11U.ITUUIUfD10lll H-1f.1J 
!liH NICOLAS O!: L~ GJiAZA. •(t.. ... 

DESTINATARIO' 
~- NOMBRE·--~~~ 

-~S..l'..JltC.T. . ... ~ 
~ - OIRE,CCION ) 

amo. '1WJW( * 2\$1 ' 
( JmlllO e • u º '° I ]ll,F:!TADQ l 
( ~ ·~··ADD A< J 
, '"'" ..... y ..... ..... .......................... ' 
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o 

~ ""'"'-""CO ·,. • 'TO > AL E 5 ::'..~~.:~c.' <C ••··•···••••·:= . ,_ 
0 ~·.,,,,. 

LLI CONDUJO: 
O: DI: •? 

...... 

OBSERVACIONES·· 
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CONCLUSIONES 

1.- Todo sistema, sin excepción es susceptible de ser optimizado. 

2.- La optimización de un sistema se debe realizar mediante pro -

cedimientos ordenados. 

3,- Los resultados deben ser coherentes con los objetivos y medi­

bles. 

4, - Las empresas lideres en su ramo deben promover la movilidad y 

creatividad, evitando de esta manera reco110cerse corno obsole­

tos. 

5. - Antes de efectuar cualquier acción, se debe conocer perfecta­

mente el contexto, mediante el cual se llevará a cabo la ac­

ción, y sus repercusiones, 

6,- El proceso ideal de desarrollo de proyectos es ir conform~ndo 

bancos de información verídica, a los cuales se pueda rccu -­

rrir en caso de retomar las ideas primarias o secundadas del 

proyecto. 

7. - La factibllidad de la reubicación del almacén fue negativa, 

pero esto no significa un fracaso sino por el contrario, un -

éxito, de definir claramente la causa y motivo por el que la 

operación se realice en la ciudad de México. 

8. - La in±·ormación es procesada y ordenada en forma de base de 

datos 
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9. - Se localizaron actividades susceptiDles de optimizacióO y se -

instrumentaron dichos cambios. 

10.- Se debe continuar en el proceso de mejoramiento continuo no 

aólo en el departamento de distribución física, sino en el res­

to de los departamentos de la empresa. 

11.- El estudio de tiempos y movimientos no es privativo de opera -­

cienes de manipulación de materiales, es extensible a cualquier 

labor o tarea. 

12.- La operación siempre debe de ser cercana adonde la actividad 

misma la requiere. 

13.- La operación debe tender a ser sencilla, clara y comprensible 

para el trabajador. 

14.- En cualquier optimización el trabajador debe ser y sentirse i!!, 

volucrado. 

15, - Las empresas deben contar con un departamento exclusivo para 

investiga1: las operaciones. de manera que se perclba como algo 

benéfico para el trabajador,, así como apoyar al desarrollo o 

compra de tecnología que optimice las tareas. 
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