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1. INTRODUCCION

1.1 La Logistica empresarial del siglo XXI

Hoy en dia, cualquier empresa dedicada a la venatiuctos, sean cuales sean, tiene
como objetivos basicos los siguientes: que susugtod lleguen a los clientes en buen
estado, que lo hagan en el momento requerido, etanenor coste posible para la
empresa y que el cliente quede satisfecho conrfgp@ Y siempre tratando de tener
localizados e identificados a los productos en ecaade sus fases desde la producciéon
hasta la venta al cliente final. A todo este cotgute actividades relacionadas con la
adecuada gestion de los productos se le llaman deodo general, logistica.

Los objetivos mencionados no han variado excesiaterge los que tenian las mismas
empresas 10 6 20 afios atras, aunque se han idad@alapos cambios producidos en la
sociedad , a las necesidades internas de cada sampresobretodo, a la aparicion
exponencial de las nuevas tecnologias que se traducido en el mundo de la gestion
empresarial para darle un cambio considerable. TEambay que destacar que las
empresas han ido incorporando cada vez mas depauti@snpropios de logistica, cosa
gue hace unos afios era impensable, y eran lostaiegatos de compras, ventas o
produccion los que se encargaban de compartimmEoion y gestionar los productos en
todo su recorrido hasta el punto final.

El incremento de la competencia internacionalstzasez de materias primas clave y los
problemas en materia de productividad han llevagmrger un mayor énfasis en los
aspectos logisticos y es dentro de este marco dasdaresiones competitivas de un
economia cada vez mas globalizada, se muevensamigdio de incorporar la logistica
como un componente estratégico dentro de la empresa

La innovacion en la logistica ha sido una carastied continuamente vigente a lo largo

de su historia, aunque esta evolucion no se delggaenmedida a las mejoras propias

del proceso logistico en si mismo, sino que respangina evolucidn de las necesidades
de las empresas para dar respuesta a las demansias clientes o para reducir costes y
mejorar la rentabilidad de la empresa.

En la actualidad existen tres fenbmenos principales envuelven la gestion logistica
de las empresas:

- La globalizacion
- Un cambio en el enfoque empresarial
- La velocidad y el control del mercado

La globalizacion, con una politica de libre conem@onde se aprovechan los nuevos
mercados y se producen re-deslocalizaciones demasesas hacia paises con la mano
de obra mas barata. En cuanto al enfoque empresriamado SCM (Supply Chain
Management) es el motor de los nuevos modelos st@gesiempre acompafiado de
una transferencia de informacion y colaboraciorreetddos los participantes en la
“Cadena de Suministros”. La velocidad en las open&s, por otra parte, sera de suma
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importancia para poder asumir la globalizacion snno de obra barata de otros paises
y poder competir con ellos.

En conclusion, la logistica corre a toda velocigatbsotros debemos hacer lo mismo
para no quedarnos atras.

Cada mafiana en Africa una gacela se despierta.,
Ella sabe que debe correr mas rapido que el leds ragido de la selva
o0 el ledn la matara.

Cada mafiana en Africa un leén se despierta.,
El le6n sabe que debe correr mas rapido que lalgaceds lenta
0 morira de hambre.

No importa si tu eres el leén o la gacela.
Cuando salga el sol mejor que ya esté corriendo.

Proverbio del ledn i la gacela
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1.2. Objetivos del proyecto

El objetivo del presente Proyecto Fin de CarreRO(Bn adelante) no es mas

que proporcionar una herramienta formativa de ewabm de las capacidades
individuales para gestionar una empresa desden¢d pie vista de un director o jefe de
logistica, trabajando con casos practicos que puagedar al usuario a identificar las
problematicas diarias que pueden aparecer en Suapsmmpresa, siempre con un
soporte tedrico que le ayudara en sus decisiones.

Para lograr este objetivo se ha llevado a cabesdrdollo y disefio de un programa de
simulacién conductual que permitira al usuario geccentre un conjunto cerrado de
respuestas a diferentes situaciones planteadasioreddas con la gestion de una
empresa a fin y efecto de conseguir mejorarla.

Uno de los pocos factores clave para que las eagpresiedan seguir siendo
competitivas son sus recursos humanos. En el pgeesefuturo mas inmediato los
directivos, y cada vez mas los técnicos tambiémeda poseer, ademas de los
conocimientos técnicos necesarios, capacidad pémabajo en equipo y habilidad en la
toma de decisiones en un entorno econémico complegnbiante. La acumulacion de
experiencia es larga y costosa. Si consideramoscgaledo mas se aprende es como
consecuencia de los propios errores, el alcanzalawado nivel de experiencia en el
mundo empresarial puede llegar a tener un costibleznente alto. La consecuencia
inmediata es que toda la experiencia que puedarggisan los efectos que pudieran
derivarse de una decision erronea o, simplementendalecision no optima, seré bien
recibida y mas econdémica, sea cual sea su costesilmuladores conductuales como el
realizado en este proyecto ayudaran a los directwvosus futuras decisiones y, en este
proyecto en particular, a tener una vision practieda situacion logistica actual, sus
avances tecnolégicos y su evolucion.

El simulador, llamado BestLogistic, tal como ya lesmmencionado es de propdsito
exclusivamente formativo (e-learning) y por estetimeose precisa un administrador-

profesor que evalle los resultados de los partibgsay que pueda resolver las dudas
tedricas que puedan aparecer durante el transdansosimulacion.

Las principales caracteristicas que podriamos chastiel e-learning BestLogistic serian
las siguientes:

= Herramienta que proporciona al usuario (alumnodgdartunidad de poner en
practica sus conocimientos, mediante el planteamiel® situaciones que
pretenden simular situaciones reales relacionadasla logistica empresarial
gue necesitan ser mejoradas, reconducidas o etasna

» Los usuarios pueden realizar la simulacion condlidesde cualquier PC que
tenga instalado el e-learning sin necesidad de eastain aula con el profesor,
esto permite una gran flexibilidad e independencia.
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El e-learning BestLogistic permite al administradprofesor) poder evaluar a
los usuarios (alumnos) desde cuatro puntos de distintos, ya que cada
pregunta es valorada segun cuatro criterios:

Satisfaccién Direccion
Satisfaccion Personal
Rentabilidad

Riesgos

O O OO

Los usuarios podran consultar en todo momento @esta evaluando su toma
de decisiones en los diferentes proyectos. Teralgandisposicion unos graficos
en los cuales se les indicara sus puntuacionessatiferentes ratios.

Los usuarios obtendran un comentario después agedssion que tomen que
sera revelador de cuan buena o inadecuada hawsm@dgmuesta en funcion de la
opinion de la junta directiva.

Existencia de un histérico (imprimible) en el cus# muestran todas las
situaciones que se han planteado asi como lasiaexssque los usuarios
(alumnos) han tomado. Esto sera de gran utilidaa pader realizar consultas al
administrador (profesor) o dudas que se hayannawigi debido a las situaciones
planteadas.

Algunas de las respuestas iran dirigidas mas auavébs conocimientos del
usuario-alumno que a valorar su capacidad de msoluante determinados
problemas, de esta forma también toma entidaddasim#ad de una formacion
tedrica solida.

El administrador (profesor) podra evaluar las denes que han tomado los
usuarios (alumnos). Existe la funcionalidad de irfgpolos datos de los
diferentes usuarios, de este modo el administretmondra de la puntuacion
que el usuario ha obtenido de cada ratio asi cdimigtérico con sus respuestas.

El e-learning BestLogistic esta dotado de unasaelasy medidas de seguridad.
Todos los archivos estan codificados de tal magee el usuario no podra

abrirlos si no lo hace durante la simulacion. Loshi&zos que se envian al

administrador para que este pueda evaluar a losriasutambién estan

codificados. La base de datos que contiene todasitaaciones se encuentra
protegida mediante contrasefia de tal manera qoeekatiministrador dispondra
de los datos que se almacenan en ella.
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2. SIMULADORES CONDUCTUALES.

Uno de los pocos factores clave para que las eagpresiedan seguir siendo
competitivas son sus recursos humanos. En el mqigese inmediato futuro los

directivos, y cada vez mas los técnicos tambiémeda poseer, ademas de los
conocimientos técnicos necesarios, capacidad péabajo en equipo y habilidad en la
toma de decisiones en un entorno econémico complegmbiante.

La toma de decisiones dentro de la gestion empaésarpone que se produciran
errores, los minimos deseados, pero siempre sei@rad. Son inevitables ya que van
asociados al ser humano pero lo importante es gueas tomado decisiones. Para
mejorar la tasa de error, estudios realizados selbcemportamiento de los directivos
han demostrado que las habilidades directivas gafzacidad de liderazgo mejoran
después de haber realizado un proceso de apreandiaspdo en un simulador de
negocios interactivo.

Sera pues de gran importante cualquier experieneapueda ganarse sin los efectos
qgue pudieran derivarse de una decision erroneammlesnente de una decision no

optima. Asi pues, la utilizacion de los simuladopermite avanzar y acortar el largo y

costoso proceso de acumulacion de experiencia.

Los simuladores empresariales son de gran utikedd formacion de:

« directivos y mandos intermedios que deban agtitamar decisiones sobre una area
funcional de la empresa (marketing, finanzas, pcoum, 1+D, etc.) y/o con una vision
global de la empresa y quieran mejorar su capa@studtégica,

* técnicos y directivos que quieran o deban mejetacapacidad para el trabajo en
equipo, su comprension de la logica interna desddraas funcionales distintas de la
propia y/o mejorar sus habilidades ejecutivas d¢arfea de decisiones empresariales.

Por tanto, es una herramienta que permite realizafformacion practica, interactiva y
de calidad y, ademas, es una herramienta que denmastrado muy util para conseguir
que las personas de la organizacion:

consigan entender de forma global la organizacion.

aprendan y mejoren su capacidad de gestidon estatég

aprendan y mejoren su capacidad de gestion dadas &uncionales de la
empresa (marketing, finanzas, produccion...).

mejoren su capacidad para el trabajo en equipo.

mejoren la "calidad" de las decisiones empresarigle adopten.

mejoren sus habilidades directivas.

sean capaces de liderar con éxito los equipos emEs a su cargo y, que
todo este aprendizaje y mejora, se pueda hacemaléouma facil, sencilla y
natural.

WwnN e

No ok
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En este proyecto se ha desarrollado un simuladoedecios tipo conductual que forma
parte de una formacién e-learning. Entendemoslehming como un aprendizaje
basado en tecnologia (technology based learnidgsignando a un tipo especifico de
formacion a distancia , donde se utiliza cualqtilpo de medio electronico para la
distribucion y ensefianza de contenidos didacticos.

Como su propia definicién indica, conducta es knera con que los hombres se
comportan en su vida y acciones. El simulador condl analizard el comportamiento
del empresario en su toma de decisiones y lo gpara mejorar sus habilidades
directivas, todo ello en un entorno visual y ediwvcaqiue facilitara la tarea al mismo.
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3. GESTION LOGISTICA DE UNA EMPRESA

3.1. Logisticay SCM

3.1.1. Evolucién Historica

Etimologia

La etimologia de la palabra logistica viene deda griega "logistikos", transformada
en la latina "logisticus”, que significa "aptitudrp el calculo”. Otros autores la hacen
derivar del término latino "logista" que se usalmapindicar al administrador o
intendente de los ejércitos romanos y bizantinos.0S basamos en los origenes de la
palabra “logistica” para hacernos una idea de dgslisitos para ser un buen director
logistico en cualquier empresa, creeriamos queeessario tener aptitudes para el
calculo matematico, la estrategia y la correctati@esde los movimientos de los
materiales o productos (ejércitos en sus origemés)argo de la cadena de suministros.
En efecto, éstos son las principales cualidades |farar el area logistica de cualquier
empresa.

Definicién

En el ambito empresarial existen multiples defoneis del término logistica que ha
evolucionado desde la logistica militar hasta elcepto contemporaneo del arte y la
técnica que se ocupa de la organizacion de lo®sflgie mercancias, energia e
informacion. En los ultimos afios han aparecido agd¢@rminos como SCM o Gestion
de la Cadena de Suministros, que no difieren mdehla definicién de logistica y que
trataremos mas adelante.

La logistica empresarial cubre la gestién y la ifizacion de las actividades de los
departamentos de compras, produccion, transpolteacanaje, manutencion y
distribucion, y resulta fundamental para el conwertias actividades logisticas son el
puente entre la produccion y los mercados que estgparados por el tiempo y la
distancia.

Origenes

Mientras no existid6 un sistema desarrollado desprarie y almacenamiento a nivel
mundial, el movimiento de los productos se limitabdo que una persona podia
acarrear, y el almacenamiento de los productoscedesos era posible solamente un
periodo de tiempo corto. Este sistema de transpoainacenamiento obligaba a las
personas a vivir cerca de los lugares de producgi@nconsumir una gama bastante
pequefa de productos.

Cuando los sistemas logisticos empezaron a meg@reonsumo Yy la produccion fueron
separandose geograficamente. Las distintas zonaspseializaron en lo que podian



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

producir mas eficientemente. Asi, el exceso de ymcidn se pudo enviar de forma
rentable a otras regiones y los productos que nfalsécaban en la zona pudieron
importarse.

La logistica moderna tiene su origen en el ambétdadngenieria militar que se ocupa
de la organizacion del movimiento de las tropasamnpafia, su alojamiento, transporte
y avituallamiento. ElI Barén de Jomini, tedrico maiti que sirvio en el ejército de
Napoleodn |y del Zar de Rusia a principios delsglX, elevo la logistica al rango de
las tres ramas principales del Arte de la Guem#oja la estrategia y la tactica. Tras la
Segunda Guerra Mundial, la demanda de productegicee los paises industrializados
y la capacidad de distribucién se quedo en un metior a la de venta y produccion.

Esto ocasiono la proliferacion de los productososrdepartamentos de mercadeo, que
optaron por vender cualquier articulo en cualqligyar posible, y los canales de
distribucion comenzaron a ser obsoletos. Por ten@ta gerencia, consciente que la
distribucion fisica tenia que ser eficiente y repregar rentabilidad en lugar de gastos,
comenzO a probar modificaciones sustanciales ersiktemas de distribucion y ésta
comenzoO a tener identidad propia dentro de la@siiaide la organizacion.

Asi se dan los origenes de la logistica en los ejudepartamento de distribucién
controlaba el almacenamiento, el transporte y ete g control de los pedidos. Los
profesionales que habian gestionado la logisticditamidurante la guerra se
incorporaron al mundo empresarial y las técnicgsstwas evolucionaron rapidamente.

Epoca Caracteristicas Relevantes.

 Desarrollo del analisis de costo total de las
1956 - 65 operaciones logisticas.

« Enfoque de sistemas al analisis de las
Una Década de Conceptualizacion de la interrelaciones del sistema logistico.
Logistica. e Mayor preocupacion por el servicio al

consumidor al minimo costo logistico.
+ Atencion a canales de distribucion.

« Desarrollo fragmentado; Administracion. de

1966 - 70 Materiales / Distribucion Fisica.
» Los sistemas de medicion del desempefio
Prueba del Concepto de Logistica. fomentaban la optimizacion local, evitando

la integracion.

 Crisis energética impulsé el movimiento
hacia la mejora del transporte vy
almacenamiento.

« Preocupacion ambiental/ecolégica impacta

1971 -79 las operaciones logisticas.

« Altos costos de capital y recesion.

» Fuerte orientacion hacia la administracion

Un Periodo con Cambio de Prioridades. de materiales por la incertidumbre en la
obtencién de los insumos.

e La computacion impuls6é el desarrollo de
modelos logisticos.

10
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1980°s

Impacto Tecnoldgico. intercambio de informacién, acercando los

 Liberacion del transporte fomentd el
incremento de la productividad a través de
una mejor coordinacion de la distribucion,
manufactura y abastecimientos.

e La tecnologia de la micro computacion
fomentd la descentralizacion e

clientes a la empresa.

e Revolucién de la tecnologia de la
comunicacién y codigo de barras, impulsa
la coordinacion e integracion de los
elementos del sistema logistico.

1990's

Hacia el Futuro: Fuerzas Integradoras de la producto e informativa.
Logistica. » Globalizacion de los mercados.

« Ciclos de productos cada vez mas cortos.

e Incremento en la Segmentacién del
mercado y variedad de opciones.

« Mayores expectativas en el nivel de servicio
al cliente.

e« Avances en tecnologia de proceso,

» Procesos de manufactura 'y administracion.

e El balance de poder esta cambiando del
productor al distribuidor.

* Incremento en competitividad en todas las
dimensiones y de presion sobre los
margenes de utilidad.

3.1.2. Cadena de Suministro

Veamos unas definiciones de lo que entendemos aadena de suministro en la
actualidad:

+

El conjunto de todos los procesos que involucralosaproveedores y sus
clientes y conectan empresas desde la fuente ligieianateria prima hasta el
punto de consumo del producto acabadocienario APics

Las funciones dentro y fuera de una empresa quanizan que la cadena de

valor pueda elaborar y proveer de productos y ci@s/ia sus clientes.Cox et al.,
1995

Una SC abarca todos los esfuerzos realizados prodaiccion y entrega de un
producto final, desde el (primer) proveedor delvpemor hasta el (Gltimo)
cliente del cliente. Cuatro procesos béasicos defiesos esfuerzos, que son:
Planear, Abastecer, Hacer y Entregaiupply Chain Council

El conjunto de todas las actividades asociadasetanovimiento de bienes
desde el estado de materias primas hasta el ugumalio- Quinn (1997)

Red de compafias autébnomas, o semi-autdnomas, aueefsctivamente
responsables de la obtencidn, produccion, y entitegan determinado producto
y/o servicio al cliente finakpires et al., 2001

Interpretaciones

11
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Hay autores que estructuran la cadena de summisteda siguiente manera:

+ Estructura horizontal: definida por el nimero deelds de la cadena de
suministros

+ Estructura vertical: definida por el nUmero de essps en cada nivel de la
cadena de suministros

+ Posicion de la empresa focal: definida por la pésitiorizontal de la empresa
focal a lo largo de la cadena.

Lambert et al. (1998) clasifica los miembros de $aipply Chain (SC) o Cadena de
Suministro en primarios y de apoyo. Los primarios esmpresas que aportan valor a lo
largo de la cadena de determinado producto y/acsenLos miembros de apoyo, en

cambio, aportan conocimientos y recursos al restpatticipantes dando soporte a los
primarios, pero sin generar valor.

Otra posible clasificacién de la cadena de sumoniss la propuesta por Snack (1993),
con tres niveles: cadena interna (flujos de infaior@es entre departamentos y sectores
internos de la empresa), cadena inmediata (proveedpo clientes inmediatos de la
empresa) y cadena total (todas las cadenas inmasdipie integran un determinado
sector industrial o de servicios).

Es también habitual referirse a la cadena de sstrosi como si de una red se tratase,
Supply Network. De hecho una cadena de suminigtsogna auténtica red de trabajo
con multiples negocios y relaciones comercialesjJaeque las relaciones entre los

agentes participantes son multiples en todos hsles. Es por eso que el término red
de suministros quiza seria mas adecuada pero lalgrmad de Supply Chain es ya

dificil cambiar.

Hay que detenerse también en la posible confuskisteate al hablar de cadenas
productivas y cadenas de suministro. Una caderduptiva se refiere al conjunto de
actividades que representan genéricamente a umniledelo sector industrial. Por
ejemplo, la cadena productiva de la industria aotolistica, el calzado o la industria
alimenticia. En cambio, una cadena de suministredpuser parte de una o varias
cadenas productiva a la vez, dependiendo de lastesisticas de sus productos finales.
La cadena de suministro siempre integrara todaactagdades productivas asociadas al
movimiento de bienes, desde el estado inicial deemaaprima, hasta el usuario final,
pudiendo afectar con ello a mas de un sector iridlst

3.1.3. Supply Chain Management

La aparicion del término “Gestion de la Cadena deniSistro” o Supply Chain
Management en inglés (SCM) dentro del mundo empatda sitian algunos autores
en el inicio de los afos 80 por parte de algunosultores empresariales para mas tarde
atraer la atencion de académicos y profesionaledrda. Otros hablan de la década de
los 70, donde se referia a la integracion necesati@ los depésitos o almacenes y la
propia actividad de transporte en los procesosstekaicion. Aunque lo importante de
la cuestion es que a partir de los afios 90 sedtupido un gran interés en esta area, y
analizaremos mas tarde el porqué.

12
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Definiciones

La Gestidon de la Cadena de Suministros es un matkelgestion que persigue la
obtencion de sinergias a través de la integracelosl procesos de negocio claves a lo
largo de la cadena de suministros. El objetivogip@ es, pues, atender al consumidor
final, y a los demas propietarios de recursos derfaa mas eficaz y eficiente posible, o
sea, mediante productos y/o servicios de mayor yaibido por los clientes finales y
obtenidos al menor coste posible.

La SCM busca la reduccion de costes productivasmdyor generacion de valor para
el producto, mediante un proceso de gestién enfoeadoda la cadena de suministro y
no solamente en sus unidades de negocio aisladagre®nde obtener un equilibrio

adecuado en términos de satisfaccion de los clientde eficiencia a lo largo de la

cadena de suministros.

La definicion del SCM no es Unica 'y puede enteswlee varias formas. Hay quién la
entiende como una filosofia de gestién para vigaalia cadena de suministros como
una entidad Unica, en vez de un conjunto de p#éraggnentadas y donde cada una
desempefa su propia funcién. Otros ven la SCM cameconjunto de actividades para
implantar una filosofia de gestion, que difiere ldeanterior en que ahora se deben
implantar practicas administrativas que les pemmiggtuar con dicha filosofia de

gestion, con acciones de integracion, compartiehdeaximo de informacion a lo largo

de toda la cadena, con gran colaboracion y aliaeréi® empresas, para construir y
mantener relaciones de largo plazo. Por ultimo,gaensin descartar otra posibles
interpretaciones, existen los que tratan la SCM aam conjunto de procesos de
negocio pusiness processesiguiendo la definicion dada al principio.

Ejes de actuacién del SCM

Procesos de
Negocio

Organizaciony
Personas

Infraestrucutra:
TIC, Sistemas

Un modelo posible, pero no unico, de los ejes tigaadn de la gestion de la cadena de
suministros es el siguiente.
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o0 Procesos de negocio clave que han de ser llevagldsroha eficaz a lo
largo de toda la cadena.

o La tecnologia, iniciativas, practicas y sistemaspr@senta los medios
actuales e innovadores que viabilizan la ejecudénlos procesos de
negocio claves de la SCM.

o La organizacién y el personal, es decir, la estracbrganizativa y la
capacitacion institucional y de recursos humanpazae hacer viable una
SCM eficaz.

Los tres ejes han de trabajar conjuntamente ymlkamge interrelacionados, para no
avanzar unicamente en una o dos direcciones. Lartanzia y utilidad que supone este
avance conjunto para la gestion de la SCM no haluigar los objetivos principales de

la misma, que son la reduccion de costes y lafaati®n del cliente.

3.1.4. SCMy Logistica

Desde los inicios de la SCM siempre ha habidoasedtidas sobre las diferencias entre
la logistica y la gestion de la cadena de sumosstEn 1998, el Council of Logistics
Management (CLM), defini6 la logistica de la sigiieemanera:

La logistica es la parte de los procesos de la nadde suministros que planifica,
implementa y controla el flujo efectivo y el stalgkbienes, servicios e informaciones
pertinentes desde el punto de origen hasta el pdet@onsumo, con el objetivo de
atender las necesidades de los clientes.

La logistica puede ser la parte mas visible deetdign de la cadena de suministros, que
claramente no son solo procesos logisticos. Panpige la ESI (Early Suppler
Involvement) o involucracién de los proveedoresddda fase inicial de concepcion de
un producto, o la CRM (Customer Relationship Managg) o gestion de la relacion
con los clientes, ambas son practicas tipicas d8AM y dejan de ser practicas
logisticas. En la figura se ven claramente estaseticias entre logistica y SCM.

Supply Chain Management

Proveedor Proveedor Fabrica/ Distribuidor it
Montadora

CEsiy @By (CRM CCRM D
s : s = B = =< i \
ol S e =) R
Inbound ! ! Outbound | Cliente

Final

Logistica de f Logistica Logistica Ele
Abastecimiento i Interna { Distribucion

e sistema de abastecimiento i ® PCP H e Sistema qe
= transporte i e material i distribucion
e atc { handling | e transporte
| e stock | e etc
® efc |

A pesar de lo dicho, aun hoy existen multitud deprsas del sector que asocian
logistica a transporte, y aunque es una de susspads importantes, no hay que olvidar
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las demas, como por ejemplo la Gestion de InvergtariEn conclusion, el transporte
esta dentro de la logistica, ésta, a su vez, ddetrSCM.

En los siguientes apartados trataremos de un medera las principales actividades
logisticas dentro de una empresa y algunos aspdetoSCM en la actualidad, con

especial hincapié en los nuevos sistemas y teciadagie ayudan a una mejor gestion
logistica.

3.2. Gestion del Transporte y Distribucion

3.2.1. Introduccioén

La logistica dentro de las actividades de una esapse puede descomponer en dos
grandes grupos o subsistemas. Por una parte, itibaginterna y sus actividades de

produccion y flujo interno de materiales. Por otaalogistica externa, que engloba los

trabajos de aprovisionamiento y distribucion, néi€omo objetivo la sincronizacion de

la fabricacion con la oferta y la demanda del m=&o¢ buscando 6ptimos plazos de
entrega y volumen de stocks.

Dentro de la logistica externa podemos hacer otradigision para encontrar
actividades de gestion de pedidos, manutenciéraadnaje y transporte.

Sera la gestion del transporte y un estudio de rdorr® el que trataremos a
continuacion, ademéas de una visién de la situaainal en el sector y las Ultimas
tecnologias aplicadas a la gestion integral detsparte dentro de la cadena de
suministros

Situacién actual a nivel europeo

Las fronteras abiertas y el transporte asequibiedaao a los europeos unos niveles sin
precedentes de movilidad personal. Las mercaneiangan rapida y eficientemente
desde las fabricas a los clientes, a menudo emtdsstpaises. La Unién Europea ha
contribuido abriendo mercados

nacionales a la competencia ST ALl e
eliminando barreras fisicas Freight Transport

técnicas para la libre circulacior ot | rag [ mend [ o T | | e
Sin  embargo, las tasas ¢ ways | "

. . 2005 1724 382 129 137 1525 25 3903
crecimiento del transporte y lo woe| 1683 32 129 12 1484 25| 2019
modelos  establecidos  actual ] R S S I

i6 < 2001 | 1518 350 129 130 1388 22 3526

acen que la Unién Europea es 200 1916 30 120 10 13w 22) 35
tomando medidas a medio 1988 | 1439 8 124 122 1270 20| 3315
1996 | 1 352 370 123 123 1220 20 3221

largo plazo 1997| 1314 380 121 116 113 19| 3126
1996 | 1 268 360 114 116 1140 1.9 2999

1995 | 1250 358 117 112 1133 1.9 2972

12909:]55 37.5% 92% 10.2% 17.5% 346% 31.1% 31.3%

E:;r 33%  09% 1.0%  16%  3.0%  27%| 28%

250%45_ 2.5% -0.2% 0.3% 1.5% 2.8% -0.4% 2.2%
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Modal split
oy
e | = | 2E PP | sea | Air

ways
2005 442 10.0 33 34 391 0.1
2004 441 103 34 34 339 0.1
2003 434 10.1 33 35 396 0.1 ., .
w2 45 w00 38 38 =2 0 La supresion de las barreras al comercio provoca
2001 431 102 36 37 394 0.1
moo| 428 08 37 36 me o el aumento del volumen de transporte de
1999 434 10.8 a7 37 383 0.1 , . . 7
| @5 s 39 s w9 o mercancias a gran distancia, y de manera mas
me| 43 o 33 e om0 o notoria tras las ampliaciones de la UE en 2004.

Este crecimiento constante de la movilidad
somete a los sistemas de transporte a una gralmrgda congestion de las carreteras
y aeropuertos aumenta la contaminacion. Otro proalactual es la fragmentacion de
los sistemas de transporte, incluida la escasenlkdees con las regiones periféricas o
la carencia de buenas conexiones entre las dstieds regionales o nacionales.

La UE esta trabajando en varios proyectos parararegsta situacion. Destacan la
promocién de proyectos de mejora de infraestruaarransporte, redes transeuropeas
(RTE) o los planes de acciéon de cara al 2010 expsiesn el Libro Blanco del
transporte. Entre los objetivos del Libro Blancaseuentran:
- reducir los retrasos en los vuelos creando unaiatgta europea integrada de
control de trafico aéreo.
- Mayor inversion en vias maritimas y vias navegabigeriores. Mejores
servicios portuarios y normas de seguridad maritima
- Medios de transporte combinados para ofrecer magficacia, menos
congestién, unos costes mas bajos y menos contaigrina

El plan de accion a corto plazo es fomentar la aditividad del ferrocarril, formular
una politica portuaria, crear sistemas inteligediesransporte, cobrar por el uso de la
infraestructura, producir mas biocombustibles ydist cdmo disminuir la congestiéon
de las ciudades.

El uso del transporte intermodal también ayudaréa peonseguir los objetivos
propuestos anteriormente, pero si queremos qutlise el transporte maritimo a corta
distancia, el ferrocarril y la navegacion interipor ejemplo, habra que comprender sus
necesidades, de modo que el uso de modos altesaiermita ofrecer soluciones de
transporte viables orientadas a sus clientes.

Una de las herramientas europeas para fomentartdamodalidad es el programa
Marco Polo, con el objetivo de reducir la congestife la carretera y mejorar el
rendimiento medioambiental del sistema de transpartravés de la intermodalidad.

La tecnologia de la informacion tendra cada vez ped® en la mejora del transporte a
nivel mundial. Los llamados “sistemas inteligentlestransporte” ayudaran a reducir
costes, aumentar la seguridad y la eficacia eradéigsidades logisticas. A modo de
ejemplo, el programa europeo de radionavegaciorsai@ite, llamado “Galileo”, que

pronto abrira sus puertas. Galileo sera interespata todos los sectores, pero en
especial para el transporte y la logistica. Pompje, permitira la armonizacién de

sistemas de seguimiento y guia de transportes tyilmoina de forma considerable a la
mejora de la seguridad. Ademas, Galileo se com&egti una herramienta clave para el
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desarrollo de soluciones inteligentes en el sistéenransporte no s6lo en Europa sino
en todo el mundo.

La gestion empresarial del transporte

La gestion del transporte dentro de una empresdepiievar a una ventaja competitiva
de gran importancia, vinculada con la calidad deige, y condicionada por tres
elementos externos:

- Condiciones geograficas
- Infraestructuras publicas
- Impacto de la legislacion

Las diferentes modalidades de transporte se poddaificar de la siguiente forma:
- transporte por carretera
- transporte por ferrocarril
- transporte maritimo
- transporte aéreo
- Transporte fluvial
- Transporte pipeline
- Intermodal

Dentro de cada una de las anteriores modalidadbsa lgue especificar la propiedad de
los medios de transporte, la modalidad de trans@ota que se dediquen y el grado de
implicacidon en el transporte (realizacion / gesti@htransporte).

En la actualidad resulta ciertamente complicadehaoa clasificacion exacta de los

tipos de especializaciébn de las empresas de treaspBxisten empresas que no

ejecutan el transporte sino que solo lo gestioranocagencias intermediarias entre

cargadores y transportistas, o solo realizan afyuoaciones como empresas de
actividades complementarias. Existen, por otraepainpresas transportistas que no
tienen medios de transporte en propiedad sinoagusubcontrata a terceros. Entre estos
dos extremos podemos encontrar multitud de comioines, dependiendo de las

necesidades y posibilidades de cada empresa. édgjamplos serian:

- Empresas dedicadas al transporte maritimo, llamiéetaslores disponentegie
establecen rutas reglares con buques fletadospguoopios.

- Empresas especializadas en transporte terrestrexgpl@an un trafico regular
de camiones de cargas completas entre dos ciugadda propiedad de los
camiones.

- Empresas que no contratan con los cargadores compiesa transportista, sino
qgue la tarea que ejecutan es buscar la mejor yem@somica solucion para
transportar una mercancia.

- Empresas dbBandlingaéreo, un conjunto de servicios prestados eeladineas
en los aeropuertos. Esto incluye servicios a pesajécomo facturacion,
asistencia a enfermos, protocolo, equipajes..ryicses de carga y descarga,
mantenimiento, limpieza de aviones, informacionreadperaciones en vuelo,
transporte de pasajeros en pista, etc.
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Hoy en dia, la subcontratacion de los serviciosstagps por parte de las empresas suele
ser lo mas corriente, ya sea de forma parcial optetan Habra que estudiar muchos
aspectos internos y externos a la empresa anteledal@ir este punto importante del
transporte.

Las nuevas tecnologias aplicadas a la gestionraesgorte también seran objeto de
estudio para lograr la mayor eficiencia posibleapar empresa. La gran variedad de
soluciones informaticas que tratan la gestion detdividades logisticas y, en concreto,
de la distribucion y el transporte. Se convertieinherramientas especialmente Utiles
para las empresas de cara a conseguir un mayaokdatsus movimientos, eficacia en

Sus operaciones y un mejor trato con los clientes.

El encargado de la gestion del transporte dentrdadiincion logistica tendra las
siguientes funciones principales:

- Disefar el sistema de tréficos.

- Definir las rutas de reparto.

- Decidir si subcontratar o no el transporte.

- En su caso, gestionar la subcontratacion.

- Elegir el modo de transporte.

- Proteger la mercancia para el transporte.

- Contratar el seguro de transporte.

- Contratar el transporte.

- Cumplimentar la documentacion.

- Optimizar los costes de explotacion del transporte.

- Cumplir con las responsabilidades del incotermredadlo.

- Hacer un seguimiento de la gestion del transporegliante los ratios
adecuados.

- Eleccion de los vehiculos.

- Gestion de incidencias.

- Carga, estiba, descarga y desestiba de la mercancia

Para un buen desempefio de las funciones de geildtransporte, es importante
conocer una serie de conceptos, como:

- Los nombres y las funciones de los profesionales igtervienen en el
transporte de mercancias.

Transportista: Se denomina transportista a toda persona, fisjeedica, titular de una
empresa especialmente concebida y equipada pegalilzacion material de transportes
de mercancias por carretera por cuenta ajena corprspios medios personales y
materiales, y que, al efecto, dispone de uno ovehg&ulos adecuados con capacidad
de traccidn propia, bien en propiedad, o en videctualquier otro titulo permitido por
la legislacion vigente.

Operador de transporte de mercancias Se denomina operador de transporte de
mercancias a la persona, fisica o juridica, titderuna empresa que, ya sea bajo la
configuracion de agencia de transporte, de traisitade almacenista-distribuidor, se

encuentra habilitada para intermediar en los téymilegalmente establecidos en la
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contratacion del transporte de mercancias, actuaodmo organizacion interpuesta
entre los cargadores y los porteadores que comnat@mbre propio tanto con los unos
como con los otros.

Porteador: Se denomina porteador al transportista que, gadvdel contrato, asume,
en nombre propio, la obligacion de transportamascancias de un lugar a otro.
Cuando el transporte se hubiera contratado utdizda mediacién de un operador de
transporte, éste ocupara la posicion de porteadatef al cargador, respondiendo del
cumplimiento de la totalidad de obligaciones y oesmabilidades que al porteador se
atribuyen en estas condiciones generales como kseraurealizado el transporte él
mismo.

Cargador o remitente Se denomina cargador o remitente a la persosiafio
juridica, que, ya sea por cuenta propia o como aglper de transporte, solicita la
realizacién del transporte en nombre propio y &emtla cual el porteador asume, en
virtud del contrato, la obligacion de efectuarlo.
Cuando la realizacién del transporte fuera reqaeaicporteador por el personal de una
empresa en el ejercicio de las funciones que enéstja atribuidas, se presumira, salvo
prueba en contrario, que contrata en nombre deaddompresa, correspondiendo, por
consiguiente, a ésta la posicion de cargador en ebntrato.

En los demas casos, se presumira, salvo pruebaomramo, que la persona que
requiere los servicios del porteador contrataaidporte de las mercancias en nombre
propio, asumiendo la posicion de cargador en dratin

Expedidor: Se denomina expedidor a la persona, fisica digaj que materialmente
hace la entrega de las mercancias al porteador pswa transporte.
Podra ser expedidor de las mercancias el propgadar o una persona distinta que
actle por cuenta de aquél.

Consignatario o destinatario: Se denomina consignatario o destinatario a la parso
fisica o juridica, a la que el porteador ha deegyar las mercancias objeto del transporte
una vez finalizado éste.
Podréa ser consignatario de las mercancias el poapgador o una persona distinta.

- Términos relacionados con la contratacion del trarts.

Envio: Es la cantidad de mercancias, embalaje y sopoetesaidja incluidos, puesta
efectivamente, en el mismo momento, a disposic&mdrteador y cuyo transporte es
requerido por un mismo cargador para su entrega@ismo consignatario, desde un
anico lugar de carga a un unico lugar de destinastituyendo objeto de un mismo
contrato de transporte si bien un solo contratagoener por objeto el transporte de
multiples envios de un mismo cargador.

Bulto: Se denomina bulto al objeto o conjunto de objetnsluido su embalaje,
cualesquiera que sean sus dimensiones y volumerganstituya una carga unitaria en
el momento de su entrega al porteador claramefgeedciada del resto del envio

Flete: precio que ha de pagarse por el alquiler de ucobavion o camién, o por la
carga transportada. Antes de salir del puerto dbbgearse el flete.

Carta de porte: es documento que acredita la existencia del aantfe transporte. No
obstante, la ausencia, irregularidad o pérdidaid@oddocumento no afectaran ni a la
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existencia ni a la validez del contrato, si bieamtd el cargador como el porteador
podran exigirse mutuamente la expedicion de urta darporte.

3.2.2. Modos de Transporte

La eleccién de un modo de transporte para haogarlleuestras mercancias a destino
esta directamente relacionada con las necesidaéisutares de la empresa en los
siguientes términos:
- Velocidad:
- Tiempo disponible para completar el proceso desgatr
- Distancia que tiene que recorrer la mercancia
- A menor tiempo, la eleccion esta mas limitada
- Fiabilidad:
- Capacidad de hacer la entrega dentro del tiem@blestdo y en condiciones
satisfactorias.
- Incremento de stocks
- Aumento de costes
- Rectificacion de errores en las entregas y repnside los productos dafiados.
- Costes:
- Costes fijos y variables inherentes de cada modmdsporte.
- Coste del capital relativamente bajo de los veb&ulle carretera y su
flexibilidad, pequefias mercancias en distanciaasor
- Cuando los volimenes de mercancia aumentan, otombbsnde transporte
pueden ser econOmicamente mas atractivos.
- Grandes volumenes en distancias largas

En funcion del tipo de empresa, sector en el quernseientra y el destino de las

mercancias (cliente final, centro de distribuci@imorista, etc.) optaremos por un modo
u otro, con la opcion de utilizar varios de ellegi@n el trayecto. A la hora de elegir el

modo de transporte idéneo para la empresa, existarserie de factores operacionales
que nos llevaran a la correcta eleccion y que debeamalizar de forma integra y

detallada.

- Cliente:
- Localizacion geografica
- Condiciones de entrega (acceso, horario, restrieside peso, volumen, etc...)
- Caracteristicas de los pedidos (numero, frecueatsa,)
- Cargas de retorno
- Nivel de servicio requerido
- Posibles riesgos de "no pago".
- Producto:
- Tamafio y forma
- Peso
- Valor
- Fragilidad
- Obsolencia o deterioro.
- Substancia peligrosas o toxicas.
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Empresa:

- Localizacion de las fabricas

- Localizacion de los almacenes

- Localizacion de los mercados

- Situacion financiera

- Dispersion del mercado y politica de segmentacion

- Sistema de reparto existente.

Entorno:

- Infraestructura: carretera, canales, vias fluvjdesocarriles, puertos.
- Leyes e impuestos

- Métodos de distribucion disponibles (por ejemplagties de carga)
- Tecnologia

- Condiciones climatolégicas

3.2.2.1. Transporte por Carretera

Unica forma que permite una comunicacion directatehael cliente final sin

trasbordo intermedio, excepto en casos especiales.

Costes:

Ventajas:

- Infraestructura vial de caracter universal

- No hay necesidad de transbordos para el transpoetta a puerta

- No requiere de terminales de carga y descargaiafipadas.

- Muy apto para pequefios envios.

- Flexibilidad y versatilidad: cuenta con mayor ies&uctura, y puede cumplir
con cualquier punto de origen y destino. Ademasafteedad de camiones, tanto
en volumen(dos ejes, tres ejes, trailer, tren deetma, etc..) como de
especialidades (carga general, porta vehiculos, caneias peligrosas,
alimenticios, etc...), hace que se pueda atendesttas mercancias, cualquiera
gue sea la naturaleza de ésta.

- Buen servicio al cliente

- Gran amplitud de oferta de transporte.

- Velocidad

Inconvenientes

- Congestiones de traficos por limitacién de capataacarreteras

- Problemas medioambientales

- Restricciones de seguridad limitan el peso y lasedsiones de los cargamentos
(40 pies de larga por 8 pies de ancho)

- Coste medio / alto

Tanto por ciento de ingresos por transporte eretsag sobre el total de transporte
de carga y del volumen total.

Altos costes variables y bajos costes fijos. Laaniayde los gastos son incurridos
por el movimiento de la carga (mano de obra, mamiento, etc..).
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Aplicacion de soporte para el calculo de costes td@hsporte de mercancias por
carretera

ACOTRAM es una aplicaciéon informética de ayuda alcalo de los costes de
explotacion de los vehiculos de transporte de mefaa por carretera. A traves del
mismo se pueden consultar los costes directos slaliferentes tipos de vehiculos
estudiados en el "Observatorio de Costes del Toatespe Mercancias por Carretera”,
integrado por el Comité Nacional del Transporte @arretera, las principales
asociaciones representativas de empresas carga@d®&&OC, AEUTRANSMER vy
TRANSPRIME) y la Direccion General de Transportes Qarretera.

wa Tipo de Vehiculo x|
Yehiculo Rigido de 3 Rigido de 2
Articulado de Ejes de Carga Ejes de Carga Frigorifico Frigorifico
Carga General General General Articulado de 2 Ejes
L1 - L] - 2]
Cisterna Cisterna
Articulada de Articulada de Cisterna Cisterna
Peli Peli Articulada de Articulada de
[Quimicos) [Gases] 16 P P
Yolquete Yolquete
Tren de Articulado de Articulado de
Carmretera P d Gi ! Obra Furgoneta
g — Cemar
Caracteristicas Técnicas Costes Costes Costes Costes Costes Resultados
v de Explotacion Fijos (1] Fijos (2] Fijos [3] Yarables Indirectos Grabar
~Resultados (Vehiculo Articulado de Carga General)
~Costes A I ~ Caleulo P lizado [30/0472006) — ~Obszevatorio de Costes [30/0452006) —
Euros [€] % Euros [€] %
Costes Totales 10949258 100.0
Costes Directos 109.492.58 100.0 109.492 58 100.0
- Costes Temporales 61.067.78 55.8 61.067.78 55.8
Arnartizacidn del vehiculo 1360233 124 13.602.33 124
Financiacion del vehicul 207870 14 2.078,70 13
Perzonal de conduscisn 26,580,401 234 2568041 234
Seguros del vehiculo E.370.85 58 B.370.85 5.8
Costes Fiscales 84349 oe 843.43 08
Diietas del conduckor 12.586.00 1.5 12.586.00 15
- Costes Kilométricos 48.424 80 442 48424 80 442
Combustible 3F.E3T07 344 37EIF07 344
Neuméticos 5.795,73 53 5.795,73 53
tantenimiento 1.800,00 16 1.800.00 18
Reparaciones 315200 23 3.192.00 29
Peajes 000 0o
Costes Indirectos 0.00 0.0
Costes de estructura 0o oo
Castes de comercializacin 0.00 0o
Otros costes indire ctos 0,00 o0
. Amortizacién del vehiculo
] 23.4% 23.4%
B Personal de conduccisn
B . 0.8% 12.4% 0.8% 12.4%
. Costes Fiscales
= Dietas del conductor
Combustible 5% ?§§ 11.5% %
. N eumiticos 6% ?:’Ez
. Mantenimiento 9.3% 5.3%
R eparaciones
Peajes 34.4% 34.4%
Cnztes Indirecine

Otros puntos de interés para la correcta gestidriraesporte por carretera son los
siguientes:
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» Pesos maximos del vehiculo de transporte:

Excesos de peso
Hechos sancionables
FALTAS MUY GRAVES (Sanciones desde 3.301 a 4.600 €):

El exceso sobre la masa maxima autorizada de los vehiculos o de alguno de sus ejes en los
porcentajes siguientes: *

M.MA. EXCESO SOBRE UN EJE EXCESO TOTAL
+ de 20 Tm. + 30 % + 15 %
+de 10a 20 Tm. + 40 % + 20 %
Hasta 10 Tm. + 50 % + 25 %

FALTAS GRAVES (Sanciones desde 1.501 a 2.000 €):

El exceso sobre la masa maxima autorizada de los vehiculos o de alguno de sus ejes en los
porcentajes siguientes :*

M.M.A. EXCESO SOBRE UN EJE EXCESO TOTAL

+ de 20 Tm. + 25% hasta el 30% + 6% hasta el 15%
+de10a20Tm. + 35% hasta el 40% + 10% hasta el 20%
Hasta 10 Tm. + 45% hasta el 50% + 15% hasta el 25%

FALTAS LEVES (Sanciones desde 301 a 400 €):

El exceso sobre la masa maxima autorizada de los vehiculos o de alguno de sus ejes en los

porcentajes siguientes :

M.M.A. EXCESO SOBRE UN EJE EXCESO TOTAL

+ de 20 Tm. + 20% hasta el 25% + 2.5% hasta el 6%
+de10a20Tm. + 30% hasta el 35% + 5% hasta el 10%
Hasta 10 Tm. + 40% hasta el 45% + 6% hasta el 15%

« Cuando esta infraccidon sea detectada durante su comisidn en carretera debera
ordenarse la inmediata inmovilizacion del vehiculo hasta que se supriman los motivos
determinantes de la infraccion .

Fuente: Ministerio de Fomento

» Normativas vigentes sobre Transporte de Mercapuia€arretera

http://www.fomento.es/MFOM/LANG CASTELLANO/DIRECCIONES GENERALES/TRANSPORT
E POR CARRETERA/ INFORMACION/NORMATIVA/listadoTransporteMercancias.htm

» Plan estratégico para el sector del transporte decancias por carretera.
PETRA

archivillos transporte x organizar\PETRA14 carretera2007.pdf
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3.2.2.2. Transporte Ferroviario

Desde comienzos del 2005 existe libertad para aegaresas operadoras de traficos
ferroviarios de carga, un gran paso para los opegacprivados que habian visto, hasta
ahora, como el transporte ferroviario era de titdéad estatal en lo que se referia a las
vias, la traccion y la gestion.

. NUEVO MODELO FERROVIARIO

Define la politica ferroviaria, AUTORIDAD
legisla y planifica MINISTERIO DE FOMENTO FERROVIARIA
5 - Otorga licencias
Supervisa y soluciona
posibles conflictos
Encomienda de Licitaciones de servicios de PRESTADORES
construccién/administracion interés publico DE SERVICIOS
ADMINISTRADOR DE ,
INFRAESTRUCTURAS Adjudicacion de capacidad EMPRESAS
FERROVIARIAS FERROVIARIAS DE
(ADIF) TRANSPORTE

| OTROS PROVEEDORES DE |
| SUMINISTROS ¥ SERVICIOS |

e-1LOGISTICS

Fuente:MASTER EN e-LOGISTICS AND SUPPLY CHAIN MANAGEMENTUPC

En la actualidad, se comienzan a ver los primereses completamente privados
transportando carb6n o contenedores regulares.ptiasipales empresas que dan
competencia a Renfe son ACS, Acciona, Transfesms@drail Transport o AZVI, y
muchas otras estdn en proceso de formacion. Des tfmima, Renfe lleva a cabo
alianzas con algunos operadores con el objetivledar a acuerdos con sus futuros
competidores. Existen otras compafiias que se fwyidaca la modalidad que permite
solicitar capacidad de infraestructura (surcos) eloobjetivo de poder constituir trenes
de mercancias que utilizaran la red del Adif erahos previamente concertados y tras
el pago de un canon por el uso de la via.

- Suele utilizarse para envios de gran volumen yatadistancias, que acostumbra a
verse como un método inflexible y lento, sobretedalistancias cortas. Para lograr
la eficiencia, las distancias deben ser mayoré¥&H80 Km.

- Los productos transportados suelen ser materiagprie bajo valor (carbén, papel,
cereales, productos quimicos, etc...)

- Sistema relativamente rapido.

- En cuanto a los costes, aun siendo una opcion gasdmica que el transporte
aéreo, sus costes fijos son altos a causa de fas miversiones necesarias,
inherentes a toda gran infraestructura, como séenéido de lineas, las estaciones,
la maquinaria, etc. De ahi la eleccidn de este ondditransporte en las areas en
donde hayan sistemas logisticos con redes y cegtressupongan transportes en
grandes volumenes.
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- La accesibilidad es limitada, lo que obliga entoicasos a efectuar transbordos y
conexiones con otros medios, alargando preciorgpiiede transporte. (transporte
intermodal)

- Buena penetracion, ya que las estaciones suelen sigtadas en el centro de las
principales zonas econdémicas.

- Escaso efecto contaminante

- Lentitud en el tiempo de entrega puerta a puetteddea los transbordos.

- La tendencia es utilizar lotes mas pequefios y émtes, optimizando la carga por
vagon y con la utilizacién de trenes mas rapidosrjos.

- Anchos de via diferente para las conexiones int@nales que encarece, dificulta 'y
alarga el tiempo de la conexion. Hoy en dia existstemas autométicos de cambio
de ejes que aceleran en buena medida los cambiesd® en la frontera con
Francia. También se estan realizando estudios @aga proyectos de cambio, a
largo plazo, de las vias de ferrocarril en todeeitorio espafiol.

3.2.2.3. Transporte Aéreo

El transporte por aire es sin duda el mas rapida lpagas distancias, aunque compensa
su alto coste variable (mantenimiento de los apsyabmbustible, pilotos, azafatas, etc.
De todas formas, sus coste fijos no son tan atioscel ferrocarril. El la actualidad se
han reducido los precios de los vuelos con la ejgaride nuevas compafiias y la
competencia existente.

El transporte en avién puede ser un buen métodtigugpara operaciones logisticas
con productos de vida limitada, como pueden sepestado fresco o la moda de
temporada. De la misma manera, para envios imiemaes de volumen pequefio o
envios domésticos urgentes. Los productos perexgdeeriodicos o revistas, los
farmacéuticos o envios de Business to Consumeriéandon productos ideales para
transportar por aire.

Entre las principales ventajas de este tipo despante estan: gran velocidad, seguridad
y flexibilidad. En cambio, sus principales inconmes son el coste elevado y la baja
capacidad.

Como en el resto de modos de transporte, habrpmstar atencion especial a las
posibilidades fisicas que nos da nuestro prodycanalizar si podra ser transportado de
manera eficiente, en este caso, en el transport®.a& modo de ejemplo, si nuestra
empresa decidiera transportar las mercancias ¢amidl, habria que tener en cuenta
las siguientes especificaciones de tamafnos despateintenedoresittps://www.iberia-
cargo.com/portalcarga/portlet/es/html/20Be la misma manera actuariamos con otras
empresas de transporte aéreo.

3.2.2.4. Transporte Maritimo
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Este medio de transporte ha sido utilizado desdeirsigios para el transporte de
grandes capacidades de mercancia para largascihstaacorridas. En la actualidad, su
bajo coste lo sigue convirtiendo en una opcion ligeaa largos desplazamientos,
sobretodo de mercancias de poco valor (carbon,rabése cereales, hidrocarburos,
etc..) o de productos de mas valor en contened8@s aunque no hay que dejar de
lado su principal inconveniente: la velocidad. Bnmeindo agil y veloz en el que
vivimos, esta situacion produce una limitacion a&lgr conocida. Habria que afiadir
también la necesaria proximidad de la fuente yestido de las mercancias a las vias
maritimas o fluviales para un transporte eficiefie.cuanto a los costes, los fijos son
mas bajos que en el caso del transporte por feripgaero superiores a los medios
terrestres.

Un hecho importante en la mejora del transportdtimer es la estandarizacion de los
contenedores de mercancias, que ha hecho posibkestencia de buques que pueden
llegar a transportar hasta 1.600 contenedores dpieX) (12 x 2,5 x 2,5 metros y

capacidad para unas 25 tons.) facilitando el tr@mspnternacional. También se ha
producido una notable mejora en las técnicas depmlacion de cargas en los puertos,
facilitando las operaciones de estiba y desestiba,la consecuente mayor eficacia,
disminucién de costes y reduccion del tiempo danesi de los buques en puerto.

Actualmente, en los puertos mas desarrolladostelasinales portuarias estan muy
especializadas en un tipo de carga determinadauga&on necesarias inversiones muy
elevadas para cada tipo de mercancia: gruas, pipleaaformas transportadoras, etc.,
para mercancia general, o cucharas, pulpos, diaasportadoras, etc., para manipular
graneles.

2.4.1. Estadisticas transporte maritimo de mercasci

by world region

by type of ship
Total controlled fleet Total Tegistered fieet
dwt (million)
On 1st January 1995 2000 2004 2005 January 1st, 2005 Hiumbes, dwIRTN0]
5 110 S EU-25 EU-25
Euro| 112 3501 3832 4009
g N (ships of 300 gt and over)| ™% | fiag | WO | ag
of which: EU-25 2172 253.4 290.2 3141
; 785 N :
of which: EU-15 075 2475 2822 3050 Ol tankers o e T
- = Chemical tk. 1312|193 a1 14
North America 51.0 494 487 454 ~ N N
Liquid gas t. 1184 195|225 38
i 26
Latin America |\roos 128 144 Bulk carriers gio0| 1292| 308  eas
Asia/Oceania 467 2927 3285 3813 Ore/bulkioil carriers 157 s 103 04
Africa 67 71 47 51 General cargo 15264 2174 87.3 14.0)
Unknown aTe 381 526 527 Container 3 220 797 99.2 301
Total 672.4 753.2 832.2 B79.9 Ro-Ro Carge 1208 327) 8.3) 31
EUZ5contraloftotal | 323%  336% 349%  357% E:?;Z”“” BPassenger  7g7| 1248 58 24
EU-15 control of total 30.9%  329% 335 M4T% [gt(1000)] [27 6] [11.8)
EU-25 : Foreign fl. h - e o o Cruise ships 263 67
oregntigshart | seo%  6T4%  674%  B74% (ships of 1000 gt and over)
EUAS:Foreionfagshare | eroy  grze  eron  B7.0% [ gt (1000)] G E|
Notes: anly ships of 1000 gt and over ‘ Source - Institute for Shipging Economics and Logistics, Bremen
¢ In this table Europe includes EU-25, Bulgaria, Romania, EFTA Note: No dwt for cruise ships, since dw! is & measure of the weight
Monaco, Gibraltar, Andorra, Turkey, Western Balkan countries, admissible

Russia, Ukraine and Maldavia
**: foreign flag share includes ships registered by EU countries in
other EU countries
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Trafico de buques y mercancias en los principales puertos

Miles de TRE Miles de toneladas
250.000 80.000 ’
ALGECIRAS
225,000 — B
200,000 —
60,000 —
175,000 —
150,000 — S BARCELONA
125,000 — 40,000 —
= TARRAGONA
bl BRI 30000 — P e
........ P
75,000 — _—
FLALL T L
GEUTA o 20,000 — T -
50,000 — _‘_____.........._-_..-_..---.-.._.'_““"_..- ",-: TENERFE
.---""
25,000 — LS CARTAGENA
0 o
97 98 93 00 ©01 02 03 04 OS5 06 a7 93 93 00 ©01 02 03 D04 05 OB
Buques en Puertos Trafico en Puertos (millones)
2003 2004 2005 2006 (p) Mercancias (Tm) Pasajeros
2005 2006 (p) 2005 2006 (p)
Mumero (miles) 1547 1391 1392 1450
. Total 456,0 4749 26,9 28,2
Ar total {mill GT 1.261,8 1.252,5 1.337.2 14544 )
queo total (millones GT) Exterior 3449 3859 86 77
Arqueo medio (miles GT) 8.1 9.0 9.6 10,0 Cabotaje y otros m.a 109.0 18,3 20,5
Buques entrados en puertos 2006. (%)
Trafico portuario(”)
2004 2005 05/04
Buques entrados en puerto
Numero total (miles) 115,98 117,15 1,0%
Arqueo total (millones GT) 1.244,10 1.329.34  6,9%
Numero de bugues extranjeros (miles) 55,94 59,53 6.4%
Arqueo bugues extranjeros (millones GT) 787,87 871,39 10.6%
Trafico de pasajeros (millones) (1)
Cabotaje 14,96 14,66 -2,0% ) sucuEs NAGIONALES
Exterior 412 440  6.8%
i . ol BUQUES EXTRANJEROS
Trafico de mercancias (millones Tm.) (2)
Segun tipo de navegacion:
Cabotaje 86,24 87,67 1.7%
Exterior 310,78 340,28  9.5%

(") Excluye Puertos Menores de Comunidades Autonomas.
(1) Excluido cruceros y el trafico de bahia.
(2) Excluye avituallamiento, pesca y trafico local.

27



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

Flota de transporte abanderado en Espafia 2006. (%)

Tipelogia Antigiiedades

RESTO6,1  TANQUE DE PRODUCTOS 6,4

5e ANDS 24,4

/ QUIMIQUERD 3,9 <DE SAROS 247
/ GASERO 3.2
CEMENTERO 3,2

it AROS 03

PORTACONTENEDORES 20,7

FRIGORIFICO 4,6

15-19 ANOS 5,0
250 MAS AROS 24,4
2024 AROS 11.1

EDAD DESCONOCIDA 1,1

PASAJEROS 51,9

Tonelaje

€.000=12,000: 176

12,000-20,000; 8,2 s .

3,0006,000: 15,1

<20.000: 7.9,

e

1,000-3,800: 11,1

100-500: 36, 500-1.000: 3,2

Fuente: M® de Fomento, Los Transpories y los Servicios Postales,

2.4.2. Clasificacién segun criterios:

* Modo de contrataciéntransporte propio o contratado
» Condicion contractual relativa a la carga y descarde la mercancia:
o Free in — free out (Figs responsabilidad a cuenta del titular de la
mercancia
o Liner-terms Expresidon inglesa que utilizada en la contratacde
transporte maritimo de carga, la cual indica quentdarcacion se hara
cargo de las tareas de cobertura de gastos derda gadescarga, a
ejecutarse en las operaciones de embarque y despreb&e emplea
también “Full Berth Terms - FBT".

* Propiedad de los mediosl armador es la empresa que transporta o seataat
un armador para disponer del buque (buque fletado).

El fletamento por viaje es un contrato, cuyo objeto es el transporte deaneias y en
virtud del cual una parte (fletante) pone a disgési de otra, (fletador) la totalidad o
una parte de la capacidad de carga de un barcaipataterminado viaje, a cambio de
un precio denominado flete.

El fletante conserva la gestion nautica y comeigala nave, mientras que el fletador
conserva la capacidad de carga, que puede utihiEar para cargar sus propias
mercancias, bien para subcontratar con tercergmadares determinadas parcelas de
carga, lucrandose con la diferencia de flete.

El concepto de naviero coincide, en este casogekda fletante.

El armador es la persona fisica o juridica propietaria delusygo la que, sin serlo, lo tiene en
fletamento. En cualquiera de los casos, es el qaediciona el buque para su explotacion, obteniendo
rendimiento del flete de las mercancias o traneptetpasajeros.

El Consignatario es el representante de armador en cada puer&rsor@a encargada
de recibir las mercancias. Se encargan de la atencicuidado del buque y de su
tripulacion en los puertos, y del control de lasragiones en éstos.
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Ambito geograficotransporte de cabotaj@avegacion entre distintos puertos
sin llegar a perder de vista la costa) o transgaternacional.
Clase de servicio:

o De linea regularcumpliendo ruta y horarios.

o “Tramp”. servicios de transporte de mercancias sin itireenagular
cuyas tarifas de flete se negocian libremente g pas caso de acuerdo
con las condiciones de la oferta y la demanda.

Régimen de cargacarga completa perteneciente a uno o pocos tantes, o
carga fraccionada.

Tipo de carga: [
o Graneles liquidog(quimico, hidrocarburos, gas liquidc /&
etc....)
o Graneles solidog cereales, minerales, etc.). N
o Cargas fraccionadaghierros y aceros en plancha, barr
o bobinas, etc.). s

o Cargas unitilizadasen contenedores, pallets, “big bags”, etc..
o Cargas especiales
Tipo de buque

o Bulkcarriers(cargas a granel, liquidas o sélidas). Big-Bag

0 Bugues para contenedores

0 Buques convencionaléson bodegas y entrepuentes separadores).

o Buques “Roll-on, Roll-off un tipo de ferry, buque o barco que
transporta cargamento rodado como por ejemplo awtibes, camiones
o trenes.

o Car carriers.

A modo de resumen, las ventajas principales desparte maritimo son:

Coste Tm./ Km. Bajo.

Ideal para cargas masivas y de bajo valor por dadsy volumen y para largas
distancias.

Gran capacidad: buques con un maximo de 80.000, thegando a 150.000
tons. para el transporte granelero.

Poca contaminaciéon ambiental.

Sus principales inconvenientes son:

Velocidad reducida

Dependencia del estado de la mar y otros factargwevwvisibles como la
situacion del trafico y clima laboral en los pusrtpor ejemplo.
Infraestructuras muy costosas y terminales muyoctsipadas

A continuacion, una lista de enlaces web para ebtenas informacion sobre el
transporte maritimo:
- Puertos del estado
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-Legislaciéon Transporte Maritimo

3.2.2.5. Transporte Fluvial, por Tuberia y por Cabé.

El transporte fluvial consiste en el traslado de productos o pasajerasds lugares a
otros a través de rios con una profundidad adecuad#&ransporte fluvial es una
importante via de comercio interior, por lo que, @os con las infraestructuras
suficientes son muy importantes.

En atencion a sus caracteristicas, la navegacitridn (rios y lagos) presenta
particularidades en cuanto al tipo de trafico gtikza este modo. Generalmente se
trata de mercaderias que se desplazan en granhlesewes y a un ritmo lento. Es
ideal para el transporte de productos de gran vetuoon relacion a su valor y que no
exigen, por su naturaleza, un transporte a coazopl

El trafico fluvial competitivo se basa en: 1) egrstia de zonas industriales y agricolas
desarrolladas a lo largo del rio; 2) existencia we puerto importante en la
desembocadura del rio o cerca de ella; 3) costogpetitivos de la tonelada por Km.
para determinadas mercaderias; 4) adecuadas onasxcon el modo terrestre
(ferrocarril y camion) y en menor medida, con eldmonaritimo para implementar
operativamente el transporte multimodal; a tal ¢ieacién de Terminales Interiores de
Carga (TIC) a lo largo del recorrido del rio conemirtos de transferencia de cargas de
un modo a otro.

El transporte fluvial es ideal para trasladar meecias pesadas de bajo precio, en
especial graneles sélidos y liquidos; en generajyctos de gran volumen con relacién
a su valor y que no exigen por su haturaleza unspi@te - como dijimos antes - a corto
plazo (el ritmo del transporte fluvial es lentopda afirmarse que con adecuada
infraestructura y medios para los productos indisackl modo fluvial es el mas
econdmico.

El transporte por conductoso pipeline se centra especialmente en el petroleo, aceites,
gasolina y gas natural. Los costes fijos asocial@sta modalidad provienen de la
construccion de la red de distribucion, y puedegdt a se superiores a los costes del
transporte ferroviario. Sin embargo, es el sisteoramenos costes operativos y con la
capacidad de trabajar las veinticuatro horas a@el di

3.2.2.6. Transporte Intermodal

Ventajas

La Principal ventaja del transporte intermodal edgp combinar las ventajas inherentes
a los distintos modos de transporte implicados.
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Reduccion costes sociales: seguridad viaria, cantamdn atmosférica y acustica,
consumo de energia y materias primas,...

Reduccion de costes de infraestructura: reducceintrdfico por carretera, con una
disminucién de la congestion viaria y mejor aprénvniento de las capacidades
actuales de los sistemas de transporte.

Capacidad de transportar gran volumen de cargargad distancias
Capacidad de llevar a cabo el transporte maritinfermviario durante los fines de

semanas, vacaciones o noches.

Inconvenientes

Hay que cuantificar y reducir los costes de frincadl cambiar de modo para que el
transporte intermodal llegue a ser una alternatea al transporte unimodal por

carretera. Estos costes se traducen en preciosele@sdos, mas demoras y menos
fiabilidad en los plazos, menos disponibilidad devigios de calidad, limitaciones del

tipo de mercancias, mas riesgos de desperfectos, et

Soluciones
- Concentrarse en la cadena del transporte. Redrdestructuras.
- Valor afadido de los operadores de transporte panainar costes
(almacenamiento, gestién informacion, etc..).
- Normalizar las unidades de carga.
- Unificar responsabilidades.
- Implementacion de las nuevas tecnologias.

Actores implicados en el transporte intermodal

Poder de decision de los distintos actores

en la cadena intermodal de transporte
Niveles de influencia Actores

Cargador’Fletador (o Destinataria)
MNawviera

Transitano

Transporista de larga distancia
Proveedar de servicios logisticos
Operador intermodal (puerta & pusra)
Operador intermodal (terminal a terminal)
Operador de ferrys

Operador de terminales

Tranzportista de corta distancia

Capacidad de decidir en foda la cadena

Capacidad de decidir en foda o pare de la cadena

Capacidad de decidir en parts de la cadena

Sin participacion en la toma de decisionss

LOGICH deliverable

Tipologias de mercancias en relacién con el trabspaermodal

Comidas y bebidas
Materiales de construcciéon
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Industria quimica
Maquinaria industrial
Industria automovilistica

(una vez elegida la empresa se extendera una dentasiores tipologias, la que
convenga)

Criterios de eleccién

« Tamafio de la empresa

» Ubicacion geografica

» Distancia entre terminales

* Transmitir buena imagen

* Volumen y frecuencia de envios

» Compensacion de cargas

* Numero de recogidas y entregas

* Requisitos de la carga

* Requisitos de la unidad de carga intermodal

» Entorno econdémico del decisor. Estabilidad o indembres de la economia,
organizaciéon de la empresa o las expectativasmdbiozen la forma de operar.

* Elcoste

» Las caracteristicas de los servicios logisticop@@onados por el operador de
la cadena de transporte.

» Calidad: fiabilidad, flexibilidad, seguridad, tiemge transito puerta a puerta

3.2.2.6.1. Transporte segmentado

Se utilizan tantos documentos de transporte condomde transporte se requieran para
el desplazamiento de las mercancias entre elrogigd destino. Adicionalmente, se
utilizaran otro tipo de contratos, algunos de ellerbales, en los puntos de
transferencia de uno a otro modo de transportesega para el cargue, descargue,
almacenamiento u otros servicios.

El generador de la carga, directamente o a traeésudAgente de Carga, realiza la
coordinacién de toda la operacién de transportergnalmente asume una parte de la
responsabilidad en los puntos de transferencian eCaso generalizado del contenedor
esta modalidad tiende a desaparecer.

3.2.2.6.2. Transporte combinado

Es el servicio de transporte intermodal que permeitetransporte de mercancias
utilizando varios modos de transporte, bajo un Dwento de Transporte Combinado
origen - destino, con un régimen fraccionado dpamsabilidad, pues a cada modo de
transporte se le aplican las normas que lo regulen.
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Esta forma de contratar el servicio de transpasee,utiliza frecuentemente en el
transporte internacional de mercancias y mas freeoente cuando el trayecto
principal es maritimo.

Este servicio lo suelen prestar los Agentes dgaarternacional, que actian como
Operadores de Transporte Combinado.

3.2.2.6.3. Transporte Multimodal

Introduccién

La competitividad en los procesos productivos, lemaasporte y en la transferencia de
las mercancias es un requisito para mejorar ngestradiciones de participacion en los
mercados internacionales. El Transporte Multimodalun requisito sin el cual no es
posible mejorar los niveles de competitividad destros productos en los mercados
internacionales.

El multimodalismo permite aplicar economias de leseh proceso de transporte de
mercancias, aprovechando las ventajas de cada deodlansporte, para obtener mayor
precision en los tiempos de entrega. Esto permites empresarios adelantar una
planeacion estratégica de sus procesos de produgdistribucion.

El Transporte Multimodal ha hecho posible convestirventajas los obstaculos de la
combinacion de modos, mediante el desarrollo deodemnas tecnologias de
planeacion y de operaciones de transporte, aplicaonceptos de reingenieria,
racionalizacién de procesos y logistica empresarial

Para realizar el transporte multimodal se debe @@mimo solo la operacion fisica de su
actividad sino las normas y reglamentos que establéas condiciones, requisitos,

restricciones y exigencias en los paises dondemitetoperar para los productos que
pretende transportar.

El Transporte Multimodal permite a los industr&ateasladar sus mercancias, desde
el origen hasta el destino final couan solo contrato de transporte, con
atencion técnica de la carga, menores costos dspivee, en la cantidad adecuada y
con la frecuencia requerida.

La gran diferencia del Transporte Multimodal cos éontratos tradicionales, es que en
esta modalidad de contratar el servicio de tramspal generador de la carga o
expedidor, haceun solo contrato con un operador de transporte que asume la
responsabilidad tanto de la coordinacion de todadina entre el origen y el destino de
la mercancias, asi como de los siniestros que famdigresentarse a la carga y los
siniestros a terceros 0 a los bienes de tercem$agearga pueda ocasionar.

Algunos de los contratos y actividades que es aeicesealizar técnicamente en el
transporte internacional de una mercancia, sonendbalaje, la consolidacion de
contenedores adecuadamente estibados, la trarggerenermodal, el transporte
efectivo por los diferentes modos, cargue y desegarglmacenamiento, tramites e
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inspecciones aduaneras. Todas estas actividacedermpuestar a cargo y bajo la
responsabilidad del Operador de Transporte Multeth¢dTM).

El OTM asume frente al usuario una responsabiliddal por el movimiento de la
mercancia desde el origen hasta el destino. Eis, dpe independientemente del
trayecto (maritimo, ferroviario, carretero, fluvabéreo) donde haya ocurrido el dafio o
la pérdida de la mercancia, el OTM es quien debporaler frente al usuario, por
dichas eventualidades, salvo las circunstanciasnezativas establecidas en la
normatividad.

Infraestructuras

El Transporte Multimodal utiliza la infraestructurdel transporte unimodal y
segmentado, pero esto no es suficiente cuandoesesita que la carga fluya
rapidamente entre su lugar de origen y su lugated&ino. Nuevos conceptos entran a
participar en la infraestructura de transporte, Bpggiiere una carga internacional que
circula por el interior del territorio nacional Y| enanejo del contenedor. Los
Terminales Interiores de Carga o Puertos SecosCérdros de Transferencialas
instalaciones de seguimiento y comunicaciones,mpaée de la nueva infraestructura
gue debe incorporarse para hacer posible el Traeshlltimodal.

Los Terminales Interiores de Carga o Puertos Semosnstalaciones fijas, ubicadas en
los lugares de origen y/o destino de la carganamonal, donde se le presta servicio a
cada uno de los actores que intervienen. El grah@ctor es la carga, adicionalmente
estan los vehiculos, los operadores, los conductores expedidores, entre otros.

Los Centros de Transferencia Intermodal son instates que facilitan la combinacion
de los diferentes modos de transporte presentes €orredor de Comercio Exterior,
con el fin de aprovechar las ventajas y los bemsfique de acuerdo con la vocacion de
la carga, ofrece cada uno.

Los corredores de Comercio Exterior, son el comjudé la infraestructura y de
servicios, para los actores del transporte de catgeada entre el origen y el destino de
la carga, constituida por, entre otras: las vias, dervicios de comunicaciones, los
centros de transferencia, los Puertos Secos, llesesade atencion a los vehiculos, los
hoteles y los restaurantes.

Ventajas

Para el Pais:

Descongestion de los Puertos Maritimos,

Menores costos en el control de las mercancias,

Mayor seguridad del recaudo de los tributos,

Autocontrol del contrabando,

Reduccion en costos de recaudos de Tributos Adogner

Mayor competitividad de nuestros productos en lescados Internacionales, y
Menores precios de las mercancias importadas.

NookrwhE

Para el OTM vy el transportador Efectivo:

1. Programacion de las actividades,

2. Control de la carga de compensacion,

3. Carga bien estibada (evita siniestros),

4. Programacion del uso de vehiculos de transporte,
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5. Programacion de Ingresos.

6. Continuacion de Viaje hasta el destino final,

7. A diferencia del Transito Aduanero, el OTM no regaide una SIA para solicitar la
Continuacién de Viaje. El OTM es DECLARANTE.

8. Reconocimiento del Documento de Transporte Multiahodomo documento
aduanero.

9. Tratamiento preferencial en aduanas de ingresopade. La carga amparada por
un Documento de Transporte Multimodal debe serreaiga para continuar viaje el
mismo dia que se solicita.

Para el Usuario:

Menores costos en operacion total de transporte,

Menores Tiempos de Viaje,

Programacion de los despachos y tiempos de viaje,

Programacion de inventarios,

Certeza en el cumplimiento de la operacion,

Tener un solo interlocutor con responsabilidad tota

Atencién técnica de manejo de la carga,

Menores riesgos de pérdida por saqueo o robo, y

Capacidad de negociacién (grandes generadores).

CoNoohrwWNE

Inconvenientes

-Aumento de gastos en infraestructura para el pi@ats de las mercancias en el cambio
de medio.

En algunos paises la deficiencia de las infraestras hace dificil el correcto desarrollo
del transporte multimodal con sus consecuentesticados.

- En ocasiones y pese a la intervencion del coadtin del transporte multimodal
(transitario), pueden darse problemas de coordinacentre los transportistas
intervinientes.

- La inexistencia de una normativa internacionéficada con caracter universal crea
un cierto vacio legal al respecto y propicia losflictos normativos.

3.2.2.6.4.Ejemplos de tipos de transporte intermodal

Short sea shipping (Transporte maritimo de cortatdincia)

Segun la Comision Europea, se entiende por TMCDirabsporte por mar de
mercancias y pasajeros entre puertos situadosaimagnente en Europa o entre dichos
puertos y puertos situados en paises no europesr®fios de los mares cerrados que
rodean Europa. De esta forma el TMCD incluye ehdpmrte maritimo nacional e
internacional, a lo largo de la costa y hacia ydddas islas, rios y lagos, extendiéndose
asimismo al transporte maritimo entre los Estadmsnioros (Esparfia, Francia, Reino
Unido, Alemania...) y otros Estados del Mar Balticel, Mar Negro o el Mar
Mediterraneo. El concepto esta a su vez implicitaenginculado con las autopistas del
mar. Estas se refieren a un nimero de rutas eeteentinadas fachadas maritimas en
las que es factible organizar cadenas logisticaspoocedimientos administrativos y de
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aduanas simplificados, e introducir sistemas cosaleegestion del trafico. Entre ellas,
se han identificado las siguientes, que afectaspaiia, y que esta previsto que estén
operativas entorno al afio 2010: Autopista del nehodste de Europa, desde la fachada
atlantica de Espafia y Portugal a mar de Irlandarydal Norte; Autopista del mar del
suroeste de Europa (Mediterraneo occidental), ¢ando Espafia, Francia, Italia y
Malta, con la autopista del mar del sudeste deftzuro

La comision Europea, en su libro blanco (2001) ploditica europea de transportes de
cara a 2010", plantea el Short Sea Shipping comep de las principales medidas
estratégicas para lograr un sistema de transporb@eo limpio, seguro y eficaz.

Ventajas del Short Sea Shipping

» Descongestion de las carreteras, aumentandoaasfidiencia en los envios y la
dinamica del comercio, ya que las infraestructunasitimas estdn menos saturadas y
tienen un menor coste.

» Beneficios en materia de seguridad. Con la atiiian del transporte maritimo se
conseguiria reducir de forma espectacular la cila victimas en accidentes
relacionados con el transporte.

» Beneficios en materia medioambiental. EI camhk@bpmhtron modal en beneficio del
TMCD supondria la reduccién necesaria de emisideeSQ para que Europa pudiese
cumplir con las exigencias del Protocolo de Kyatbjetivo prioritario en la politica
comunitaria.

* En materia de costes externos. Segun informa @omisién Europea (Ministerio de
Fomento, 2003), los costes externos por mediocashsporte pueden cuantificarse:

- transporte por carretera 24 € 1000 T-Km.
- transporte ferroviario 12 € 1000 T-km
- transporte maritimo 4 € 1000 T-km

El programa Marco Polo | cuantifica los costes e¥ds de la carretera cuatro veces por
encima del coste de la via maritima (9€ 1000 T-Keh)nforme INFRAS 2004 por su
parte, estable que el coste externo de la viaimar@sciende a 10,15 € 1000 T-km y
para la carretera a 71,3 € 1000 T-km.

Inconvenientes del Short Sea Shipping

* El TMCD sigue arrastrando el lastre que suponienkgen tradicional del transporte

maritimo, concebido como un transporte anticuagttply complejo, frente a la imagen
de fiabilidad, flexibilidad, frecuencia y seguridath la carga que se asocia con el
transporte por carretera.

* Necesidad de simplificacion de los documentosoggdimientos administrativos. Los

documentos exigidos para el transporte maritimg soncomparacion con los del

transporte por carretera, mayores en volumen.

* Necesidad de unificacibn de los procedimienton. dada Estado los tramites

necesarios para poder expedir un transporte marision distintos, por lo que

36



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

dificilmente se puede esperar un TMCD eficaz etoten cuanto no se armonicen las
distintas legislaciones.

* Modernizacion de las infraestructuras. Para duévVkCD sea competitivo necesita de
buques de ultima generacion, adaptados con lasasuegnologias en el ambito de las
comunicaciones y la localizacion.

Para superar los inconvenientes y conseguir apdcdMCD se deberian asumir dos
retos: de un lado simplificar los tramites docurakss de los puertos e impulsarse los
sistemas de intercambio electronico de datos. De, obhejorar la eficacia de los
servicios portuarios, dificultad que tratamos dmaar en el siguiente epigrafe.

El transporte maritimo de corta distancia puedsifitarse siguiendo dos criterios:
regularidad del servicio (servicio regular y servicio no regular) tpo de carga
transportada:

- Transporte de contenedores: consiste en el tramspler carga paletizada en
distintos tipos de contenedores.

- Transporte de carga rodada (RoRo0): carga y deschrgaehiculos terrestres,
vagon o UTIs, en un buque por sus propios medimediante la instalacion de
unas ruedas con este fin. Este tipo de buques éanalsi apto para el transporte
de contenedores.

- Transporte convencional: es el transporte de caigacontenedores. Por
ejemplo, contenedores plegables (big bags) u qoode cargas del tipo granel.
Generalmente este tipo de buques llevan instalgdass para facilitar el
proceso de carga y descarga.

- Transporte fluvial: es un tipo de transporte aundesarrollo dentro del SSS
(Short Sea Shipping). La Unica diferencia consstgue estos buques deben ser
aptos para la navegacion en canales y rios.

» Simulador para el calculo de costes y tiempo @eglsporte intermodal Short sea
shipping:http://80.38.115.72/simulador.aspx
e Puertos europeos para transporte 3&ertos europeos

Road-Rail Transport (Transporte combinado carredeferrocarril)

El transporte combinado carretera-ferrocarril es we las tipologias mas
usuales del transporte intermodal. Consta de wedta inicial en carretera y un
trayecto final con transporte ferroviario para izl el trayecto de mayor longitud.
Dentro de esta definicion general, podemos encodtrmsubdivisiones:
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-Transporte carretera-ferrocamib acompanado Durante el trayecto realizado
en tren, Unicamente se transporta la unidad deacdtg la opcidon mas extendida,
aungue requiere una gran organizacion e infragataipara el manejo de la mercancia
en el destino. El transportista debe asegurarsdagomercancia llega correctamente vy,
en ocasiones, algunas empresas incorporan ofiemad destino para controlar mejor
las operaciones. En ocasiones se realizan aliammrastras empresas para realizar esta
actividad de control.

Carga del contenedor en el caminén Sclida de la terminal

-Transporte carretera-ferrocarastompafado En este modo de transporte, el
camion se coloca en vagones de plataforma rebajad&énte una rampa. El conductor
del camion viaja en el mismo tren, pudiendo dispateelitera o asiento. Una de las
ventajas de este transporte intermodal es la dadlide carga y descarga de los
camiones, el descanso del conductor y la rapideratesporte. Es recomendable para
recorridos de media o corta distancia (200-400 kinkre las desventajas, el peso
muerto en el trayecto ferroviario o las posiblestrieciones de altura en algunos paises
europeos.

Para ampliar la informacién sobre el transportermbdal Short Sea Shipping, Road-
Rail Transport y las organizaciones implicadas|egetor:

Documentacion sobre el transporte intermodal enafisspy organizaciones
implicadas Ministerio de Fomento.

3.2.3. Subcontratacion

La subcontratacion de servicios logisticos es wereamienta que permite optimizar la
gestion logistica de aquellas empresas en laseglim&nte resulta posible y necesario,
siempre con unos objetivos concretos y cuya utllida encuadra en unos entornos
determinados.
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El nivel y alcance de la subcontratacion de achis@$ logisticas puede ser total, es
decir, si el departamento de logistica de la enapsesdedica Unicamente al seguimiento
y control de las operaciones logisticas llevadast® por un tercero, o parcial, si el
departamento de logistica retiene la gestién d#asi®@peraciones y cede a un tercero
s6lo aquellas que considera oportunas. Si nosaeaf en la subcontratacion del
transporte, la empresa puede ceder Unicamente tieidad de transporte a un
transportista 0 subcontratar, junto a la del trartep otras actividades de la funcién
logistica. En este segundo caso, estariamos habtkndn operador logistico.

Es importante considerar la subcontratacién deagpmies o actividades logisticas
como una herramienta de gestion. Esto significa cpmo tal herramienta:

- Sirve para alcanzar unos objetivos concretod ser® de una empresa.

- Su maxima utilidad se manifiesta en un deternonatorno interno (de empresa) y
externo (de mercado, de operador logistico).

- Sus objetivos, si el entorno es favorable, sealognediante una correcta implantacion
y desarrollo, es decir, con sus particulares instames de uso para asegurar el éxito.

Objetivos de la subcontratacion:

- Mayor flexibilidad ante las fluctuaciones del wemlo y la demanda.
- Mejor conocimiento y claridad de los costes logis.

- Disminucion del riesgo inversor.

- Incremento de la productividad y de los nivelesdrvicio.

- Acceso a equipos y servicios de alto nivel..

- Menor coste a igualdad de nivel de servicio.

Entornos Gptimos para subcontratacion:
A nivel interno o de empresa:

- Empresa con actividades y operaciones logisticasceptibles de ser
subcontratadas.

- Operaciones a subcontratar fuera del nucleo cedélahegocio y no sujetas a
normativa laboral o legislacion del transporte g@an contrapartidas que
vulneren la viabilidad de la subcontratacion.

- Posibilidad de reconversion del personal y amariiza de los equipos del
sistema logistico propio.

- Existencia de potencial técnico suficiente parardér el seguimiento y control
de la subcontratacion.

- Ambiente empresarial abierto a los cambios y &éasformaciones.

A nivel externo :
- Existencia de operadores logisticos adecuados. Cadayecto de
subcontratacion requiere un operador logistico deasu determinadas

caracteristicas (equipamiento especifico, area geraoion, experiencia,
recursos financieros). La empresa debera realimaidentificacion previa de las

39



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

cualidades del operador adecuado a los servicigssticos que pretende
subcontratar, asi como la seleccion de este exdrepleradores existentes.

- Exigencias del mercado en linea con los objetiv$adsubcontratacion. En un
determinado sector, si la competitividad entre @sgs no comporta el impulso
de aquellos objetivos que puedan asumirse graciasnaa operacion de
subcontratacion, no podra hablarse de un entorterexoptimo. En este caso,
subcontratar representaria una alternativa podopata reforzar la empresa
frente a la competencia. Resultaria mas ventajesticar el esfuerzo a otras
estrategias empresariales que si mejorasen eligaigiento de la empresa en
su mercado.

Para lograr el éxito en la subcontratacion y alaa@si los objetivos propuestos, hay
que ajustarse a unas pautas de funcionamientoes f#s desarrollo. Las podriamos
dividir de la siguiente manera:

- Andlisis previo a la subcontratacion. Analisis o en el seno de la empresa,
para determinar las demandas al operador, defamianpetros de servicio y
procesos de seguimiento y control, elaborar coigempara su seleccion o
establecer objetivos para la subcontratacion. &sédisis debe guiar el proceso
de obtencion de toda la informacidn basica a pdetita cual nace un proyecto
de subcontratacion, se selecciona el operador adecse redacta el contrato y
se inicia la gestion del proceso de subcontratacion

- Seleccién del operador logistico. Es aconsejaktigblexser una demanda por
escrito (descripcion de los servicios logisticasubcontratar), analizar a fondo
los operadores logisticos existentes y selecciananimero reducido de ellos
para someterles la demanda a consideracion. Ar phatsus ofertas, se debe
seleccionar aquella que ofrezca mayores ventajasdmprecio, mejor servicio,
mejores equipos,...) y credibilidad (experiencideaedentes,...).

- Estructura y contenido de un contrato. El uso deamtrato como guién para las
relaciones entre empresa y operador obliga a guedaccion sea completa y
exhaustiva. Las recomendaciones en este campdaadh preparacion de la
informacion a incluir en el contrato: descripcidnlds operaciones, los equipos,
la definicién de los parametros de servicio, Iderimes de gestion, la prevision
de las revisiones, la determinacion de la formapago, los imprevistos, las
condiciones de rescision,...

- Seguimiento y control de las operaciones. Las unstones se centran en el
contenido y utilidad de los informes semanales amsuales que envia el
operador, en los parametros utilizados en ellosgleanalisis periddico del
sistema logistico, en los reajustes que surgeasielisiones, siempre contando
con una eficaz colaboracion entre la empresa yelaglor y siendo el objetivo
la optimizacion continua de los servicios.

Por otra parte, conviene analizar en qué medidaulacontratacion de servicios

logisticos aumenta el riesgo de disfuncién de siesia logistico respecto a una gestion
propia. No conocer estos riesgos supondria nolest&abmedidas e instrumentos para
minimizarlos, con lo que la viabilidad de la subtratacion podria verse reducida.

Existen tres fuentes de riesgo en un proceso deostratacion de las operaciones y
actividades logisticas de una empresa:
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- El proceso de decision inicial, desde la decisi@ sdibcontratar hasta la
seleccién del operador, puede ser fuente de ermeebase que incidiran
negativamente en la evolucion de la subcontratacion

- El desarrollo y la gestion de operaciones. La fdikacoordinacion entre la
empresa y el operador logistico es otro de logoessociados a la gestion de
un sistema logistico subcontratado. Este peligdripdlegar a imposibilitar la
direccion de la subcontratacion por parte de lares® dejando el sistema en
manos del operador. El énfasis en las accionegglgrsiento y control son la
clave para evitar la descoordinacion.

- Las relaciones entre la empresa y el operador tiogjisincluso cuando el
operador haya sido correctamente seleccionadesepian una fuente de riesgo
en relacion con el deterioro de una subcontratacg@requiere un esfuerzo
adicional de comunicacion entre ambas organizasipaga evitar la aparicion
de problemas tales como dificultades de coordimacpgrdida de eficacia,
menor nivel de servicio, desconexién respectoiahtd final, etc. Para evitar la
aparicion de este tipo de problemas es precisdles@ claramente en el
contrato los instrumentos y la operativa de segntoi y control, las
circunstancias y el modo de revision o rescisidrcdetrato por ambas partes vy,
finalmente, el procedimiento de resolucion de lasasiones excepcionales que
pudieran presentarse.

En relacion con las tres fuentes de riesgo, lategfia de mantener un departamento de
logistica competente en la empresa que realizailbdaositratacion, responsable de la

relacion de subcontratacion, no es tan soélo lacg&biumas eficaz sino que resulta del

todo necesaria.

Operadores logisticos

Los operadores logisticos, como ya hemos comerasiormente, son empresas que
realizan todas o algunas de las actividades denleidn logistica de otras compafiias a
cambio de un precio. Dada la gran competencia ahyenos de ellos, los servicios

ofrecidos son variados, desde un simple transpwdetemercancias hasta servicios
postventa, instalacion de productos en su luganside reparaciéon, postventa u otros
relacionados con los sistemas de informacion.

Se suele pedir a los operadores cierta especidizaa el tipo de logistica que ofertan;

de ahi que las empresas de logistica deban util@ales especializados: por el tipo de
mercancia (perecedera, peligrosa, textil, etc...) segmento geografico (nacional o

internacional).

En el sector de la distribucién y el transports, pancipales servicios ofrecidos por los
operadores logisticos podrian ser:

» Disefio y gestidn informatizada de rutas.

» Conexion on-line con centros de carga-descargangportistas.

» Control y seguimiento de flotas (GPS, GSM, etc.).

* Flota homologada

Algunos de los mas importantes operadores delsgdistan a continuacion.
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Albatros Logistic, S.A.

En el siguiente documento se puede consultar sterias extensa de los operadores
logisticos existentes en la peninsula actualmempiradores_logisticos 07.pdf

A la hora de decidir entre la opcion de subcontréwa servicios logisticos del

transporte ( o todas las actividades logisticasdadempresa) o no hacerlo, hay que
sopesar ventajas e inconvenientes que pueden vsei@in la empresa y sus
capacidades.

Ventajas

- Optimizacion de costegyracias a la mejor utilizacion de los recursonjetedo en
cuenta que los operadores dan sus servicios a muchentes, mejorando la
productividad.

- Facilidad de estar en \@nguardia de la tecnologiaya que el operador conocera las
tltimas tendencias en la gestion logistica a traedas TIC.

- Posibilidad deinvertir mas en la propia actividad, al dejar de ser necesaria
inversion de capital en equipos, por ejemplo, phteansporte.

- Alianzas logisticas con los clientes gracias a la relaaén los operadores y la
gestion de estas alianzas por los mismos operadores
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- Facilidad deintroduccion en nuevos mercadasLlegar a acuerdos con operadores
logisticos en el pais o lugar donde queremos aximercado, facilita la penetracion,

ya que nos abre puertas a los distribuidores odgsasuperficies, al mismo tiempo que
optimiza el reparto.

Inconvenientes

- Pérdida de flexibilidad en la gestion logistica de la propia empresagtelt que
adaptarse a rutas, horarios y dias de entreggdeddor, entre otras actividades.

- Transferencia demucha informacion de la empresa, relacionada con clientes,
necesidades, entregas, etc..

- Costes de la subcontrataciGnaunque gracias a ella pueden conseguirse mejores
costes de explotacion.

Si la opcidn elegida ha sido la subcontrataciors plantearemos la manera correcta
para realizar este proceso y como se implanta agrgma de subcontratacion. Los
pasos a realizar son los siguientes:

1. Formular un pliego de condiciones, con las corredmtes especificaciones,
niveles y tipos de servicio, formato de precios, et

2. ldentificar los candidatos potenciales, indicandofisonomia de la empresa
logistica (especializacién, ambito territorial, .ptg los criterios de inclusién o
exclusion (p.ej: permiso de trabajar con la compeéeo no).

3. Iniciar el proceso de licitacion. Habra que presatgncion a una serie de
cuestiones como si vamos a incentivar al operadar margen sobre venta,
quién correrd con los gastos de arranque, plazospai®, incentivos,
actualizacion de precios, gestion informatica, etc.

Confeccionar un contrato

Elaborar un plan de arranque, que formara parta déerta. Aqui se definira el
equipo conjunto operador-cliente que lo llevaralaog los plazos aceptables del
plan, los periodos de formacion, las fases y pmugliato, etc. Se produciran
gastos en el arranque debidos a la gestion delepimy las adaptaciones
informaticas especiales, los salarios anticipaddgdrsonal contratado, viajes,
dietas, etc.

6. Realizar el seguimiento de la operacién medianéenionitorizacion diaria.

ok

3.2.4. Proteccion de la mercancia
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Otro aspecto importante a tratar es el relaciona@o el envase y embalaje de las
mercancias para su transporte y distribucion. Segprnoducto que se distribuya, sera
de vital importancia una especial atencién a laem@én del mismo ya que, como es
l6gico, una proteccion insuficiente producira a moeal largo plazo una insatisfaccion
por parte del cliente y, en definitiva, un aumeshgéacostes.

Con la intencion de facilitar las funciones de alemamiento, transporte y

manipulacion en todo el proceso de suministros dedyctos, se crearon las

recomendaciones RAL. Todas aquellas entidades gtraneen contacto con los

embalajes tienen criterios y preferencias comunggrtyculares acerca de las funciones
de su disefo, y las recomendaciones RAL contengllaquilibrio y los requisitos que

deben satisfacer estas funciones de disefio:

« La funcion grafica o de comunicacion debe facili@rpercepcion de
toda informacion util del embalaje y producto quatene a todos los
usuarios de la cadena de suministro y consumidiorass.

« La funcion fisica o estructural debe cumplir logjuisitos de la
optimizacién superficial y cubica de las paletaansporte; almacenes y
tiendas; la resistencia a la manipulacion y apisnta, y la optimizacion
del peso y volumen de los embalajes.

« La funcién de facilitar la cantidad minima y nec&sale material de
embalaje para cumplir sus funciones fisicas y welasea valorizable y
produzca el minimo residuo.

La optimizacion de los costes de almacenamieransporte y manipulacion de miles

de productos de gran consumo requiere que el ejahalas cargas de distintos tipos y

tamanos se adapten al sistema modular que se edgidda hace varios afos. Para ello,
sera importante tener en cuenta las siguientesidefies dadas por la RAL.

Envase Primario
Envase de venta, envase primario o de la unidadodsumo: todo
envase disefiado para constituir en el punto deawerd unidad de venta
destinada al consumidor o] usuario final.

Envase Secundario
Envase o embalaje colectivo, o envase secundado:énvase disefiado
para constituir en el punto de venta una agrupadiénun namero
determinado de unidades de venta, tanto si va aeselido como tal al
usuario o consumidor final como si se utiliza umeate como medio
para reaprovisionar los lineales en el punto deaygruede separarse del
producto sin afectar a las caracteristicas del mism

Envases Terciario

Envase o embalaje de transporte, o envase terciamdm envase,
incluidas las paletas de transporte, disefiado paclitar Ila

manipulacion y el transporte de varias unidadeveatdga o de varios
envases colectivos con objeto de evitar su margulafisica y los
dafios inherentes al transporte. El envase de teespo abarca los
contenedores normalizados navales, viarios, farms ni aéreos.
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Unidad de Carga
Es un conjunto de articulos o embalajes agrupaddeg por uno 0 mas
medios mecanizados, constituido y adecuado parmalaipulacion, el
transporte, el apilado y el almacenamiento comownmdad. El término
también es utilizado para describir un Unico y gaaticulo destinado
para el mismo fin.

Unidad de Carga Homogénea
Es una unidad de carga que se compone de embglsgetenen las
mismas dimensiones y formas.

El Sistema Modular
Es un sistema constituido de componentes que seigean con el
moédulo. Con la aplicacion de este sistema se tidasnsiguientes
eficiencias y beneficios en la cadena de suministro

Mayor productividad en la manipulacién y preparaaié pedidos.
Mayor aprovechamiento del espacio en almacén,pgoatesy tienda.
Ocupacion completa de la paleta y roll container.

Facilidad en los procesos automaticos de palefimaciransporte y
preparacion de pedidos (robotizacion).

Médulo

Es una medida de referencia segun la cual las diovees de los
componentes del sistema de distribucion puedem estanéticamente
relacionados.

P ramedio de prom edio de espacio utilizado

utilizacddn de espacio = x 100

maximo espacio disponible

|‘— ek _F| 4— &l num —h|

I - e %ﬁm

200 non

TAMANOS MODULARES DE LA NORMA ISO 3394

MULTIPLOS
1.200 X 800 (mm.) - 4 maodulos
800 x 600 (mm.) - 2 médulos

MODULO PATRON 600 X 400 (mm.)
SUBMULTIPLOS (mm.)

600 x 400 - 300 x 200 - 200 x 133
300 x 400 - 200 x 200 - 150 x 133
200 x 400 - 150 x 400 - 120 x 133
150 x 400 - 120 x 400 - 600 x 100
120 x 400 - 600 x 133 - 300 x 100
600 x 200 - 300 x 133 - 200 x 100
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150 x 100 - 120 x 100

Unidades de Carga y aplicacion del Sistema Modular

La proliferacion de las unidades de carga secumslafiade complejidad
y conduce a la ineficiente ocupacién de espacioayipulacion a lo
largo de la cadena de suministro. Los Proveedord&istribuidores
necesitan colaborar conjuntamente aplicando loge si@mafios
modulares que se detallan en este apartado paaalks las unidades
de carga secundarias eficientes. Los acuerdosdangh que se realicen
analisis de los procesos de las unidades de calagmrgpercusiones de
las actividades, de los recursos que se apliqus gtros aspectos tales
como:

e Agrupamiento de unidades primarias que conformanidad de carga
secundaria versus modularidad.

» Estabilidad versus material utilizado.

e Altura de las unidades de carga secundarias vedtuis de la carga
sobre la paleta.

* Numero de facing en los lineales versus modularidad

* Reposicion de los lineales versus modularidad.

* Dimensiones de los lineales versus modularidad.

Las unidades de carga secundarias necesitan atquedéss unidades de
cargas terciarias de un enfoque multifuncional guorestrecha relacion
con los envases primarios. Los condicionantes istpsepor los disefios
de los envases primarios deben plantearse y sgperan los nuevos y
futuros disefios adecuandose a las superficies aredwy disefios de las
unidades de carga secundarias, a las estanterii@sda y a las unidades
de carga terciarias.

Cualquier embalaje debe cumplir con las siguiecbesliciones y caracteristicas:

+ Proteger a los productos y envases de consumonten&los juntos.

« Cumplir con las leyes establecidas respecto a rogm@quisitos, que
deben aparecer impresos sobre su superficie.

« Tener una adecuada impresion, disefio e identiioacEAN
correspondiente.

« Ofrecer facilidad en la apertura y etiquetado, cdiaed para cogerlo al
realizar la compra, y capacidad de exposicion.

« Adaptarse a las dimensiones estandares de la fal2g® x 800 mm) vy,
en la medida de lo posible, al médulo de refere(@i8 x 400 mm.).

« Tener capacidad para resistir el apilado.

+ Permanecer estable cuando esta paletizado.

« Contener un numero uniforme y coherente de uniddde®nsumo para
la venta detallista, y presentar un disefio ergoodran cuanto a peso,
volumen, y forma que permita una manipulacion efita.

+ Reducir el maximo de espacios vacios.

« Dejar el minimo residuo posible y ser valorizable.
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El embalaje debe ofrecer una serie de prestacignegpermitan asegurar el flujo de
producto, favorecer la informacion relativa al misng facilitar la optimizacion de los
procesos distributivos. La resistencia, el tamaélodisefio, deben conformar una
combinacion idonea que mejore la productividadadectapas secuenciales de la cadena
de suministros.

Dentro de los embalajes hay que destacar el uspatlets y contenedores en el
transporte de mercancias. Existen multitud de tgmgallets (reversible, de caja, con
alas, de doble entrada, de tipo perdido, recupEsabtc.), aunque los mas utilizados
son los pallets universales y los europallets.

Nombre Medidas en Mm

Europallet| 1200x800

Universal | 1200x1000

Japon 1100x1100
USA 1240x1061
Otros 1000x800

En cuanto a los contenedores, existen varias clasds LCL, Open Container, Open
Top, plataformas, ventilados, calorificos, grammserfrigorificos, iglu, etc. Para mas
informacion acerca de tamafos, cargas maximas psiem

http://www.affari.com.ar/conttt.htm
http://www.ransa.net/pe/Contened.htm

3.2.5. Proteccion juridica

La contrataciéon de los seguros para las mercamesias punto importante que hay que
analizar detenidamente antes de la elecciéon. Ahtgran numero de empresas
aseguradoras, habra que tener claros los objetleol propia empresa y aquellos
puntos que queremos tener bien asegurados.

Cuando hablamos de transporte distinguimos tres tile seguros:
» El seguro del vehiculo: es el que protege el dafopyeda sufrir el vehiculo y
también el que éste pueda causar a terceros.
* El seguro de responsabilidad civil de la mercanCiabre los dafios que la
mercancia pueda causar a terceros.
» El seguro de la mercancia, que cubre el dafio pidawomo consecuencia de
un siniestro.

A efectos del seguro, en el transporte existertijpes de dafios:
» Por pérdida, total o parcial, de la mercancia.
» Por averia, no pudiendo ser utilizada la mercgpaia su uso inicial.
» Por retraso, siendo el producto entregado al deatio fuera del plazo pactado
0 en defecto de pacto, cundo dice la ley.
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A la hora de contratar el seguro, se suscribe dhagpcon la compafiia de seguros que
mejor se adapte a nuestras caracteristicas. Unea @dtandar en Espafa podria ser la
siguiente:

Transporte de mercancias por carretera
Cobertura basica

0 Quedan garantizados los dafios ocasionados a laeameéactransportada, a consecuencia|de:
Incendio, rayo o explosion, cualquiera que seaigein, excepto la combustidon espontanea.

0 Accidente del medio de transporte.

0 Robo realizado en cuadrilla y a mano armada, delddterprobado y perpetrado en tal forma
gue resultase amenazada la vida o integridad crgderlas personas que ocupen el medig de
transporte.

0 Gastos de Salvamento.

Coberturas opcionales

0 Dafios materiales sufridos por las mercancias asggsirdebidos a los malos tratos durante
operaciones de carga y/o descarga.

0 Roturas ocasionadas durante el transporte.

0 Sustracciones parciales de contenido con rotuexfonacion de envases.

as

Transporte maritimo de mercancias

i.c.c.c. Clausula del Instituto para Mercancias o fgamentos

Riesgos cubiertos

Incendio o explosion.

Varada o embarrancada, hundimiento o naufragibuiglie o embarcacion.

Vuelco o descarrilamiento del vehiculo de transptatrestre.

o

Colision o contacto del buque, embarcacion o vebicoh cualquier objeto externo distinto del agu
Descarga de la mercancia en un puerto de refugio.

Pérdida o dafio al objeto asegurado causado pdficaate averia gruesa y echazon.
i.c.c.a. Clausula del Instituto para Mercancias o gamentos

Cobertura

Todo riesgo de pérdida o dafio que sufra la meraamstégurada, excepto lo dispuesto en riesgos
excluidos.
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Averia Gruesa y Gastos de Salvamento
Riesgos excluidos
Conducta dolosa del asegurado.
Derrames usuales, pérdidas naturales de peso m@ojwso y desgastes usuales.
Insuficiencia o inapropiado embalaje.
Vicio propio.
Pérdida, dafio o gastos causados por demora.
Innavegabilidad del buque
Duracion del seguro
Desde que las mercancias dejan el almacén de drigpta:
- Entrega en el almacén de destino,
- Almaceén o lugar de almacenaje, que el aseguraddal utilizar para distribucion,

- La expiracion de 60 dias después de finalizdekrarga de las mercancias al costado del b
en el puerto final de descarga.

ugue

Transporte aéreo de mercancias

i.c.c.c. Clausula del Instituto para Mercancias o §anentos

Riesgos cubiertos

Todos salvo los expresamente excluidos.

Riesgos excluidos

Conducta dolosa del asegurado.

Derrames usuales, pérdidas naturales de peso meojwso y desgastes usuales.
Insuficiencia o inapropiado embalaje.

Vicio propio.

Pérdida, dafio o gastos causados por demora.

Falta de idoneidad de la aeronave.
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Duracién del seguro
Desde que las mercancias dejan el almacén de dragpta:
- Entrega en el almacén de destino,
- Almacén o lugar de almacenaje, que el aseguraddal utilizar para distribucion,

- La expiracion de 30 dias después de finalizalekcarga de las mercancias de la aeronave [en el
lugar final de descarga.

Para obtener informacién sobre compafiias de segmo®s diferentes modos de
transporte, adjuntamos las siguientes direccioleesrénicas:

La Caixa MarinaMercante
Mapfre Helvetia
Bankinter Llerandi
Catalana Occidente Proexport

Por ultimo, los principales factores que influyem k& suscripcion del seguro de
mercancias

Términos de compra-venta- En el transcurso del transporte, llega un momentel

gue la mercancia cambia de propietario en un dontiacompra-venta. Es preciso
conocer de antemano quién es el propietario deefaancia en cada momento, para que
sea el responsable de la ejecuciéon de una seaecttines, debiendo asumir el coste de
las mismas. Existen Convenios sobre las resporddigls que recaen sobre el
comprador y vendedor en cada momento segun eliégansporte y el &mbito de
aplicacion.

Los bienes aseguradosEs especialmente importante conocer la natiaaledos
mismos, ya que las mercancias inflamables, peeeagdetc, requieren pacto expreso.
El tipo y calidad del medio de transporte utilizado

El ambito geografico en el que se desarrolla el trsporte - Situacion geografica,
climatologia, distancia...

Los contratos de transporte- Dependiendo del ambito en el que se desarrolle el
trasporte, el contrato adquiere diferentes oblw@aes y derechos entre el transportista y
el cargador.

Valor de las mercancias - El seguro puede ampareamente el valor material de las
mercancias o incluir también el aumento de costesgwa produciendo por fletes,
portes... hasta su destino.

3.2.6. Contrataciéon del transporte

Dejando a un lado la opcion de subcontratar elsprarie, nos centraremos en las
diferentes formas de contratar el transporte deanefas hasta el lugar de destino. La
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forma de hacerlo dependerd, entre otras cosasphlehen de mercancia que se vaya a
transportar:

Transporte discrecional si se debe transportar mucho volumen, contratamdo
vehiculo completo. De esta forma, podremos eldgialendario, el itinerario y horario
del viaje. En cuanto al tipo de transporte, la Opa@legida podra ser:

- por carretera, alquilando un camion completo

- maritimo, mediante el contrato de fletamento, doque podemos contratar el

buque completo por un tiempo o para uno o variagsi

- por ferrocarril, con transporte facultativo.

- aéreo, mediante un vuelo charter.

- Multimodal

Transporte regular. Con menos volumen, no podremos contratar el uehtmmpleto,
por lo que nos limitaremos a reservar un espaciel eehiculo, permitiendo que otros
clientes utilicen otros espacios.

Transporte por consolidacién Si con nuestra mercancia no podemos completar un
embalaje, debemos acudir a la consolidacién deidena En tal caso, el consolidador
se encargara de aglutinar la mercancia de difereclientes hasta completar un
contenedor.

Los documentos de transporte que se utilizan coonfeecuencia son:

- Conocimiento de embarque maritimo (bill of ladir§irve para regular la entrega de
mercancias en el transporte maritimo sirviendo coordrato de transporte, titulo de

propiedad de la mercancia y acuse de recibo depladiciones en que la mercancia se
ha recibido a bordo del buque.

- Carta de porte por Carretera CMR. Documento ggela el transporte internacional
por carretera entre dos paises, cuando al menodauetios ha ratificado el Convenio
CMR.

Un contrato “tipo” de transporte de mercancias qaoretera en Espafia, ademas de la
legislacion que acompana a este tipo de transyagtee habra que conocer al detalle,
los vemos a continuacion.

+ Contrato mercantil de transporte de mercanciasaoetera
* Orden ministerial de 25 de abril de 1997
e Ley 16/1987 de 30 de julio de Ordenacién de losJpartes Terrestres

Carta de porte por Ferrocarril CIM. Es el docutmeque regula el transporte
internacional ferroviario entre al menos dos estadomunicados por unas lineas
inscritas en una lista aneja al Convenio COTIF-CINCondiciones Generales de
Contratacién de Transporte de Mercancias por Famibc

- Conocimiento aéreo (Air Willbill of lading). Relguel transporte internacional aéreo
entre dos paises que hayan ratificado el Convenlagisovia y sus modificaciones.
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- Conocimiento de embarque multimodal FIATA. Sdiaatipara regular el transporte
internacional en régimen multimodal organizado bajcesponsabilidad de transitarios
que pertenezcan a FIATA (Federacion InternaciomalTthAnsitarios), cuyo miembro
espaniol es el FETEIA.

3.2.7. Planificacion del transporte

Problematica en el transporte

El problema de las rutas de transporte (VehicletirRguProblem, VRP) es un nombre
genérico aplicado a una clase de problemas enuslebe determinarse un conjunto de
rutas para una flota de vehiculos que parten deoumds depdsitos o almacenes para
satisfacer la demanda de varios clientes dispessgdograficamente. El objetivo es
entregar la demanda de dichos clientes minimizah@doste total que se incurre en las
rutas. Tradicionalmente la optimizacion de un VRFha efectuado desde un punto de
vista muy simple: minimizar la distancia total reata. Ciertamente, procediendo de
esta forma, se consigue generalmente que el nludeerotas sea menor y por tanto
también se reduzca la flota necesaria para efeetuesinsporte, con lo que se reducen
también los costes generales de transporte.

En la gestion empresarial del transporte, nos podezncontrar con diferentes grados
de complicacion relacionados con las rutas y tanadgida flota de vehiculos. Una
problematica basica seria la recogida y entregéa daercancia, que tomaria mayor
dificultad si afiadimos restricciones horarias otaeas de entrega especificas. Puede
llegarse a tal punto que la complejidad de la figion de rutas de transporte
Gnicamente pueda ser tratada con avanzados sistdiorasaticos.

Para solucionar estos problemas del transportprierer lugar hay que tener en cuenta
una serie de consideraciones, tales como:

- Conocimiento de la flota de transporte: Para alvaetllema, es necesario saber
el tipo de equipo disponible, el nimero de vehigutestricciones de la flota,
etc.

- Conocimiento de la demanda: con suficiente antatactener datos de la
demanda ayudara dimensionar la flota necesaria lemanento de la
planificacion.

- La red logistica: La complejidad de nuestra redlidg&ribucion llevara consigo
unos complejos métodos de planificacion de rutadr&lque tener en cuenta las
caracteristicas de las entregas y recogidas, ekermim lugar de puntos de
entrega y recogida, las limitaciones de horaricghanaximas de transporte,
distancias), etc.

- El tipo de carga: Podremos encontrar situaciondéaseque:

0 toda la capacidad de un contenedor es usado parm@wemiento de
cargas unicas desde un punto de recogida hastanio @e entrega. En
este tipo de cargas se busca conseguir una mirtidizael coste de
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distribucion para la manipulacion de la carga (e algoritmos de
optimizacién), y determinar el tamafio optimo deaflpara el servicio en
un conjunto determinado de puntos origen/destirnmasar el resto de
demanda a otros proveedores de transporte (serwysstrutas de
manera iterativa basadas en el beneficio margmalddir mas cargas).

0 La capacidad de un contenedor puede ser distribemtie cargas para
diferentes destinos. Encontraremos restricciorles taomo ventanas de
entrega/recogida, leyes laborales o relacionesréeegencia por cada
origen-destino.

Principios para una planificacion de rutas eficieng

Clusterizacioén:Las rutas deben ser formadas alrededor de gruppamdas que estan
cercas unas de otras. De esta manera, las digt@mnti@ paradas seran minimizadas asi
como el total de tiempo de viaje.

SecuenciaciénlLas paradas deben ser secuenciadas de manerso e crucen los
caminos de la ruta.

Gestion de Localizacione€reando clusters de paradas alrededor de ladace&n mas
lejana del origen y luego de vuelta crea rutasesftes. Una vez identificada la parada
mas lejana se selecciona el cluster de paradas cex@snas alrededor de esa
localizacion. Se repetira el proceso hasta questtataparadas se han asignado a rutas
especificas.

Utilizacién. Las rutas mas eficientes son construidas usahgehéculo mas grande
disponible. Asi, los vehiculo mas grandes debenasgmnados primero, para que su
capacidad sea usada de forma completa.

Intercalado Las recogidas deben ser intercaladas con lasgastimejor que asignadas
al final de la ruta. De esta manera se disminaisddistancias recorridas. Si el tamafio
de la recogida es muy grande para el equipo o bloal acceso a las entregas, la
oportunidad para el intercalado se elimina.

Flexibilidad. Las restricciones de ventanas horarias no tigoeque ser absolutas y
pueden ser renegociadas para optimizar las rutas.

Cuando se inicia una nueva generacion de rutaemicse dispone de una serie de
metodologias adecuadas para cada caso. Las podr&asdicar por su naturaleza en
tres tipos clasicos, que en ocasiones pueden tioexis

- Rutas maestras: conjunto de rutas ciclicamentditigps. Por ejemplo, ciclo de
visitas semanal generandose ese dia siempre lagmsisitas.

- Rutas por territorios: conjunto de rutas basadaagenpaciones de puntos de
destino. Se aplican en casos donde los visitaderggan que mantener una
relacion exclusiva con los puntos de destino, starelos ciclos de visita
predefinidos.

- Rutas dinamicas: conjunto de rutas distinto en cpafeeracion. Se aplicara en
casos en que todas o algunas de las variablesasrilie ruteo son cambiantes,
obligando a realizar un conjunto de rutas distert@wada ocasion.
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Para generar un conjunto de rutas eficiente, as, dge cumpla con las restricciones y

tenga el menor coste posible, se tienen que estydialorar todas las alternativas de

conjuntos de rutas posibles que cumplan todasksaciones y elegir aquel conjunto

gue mejor coste obtenga. Habra que tener en cleedificultad afiadida que suponen

las inestabilidades de las necesidades diariasis/@rsos recursos mas o menos fijos y
unas incidencias mas o menos imprevistas.

A continuacion analizaremos una serie de métodogetieracion de rutas, teniendo

siempre en cuenta que existe una dependencia ¢o e€le empresa y la capacidad de
la misma. Realizar manualmente las rutas de disfidn y transporte puede ser efectivo

en casos simples y claros, pero se suelen dar @dnal demasiadas cosas, que
tratandolas con software aplicado quiza no pasaodaalto.

Métodos de planificacion de rutas

« Método de la ruta mas corta -Rutas con Unicos puntos de origen y destino

Resulta el caso mas sencillo de tratar ya que simmgahte hay que encontrar el camino
mas directa entre un Unico para de puntos origstinde Podremos utilizar un simple
mapa si las rutas son simples o con solucionesnidfiicas basicas si el nimero de
rutas posibles es muy amplio.

« Métodos heuristicos de clusterizaciéon Rutas con puntos de origen y destino
coincidentes

» Método del barrido método aplicable de forma grafica, ya que simplgme
consiste en ir "barriendo” la zona de clientes sabr mapa mediante una linea
imaginaria y formar una ruta con todos los cliemfes hayan sido barridos en el
proceso. Los pasos a seguir son los siguientes:

1. Situar todas las paradas incluido el punto de oregeun mapa.

2. Dibujar una linea recta desde el punto de origecuaiquier direccion.

3. Rotar la linea en el sentido de las agujas dej nettuyendo en la ruta
las paradas que vaya “barriendo” hasta que se cadcahlimite de la
capacidad del vehiculo u otro limite (p.€j., tiempo

4. Dibujar una segunda linea y hacerla rotar de lan@aisnanera hasta
alcanzar el limite para ese segundo vehiculo ycasecutivamente con
otras lineas hasta alcanzar todos los puntos degant

5. Las rutas vienen delimitadas por el area entrdideas.
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6. Dentro de cada ruta secuenciar las paradas pammizan la distancia o
el tiempo de viaje.

« Método cuantitativo del transporte —Rutas multiples puntos de origen y destino

En ocasiones es necesaria la utilizacion de tésmigantitativas para solucionar los problemas
del transporte, dejando a un lado los métodos agmfi Requerimientos especiales y
problematicas de volumenes complican la resoludibralgoritmo lineal especial denominado
Método del Transportes usado para encontrar el minimo coste del eteviproductos desde
varios origenes a varios destinos.

Para ello, se supondran ciertas hipotesis:
- El aprovisionamiento y la demanda son cantidadesaidas y se presumen constantes.
- Para cada unidad de envio el coste es conocidpresame constante.
- Una cantidad limitada es disponible en un nimeroritgnes.
- Una demanda fija es requerida en un nimero dendssti

Para profundizar en los conocimientos de este roétod

Método Transporte - Investigacion operativa- FacuNayor
Método de Transporte — Teoria matematica

*« Técnicas de optimizacion y modelizacién heuristicaz Generacion de rutas con
programacion
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o Modelos de optimizacion

Resolver un problema de optimizacién consiste etorrar el valor que deben tomar las
variables para hacer 6ptima la funcion objetivistatiendo el conjunto de restricciones.

Para ello, los sistemas de informacion utilizaréecnicas como, por ejemplo, integer

programming, linear programming, mixed integer paogming, quadratic programming, non

linear programming o multiobjective programmingoslLlenguajes utilizados para crear estos
modelos de optimizacién son los siguientes:

- Lenguajes de programaciéon de proposito generaC¢@, Java, Visual Basic, Fortran
90).

- Lenguajes o entornos de calculo numérico o simbimas de calculo, lenguajes para
célculo numérico intensivo, como Matlab, o parawél simbdlico, como Maples o
matematica, etc.).

- Lenguajes algebraicos de modelado: son las altemsatmas complejas por su
capacidad de indexacion de las variables y ecuesioBntre los mas conocidos se
pueden mencionar: GAMS, AMPL, AIMMS, XPRESS-MP.

o0 Modelos heuristicos: método del barrido + método d®s ahorros

Emplean técnicas l6gicas como, por ejemplo, el dwtdel barrido junto con soluciones
cuantitativas de costes (p.ej: Savings Method) pastringir el niumero de alternativas a
analizar. Se suelen utilizar cuando hay muchasgaeisines y el tiempo de andlisis es limitado

El método de los ahorrodesarrollado por Clarke y Wright en 1963 (Clark&Vyight,
1964) es un modelo heuristico que ha permanecittavés de los afios por ser lo
suficientemente flexible como para manejar un am@igo de restricciones practicas,
siendo relativamente rapido de calcudaruna computadora para problemas de rutas
con numero moderado de paradas y capaz de geoéraioges que estan cerca de lo
optimo. El objetivo del método es minimizar la drstia total viajada por todos los
vehiculos y minimizar indirectamente el nimero é&ivulos necesarios para atender
todas las paradas.

3.2.8. Nuevas tecnologias en el Transporte

Sistemas de Planificacion de Rutas

Los sistemas informaticos de generacion de rutakemsuincorporar una serie de herramientas
que permiten la importacion de datos del resto gleaxiones de la empresa, tales como
refrescos de clientes, pedidos diarios, etc., yadmisma manera la exportacion de los datos
obtenidos por él a otras aplicaciones, especiabnginéstas estan en un entorno de bases de
datos estandar.

Dentro de estas aplicaciones informaticas se eraréntoda la informacion acerca de pedidos
de reparto, conductores, tipo de vehiculo y detallel mismo, producto, clientes o paradas.
Ademas, para conseguir una planificacion eficietfgeutas se combinara el entorno logistico
con el geogréfico, y afiadiendo la informacion nagasse llegara a un célculo de rutas eficaz,
tanto reales como simuladas. De este modo, seanéggmapas vectoriales tanto de carreteras
como de distribucion urbana, analizando velocidadgas alternativas, distancias, y situando a
los clientes dentro del mapa gracias a la locatirageografica.

56



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

El encargado del transporte tendra un papel impiarta la hora de introducir en el sistema
ciertas normas por las cuales se regira para d#aartas rutas en cada circunstancia,
observando temas como la posible incompatibilidatteeun determinado conductor y un
cliente, entre un tipo de mercancia con un tipeateculo, etc.

Algunos de los datos que debera introducir eniiereas seran:
- compatibilidad con otras mercancias, con tipo décuso, con un determinado nivel de
eficacia del conductor.
- Hora limite de salida de mercancia del almacén
- Carga desde un almacén determinado.
- Definicién de intervalos de carga en almacén pada conjunto de rutas.
- Compatibilidad del cliente con conductores, congide vehiculo.
- Necesidad del cliente de ser servido desde un amex determinado
- Etc..

Ademas, se podran ajustar multitud de pardmetn@srpamentos en que, por ejemplo, no haya
recursos suficientes para atender las necesidadespdrto y deban forzarse algunas de las
variables. Entre estos parametros a ajustar emecoos: factores de ajuste, horarios de
despacho, descansos del conductor, ruteo multidétes de ruteo, limites de rutas, horas punta,
etc.

Una vez introducidos todos los datos y pedidos gdremos hacer las rutas que mejor se
adapten a nuestras necesidades.

Lista de enlaces a aplicaciones y empresas relaciag con la planificacién de rutas.

http://es.paragonrouting.com/software/software.htm

http://personales.upv.es/arodrigu/rutas/index.htm

http://www.magellan-ing.fr/es/logistica.html

http://www.solbyte.com/transcar.htm

http://www.cnc-logistica.org/congreso-cnc/documsfit86.pdf

http://www?2.ubu.es/econapli/profesores/jpachecdioi/Paginas Software/Demo Rutas.htm
#Resumen

http://www.transportes.com/es/

http://www.navactiva.com/web/es/alog/doc/inform@§/@/01/43608.php
http://www.transics.com/index.cfm?V=02.03&taal=ES &Notfirst=yes

http://www.quiadeprensa.com/transporte/minor-playstem.html

http://www.quiadeprensa.com/transporte/protos-canaannes.html

http://www.flamagas.com/user/electron/ht/cs/cs .pelfiir

http://www.flamagas.com/user/electron/ht/cs/cs emsrpdf

http://www.alerce.es/
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http://www.scania.es/Scania services/fleet managéme

Sistemas de Gestion del Transporte (TMS)

Los Transport Management Systems (TMSistemas de Gestion del Transporte comparan los
requerimientos de pedidos a servir con la inforgracide tarifas, frecuencias o medios
disponible en la base de datos, para elegir espatista mas adecuado para el envio, con la
opcién de combinar flujos de forma que se minimitecoste con los niveles de servicio
adecuados. Un TMS ayuda a mejorar la eficiencizabipe y conseguir ahorros significativos.

ORACLE TECSYS | T

Enabling Supply Chain Excellence™

Sistemas de Optimizacion de Cargas

Los sistemas de optimizacion de carga son utiligaola cadena logistica para las tareas de
composicion/optimizacion de la carga y packagirgjo& programas manejan una base de datos
con las dimensiones de los bultos, requerimientocaiga y capacidad de los medios de
transporte. A partir de la informacion de un emsdocreto, el sistema optimiza y calcula cémo
la mercancia debe colocarse en los pallets y compadllets deben colocarse en el container.
Los resultados de este proceso son:

- Uso mas eficiente del espacio del medio de tratepor

- Ahorro del tiempo de carga y descarga

- Menor numero de envios parciales.

- Reduccion de los costes administrativos, al gerlesadocumentos de carga de forma
automaética ofreciendo informacion de costes.

- Menor numero de envios en general.

- Incremento de la seguridad en la carga

: Brmoaisme M";ﬁ L IntelliTrans >
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Ventajas de este sistema:

Reduccion comprobada de costes. Disciplina y resgimliza al conductor trabajador.
Detecta la falta de puntualidad y horarios. Cordirel trabajo realizado (dia hora y
permanencia en el lugar de trabajo). Informa deb\schamiento del tiempo util tanto
del trabajador como del vehiculo. Justifica horeisae Ayuda en la distribucion del
trabajo. Aumenta la productividad. Impide la uakzn del vehiculo fuera del horario
de trabajo y en fines de semana. Reduce el condersombustible y costes de gestion
administracion.

El uso adecuado de la informacién que proporciola@ntecnologias aplicadas al
transporte de mercancias marca la diferencia equellas empresas que se benefician
de ellas y las que seran poco a poco desplazadlasedeado. La utilizacion de las
telecomunicaciones y la informatica es necesarnia elacontrol de rutas, la gestion del
transporte y el manejo eficiente de flotas, eta.que puede reducir los tiempos y las
distancias, a la vez que incrementa el abaniccedecgs que pueden ser ofrecidos a
los usuarios y clientes.
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3.3. Gestion y Disefio de Almacenes

3.3.1. Diseno de un almacén

3.3.1.1. Distribucién Fisica de las Instalaciones

Podemos definir la distribucion en planta comoldecacion de las distintas maquinas,
puestos de trabajo, areas de servicio al cliehtggaenes, oficinas, zonas de descanso,
pasillos, flujos de materiales y personas, etctrdeste los edificios de la empresa de
forma que se consiga el mejor funcionamiento genstalaciones.

Objetivos béasicos con la correcta distribucionclisde nuestras instalaciones y, en
concreto, de nuestros almacenes y centros prodsctiv

= Optimizar la capacidad productiva

= Reducir los costes de movimiento de materiales

* Proporcionar espacio suficiente para los distiptosesos

= Optimizar el aprovechamiento de la mano de obnamdquinaria y el espacio
» Incrementar el grado de flexibilidad

» Garantizar la salud y seguridad de los trabajadores

» Facilitar la supervision de las tareas y las agsigies de mantenimiento

= Mejorar el aspecto de las instalaciones de tratb@joara al puablico.

Tipos de Distribucién Fisica

= Por procesos:

Ventajas Inconvenientes
- Menor inversion en maquinaria. - Dificultad a la hora de fijar las rutag|y
- Elevada flexibilidad. los programas.
- Mayor motivacién de los trabajadorep. - Mas manipulacion de materiales|y
- Mejora del proceso de control. costes mas elevados.
- Reducidos costes de fabricacion. - Dificultad de coordinacion de Igs
- Las averias en la maquinaria phoflujos de materiales y ausencia de jun
interrumpen todo el proceso. control visual.

-El tiempo total de fabricacion.

- El inventario en curso es mayor.
- Requiere una mayor superficie.
- Mayor cualificacion de la mano de
obra.
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== Producio A
=+ Producio B

==+ Producio C

= Por producto:

Ventajas Inconvenientes
- Menores retrasos. - Elevada inversion en maquinaria.
- Tiempo total de fabricacion menor. | - Menor flexibilidad.
- Menores cantidades de trabajo en cufsavienor cualificacién en los operarios.
- Menor manipulacién de materiales. | - Costes mas elevados.
- Estrecha coordinacion. - Peligro que se pare toda la linea de
- Menor superficie de suelo ocupado ppproduccion si una maquina sufre una
unidad de producto. averia.
- Escaso grado de cualificacion,

formacion y supervision
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Ventajas Inconvenientes

- Simplificacién de
cambio.

- Reduccion del tiempo de formacion.
- Reduccion de los costes asociados a
flujo de materiales.

- Reduccion de los tiempos de
fabricacion.

- Reduccion del nivel de inventario.

- Facilidad a la hora de automatizar la
produccion.

- Creacion de un espiritu de trabajo en
equipo.

los tiempos ¢

e Duplicidad de equipamientos.

- Dificultad para establecer células de

fabricacion en determinados tipos de

procesos.

- Mayor inversion en maquinaria,

equipamiento y superficie.

- Necesidad de trabajadores
polivalentes
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3.3.1.2. Sistemas de Almacenaje

Paletizacion Convencional

» El sistema mas universal para el acceso directotgno a cada paleta.

= Aprovecha al maximo el espacio destinado a almgeena

= Adaptable a cualquier tipo de carga, tanto poesbpgomo por volumen.

» La paletizacion convencional constituye la soluaiddis adecuada para aquellos
almacenes en los que es necesario almacenar predp@letizados con gran
variedad de referencias.

» La amplia gama de perfiles y complementos permitean Optima adaptacion a
cada necesidad de carga y de altura.

» La distribucion y la altura de las estanterias seerchinan en funcion de las
caracteristicas de las carretillas elevadoraspslelementos de almacenaje y de
loas dimensiones del local.
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Combinacién con Picking

» El sistema de estanterias para paletizacion commicpuede combinarse con
estanterias para picking (almacenamiento manualpegquefias cantidades), ya
gue es frecuente la preparacion de pedidos enityaon pasillos de acceso.

Paletizacion Compacta (Drive In)

= Almacenaje por acumulacion: maxima utilizacionegdacio disponible.

= Requiere un minimo de pasillos para maniobrar.

» |deal para productos homogéneos con gran cantelpdlétas por referencia.

» Este sistema de almacenaje esta constituido popujunto de estanterias, que
forman calles interiores de carga, con carrilesageyo para las paletas.
Las carretillas penetran en dichas calles intesiaren la carga elevada por
encima del nivel en el que va a ser depositad@ Ad agilizar las maniobras de
las carretillas se instalan carriles guia para riecer los desplazamientos y
minimizar la posibilidad de dafos accidentales.
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Paletizacién Dinamica por Gravedad

Perfecta rotacién del producto gracias al despla#m de la carga (sistema
FIFO: la primera paleta en entrar es la primeraagin).

Ahorro de espacio y tiempo en la manipulacion depkletas.

Eliminacién de interferencias en la preparaciopedidos, al contar con pasillos
de carga y descarga.

Excelente control del stock. En cada calle de chayauna sola referencia.
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» Las estanterias para paletizacion dinamica porega incorporan caminos de
rodillos y/o rodajas, con una ligera pendiente jpgienite el deslizamiento de las
paletas sobre éstos.

» Las paletas se introducen por el extremo mas allogicaminos y se desplazan,
por gravedad y a velocidad controlada, hasta eeexd contrario, quedando
dispuestas para su extraccion.

Sistema Push Back

= Optimo aprovechamiento del espacio disponible.

» |dbéneo para el almacenaje del productos de medaxiém, con dos o mas
paletas por referencia.

= Minima pérdida de espacio en altura gracias a sgtersa especialmente
disenado.

= A diferencia de otros sistemas compactos, cadal pwuede almacenar una
referencia distinta.

» Sistema de almacenaje por acumulacion que perritacanar hasta cuatro
paletas en fondo por cada nivel. Todas las patktasn mimo nivel, a excepcion
de la dltima, se asientan sobre un conjunto deosajue se desplazan, por
empuje, sobre los carriles de rodadura. Las patEtpsesitadas se gestionan por
el principio LIFO (la dltima que entra es la primeue sale).

Autoportantes
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» Grandes obras de ingenieria en las que las pragststerias forman los
edificios.

» Permite el méximo aprovechamiento de la superfitigponible, evitando
pérdidas de espacio.

» Posibilita el almacenaje de diversas mercancidstgsa contenedores, paquetes
de grandes dimensiones y cargas muy pesadas.

= EI Almacén autoportante constituye la solucién e@ertada para el almacenaje
en gran altura, ya que esta concebido para questasterias formen un grupo
compacto junto con las cubiertas y los lateralépapio almacén, evitando asi
obra civil.

= En estas obras de ingenieria, las estanteriastanpmr sélo las cargas propias
de las mercancias y de los diversos elementos denktruccion sino también
los empujes de los medios de manipulacion y lositageexternos: fuerza del
viento, sobrecarga de nieve, movimientos sismicets, Ademas estos
almacenes permiten una altura de construccion majado que solo esta
limitada por las normativas locales o el alcancéodemedios de manipulacion
que se empleen.

» Estos almacenes posibilitan la aplicacion de difie®grados de automatizacion
para un maximo rendimiento.
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Almacén Automatico para Paletas

» Automatiza las operaciones de entrada y salidasiprbductos.

»= Elimina los errores derivados de la gestion manual.

= Controla y actualiza la gestion de los inventarios.

» Los transelevadores van guiados por un softwamgedBon que coordina todos
los movimientos del almacén.

» La necesidad de aprovechamiento méximo de la scigedisponible en los
almacenes ha provocado el desarrollo de transelesdmaquinas disefiadas
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para trabajar en pasillos muy estrechos y en altqug pueden superar los 30
metros.

» La velocidad de desplazamiento, tanto en horizoowaho en vertical, y su
funcionamiento automatico permiten triplicar la @gipdad de manipulacion y
extraccion de paletas.

» Los transelevadores van guiados en su parte supgasioun perfil colocado
sobre las estanterias y en la inferior por unlcandlado en el suelo.

» Los transelevadores pueden almacenar dos paletandn por cada lado del
pasillo, es decir, una misma posicion tiene cuabicaciones, con lo que se
aumente aun mas la capacidad de almacenaje aliredacmitad el nimero de
pasillos.

Almacén Automatico para Cajas (Mini-Load)

= Almacenes automaticos para cajas: la aplicacion pdieicipio "Producto a
hombre".

» Total automatizacion.

* Inventario permanente.

» Elevado rendimiento del espacio disponible.

» Méxima comodidad y facilidad de acceso a las @jascenadas.
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Almacén Automatico para Cajas Inabox

» Rapidez y flexibilidad en la manipulacion.

= Automatiza las operaciones de entrada y salidagiprbductos.

» Elimina los errores derivados de la gestion manual.

= Controla y actualiza la gestién de los inventarios.

= El almacén IN A BOX es un sistema estandar de amaje automatico para
cajas que integra en un solo producto las estastda maquinaria y el software
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de gestion del almacén. Aplica el concepto de adjambre, incrementando el
espacio, la rapidez, la fiabilidad, el control ylganizacion del almacén.

Robot transelevador con estanterias

= El transelevador es el robot encargado de redisasperaciones de ubicacion y
de extraccion de las cajas en las estanteriascamsd de transportarlas y
depositarlas en la mesa de cabecera del almacéne Tdos movimientos:
longitudinal, a lo largo del pasillo guiado sobre rail, y vertical, ubicando las
cajas en los distintos niveles de las estanterias.

» Las estanterias estan disefiadas para adaptarsetpednte al movimiento del
transelevador y pensadas para el almacenaje de eajaaltura. Su disefio
permite un mayor aprovechamiento del espacio yunmeato de la capacidad de
almacenaje optimizando los movimientos del robot.

» La cabecera del almacén (zona de picking y margpuia esta ubicada en la
parte frontal o lateral de las estanterias y radtiz movimientos mecanicos para
acercar las cajas al operario, o bien al transdt@ygara que las recoja y las
vuelva a ubicar en el almacén. Esta formada posarna de transportadores que
facilitan la comunicacion entre los puestos de dj@by el transelevador,
agilizando las entradas y salidas del sistema.

» EIl sistema de gestion dirige todas las accionealm@cenaje, optimizando el
tiempo y el uso de espacio en el almacén. Su satfeilita el control de
procesos y permite acceder facilmente a toda ¢armdcion.
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Estanteria para Picking

» |dbneas para el trabajo manual en el almacén.

» Rapidez y seguridad en la preparacion de pedidosmaimente para productos
de tamafio mediano o pequeiio.

= Acceso a pie desde el suelo o desde las pasatelaslas, situadas entre las
estanterias.

» Las estanterias para picking estan disefiadas pasllas almacenes donde la
mercancia se deposita y retira manualmente. Estens permite también
aprovechar toda la altura del almacén, ya que sdepacceder a los niveles
altos tanto por medios mecanicos que elevan abdpdnasta la altura deseada
(transelevadores o carretillas recogepedidos) aoettiante pasarelas colocadas
entre estanterias.

= También es frecuente configurar un almacén mixteidking y paletizacion,
donde se utiliza la parte superior de las estaggrdra mantener una reserva de
stock mediante paletizacion y la inferior se destirpicking.
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Estanteria para Picking Dinamico

= Sistema FIFO (la primera caja en entrar es la parea salir), para una perfecta
rotacion de los productos.

= Mayor numero de referencias en el frente de lanexias

»= Disminucion del tiempo de preparacion de pedidos.

» Mayor capacidad de la instalacion.

» En las estanterias para picking dinamico, la meiease almacena sobre
plataformas de rodajas o rodillos, disefiados enopiiaclinado de modo que la
mercancia se introduce por un lado y se desliza,gpavedad, hasta el lado
contrario que da al pasillo de salida.

» Este sistema garantiza la perfecta rotacion delymto, evita interferencias en
las tareas de reposicion y recogida del materiaumenta la rapidez en la
preparacion de los pedidos.
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Armarios Moviblock

= Gran aprovechamiento del espacio

» Excelente capacidad de adaptacion a cualquier iesgigponible.

= Total seguridad del material archivado.

» Facilidad de montaje.

» El sistema Movibloc consiste en un conjunto dengstéas/armarios montados
sobre bases mdviles que se desplazan sobre tailgse garantiza un orden y
distribucion optimos en el archivo o en el almaa&i,como un gran ahorro de
espacio.

= Estéticamente, los tonos suaves de sus acabadtitarasu integracion en
cualquier entorno.

1)Bases moviles

2)Carril de rodadura
3)Escalas

4) Atirantado

5)Panel

6)Soporte panel

7) Conj. de accionamiento
8) Paneles carpeteros

Estanteria Aplic

» Facil montaje sin tornillos y regulable a distingdisiras
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= Cargas de hasta 600 Kg. Uniformemente repartidasgtante.

= Solida estructura metalica, muy estable.

» Versatilidad de aplicaciones.

» Sistema de almacenaje sin tornillos, de facil yid@pmontaje, especialmente
disefiado para almacenar cargas pequefias y megiateasicceso manual. Su
gran versatilidad permite realizar desde una mes#rabajo para talle hasta
archivadores para oficina o pequefios almacenes.

Estanterias Angulo Ranurado

= Un sistema simple y econdmico para las mas diveqgasaciones.

» Ofrece respuestas para todas las necesidades aecake.

= Excelente versatilidad

= Montaje muy sencillo

» Las estanterias de angulo ranurado cubren todasxigsncias de almacenaje,
desde una necesidad totalmente prevista y plankadi la urgencia mas
inmediata. Son totalmente desmontables, lo que ifgersu modificacion o
ampliacion tanto en altura como en longitud..

= Es un sistema idéneo para el almacenaje manuahdg@< ligeras e incluso
relativamente pesadas

= La versatilidad de aplicacién permite no solo wil fldnontaje de las estanterias
sino también de otros elementos muy diversos coemacds, mesas, estructuras
varias, etc.

74



Simulador Conductual para formacion en Gestion LilcisEmpresarial

Entre Plantas

= Altillos industriales para multiplicar la superfctde naves locales.

= Montaje rapido, facil y limpio

» Adaptables a las necesidades concretas de caddecligracias a la gran
variedad de medidas, tipos de pisos, sistemasroctigos, etc.

» La instalacién de una entreplanta o altillo repnésda solucion ideal para un
mejor aprovechamiento de la superficie de una mal@cal, al sacar todo el
partido de la altura del edificio.

= Los altilos Mecalux son sistemas totalmente desaimes y reutilizables,
siendo muy sencillo modificar su estructura, din@mss o emplazamiento.

Estanterias Cantilever

» Las estanterias cantilever son ideales para elcelmage de barras, perfiles,
tubos, maderas, etc.

= Sistema de gran simplicidad y resistencia diseffeda el almacenaje de cargas
de gran longitud.

» En funcién de la altura y del peso de la mercaseiguede elegir entre la
estanteria ligera o la pesada. Ambas ofrecen lhifidad de situar los niveles a
uno solo o a ambos lados de la estructura.
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3.3.1.3. Factores Clave en el Almacenamiento

Como almacenamiento entendemos el proceso operpiv@orresponde a la guarda y
conservacion de los materiales con los minimogo®gara el producto, las personas y
la empresa. Los objetivos principales del almaces@tm son un correcto
aprovechamiento del espacio fisico, una mayor eapie operacion y un control mas
eficiente y expedito en el manejo de materiales.

Tipos de Almacenamiento

0 Por Racking Permite el uso eficiente del espacio verticahaenando
en grandes racks. Sin embargo, la recogida requiereuso de sistemas
automatizados.

o Por Zonas Agrupa productos de caracteristicas comunes gurgo
lugares de facil acceso. Puede perderse espaci,spegana en tiempo y
facilidad de acceso.

o0 Aleatoria Agrupa productos de acuerdo al tamafio de los Igteel
espacio disponible sin relacionar las caractesistite los productos. Se utiliza
eficientemente el espacio de la bodega, pero ndaagua recogida.

o De Temporada o PromocionalesLos productos sujetos a
estacionalidades son ubicados en areas de faodidecy abastecimiento para
minimizar los costos de manipulacion.
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o Cuarentena de Alto Riesghaxistencias de alto valor, toxicas, sustancias
quimicas peligrosas, etc., requieren condicionespeaasles de
almacenamiento, incluyendo acceso restringido. Mwchtrol y supervision.

o De Temperatura ControladBs necesario tener en cuenta la seguridad de
los operarios; deben protegerse de los cambiosdsude temperatura. La
manipulacion puede ser también mas lenta debidierapo limitado que se
puede pasar en estos ambientes.

Costegde Almacenamiento

A pesar de ser una funcion importante, el almacer@ono agrega valor al producto,
solo costos; éstos son:
o Depreciacion de equipos, instalaciones y edificios.
Supervision, mano de obra, manejo interno de nadesti
Consumo de energia, combustible, calefaccion.
Seguros.
Deterioros, pérdidas y obsolescencia.
Intereses sobre el valor de los materiales almaosna

O O O0OO0oOo

Otras consideraciones

Contar con referencias Unicas entre productosgaclmnes.
Contar con el Plano de Bodega actualizado.

Controlar la regla de salida predefinida (FIFO F@).
Mantener los registros de existencias actualizados.

Contar con estantes y casilleros apropiados aaraidalo.
Vigilar la rotacion de productos.

Mantener en optimas condiciones los implementasederidad.

O O O0OO0OO0OO0Oo
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3.3.2. Planificaciobn Demanda

3.3.2.1. Introduccioén a la Planificacion Empresarih

» La planificacion resulta una actividad fundamenpaka poder anticipar y
determinar lo que debemos hacer, tanto en el futacociones que debemos
realizar a largo, a medio y a corto plazo), comelenomento actual.

= No debemos olvidar que los planes o las previsidifedimente se cumplen al
100%, y se pueden producir acontecimientos totakenenprevistos y hay que
saber reaccionar con rapidez y flexibilidad pareglir la maxima de hoy en
dia, la satisfaccion del cliente. De todas manéagslanificacion es basica para
el buen funcionamiento empresarial siempre que@#ugcan actualizaciones y
revisiones periodicas para adaptarse a la demacial adel mercado. La
velocidad en estas revisiones junto a la recogidé&ransmision de la
informacion a todos los puntos de la cadena derssimds son los puntos clave
de la planificacién en la actualidad.

» Los sistemas integrados de planificacion emprdsaR& (Enterprise Resources
Planning) han adoptado una gran importancia emltoros afios con el fin de
asegurar unas decisiones basadas en la misma adidmpara toda la cadena,
con el fin de reducir gastos innecesarios y paalehte ganar mas dinero.

» La informacién detallada y actualizada de los psosey actividades de la
cadena de suministros es la clave de la planificagi el control de las
operaciones de la misma. Son necesarias pues emamientas tecnoldgicas de
recogida, procesamiento y acceso a la informaadn, el objetivo de obtener
globales optimos de funcionamiento. En la grafidzseovamos los flujos
fundamentales de una cadena de suministros, coftujos de informacion en
sentido “aguas hacia arriba”.

Flujo de materiales

Planificacion del Planificacion de
transporte l]a demanda

Planificacion y
Planificacion de ngramacmn de Disponible para el
R | oo

Planificacion de la red de aprovisionamiento (SNP)

Gestlon de . Procesode \,_  Gestonde Gestion de
Ejecucion stocks entrada/salida pedidos

Gestion de dela Verificacion de

materiales oduccion Logstica del .
= Gestion de co?nerc:io R

almacenes internac. Facturacion

Flujo de informacion
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= Existen diferentes tipos de planificacion dentrouwha empresa, teniendo en
cuenta posible factores como la gran segmentacgbrmércado, el ciclo de
madurez del producto/servicio o los procesos pylugh, determinantes para
escoger las técnicas de planificacion y control cpepalden la estrategia de
balance entre eficiencia y capacidad de respuest disefio de la cadena de
suministro.

o0 Los sistemas de empuje (push) a la demanda netegsgteralmente la
informacion en el formato de un plan de necesidattesnateriales, a
partir del plan maestro de produccion, donde sec#fsgan las entregas
futuras de proveedores identificando los tipos @enponentes, la
cantidad y las fechas de entrega. Por otro ladosiktemas de estirar a
partir de la demanda (pull) necesitan transmitinfarmacion en tiempo
real a lo largo de la cadena y tomar las decisialeesgproduccion y
distribucién que se ajusten a la demanda realo&priocesos push debe
planificarse el nivel de produccién mientras quel@n procesos pull
debe planificarse el nivel de capacidad que defae @ésponible.

= En lafigura que sigue observamos los diferentesl@s en la planificacion de la
cadena de suministros, que trataremos ampliamarits siguientes apartados.

EEIJ ...C':f'Tr.E'.':i'é?{'“‘Ei‘r"? prrg :.Ij Prevision de la demanda
ril R S . B5lle __,.!_ L

op Plan de ventas
marqueting Operaciones /
a largo plazo Planificacion agregada

Program es
de produccion

Gestion de materiales
y stocks

Control de operaciones

3.3.2.2. Prevision de la Demanda

Caracteristicas Principales
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Prevision es la estimacion formalizada del valsufo de cierta variable o
grupo de variables (que posiblemente sirven paserithér cierto fendmeno).

»= La previsidon es un paso previo a la toma de dewsio
* Lo Unico exacto de una prevision es que no serétaxa100%.

= Una prevision es util, fiable o precisa (nunca &jaen funcion de que permita
adoptar buenas decisiones.

* Importancia de la prevision segun la tipologia sistema productivo: Gran
importancia para sistemas de venta-distribuciégp ahenos para las lineas de
ensamblaje hasta llegar a los talleres artesampuey@ctos singulares donde es
poca su importancia.

» La prevision de la demanda tiene como principaleta eliminar o
minimizar las fluctuaciones de la demanda, queionaa elevados costes y
una mayor complejidad en los procesos logisticam demanda con mucha
variabilidad genera unos elevados costes logispoosla necesidad de mas
personal en los picos (generalmente a un mayoe qost hora de trabajo),
necesidad de subcontratacion de capacidad extednEcenaje y transporte,
exceso de stock en los valles, etc. La volatiliéadla demanda también
genera una mayor complejidad en el sistema, hauiendls inexactas las
previsiones. Esta menor precision conduce a dasciitnes: una con
excedentes de inventarios y otra con rupturas aekst En el primer caso
existen mayores costes asociados con los investécmstes de posesion,
almacenaje y obsolescencia) y en el segundo, udapé&le ventas o servicio
con retraso (con la consecuente pérdida en sewdiciiente).

En la actualidad, las previsiones de la demandarecésts, con el objetivo de
mejorar el flujo de informacion en la cadena de isistro, forman una parte
fundamental en la logistica por las implicacionas gna variacién en ésta supone
en procesos de la cadena tales como fabricacidstioge de stocks,
aprovisionamiento, transporte, etc., y por los belos que proporciona su
correcta estimacion y control.

Técnicas para la prevision de la demanda

Existen multiples maneras de recoger la informagid® nos llevara a la prevision de la
demanda, desde técnicas simples basadas en hesh@ricds hasta métodos con
modelos econométricos y estadisticos de mayor agiti@tl. En todos ellos se debe
establecer un horizonte temporal, es decir, eloperfuturo que debe predecirse. La
prevision se utilizara en diferentes niveles de aode decision. En cada nivel se
requiere de diferentes agregaciones y longituddsdeonte de toma de decision. Para
un Plan de Capacidades a largo plazo se utilizéarizonte de varios afios y una
agregacion de la demanda en unidades estadisBeas.los propdésitos de un Plan
Maestro de Produccion puede utilizarse un horizegtévalente al tiempo de ciclo de
producto y unidades de producto final. Para el B&abistribucién, si la compaiiia tiene
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varios almacenes en las diferentes localizacioleeqregunta no sélo es cuanto y
cuando el cliente materializara su pedido, sinobtamdénde. Los periodos en cada
horizonte también son diferentes: desde semanatasum Plan Maestro a anuales para
un Plan de Capacidades. Y dependiendo de la cdrdigelarevisiones a realizar, pueden
usarse métodos diferentes. Por ejemplo, si la cbfap®cesita prever, una vez al afio,
la demanda de una decena de familias de produatadgs proximos cinco afos, puede
utilizarse la estadistica causal o criterios deeeg: procedimientos que requieren una
intervencion importante de decidores humanos. iese requiere prever, cada semana,
la demanda semanal de miles de productos para uzohi® de tres meses,
probablemente, el Unico método viable es la prévigle series temporales, con la
menor intervencién humana posible.

Estos métodos comentados y otros también utilizedosstamos a continuacion:
Cualitativos

» Informacién de la red de ventas: solicitar opineada fuerza de ventas,
dada la proximidad al cliente y facilidad pararasti sus necesidades.

» Informacién de la direccion de marketing

» Investigar el mercado: Se recopilan datos medidiféeentes métodos

» (encuestas, etc.) para probar una hipotesis sdbreereado. Se utiliza
habitualmente para proyectar ventas de nuevos plaglly de largo
horizonte.

» Delphi: Un grupo de expertos de la compafiia regpanah cuestionario
y, mediante un moderador, se realizan diferentesadtones con
cuestionarios con mas informacion cada vez.

» Demanda histérica: El producto que se quiere ptayese liga a los
datos historicos de un articulo similar.

Series temporales

» Medias simples: A partir de los datos de un cowmjuhe periodos se
calcula el valor medio para obtener la proyeccibondos los valores
histéricos tienen la misma influencia.

» Medias ponderadas: En funcion de la experimentagé®ada o alguna
informacion, los valores histéricos tienen difeeepieso a la hora de
hacer la media.

= Ajuste exponencial: Con esta técnica estadistas,vhlores recientes
tienen mas importancia que los antiguos.

= Regresion: Por métodos estadisticos se ajustaaata al conjunto de
valores histéricos en funcidn del tiempo. De estanf, la recta puede
dar una indicacion de los valores para periodasdst

= Ajuste exponencial con correcciones de tendenaaegtacionalidad:
Aparte del ajuste exponencial, se afaden factoeededdencia y/o
estacionalidad. Estos factores se pueden calcataprpeba y error con
los datos histdricos o con sistemas informaticaes wfilizan sofisticadas
técnicas matematicas.

Causal
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» Regresion con numerosas variables / correlacioniehdo en cuenta la
regresion de otras variables relacionadas con ler y@incipal (por
ejemplo, el IPC) se ajusta la recta de regresion.

= Modelos de consumo producto: La previsién de ves¢agealiza por la
relacion con la industria cliente, analizando suléncias.

» Indicadores anticipados: Se utilizan las seriemdésticas de otros
productos que se mueven en la misma direccidbn gero cierta
antelacion (por ej., el interés hipotecario respeat la venta de
viviendas).

Simulacién

= Se combinan métodos cualitativos y causales paleae simulaciones
del tipo “qué pasaria si”

Consenso

= CPFR (previsiones colaborativas): Se establece poltica de
intercambio de previsiones entre distribuidor vy rizdnte segun
diferentes métodos de prevision y se define unagém consensuada.

Proceso de elaboracion de la prevision

|. Generar forecasts estadisticos a partir de la ddenbistorica: a partir de los
datos cuantitativos de la demanda historica sezarfin los métodos de
regresion, media, economeétrico, etc.. para getasdorecasts.

Il. Integrar la demanda actual al forecast utilizadxy. ue tener conocimiento de
la cantidad de ventas perdidas por rotura de siofikymacion de las primeras
ventas y otros datos que puedan dar un mayor entemdo de la demanda real
del producto para el futuro forecast.

[ll. Incorporar informacion cualitativa: basada en lpagiencia y conocimiento del
area, se debe hacer un proceso de analisis y @partpersonal, una vez
elaborado y actualizada la prevision.

IV. Identificar y resolver problemas

V. Revisar forecasts

VI. Fin de la elaboracion

Como mejorar la prevision

= Mejorar el conocimiento de las técnicas de premisafternativas. Esto no
requiere profundos conocimientos matematicos pemmnsbuen conocimiento
conceptual sobre como se realizan las previsionasales son los factores en
los que se basan las técnicas. Por otra parteydas fas técnicas de prevision
son cuantitativas, de hecho, comprender qué vasgabfluyen sobre la demanda
de productos y servicios se puede lograr habitustktnde forma mas efectiva
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aplicando técnicas cualitativas para ajustar lavigiones cuantitativas o para
establecer previsiones iniciales.

= Considerar las implicaciones de mejorar la premisgbbre la cadena de
suministro. Las empresas que operan consideranfilodafia de la cadena de
suministro reconocen los beneficios potencialemd@rar la sincronizacion con
proveedores directos e indirectos y con clientes.

= Evaluar posibles relaciones entre precisién de dstign de la prevision y
gestion de la cadena de suministro. Para ello selehanalizar si existen
desconexiones que afecten a la planificacién yzazEbn de actividades en los
distintos miembros de la cadena. Asimismo, puedelteg de ayuda asegurar
gue las empresas de la cadena colaboran adecuddahezalizar previsiones.

» Analizando la precision de los forecasts, iderdiido los errores y
comprendiendo cuando y porqué ocurren.

* Probando la aceptacion de los nuevos productoss aptelespués de su
lanzamiento

» Utilizando diferentes métodos de enfoque de fotecae® manera que permita
entender las diferentes asunciones implicitassedifarentes técnicas

» Software de soporte para la prevision. (p.ej: PROGN

Soluciones software en la actualidad

» La utilizacion de las TIC para la realizacion deefasts varia en funcion del
grado de desarrollo tecnoldgico de la empresa.

» La prevision puede elaborarse en gran cantidadplertes informéticos, desde
herramientas basicas, como hojas de calculo, hastglejos sistemas de
gestion integrados que se basan en modelos ertaslisa comentados, de
manera que la captacion de los datos de la densndzaliza automaticamente
en los puntos de venta permitiendo asi la actuadimaen tiempo real de las
previsiones.

= También existen empresas consultoras especialiemdasimplantacion de estas
soluciones informaticas a través de moédulos deiggeste la demanda, con
herramientas de calculo y generacién de forecastadabs o menos complejidad
segun las necesidades especificas.

= A continuacion, una serie de ejemplos de las sohéd ofrecidas por
consultoras logisticas para implantar métodos deigibn de la demanda con la
posibilidad de integrarse con otros sistemas dafacion y gestion, de forma
indicativa y dejando claro que no suponen de niagmanera la totalidad de
consultores o proveedores de soluciones logisticaspecto..

(JIBS

Powwerful software
Passionate

Una solucion que garantiza diferentes opciones de seleccién para el método de previsiones mas adecuado a su
modelo de gestion, pudiendo escoger entre los siguientes métodos de prevision de demanda:

. Historico de la demanda: Analisis automatico y sugestion del mejor método, destacando los productos
con menor rotacion.
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. Copia de la demanda: Copia del histérico de la demanda de productos para los productos de
substitucion.

. Forecast de clientes: Combinacion del histérico de la demanda con el forecast de clientes (ECR) como
base para célculo de la prevision de la demanda futura.

. Demanda de la produccién: Usa la informacion de la demanda desde el punto de vista de la
produccién como base para la prevision, permitiendo el control de la demanda dependiente.

. Monitorizacion de desvios de forecast: Control y monitorizacién automaticos con ajustes, si necesario.

w mySAP Supply Chain Management

Funcionalidades Clave -- Planificacion colaborativa del suministro y de la demanda

Usted desea invertir en el futuro de su empresa y, sin embargo, actualmente esta invirtiendo en mas stock. Lo que
usted necesita es una estrategia de reduccion de stocks, que no limite su capacidad de satisfacer demandas
inesperadas.

mySAP™ Supply Chain Management contiene herramientas que le permitiran pronosticar con precision la
demanda, de forma que los colaboradores participantes en la cadena de suministro pueden pronosticar y
planificar en funcion de esta demanda, teniendo en cuenta el comportamiento de las compras y de las ventas, la
informacion sobre el mercado y los objetivos de ventas. La demanda se vincula de un modo rentable a la oferta,
ampliando al maximo el rendimiento de activos fijos.

Algunas ventajas de la previsién de la oferta y la demanda de mySAP Supply Chain Management, son la
planificacién a varios niveles, la prevision estadistica, la gestién del ciclo de vida, los prondsticos phase-in y
phase-out, el disefio de promociones, los andlisis de causas, etc.

La planificacion de la demanda utiliza un analisis online para resolver problemas de pronéstico complejo. De esta
manera, puede crear, gestionar e integrar multiples previsiones, promociones y planes.

La gestion del ciclo de vida le permite controlar planificacion y prondsticos, desde la introduccién del producto a la
obsolescencia. Asimismo, puede beneficiarse de la experiencia con productos similares, asi como de los perfiles
phase-in y phase-out.

La planificacion de las promociones le permite prever la repercusion de éstas, basandose en unidades vendidas e
ingresos. Ademas, puede archivar estrategias promocionales vy reutilizarlas y disefiar modelos de promociones
automaticamente basandose en informacion histérica.

2 ToolsGroup !

e  Software que realiza previsiones de la demanda (Forecasting) teniendo en cuenta los siguientes elementos:
Demand Modelling: a partir del historico, genera las previsiones teniendo en cuenta las estacionalidades, las
tendencias y las derivas en las ventas.

e  Demand Planning: variables externas que afectan al mercado y que hay que considerarlas en las previsiones,
tales como promociones, publicidad, objetivos comerciales, etc.

DPM - Demand Planning
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3.3.2.3. Planificacién Agregada

Una vez tenemos la prevision de la demanda, loggarmque hay que fijar es el indice o

la velocidad necesarios para que nuestro procesnofie(ya sea un proyecto, taller,

discontinuo, repetitivo / linea de montaje o camb)y) para poder cubrir la demanda
esperada de forma agregada y alcanzar los nivedestatk deseados. Todo ello

teniendo en cuenta unas restricciones de capatig@dhemos fijado nosotros mismos

al decidir sobre el volumen de nuestras plantas yipos de equipo y recursos humanos
implicados) y unos determinados gastos de prodaogcae mantenimiento de stock.

Esto nos llevara al Plan Agregado de Produccionpcdo también como plan de
operacion y ventas, que transforma la informaciérivdda de las previsiones en un
plan de actividades necesarias para cubrir la deéanproyectada. En este proceso se
pueden determinar los niveles aproximados de cdp@dcnecesaria, de produccion,
stocks, subcontratacion e, incluso, de rupturagigies de stocks para un determinado
horizonte temporal y teniendo como objetivo finaximizar la rentabilidad. Esta etapa
tiene en cuenta el nivel agregado (familias de yctu, grupos, etc.) mas que el detalle
de cada referencia o articulo.

Este plan agregado es resultado del consenso ddifeaentes areas funcionales
implicadas (comercial, aprovisionamiento, produegcidistribucion...) y su resultado
sirve para definir el marco en que deberan ajustias planificaciones a corto plazo y
las decisiones de aprovisionamiento y distribu@éaciadas. Habitualmente, este plan
agregado o de operaciones abarca un horizontesla ttieciocho meses, en funcién de
las revisiones fijadas en el consejo de direcc@fackmpresa.

Objetivos

= Calcular la tasa de producciéon o el nimero de aeislgoroducidas por unidad
de tiempo(por ej., por semana 0 mes).

= Calcular el nimero de trabajadores, maquina y/cddadds de capacidad
necesarios para la produccion.

» La cantidad de trabajo extra necesario y/o la suibatacion necesaria.

» La demanda que no podra ser satisfecha en el pedmVisto pero que se
producira en periodos futuros (backlog).

= Stock disponible a lo largo de los diferentes hr$o

Informacion necesaria

= La prevision de la demanda para el periodo en gupiere determinar el plan
agregado.

= Eltiempo de personal y/o maquina necesario patachde producto/servicio.

»= El coste de mantenimiento del stock y los costasipieira del stock.

» Los costes de produccion (por hora trabajada, moa lextraordinaria, de
subcontratacion, de contratacion/despido de pekstaanaquinaria, etc.).
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Sin embargo, en el dia a dia, las empresas natesitaguia mas concreta de lo que
debe hacerse en referencia a la produccion de gaxlacabados (PA). Para ello
podemos emplear herramientas de planificacién ceim®lan maestro de produccién
(master production schedule, MPS) o el punto dédped
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3.3.3. Stocks e Inventario

3.3.3.1. Conceptos en la gestidon de stocks

Una de las actividades fundamentales dentro dee$diém de la cadena de
suministro.

El nivel de stocks puede llegar a suponer la mayeegrsion de la compaiia,
abarcando incluso méas del 50% del total de activel sector de la distribucion.

Necesidad de disponer inventario, dad la dificudladcoordinar y gestionar en
el tiempo las necesidades de los clientes con séémsa productivo, y las
necesidades de produccion con la habilidad de Hogepdores de suministrar
los materiales en el plazo acordado.

La posesion de estos inventarios tiene aspectatvpsscomo la flexibilidad
operativa, donde se busca una reduccion de loescogterativos y prevision
ante exigencias imprevistas en la produccion. Esammbién aparecen aspectos
negativos como los costes de posesion. Entre ellos:

o Costes administrativos, de personal y sistemagsiEon

o Costes espaciales: alquileres, amortizaciones, @sips, seguros y
suministros

o Costes econdmicos: deterioro, obsolencia y hurtmakeriales

o Financieros: intereses sobre el capital de inversio

Objetivos de la gestion de stocks:
o Ofrecer un servicio externo adecuado a los clientes servicio interno
de ayuda a las operaciones.
o En el aspecto economico, la reduccion de costes.
o Realizar informes a clientes, y de forma interagpas operaciones .
o Hay que equilibrar en la balanza el maximo serwosb minimo coste.

Algunos errores en la gestion de stocks debidos a
Incertidumbres:error en las previsiones, variacion de plazosabepcion de

productos de los proveedores o de fabricacionagigm de la demanda o ambos
en el mercado

InfrautilizacionesProduccion excesiva:
- Tamafo del lote de fabricacion
- Stock de seguridad
- Colchon de tiempo de espera
Falta de estandarizacion
Fallos de planificacion
Excedente de mano de obra
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Ineficacia administrativa Falta de comunicacién entre gestibn de stocks y
comercial, falta de comunicacién entre compras odgecion, tratamiento de
pedidos, error en la definicion de nivel de seovicerrores en los costes.

Tiempos de espera entre proceswsores de programacion y calidad.

» Costes de stockrelacionado con la gestion de stocks, hay querteruy en
cuenta los costes derivados del mismo, que detadlaseguidamente los mas
importantes:

1. Costes de posesion

Coste del producto — materiales, transformacion

Coste de almacenaje — de fabrica, alquilados, derfgafiia
Coste de oportunidad

Coste de seguros, de manipulacion, de obsolencia.

2. Costes de ruptura
Coste de ventas perdidas, aplazadas o substituidas

Coste de fidelidad a clientes, imagen comercial

Ambos tipos de costes hacen casi el total de Iewgale gestion de stocks, pero son
costes opuestos. El coste total es la suma de amylpns lo tanto hay que minimizar
ambos sumandos. En la gréfica se pueden obsetaarrekaciones:

L - ]

Coste total=CT

Coste
almacenamiento

Coste products

Coste pedido /fabricacion

0 optima : Tamaiio de Lote
cantidad a pedir

Coste de almacenamiento = (Cantidad a pedir *eéQasitario de stock) / 2
Coste de producto = Demanda anual * Coste unitario
Coste pedido /fabricacion = (Demanda anual * Cdstepedido) / Cantidad a pedir
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En todas las fases de planificacion y control,dstign de stocks es clave para alcanzar
tanto objetivos econdmicos como de servicio enitacdion de operaciones. Esta
gestion mide el nivel de existencias de cualquréicwdo o recurso utilizado por la
organizacién, determina los niveles que deben marge y establece en qué momento
y en qué cantidad deben reaprovisionarse. Dentfa destion de stocks existen ciertos
conceptos clave que definen el tipo de gestibnegtdo de nuestro stock:

- La dimensién del lote: aquella cantidad de urdpoto que una etapa de la cadena de
suministro produce o compra en un momento deteduina

- Los costes de mantenimiento, preparacién y pedinduyen los costes de las
instalaciones de almacenaje, la depreciacion,dgarss, las tasas, el tiempo empleado
para preparar y enviar los pedidos, los costesrasirativos, etc.

- La posicién del stock: unidades disponibles nrdadades solicitadas y pendientes de
entrega.

- El punto o nivel de pedido: aquel nivel predeteado de stock en que es necesario
emitir un nuevo pedido de reaprovisionamiento.

- Stock ciclico: stock medio que se forma en lacocadde suministro cuando en una
etapa se produce o adquiere en lotes mas grandies stdicitados por el cliente.

Desde el punto de vista de pdanificacion, la gestion de la demanda dependiente
(MRP, DRP, pedido individual) es una cuestion pwata de célculo, ya que las
necesidades de un componente o articulo se caleulzartir de las necesidades del
producto final del que dependen. Por otro ladgldmificacion del aprovisionamiento
en la demanda independiente (Punto Pedido, Inverpariodico, JIT) debe partir de
los datos de planificacion o prevision de la deraathel articulo que debe planificarse.
Esta diferencia determina qué tipo de informacigevia debemos utilizar para
gestionar los stocks, ya sean de producto acabade conjuntos y referencias de
compras.

Los modelos de stock para la demanda independiente

Existe otra diferenciacién de los sistemas de @esté stock que los divide en modelos
de cantidad fija del pedido y modelos de periogo fie tiempo (figura 11). Esta
clasificacién determina el punto de pedido o regigionamiento del stock, ya que en el
primer caso este punto se define por un acontecimi@lcanzar un nivel especifico de
stock) y en el segundo caso se define por un manpeatefinido en el tiempo.

Estos dos modelos tienen implicaciones desde efopde vista del control de los
stocks. En el primer modelo deben tenerse actdlml&zan tiempo real los niveles de
stock para detectar, sin atrasos, el nivel en @qlee danzarse el nuevo pedido. El
segundo modelo no tiene tantas exigencias de d¢afdrstocks ya que Unicamente se
revisan cada cierto tiempo, que es cuando se degersn debe emitirse un nuevo
pedido. En el fondo, estamos viendo que existedifiegencia econdmica entre ambos
modelos: en el modelo de cantidad fija los coseemdntenimiento son mas altos (tener
actualizado el stock), mientras que en el modelpetdo fijo hay una clara tendencia
a acumular un nivel de stock mas alto al actualaarformacion.

Bajo este punto de vista, los modelos de cantijadsé aplican a los materiales mas
costosos y/o criticos.
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+ Los modelos de cantidad fija de pedido: Punto akdee

Estos modelos pretenden determinar el aconteciopopre dara el disparo de salida
de un pedido y su dimension. Cada vez que se emipedido existe un conjunto de
costes asociados (creacion y recepcion del petfialasporte,...) que deben tenerse
en cuenta para encontrar la solucién 6ptima de mide. Estos costes tienen
diferentes comportamientos en funcidon de la medi@h lote: el coste de
mantenimiento aumenta proporcionalmente a la metktldote, el coste de pedido
disminuye con el incremento de la medida, el cdstenaterial puede ser constante
0 puede disminuir con la medida del lote... La lkesén de este problema nos
proporciona lo que llamamos la cantidad economécpeatiido (en inglés: economic
order quantity o EOQ).

En este modelo tedrico de calculo del lote 6ptitas, unidades de consumo vy el
coste de mantenimiento deben ser coherentes depd@te de vista temporal, es
decir, deben corresponder al mismo rango temp@aino tal modelo tedrico no

incluye todas las variaciones de costes que seepuddt en la realidad, pero da un
valor aproximado de lo que deberia ser la medidalaie 6ptimo bajo ciertas

condiciones. En cualquier caso, estamos hablandandenodelo aplicable a la

peticion de un solo producto.

Para calcular una medida eficiente de lote, undodefactores que mejor debe
entenderse es el coste del transporte. Por otm ladgama de productos que una
compafiia puede vender habitualmente se divide milida o grupos. Si en un
pedido se combinan diferentes referencias se pueldkemer nuevas economias de
escala en el transporte, el pedido, la recepcién, e

Otro caso mas complejo seria combinar diferentdseegas que provienen de
diferentes proveedores. Es igualmente importarteniar disminuir los costes de
recepcion y carga.

Las promociones, que inducen a adquirir mas cahfidaa aprovechar descuentos y
desplazar stocks del fabricante al distribuidocyementan también la medida del
lote y el nivel medio de stocks. Esto reduce ldalgiidad de la cadena a pesar de
que también reduce las fluctuaciones de la dem&idaembargo, si la cadena de
suministro esta coordinada (es decir, el provegdelr fabricante o distribuidor se
intercambian informacién sobre consumo y stocks)pseden maximizar los
beneficios de toda la cadena. En cambio, si caglzaale la cadena de suministro
toma sus propias decisiones, la suma total defficemde la cadena es menor.

Los modelos de cantidad fija de pedido se basaybtmer y calcular de la manera
mas exacta posible los diferentes costes que aféetgestion de stocks. Entre los
costes de mantenimiento del stock cabe citar dlecdel capital necesario para
financiar el stock, el coste de obsolescencia, cpleula el precio al que se
deprecian los articulos en el tiempo, el costeeatepcion y almacenaje y otros
costes relacionados con la seguridad, los sediecsyrias, etc. El coste de peticion
o pedido incluye los costes de activar la petigii@mpo y sistemas necesarios), el
coste de transporte, el coste de recepcion, etda Bsta informacion supone un
esfuerzo necesario para poder gestionar de formecta los stocks.
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Si examinamos la formula de calculo del lote Optimeremos que el coste de
pedido de compras equivaldria al coste de cambratfucto en fabrica. Asi pues,

si aplicamos el SMED, disminuiremos el coste dadmed cambio y, por tanto, nos

orientaremos hacia medidas de lotes cada vez ngaeiias. Es éste un punto clave
para pasar de la produccion en masa a la produagiétada del JIT.

El stock de seguridad y el punto de pedido

El stock de seguridad pretende cubrir aquel consymeoexcede de las previsiones
realizadas para un periodo especifico. Este steakna consecuencia natural del
hecho de que las previsiones tienen un grado dertidembre y de que su
planificacion debe ser el resultado de una solud@®oompromiso u éptima entre el
coste de mantener el stock y el grado de servicidiente interno o final. El
problema se agrava en el caso de una gran vargslgrdoductos y un tiempo de
respuesta corto requerido por el cliente. Existentanto dos grandes factores que
influyen en la determinacién del stock de seguridad

- La incertidumbre del consumo o suministro.
- El grado deseado de disponibilidad del producto.

La gestion del stock de seguridad va ligada tamb&énas politicas de
reaprovisionamiento, y esta relacionada con lasidees de dimensiones del lote y
de frecuencia de peticion. Como hemos visto, ggilicas adoptan dos formas:

- Revision continuada del stock: la peticién de Is¢ realiza cuando se alcanza un
determinado nivel de stock. El tiempo entre petie® fluctia en funcion del
consumo.

- Revision periodica: el stock se revisa cada @seperiodos y se envian peticiones
para alcanzar un nivel determinado.

Considerada una de estas politicas de reaprovimiento se puede evaluar el nivel
del stock de seguridad, la probabilidad de no rongpecks durante el ciclo de

reaprovisionamiento y la tasa de cumplimiento décip@es de clientes. Para
evaluar todos estos indicadores de servicio debesonscer la distribucion del

consumo previsto. Algunas de las conclusiones cquoerpos extraer de estos
indicadores son que la tasa de cumplimiento dep&iones de clientes y la

probabilidad de no romper stocks van a mejor stadk de seguridad aumenta. Sin
embargo, el incremento en la medida del lote mdgtasa de cumplimiento pero
no la probabilidad de no romper stocks. Por otdo |&e puede calcular el nivel del
stock de seguridad (y, consecuentemente, la lide reaprovisionamiento que
incluye el punto de peticién) en funcion de unataidasa de cumplimiento de
peticiones y/o una probabilidad de no romper stocks

En conclusion, el nivel requerido de stock de sSelgdrcrece rapidamente con una
mayor exigencia de la disponibilidad de productsedela. También crece si se
incrementa el tiempo de respuesta (lead time)desaiacion estandar del consumo
periddico. El responsable de la cadena de sunvortigine como objetivo reducir el
nivel de stock de seguridad necesario.

+ Modelos de inventario periédico
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En estos modelos, el nivel de stock se revisa cigdtn periodo de tiempo prefijado
y se emite una peticién de forma que el stock hehées la medida del lote de
reaprovisionamiento alcancen un nivel predeternindé implantacion de este
modelo resulta mas facil puesto que no debe cams®lcontinuamente el stock. Los
proveedores incluso lo prefieren ya que les perpidrificar mejor sus entregas.
Una de las claves de este modelo es calcular el predeterminado que debe
alcanzarse en funcion de la distribucion de la detaan el periodo de revision. En
cualquier caso, este modelo implica siempre unl nigestock de seguridad mucho
mas alto que los modelos de revision continua. i@saa la incorporacion de
tecnologias como el cddigo de barras y los lectooegespondientes, cada vez es
mas facil poder disponer de politicas de revisamtiaua del nivel de stock.

Los modelos de stock por la demanda dependientesd=tie la 16gica MRP

Los componentes o materiales que siguen el modeldechanda dependiente forman
parte habitualmente de semiacabados o productesesinde nivel superior o de
conjuntos de articulos que se venden de forma otmj&n el &mbito de la produccion,
el nimero de este tipo de componentes 0 matempaiede llegar a ser muy grande y
esta relacionado con la complejidad de los produitt@ales de la empresa. Tal y como
indica la descripcion del mismo modelo, estos camptes no estan sujetos a
previsiones, sino que el calculo de sus necesidslesaliza a partir de las necesidades
de los productos padre o superiores, como veremesBOM (Lista de Materiales). El
sistema de informacion que permite hacer estosllodles el MRP. Este sistema no se
utiliza Unicamente para planificar, sino que tamksé utiliza para hacer el seguimiento
y control del aprovisionamiento y del montaje déo®estos componentes.

PLAN MAESTRO DE PRODUCCION (M.P.S, Master Produc8cheduling)

+ El Plan Maestro de Produccion, también llamado Rlaestro de Operaciones,
es un plan detallado que establece la cantidadiéispey las fechas exactas de
fabricacion de los productos finales. Un efectiv®$/1debe proporcionar las
bases para establecer los compromisos de enviergteg utilizar eficazmente la
capacidad de la planta, lograr los objetivos efgiabs de la empresa y resolver
las negociaciones entre fabricacion y marketing.

+ El MPS es un método que asegura la cobertura denfeanda que se preve que
se dara en un futuro (horizonte de planificacianja vez se han tenido en
cuenta las restricciones de capacidad y los tiempossarios para llevar a cabo
todas las actividades que se hacen necesariappadea entregar un producto
acabado.

+ En cuanto al horizonte de tiempo de un MPS, ésedeuser variable y
dependiendo del tipo de producto, del volumen dedymcion y de los

92



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

componentes de tiempo de entrega, éste puedede dem horas hasta varias
semanas y meses, con revisiones, generalmentenalema

+ Dentro del proceso de formalizacion del MPS, alguta las funciones claves
que este debe cumplir son

« Traducir los planes agregados en articulos firedegcificos.

« Evaluar alternativas de programacion.

+ Generar requerimientos de materiales.

« Generar requerimientos de capacidad y maximizatiszacion.
- Facilitar el procesamiento de la informacion.

« Mantener las prioridades validas.

4+ Principios:

- Involucrar a los departamentos implicados.

- Establecer método de prevision de la demanda.

- Documentar la politica de planificacion.

- Horizonte definido, con el tiempo minimo para prodwen cada etapa

(materiales, preparacion, fabricacion, subconjuptessamblaje final).

- Revisiones periodicas.

- Andlisis de capacidad.

- Indicadores K.P.l. (Key Performance Indicator di¢adores clave de
rendimiento)

Servicio al cliente

Fiabilidad de las previsiones

Cumplimiento de los programas
Se asume como compromiso entre departamentos adpbc

4+ Exigencias de los diferentes departamentos almpkestro de operaciones:

Direccion: Retorno de capital, una estructura m&iproductividad
Comercial y Marketing: Servicio al cliente, fleidad, variedad
Finanzas: minimos recursos (stocks, equipo), idatoste/beneficio.
Fabricacion: estabilidad, factibilidad (matereduipo, personal)

+ Funcion a largo plazo: Con los datos de la dem§mdaisiones y pedidos), los
datos actuales de produccién y stock, y las regires de equipo, personal,
material, Lead Times, etc., se realiza el modelplde de produccién, que a
largo plazo se convertird en el plan maestro, &olonpor las cargas de
produccion, personal, nivel de stocks y compras.

+ Requerimientos: Para tener la seguridad de un lkuerS es necesario:

- Incluir toda la demanda: ventas, distribucion, $itos, requerimientos de
otras plantas, etc.

- Nivel de agregacion adecuado.

- Tener en cuenta las previsiones de venta y losipsdie clientes.

- Visible a toda la organizacion.

- Coordinar los *“conflictos” entre ventas, producgiomarketing,
ingenieria, personal, etc..
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# Sistematica de elaboracion:

1. Situacién actual y estrategia
Empresa
Productos
Mercado
Competencia

2. Obtencion de informacion
2.1. Comercial
Previsiones
Acciones promocionales
2.2. Produccién
Capacidades y limitaciones. Urgencias.
Polivalencia maquinaria
Personal
2.3. Compras y aprovisionamiento
Plazos entregas, tamafio lotes
Materiales criticos
Vulnerabilidad. respuesta urgencias
2.4. Distribucién fisica
Almacenes
Transporte, Lead Times

3. Elaboracion de plan de produccién
3.1. Establecer modelo de stocks: Servicio vs Coste
3.2. Calcular plan de produccion: A nivel de puektdrabajo (ocupaciéon maquina / personal).
4. Comunicacién y compromiso
4.1. Comercial: capacidad de reaccion. Calendaramuctos criticos...
4.2. Produccion:
Niveles ocupacién maquinas: cuellos de botella.
Adecuacion plantilla.
Inversiones
4.3. Compras y aprovisionamiento
Planes mensuales y anuales (MRP): contratos coeguores
Niveles de stock de materiales
4.4, Distribucion fisica
Stocks de producto acabado
Prioridades clientes
5. Gestion de cambios y desviaciones
Método de Ishikawa o Diagrama causa-efecto.
Las cinco M’s (Materiales, Mercado, Mano de obMétodo, Maquina): ej: planificaciéon a las 4pm del
dia anterior> Produccion real a las 6 pm del dia siguiente.

Restricciones de capacidad

Prevision de ventas Plan Maestro — Qué producir
Stock inicial : (identificacion de cddigos
= - EI MPS es el plan que garantiza la cobertura
lan agred. cci de la totalidad de la demanda teniendo en Cuando producir
Plan agreg. produccion cuenta las restricciones de capacidad y los SUATETETHL F'JJ” el tiempo)
Objetivo de stock plazos de suministro, mientras produccion la
ejecute correctamente. . anto producir

Pedidos de clientes " (cantidades)

" Restricciones de plazos de
suministro y fabricacion

PLANIFICACION DE LAS NECESIDADES DE MATERIALES -PMIR
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El sistema MRP-II de planificacion (manufacturiresaources planning, “planificacion
de recursos de fabricacion”) permite, de una folbgéca, traducir los planes a largo
plazo en 6rdenes de produccion y compra que serpaéa dirigir la ejecucion.

La logica de calculo del MRP determina, a partirMES (que fija las cantidades que
deben producirse de producto acabado a partir dqeelaision de la demanda), las
necesidades de materiales y componentes intermeglies deben producirse o
comprarse, de conformidad con la forma predefigua tenemos del producto, aspecto
éste que recoge la lista de materiales (bill of eni@s, BOM), que veremos a
continuacion, y que nos indica qué partes hacea yaén qué cantidades para fabricar
un producto, asi como la forma de acoplarlo, yigsles de stock que tenemos de estas
partes en el momento de hacer el analisis.

Simplemente por diferencia entre lo que necesitgmas [o dice la explosion de la lista
de materiales, BOM, a partir de las cantidadeddmgue deben producirse que nos
dicta el MPS) y lo que tenemos disponible actuatsénos lo dicen los registros de
inventario) podemos llegar a determinar qué deberaomrar o producir. Unicamente
nos queda pues tener en cuenta el tiempo que taunesi para aprovisionarnos y
producir, para determinar en qué momento debenga [@s 6rdenes de produccion a
nuestra planta y cuando las érdenes de compra strosigoroveedores. Asi pues, el
MRP nos dara la secuencia de 6rdenes de produg@ompra y su cantidad, para que
los materiales y componentes lleguen en el momemtpue los necesitamos.

4 Plan maestro de produccion

Bill of Materials (B.O.M)

La lista de materiales o B.O.M es un descripci@macly precisa de la estructura de un
producto, mostrando los componentes que lo inted@a cantidades y la secuencia de
montaje. La lista de materiales viene definida poa estructura arborescente o
jerarquizada con niveles de fabricacion y montaje.

Indica qué materiales se necesitan
En qué cantidades

Como estan relacionados

Base del MRP

Va asociado con una ruta

Calculo de costes.

Planificar por familias.

Identificar “padres” (roturas)

L aE o S S S AR S

La lista de materiales es un descripcion claraecipa de la estructura del producto
mostrando:

+ Componentes que lo integran.
+ Cantidades
+ Secuencia de montaje.

Lo veremos mas claro con el siguiente ejemplo:

95



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

Vamos a realizar una lista de materiales de ueeafidicha tijera se compone de tres
partes : Un lado izquierdo (I),un lado derecho (ouyn tornillo (T) que une ambos
lados.

PRODUCTO
NIVEL 0 FINAL
i : TIJERAS
CODIGO (TJ)
NIVEL 1 I
| i |
LADO IZQUIERDO TORNILLO LADO DERECHO
CODIGO: | CODIGO: T COoDIGO: D

La secuencia de montaje se muestra con la arbo@ace jerarquia del producto
mediante los niveles, de tal forma que el nives @leproducto terminado, el nivel 1 los
productos semielaborados a falta de un proceso quarseguir el producto final, asi
sucesivamente.

Para trabajar de una forma comoda, deberemos deadigos para cada elemento que
conforma el producto final, asi podemos encontiama representacion grafica como
la siguiente:

TJ cant1
i j 1
D T I g e .
cant1 Canti Cant1 Representacion grafica de la lista

materiales

El ejemplo anterior viene definido por una listardateriales de unicamente 2 niveles,
existen lista de materiales de 20 o incluso maglesy simplemente pensemos en
desarrollar la lista de materiales que componecoghe, una locomotora....

M.R.P. 1 ((Material Requirement Planning)

» La técnica mrp (material requirement planning) es una solucidatik@amente
nueva a un problema clasico en la producciéontrolar y coordinar los
materiales para que se encuentren disponibles auaed necesario, y al mismo
tiempo sin tener la necesidad de tener un inventexcesivo.

» Parallevar a cabo esta técnica necesitamos loestgs datos:

0 La estructura de cada producto, calculando los ooentes, materiales y
cantidades necesarios de cada uno. Esa estru@ulegar a una lista de
materiales conocida con el nombre de BOM (bill atenials).

o Stocks iniciales del producto final y de cada umolas materiales o
componentes que lo conforman.
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o Lead time o tiempo que se necesita desde que isgasah componente
o material hasta que se obtiene.

o Tamafio del lote minimo que se puede adquirir pada ano de los
componentes o materiales.

»= Objetivos del MRP:
- Disminuir inventarios

El MRP determina cuantos componentes se neceasgaicomo cuando
hay que implantar o llevar a cabo el Plan Maestr&duccion (es una
de las entradas de informacion para el MRP, juntmaeriales e
inventario)

- Disminuir los tiempos de espera en la produccién {a entrega.
- Determinar obligaciones realistas.
- Incrementar en la eficiencia.

= Caso practico de funcionamiento de un MRP a pdetia Lista de Materiales de
un producto, en este caso, unas tijeras.

N IqlEL |:| PRODUCTO
FEMAL
- R TJ Cant:1
CODIGD: (T) [ } 1
NIWEL 1 ’—’ -l I D T l
e v a®) Cant1 Cant1 Canti
LADO DERECHD TORMNILLO: LADD IZOLIERDD
CODIGD: D CODIGD: T CODIGD: 1

Lista de materiales

Para comprender mejor el funcionamiento del MRRygimemos que se necesitan 2
tornillos para fabricar la tijera, con lo cual adta lista de materiales seria la siguiente:

'IIJ Cant:1

| | |

D T I

Cant:1 Cant: 2 Cant1

Los datos iniciales son los siguientes:

Plan maestro de operaciones (MPS)

El Plan Maestro de Operaciones indica que se madebricar 400 tijeras en la 32
semana, en la 42 semana 600 tijeras, en la 62 agBf@rtijeras y en la 72 semana 300

tijeras.
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Denominaremos Necesidades Brutas (NB) a la demaledaabricacion de los
productos, que para los productos finales (en em$e tijeras) corresponde con las
cantidades que aparecen en el Plan Maestro de cdpea (MPS), para los productos
intermedios o0 semiterminados (en este caso lodlt@ncorresponde a multiplicar la
cantidad necesaria para fabricar el producto final la cantidad demanda del producto
final.

Codigo SEMANAS
= 1 T > S L i) O Necesidades Brutas del MRP
NE 400 | BO0 500 | 300 ecesidades Brutas del MRP,

Fichero de registro de inventarios (FIR)

El fichero de registros de inventarios nos indiaa disponemos desde la 12 semana un
total de 550 tijeras en stock, ademas nos indieaeistock de seguridad no debe de ser
menor a 50 tijeras.

Denominaremos Disponibilidad (D) al stock inici&l goroducto final o semiterminado
gue disponemos para satisfacer las necesidades laegcritas anteriormente.

Denominaremos Stock de Seguridad (SS) aquella deahtde producto final o
semiterminado que no se puede utilizar para sedéisfas necesidades brutas.

Denominaremos Necesidades Netas (NN) a la cantgad realmente debemos de
realizar para satisfacer las necesidades brutasnto en cuenta la Disponibilidad (D)
y el Stock de Seguridad (SS), se calculara deylaesite manera:

1. Sila disponibilidad es mayor que 0; NN =NB-D+SS
2. Sila disponibilidad es igual a 0; NN=NB

Cadigo SEMANAS
TJ 1 2 i 4 g G 7 g =) i )
HE 200 | 600 200 | 300 fj:;l(':\;lleg)Pde las Necesidades Netas
] Se0 1650|550 | 150 O 0 ] ] ]
e a0 | &0 | &0 | &0 | 50 | &0 | 50 | &0 | 50
15 ] ] O |500) 0 |800|300| 0 ]

- Semana 1: Las necesidades brutas son nulassganibilidad es de 550 unidades,
dentro de las cuales el stock de seguridad es dal @ existir necesidades brutas no
existen necesidades netas.

NB=0 ; D=550,; SS=50 ; NN =0

- Semana 2. ocurre lo mismo que la semana 1, caudbnos encontramos con una
Disponibilidad de 550 unidades y con un Stock dgu8dad de 50 unidades.

98



Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

- Semana 3: las necesidades brutas son de 400dasjdpero disponemos de una
disponibilidad de 550 unidades "heredadas" de leerian semana, con lo cual
satisfacemos las 400 unidades con las 550 disgsnibbs cercioramos que nos sobran
mas de 50 unidades para el Stock de Seguridad.

NN=NB-D+SS; NN= 400-550+50 ; NN=-100

Al ser negativo las NN, no necesitaremos fabrigarais, ademas nos sobran 150 tijeras
de disponibilidad pues 550-400 =150.

- Semana 4: necesitamos fabricar 600 tijeras, p&ponemos Unicamente de 150
unidades que sobraron de la semana anterior, caraldas necesidades netas son:

NN = NB-D+SS; NN=600-150+50; NN=500

Debemos de fabricar en la 42 semana 500 tijerasaseguramos que mantenemos el
Stock de Seguridad en 50 unidades.

- Semana 5: como las NB son nulas, no necesitaaimgdr con lo cual las NN son
nulas.

- Semana 6: Las Necesidades Brutas son de 800dasidacomo la disponibilidad es
nula aplicaremos para el calculo de las Necesiddd&ss

NN=NB; NN=800

Debemos de fabricar 800 Unidades en la 62 semagainsos manteniendo el SS de 50
unidades.

- Semana 7: Ocurre lo mismo que la semana 6, condblas necesidades netas son de
300 unidades.

NN=NB; NN=300.

Cadigo SEMANAS
TJ 1 2 i 4 ] 51 7 g =) i )
HE 200 | 600 200 | 300 fj:;kl:\;lle?P_de las Necesidades Netas
] Se0 6850 |50 | 150 O 0 ] ] ]
e a0 | &0 | &0 | &0 | 50 | &0 | &0 | &0 | 50

0 0 0 &00 0O 800 300

Lead Time — Emision de 6rdenes planificadas

El ultimo paso a aplicar es convertir las Necesidadletas (NN) en Emision de
Ordenes Programadas (EOP) mediante el Lead Time.
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Denominaremos Lead Time como el tiempo necesar® pasar de un estado inicial a
otro estado final, lo veremos mejor con varios @jest

El lead time puede ser tanto tiempo de procesadoaguina como el tiempo necesario
para adquirir un producto , o la suma de ambospiesmen el presente caso nos fijamos
que en la semana 4 debemos de tener 500 tijeremdetime seria el tiempo necesario
para poder fabricarlas, puede ser 1 semana, 2 ssmatt..., es muy importante
mantener el Lead Time constante, esto presuponteen&runa capacidad infinita, pero
mediante el MRPII, consideraremos la capacidadcatga de trabajo para ajustarla en
el tiempo indicado por el Lead Time.

La Emision de Ordenes Planificadas (EOP) consistiadicar la cantidad y la fecha a
la cual se ha de lanzar el aviso de fabricaciéormpta para cumplir las necesidades
netas, la EOP se calcula trasladando en tiempealasdades resultantes del calculo de
las Necesidades Netas, dicha traslacion vieneidefpor el Lead Time.

Consideramos por tanto que el Lead Time para @godtl) es de 2 semanas, con lo
cual las Emisiones de Ordenes Planificadas (EOPalsalaria trasladando en tiempo 2
semanas las Necesidades Netas (NN).

Cadigo SEMANAS

TJ t[afsTaTeTe[7 8T8 | _ @ e
& T Caclo de I i de ordenes
] S50 [550 |550 150 O a 0 0 0
e 20 | 50 | 50 [ 50 | 50 ) &0 [ &0 | &0 | &0
MM ] 0 0500 0 {800)300( O 0

EOP 500 0 800 300 0 0

El andlisis final seria que en la semana 2 neceegale 500 unidades de materia prima
para fabricar las 500 unidades en 2 semanas dérala que en la semana 4
satisfagamos las Necesidades Netas, estas 50@asida materia prima se refiere a las
tuercas, lado izquierdo y lado derecho de la tijeeao segun la lista de materiales, para
fabricar 1 tijera necesitamos 1 lado derecho, b iaduierdo y 2 tuercas, con lo cual
para fabricar 500 tijeras necesitaremos 500 ladectie, 500 lado izquierdo y 1000
tuercas., en la segunda semana., para asegurampe da materia prima se encuentre
disponible en la segunda semana debemos de EXPINZ¥ROel MRP con los
articulos del nivel inferior.

Explosion MRP

La explosién del MRP no es mas que aplicar losriamés pasos a los articulos
gue pertenecen a los niveles inferiores de la tistanateriales, pero teniendo en cuenta
que ahora las Necesidades Brutas de los articatws,las Emisiones de Ordenes
Planificadas (EOP) del nivel superior.
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TJ cant1
; : .

D T I

Cant:1 Cant: 2 Cant1

Segun lo expuesto con anterioridad, el calculcadeNlecesidades Brutas articulos D,T,|
se realizaria autométicamente

Cadign SEMANAS
TJ i} 2 4567|839
hE 400 | B0 00 | 300
1] ssa|senlseo|sal o (o lo oo
3 50 | B0 |50 | 50 | 50 |50 | &0 | 50 | 500
NN o|lo|olsn0]lol[eofxolo
=0 0 0% e hind e
Cantidad 1=1 Cantidad D=1
NE=EOPx1 NB =EOPx1 Explosion  del
s ; MRP segin la
= belag SEMAMAS ] Clésdign SERANAS ]
o e EN R E R R EA YR Eall TasTalsTe T T0s] lista de
i Djsmjojanjzmjolofolo] e Jofso]ofemisoln[aolo] ;
materiales.
Cantidad T=2
MBE=EOPx2
Cinfige %m ]

i EFIEEN IR INANFANINH|
i [ R T N |

Sabiendo que disponemos de un stock o disponibilitla700 unidades del articulo I,
500 uds del articulo D y 300 unidades del articlcuyo Stock de Seguridad es de 125
unidades, calcularemos las necesidades netas ligsdicticulos aplicando las 2 reglas
descritas con anterioridad:

1. Sila disponibilidad es mayor que 0; NN =NB-D+SS
2. Sila disponibilidad es igual a 0; NN=NB

Cddigao SEMANAS
D 1 2034 &s5 |6 | 7|89 |D=500
ME O (500 O jeo0j300f 0 |08 | 0] Ss=0
D sofs00)j oo (o0 jojaoajofa0
= oo {0 jojojofl0]07]a0

Cadigo SEMANAS Ccaleul d |
alculo e as
I 1 2|3 |4 5 B | 7] 68]9 |D=700 Necesidades Netas
ME 0O (s00) O (800 300( 0O 1] 1] 0 | SS=0 segin la lista de
] FOO | V00| 200|200 0O 1] 1] 1] 1] materiales.
=5 1] 1] 1] ] 0 1] 1] 1] 1]

0 GO0

Cadigo SEMANAS

T 1 21 3] 4 5 B | 7 [ 818
MBE O [1ooof O (1ed0js00| 0 [ 0O ) 0| 0 | D=300
1] Jooj3o0| 0o [ o 1 O [0 0] 0] 85=125
=5 126 126 | 126 12561261 0 | O | O (O
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El ultimo paso de la explosion del MRP seria apleld_ead Time de cada articulo para
calcular las EOP de cada articulo, considerandosigsientes Lead Time para los
articulos, la explosion final quedaria como:

Cadigo SEMANAS
D 1 2 3 4 5 G 7 8 9 | D=500
] 0 [500) 0 [&00|300) 0 ] ] 0 | SS=0
] s00 1500 O ] 0 0 ] ] 0| LT=1S
o ] ] ] ] 1] 0 ] ] ]
1 ] ] 0 |800)300( 0O ] ] ]
i 00 0 i Célculo de la emision de
Ordenes planificadas
segun la lista de
Cadigo SEMANAS materiales.
| 1 2 i 4 ] B 7 a 9 | D=F00
] 0 [500) 0 [&00)300) 0 ] ] 0 | SS=0
] JOO | 700|200 200( O 0 ] ] 0 | LT.=2S
e ] ] ] ] 1] 0 ] ] ]
MM ] ] 0 |BOO| O 0 ] ] ]
B0
Cadigo SEMANAS
T 1 2 i 4 5 5 7 a =)
nB 0 [1000) O (1600 6O0O| O ] ] 0 | D=300
] 00300 0 ] 0 0 ] ] 0 | SS=125
55 125|125 [125[125]125] 0 0 [ 0 [ 0 ] LT=1S
K] 925 0 [M600|GO0O| O 0 0 0

Con este primer caso practico, se ha querido intiog! concepto y funcionamiento
del MRP, a continuacion se explica la valiosa imacion de salida que nos
proporciona el MRP asi como un resumen global.

» La informacién de salida que nos aporta el sistsiR® es de vital importancia
para el buen funcionamiento del negocio. Princigali® la informacion de
salida seria la siguiente:

Plan de Produccionde cada uno de los articulos o productos que
han de ser fabricados especificando cantidadeshaseen que
han de ser lanzadas las Ordenes de Fabricaci@calular las
cargas de trabajo de cada una de las secciones plarita y
posteriormente para establecer el programa detalldée
produccion.

Plan de Compras o Aprovisionamientpdetallando las fechas y
tamafios de los pedidos a proveedores para todasllesqu
referencias que son adquiridas en el exterior.
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Informe de excepciones y de Accionegl cual nos permite
conocer que ordenes de fabricacion van retrasadaslgs son
sus posibles repercusiones sobre el plan de pridiugc en
ultima instancia sobre las fechas de entrega dpdd&ios de los
clientes, esta informe es de vital importancia garaoma de
decisiones tales como subcontratar la producciameatar la
plantilla, duplicar turnos, negociar con el clienposibles
retrasos.....

» Pasamos a analizar dichas salidas con el ejempéosi@nde la explosion del
MRP para la fabricacion de tijeras:

Plan de Produccidn.

Cddiga SEMANAS
T 1 2 3|45 6|7 g e
NE 400 | 500 g00 | 300
D 50 [ 550 | 550|150 O | O | B o o
=5 50 | 50 | 50 ) &0 | 50 | 50 [ 500 ) &0 | &0 Plan de Produccion.
MM 1 1 0 [s00( 0 |800)300) O 1

ECP

a00

La ultima fila nos indica las emisiones de ordgplasificadas (EOP), aqui se indica las
cantidades y la fecha en la cual ha de lanzarsardiemnes de fabricacion, en el presente
caso en la semana 2 hemos de lanzar las ordefasridacion para producir un total de
500 tijeras, dicha informacion nos dice que hemesser capaces de fabricar 500
unidades en una semana pues el Lead Time es aeaha&een este momento es cuando
se ha de programar los trabajos a realizar duranata la semana, programando la
capacidad de la plantilla, tiempos y secuenciad@®maquinas....

Plan de Compras o Aprovisionamiento.

Cadigo SEMAMNAS
T 1 21 3] 4 5 B | 7 [ 818
MBE O [(1ooof O |e00jsO0| O [ O] 0] @
1] Jooj3oo| o [ o 1 g[(o|[oj]a0 Plan de compras o
=5 126 126|125 1261261 0 | O | O (O aprovisionamiento. P
R 526 | 0 [MB00{s0O| O J O | O (0O

Para el articulo T la emisién de ordenes planitisa(EOP), nos indica que debemos de
lanzar la orden de fabricacion o compra de 825ad®d de tuercas en la 12 semana, Si
las tuercas las adquirimos mediante un proveead®QP nos indica que en esa semana
hemos de realizar el pedido de compra, para gpeogeedor nos aprovisione en la 22
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semana, de tal forma que cubramos las Necesidaekes,Nesta informacion permite
generar reportes automaticos a todos nuestrosegmores para que puedan trabajar con
anterioridad de tal forma que no suframos retrasogalta de informacion o por lanzar
pedidos en fechas incorrectas, ademas de posstwaknminimo.

Informe de excepciones y de Acciones.

En muchas ocasiones nos podemos encontrar quelesiexar el MRP, existan
Ordenes de Emision Planificadas situadas en etlpasamo por ejemplo:

Cadigo SEMANAS
T h. 1 2 3 4 5 B 7 &
ME 0 [1000) O (1600600 O 0 0 0 Emisién de ordenes planificadas.
O 0013000 0 0 0 a 0 0 0
= 126 126 1126126126 0O 0 0 0
1 0 |825] 0 1600 &0OO| 0O 0 0 0

En el presente caso después de realizar la explos® encontramos que para cumplir
el plan maestro de operaciones deberiamos de hat®rdo la orden de emision de
compra del articulo la semana pasada, de tal faueael propio MRP nos indica los

posibles problemas a solucionar mediante diferdntaas de decisiones.

INFORME DE ACCIONES

ARTICULO DESCRPCION DECISION
OO Mo 2e puede zstizfacer la demanda de S00 unidades  Subcontratar la produccion
' en la 3 semana por falta de capacidad Realizar Horas Extras
CODD EL proveedor nos aporta un lead time excesiva Megociacion con proveedor
: para cumpliv con el Plan maestro de Produccion Buszgueda de otro proveedar

Planificacién de las necesidades de Capacidad
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3.3.4. Picking
Definicion

En el campo de la logistica se entiende como pickinecogida de material extrayendo
unidades o conjuntos empaquetados de una unidadmg@quetado superior que
contiene mas unidades que las extraidas.

Puede ser un picking de unidades cuando se expraénctos unitarios de una caja, o
un picking de cajas, cuando se recogen cajas dpalet o de un contenedor.

Es un proceso basico en la preparacion de pediddssealmacenes, y que afecta en
gran medida a la productividad de toda la cadegiatioa, ya que en muchos casos es el
cuello de botella de la misma. Normalmente es oog®0 intensivo en mano de obra y
su optimizacién y mecanizacion una de las formasnégrar el rendimiento de la
cadena de logistica interna de las empresas.

Su mejora pasa, como es légico, por eliminar lasepamproductivas del proceso. La
parte mas improductiva suele estar relacionadaetdasplazamiento entre las distintas
ubicaciones donde se va a efectuar el procesaclmgide los diferentes productos.

Para eliminar dichos desplazamientos hay dos possinormalmente divergentes, una
se basa en la modificacion de los procedimientoa geminuir los desplazamientos

(servicio agrupado de pedidos) y la otra en autaraton maquinaria el transporte de
los contenedores de producto sobre los que seaealiaar el proceso de picking hasta
un puesto central de picking donde se sitla elasjgeque va efectuar dicha labor.

La primera de las opciones, servicio agrupado ddps, basa su eficacia en el

concepto estadistico de ruta Optima, que es aqqgedarecorre de forma Optima las

distintas posiciones de recogida de producto, yaqupieza a tener relevancia a partir
de un cierto numero de posiciones diferentes arn&gcsiendo la distancia recorrida

entre operaciones de recogida, inversamente priopai@l nimero de lineas de pedido
a servir en el lote, por lo que su eficacia esctl@ente proporcional al nUmero de
pedidos agrupados para su servicio simultaneo.

Tecnologias

Existen diferentes tecnologias aplicadas al pickjng optimizan su funcionamiento y
facilitan la labor al operario de almacén encargdelomismo. Desde el antiguo pero
aun usado codigo de barras a las tecnologias #@etgitight, voice picking o RFID
aplicada al picking. A continuacion analizamos algide ellas y sus posibles ventajas
de utilizacion.

3.3.4.1. Pick to Light
Consiste en la colocacion de displays numéricases agujeros dispuestos en

las estanterias que indican al operario cuantakdes debe coger de cada
referencia.
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Lo que define un sistema pick-to-light es que stesha guia visualmente al operario
hacia las ubicaciones exactas del almacén dondgeedos articulos del pedido. En
cada caso y en funcidn de la operativa ideada cepiocion, se emplea una
determinada combinacion de DPDs (Digital Pickinglay).

Cada ubicacion que contiene un tipo de articuloK&J $Stock Keeping Unit), lleva
asociado un DPD. El modelo de DPD mas habitualrpma un botdén pulsador
luminoso que orienta visualmente al operario hamda ubicacion y le permita
confirmar la operacién, acompafiado de un displayigdica la cantidad requerida de
picking para ese articulo. No obstante, la gamBEIBs es muy amplia y variada, desde
los modelos mas basicos a los mas completos yiaipados. Cuenta con la opcion de
afadir dispositivos auxiliares que permiten optania usabilidad del sistema e integrar
otros elementos (Signal Lights, Intelligent sigt@hers, basculas, interfaces variados
de scanners, impresoras, etc.)

Las funcionalidades requeridas al DPD también g&ta) a
las necesidades de cada empresa y tipo de solucdielos
configurables con o sin digitos, sonidos, parpadebses
de colores, control de inventario a través del DPD,
notificacion de desviaciones en stock, solicitudds
I reposicién, picking simultaneo de varios operargts, En
definitiva, innumerables posibilidades operativasaptodo
tipo de soluciones creativas.

Aunque el proceso que se sigue es casi siempresimuiigr,

el picking puede estructurarse de numerosas foremas
funcion del numero de referencias y la disposicdei
almacén: la preparacion pedido a pedido, preparaei®
batch (varios pedidos simultaneamente) o bien adimy por pasillos o estaciones de
trabajo, donde se va realizando el picking de faserencial.

El picking se inicia habitualmente con la lectuel dédigo de barras de la caja de
pedido, lo que activa la iluminacion de los DPDgyrados a los articulos que deben
‘pickarse’, mostrando la cantidad exacta por caitzcion. En cada picking efectuado
el operario confirma la operacién pulsando el

botén confirmador del DPD.

Las aplicaciones del Pick-to-light son mi
variadas, existe una amplia casuistica ¢
diferentes sistemas de picking, ligad
fundamentalmente al “piece picking” (picking ¢
piezas) asi como al “case picking” (picking &
cajas). Habitualmente el Pick-to-light se asocif
aplicaciones con un reducido numero
articulos y un elevado volumen de picks [
articulo, aunque su versatilidad perm
implantarlo en instalaciones de gran tamafo, con

gran cantidad de referencias. Su empleo se ceanhdafmentalmente en zonas de
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productos con rotacidon media/alta, siendo habitoahbinarlo con sistemas de Radio
Frecuencia para cubrir zonas de menor rotacion.

En comparacion con el resto de soluciones de
picking sin papel, el sistema Pick-to-light destaca
por ser el método de preparacion de pedidos mas
rapido y de mayor eficacia y eficiencia en la
preparacion de pedidos.

3.3.4.2.Put to Light

En un sistema put-to-light se invierte la funcidmechabitualmente desempefian los
maédulos luminosos en el pick-to-light. Los DPD guigsualmente al operario hacia los
contenedores donde depositar (put) los articulescqaforman cada pedido. Se trata de
un sistema de clasificacion o sorting manual gujaatoDPDs luminosos.

Cada ubicaciébn o contenedor asignado a un pedm@r asociado un display
luminoso. EI DPD puede componerse de tan solo ednbjpulsador luminoso, con lo
gue el sistema comunica visualmente al operaricdogsenedores a completar y permite
confirmar la operacion, o bien incorporar otrascfanalidades: un display (1 a 5
digitos) para indicar la cantidad en cada pedidotores +/- para control de
desviaciones, dispositivos de confirmacion awakacomo sensores, barras y cuerdas
de confirmacion, etc.
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Exactitud en las operaciones de clasificacion /90bdacion de pedido
Ahorro de espacio fisico

Flexibilidad para clasificar diferentes tipos decalos.

= Operativa habitual

Beneficios

o7

El software de control asigna un pedido a cadaecaualor colocado en la estanteria,
relacionando cada pedido a una direccion de CH#Doperario identifica el articulo a
través de un escaner de codigo de barras conetitadtamente al sistema de 2 hilos.

Los DPDs iluminados muestran los contenedoresliparque se requiere ese articulo y

en gué cantidades.

El operario confirma cadd
operaciéon pulsando €
boton confirmador del
DPD, con la posibilidad
de informar si es
necesario de algung
desviacion entre I3
cantidad solicitada Y
disponible. El sistemd
registra esta incidencia e

el estado del sorting

Solucién a problemas de

» Falta de espacio

» Demasiados errores a la hora de consolidar pedid
» Necesidad de una mayor productividad

» Capacidad limitada de producccién y almacenamig
= Mayor frecuencia de pedidos pequefios

= Ciclos de picking demasiado largos

» Reduccion del tiempo de respuesta al cliente

ENto

mostrando un mensaje en pantalla y en el infornad. fi

El DPD se ilumina en otro color (p.ej. verde) imf@ndo al operario de que el pedido
ha sido completado. En caso de que el envio s¢lefeor la parte posterior, podria
activarse otro DPD situado al otro lado de la @stén

Finalmente el operario retira el contenedor pararso.
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3.3.4.3. Voice Picking

Voice Picking es una de las mejores y mas actdatesas de realizar las tipicas
operaciones logisticas, reduciendo los erroregng@ndo la productividad y dando
mayor seguridad al operario. Los campos de textondeaplicacion son traducidos
a « voz » y enviados a un parlante o un headsetpakabras pronunciadas por el
operador son traducidas a « texto » utilizableymar aplicacion.

Ventajas principales de usar Voice Picking

= Reduccion de errores: 99.9% de exactitud
= Mejora de la productividad:

Mas productos procesados
Posibilidad de trabajar en simultaneo (dialogo Yy nipalacion)
Menos tiempo perdido
Supresion de controles al fin del proceso

Tareas administrativas eliminadas.

= Mejor ergonomia y facilidad de uso: Aprendizajefdian
= Mayor seguridad: Mayor concentracion debido al deda voz. Los ojos y las
manos libres de los operarios se encuentran libres.

» Herramienta muy adecuada para mejorar el rendimgmios operarios frente a
un carrusel o pater-noster.

= E| operario es capaz de realizar las tareas dengick la vez que puede
interactuar con el sistema central.

= Un almacén no es una foto fija, mas bien es una &ot movimiento que

depende de la coyuntura del mercado, de la ofddadgmanda. Lo que hoy es
la mejor solucion, el préximo afio debe evolucidmaria otro sistema, debido a
estos imponderables (Aumento o disminucion de eefg@as o pedidos). Sin
embargo, la preparacion de pedidos por de voz ggtadanuy bien a esta serie
de imprevistos, con precision, sin errores, bajgtedaboral y unos niveles de
productividad que hace que el Retorno de Inver@RidI) se produzca en pocos
meses.

Ejemplo de Integracion con sistemas ERP

EL NUEVO VOCOLLECT VOICE RECIBE LA CERTIFICACION DE INTEGRACION SAP®

Vocollect's VoiceLink 3.0 WCS para su uso con SAP E  RP ayuda a la fcil integracion en
toda la cadena de suministro global
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Vocollect, Inc. lider mundial en distribucion didg por voz anuncia hoy que su producto VoiceLirk (3
WCS (Warehouse Control System) ha recibido lafgstion de integracion de SAP AG, empresa liger
mundial en software empresariales.
El Nuevo Vocollect Voice 3.0 WCS, para su uso @aplicacion SAP ERP, combina las aplicacione$ de
voz lideres de la industria, integradas dentroagesbluciones SAP, ofreciendo mayores ventajas|a la
cadena de suministro global tanto para el centrdisteébucién como para el area informatica. Ehte
de Integracion y Certificacion SAP (SAP ICC) hatifieado que Vocollect VoiceLink 3.0 WCS ge
integra correctamente con la aplicacién SAP R/3&ipnise Release 4.7 y con SAP ERP 6.0 a través de
la interfaz del sistema de control de almacén AMM{LSR) que ayuda a conectar almacepes

automatizados como, por ejemplo, una unidad deraode almacén con un sistema de gestion de
almacén.
A través de su integracion certificada, esta nuapiicacion da a los clientes de todo el mundg la
seguridad de que pueden integrar rapidamente \dmtoloice con SAP ERP y con las aplicacioneg de
gestion de almacén. La integracion de VoiceLink\B/GS con las soluciones SAP, da a los clientes la
posibilidad de beneficiarse de las aplicaciones vde mientras mantienen las funcionalidades
preexistentes con un intercambio de datos en tiempo real.

El area de aplicacion tipica de los sistemas gsigdo voz es el picking, pero también
se esta extendiendotodas las areas de almacén y en especial lassiedocking, control de
calidad y tratamiento de devoluciones.

En ambientes hostiles, como pueden ser los almadggerificos, los operarios tienen

dificultades para leer pantallas y mas aun paradaotir datos mediante el teclado por
la necesidad de utilizar guantes. Al trabajar cenminales de voz se eliminan estas
barreras, facilitando y acelerando notablementéraddajo. Ademas de las ventajas
operativas, desde el punto de vista econdmicoelasitiales de voz no implican una
inversion mucho mayor, ya que las terminales déorf@cuencia aptas para bajas
temperaturas son casi tan costosas como las de voz.

Resulta muy practico cuando se deben manipulaapipequefias, donde la funcién
hands-free, eyes-free tiene un impacto considerablka que no es tan evidente si se
trata de preparar palets completos.

La estructura de los pedidos es un factor impatartener en cuenta. Debido a que la
reduccion de los tiempos de preparacion se dehee dog operarios no necesitan leer
pantallas ni ingresar datos manualmente, se lograjores resultados cuanto mas
grandes sean los pedidos, es decir, cuantas mi@gpes a preparar contengan.

También resulta ventajoso cuando el grado de dtadel personal temporal es alto
debido a la rapida adaptacion y facilidad de apeajEl reduciéndose

significativamente los tiempos de formacién. Losteees mas susceptibles de
beneficiarse con esta tecnologia son el farmaagutionentos congelados y venta al
detalle.

3.3.4.4. Radiofrecuencia

La tecnologia de autoidentificacién por radiofrewia o, lo que es lo mismo, Radio
Frequency ldentification Devices (RFID) se basaueas etiquetas electronicas o tags
gue se componen de un chip y una pequefa antena. dfigjuetas se pueden incorporar
a todos los productos y hacen posible identifisadalistancia y controlarlos a lo largo
de toda la cadena de distribucion, desde el faitechasta el comprador. Ademas,
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permiten almacenar mdultiples informaciones refeenal articulo portador de las
mismas.

Anteia dipola
-

El thip prssde condeno
= [halis T i i A gl
= [kabos B (dnrmackin
o LWy olesadkon Ceipboataticn

Contactos a masa
- Chip

o
‘-ﬁ Condensado
=1 'ii' Antena bobinag

RFID de HF (13,56 MHz )

Son muchos los sectores logisticos que pueden ibieneé de las ventajas de la
tecnologia de auto-identificacion por radiofrecuang uno de ellos es el picking. En el
apartado 3.7.3. trataremos ampliamente la tecrmld@FID y sus ventajas e
inconvenientes en la actualidad.
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3.4. Gestion de Pedidos

3.4.1. Introduccion a la Gestion de Pedidos y Distribucion

La Gestion de Pedidos y Distribucion es considexaao parte de la gestion de los
clientes. En el pasado, la gestion de clientescabarel tratamiento de los pedidos y de
quejas, reclamaciones y devoluciones.

La Gestion de Pedidos y Distribucion consiste etividades que resultan de la
cumplimentacién de 6rdenes de pedido del cliente,\&z que se asegura el maximo
valor de la cadena de suministro y servicio ahtée

Un pedido se puede definir como un compromiso renefientre dos partes (proveedor y
cliente) que reune todas las condiciones minimessagias para establecer una relacion
comercial entre ellas de manera que una de lassp@tt proveedor) pone a disposicion
de la otra (cliente) los productos o servicios cametidos, bajo las condiciones
pactadas.

Cabe destacar su distincion respecto a la intendercompra, la cual no implica
compromiso firme entre ambas partes y que por aeaidad, no forma parte de la
Gestion de Pedidos y Distribucion, aunque si pareedlizacion de previsiones. Es
decir, una intencion de compra es un pedido endespmtencial. Asi, el proceso
comienza con la llegada de un pedido y termina douah pedido es enviado, aceptado
y finalmente cobrado.

La Gestion de Pedidos y Distribucion incluye lagigntes actividades:

Entrada de Pedidos

Cobro 1, Comprobacion de
: crédito

Comprobacion de
disponibilidad de
existencias

Order
Management

Facturacion

Priorizacion

Envio y entrega
de pedidos

Preparacion de
pedidos

La Gestion de Pedidos y Distribucion es un proecg#iecco para toda empresa puesto
gue supone un punto de contacto con el clientecdegecuencia, el éxito del proceso
depende de la adecuacion del mismo a una ampliedear de criterios especificos de
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los clientes, como la facturacién personalizada fatilidad de acceso a la informacion
del pedido.

Una correcta Gestion de Pedidos y Distribucionign

= Conocer los requerimientos del cliente de maneexiga en lo que
respecta al producto, la cantidad, los plazosytieega y el precio

= Asegurar plazos y fechas de entrega precisas

= Mantener informado al cliente a lo largo de la wighpedido

Una buena Gestibn de Pedidos y Distribucién crelarvpara una organizacion
mediante los siguientes aspectos:

» Reduciendo del tiempo de ciclo del pedido

» Aplicando la segmentacion de cliente.

» Facilitando el desempefio enfocado en la demandeestidd de la
Demanda

» Efectuando el seguimiento del crédito

= Utilizando "Vendor-Managed Inventory" (VMI)

Una empresa emplea Vendor Managed Inventory (VMBndo se responsabiliza y
controla el seguimiento y mantenimiento de los lewede existencias en las
instalaciones del cliente. La compafiia utiliza tequerimientos de demanda de su
cliente, los niveles de existencias y las previssode produccion para asegurar que las
existencias son respuestas a tiempo.

Pero ademas, la Gestidén de Pedidos y Distribueidién aporta valor al recoger datos
del cliente en tiempo real que permiten a la corgafifocar programas de promocion
y fidelizacién y desarrollar una prevision de land@da mas precisa.

La Gestién de Pedidos y Distribucion permite aleariel pedido perfecto”. Un pedido
que se ha enviado al cliente de manera compléi@ngo, sin deterioro ni dafio fisico y
con la documentacion completa y correcta.

Tan solo el cliente puede determinar si un ped&pegfecto ya que es quien especifica
la fecha, cantidad, documentacion necesaria ytetideo permisible. Como quiera que
diferentes clientes implica diferentes necesidadssempresas deben definir "el pedido
perfecto” para cada cliente, a través de infornmesodirectas o identificando las
expectativas y adelantandose a ellas. Es la deadaiB@estion de expectativas.

Por ejemplo, algunos clientes pueden otorgar unomagwlor a que el envio esté
completo y en perfecto estado a que llegue enclzaafprevista. O a la inversa, algunas
empresas prefieren admitir un cierto nivel de deterde la mercancia enviada si llega
en el plazo establecido.

Sin embargo, es demasiado frecuente que las erspriédan la realizacion del "pedido
perfecto” segun su propio criterio en vez de w@iliegl de sus clientes.

La 1ISO 9000 trata la Gestion de Pedidos y Distidiuéncidiendo en la revision del
contrato, refiriéndose, con ello, al subproces&nigada de Pedidos y centrandose en la
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aplicacion de controles que aseguren que la empiersa definidos y documentados
adecuadamente los requisitos del pedido medianfermacion del cliente.

También la ISO 9000 se ocupa de que la empresarraskgdisponibilidad de stock
para cumplir con el pedido, yendo un paso mas alldilarlo a un andlisis de
factibilidad del pedido. Es decir, no sélo compmud@el stock disponible sino también
asegurando la capacidad técnica de la compafiia quamglir con los requisitos
estipulados.

Por ultimo, la norma no deja pasar la exigencigmbalar los articulos de manera que
aseguren la perfecta conservacion de éstos habtmada a destino final.

3.4.2. Pedidos de Compras en sistema ERP

Pedidos de compras en Sistema R/3 de SAP

El Sistema R/3 comprende varios componentes coampégite integrados entre si. Esta
integracion permite a los diferentes departameptosdades de una empresa compartir
y actualizar la misma informacion.

Compras es un componente de la Gestion de mate(idigl). El mdédulo Gestion de
materiales (MM) se integra completamente en logsotnddulos del Sistema SAP. Da
soporte a todas las fases de gestion de materidlasificacion de necesidades y
control, compras, entrada de mercancias, gestiétodks y verificacion de facturas.
Las tareas del componente MM Compras son:

« Aprovisionamiento externo de materiales y servicios
« Determinacién de posibles fuentes de aprovisionamig@ara una necesidad
identificada por el sistema de planificacion y cohtle necesidades o surgida
directamente dentro de un area de especializacion.
« Supervisidon de entregas y pagos a los proveedores
Para que Compras funcione con eficacia, se necesdabuena comunicacién entre
todos los participantes en el proceso de aproasmento. Compras se comunica con
otros modulos del Sistema R/3 para asegurar ua flapstante de informacién. Por
ejemplo, trabaja conjuntamente con los siguientéduios:
+ Controlling (CO)
La interfase para el sistema de contabilidad ddesofControlling), puede
visualizarse sobre todo en el caso de pedidos derialas destinados a
consumo directo y servicios, ya que éstos puedgmase directamente a un
centro de coste 0 a una orden de fabricacion.

+ Gestion financiera (FI)
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Compras actualiza datos sobre los proveedores guefinen en el sistema
junto con la Gestion financiera. En un registro st@ede proveedores, que
contiene informacion sobre finanzas y aprovisiommtt se graba la
informacion relativa a cada proveedor. El registnaestro de proveedores
representa la cuenta del acreedor en gestion faranc

Por medio de la imputacion del pedido, Compras uwespecificar también las
cuentas de mayor del sistema de gestion finan@eréas cuales tienen que
imputarse los gastos.

« Comercial (SD)

Dentro del marco de planificacion y control de rsét@des, se puede pasar una
necesidad surgida en el area de Ventas a Compdasnds, cuando se crea una
necesidad, puede asignarse directamente a un peelicente.

La siguiente lista muestra diferentes documentosodepras disponibles en la versién
estandar del Sistema SAP:

= Peticion de oferta: Transmite una necesidad defieiduna solicitud de material
0 servicio a proveedores potenciales.

= Oferta: Contiene los precios y condiciones del pealor y constituye la base de
la seleccién de proveedor.

» Pedido: La entidad compradora solicita u ordengpralveedor (proveedor
externo) el suministro de ciertos materiales o I&sfacion de ciertos
servicios/trabajos, formalizando una operacionaiepras.

» Pedido abierto: En el componente de Compras SAR,clase de "contrato
marco”, o un acuerdo de compras a mas largo pkEzpedido abierto es un
compromiso vinculante para obtener cierto materiaérvicio de un proveedor
durante un periodo de tiempo.

* Plan de entrega: Otra clase de "contrato marat®! acuerdo de compra a largo
plazo. Los planes de entrega permiten la creac@®megartos en los que se
especifican cantidades de compra, fechas de engrpgaiblemente también las
horas precisas de entrega, durante un periodofimiede

Un componente afiadido a los anteriores es el deitBdes de Pedido, que se utiliza si
se desean notificar necesidades de materiales eylacies externos y efectuar un
seguimiento de tales necesidades

Se pueden crear las solicitudes de pedido diredtadicectamente. "Directamente”
significa que alguna persona del departamento cquee tha solicitud registra una
solicitud de pedido manualmente. La persona que largolicitud de pedido determina
qué y cuanto debe pedirse, y la fecha de entrdgdiréctamente” significa que la
solicitud de pedido se inicia mediante otro compta&SAP.

Se pueden crear solicitudes de pedido indirectaadtas siguientes maneras:

« Mediante la Planificacion y control de necesidades
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El componente Planificacion de necesidades sobrsuocoo propone materiales
que deben pedirse basandose en el consumo amtenolas cifras de consumo
y niveles de stock existentes. La cantidad de pegith fecha de entrega se
determinan automéaticamente.

La planificacién y el control de necesidades puesigipular que una solicitud
de pedido tenga que devolverse al departamentoodgras si no se ha
procesado transcurrido un periodo de tiempo preidefi

Mediante grafos. Las solicitudes de pedido se genautomaticamente a partir
de grafos cuando:

o Se ha asignado a una operacion un componente @giahabn material
no de almacén o bien un componente de serviciorexie

o Se ha fijado en el grafo el indicador que permie generacion
automética de solicitudes de pedido inmediatamdespués de grabar el
grafo.

De esta manera, las solicitudes de pedido puedewlarse a Compras en las
etapas iniciales de la fase de planificacion.

Si no se ha fijado el indicador, el sistema traefios datos a la planificacion y
control de necesidades en cuanto se libera el.geate Ultimo componente crea
entonces la solicitud de pedido.

Mediante 6rdenes de mantenimiento .

Las solicitudes de pedido se generan automaticamanpartir de oOrdenes de
mantenimiento Ssi:

o Se ha asignado a una operacion un componente @eiahabn material
no de almacén, o

o Se ha creado una operacion con una clave de cquaral servicios
externos.

Mediante 6rdenes de fabricacion

Las solicitudes de pedido se generan automaticamanpartir de oOrdenes de
fabricacion si:

o Contienen una operacion de trabajo externo (p. tegbajo de
subcontratacion). Una condicién previa es quedaece control para la
operacion permita o prescriba el trabajo externo.

o Contienen componentes no de almacén.

Para mas informacion sobre el funcionamiento depéukdos de compras en el sistema
R/3 de

SAP:http://help.sap.com/saphelp_470/helpdata/e£085e55c811d189900000e8322d
00/frameset.htm
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3.4.3. Pedidos de Ventas en sistema ERP

Pedidos de ventas en Sistema R/3 de SAP (SD)

Una venta le permite ejecutar diferentes operasiacmmerciales que se basan en
documentos de ventas definidos en el sistema.
Se diferencian cuatro grupos de documentos desenta

« Consultas y ofertas de cliente

+ Pedidos de cliente

« Contratos marco, como los pedidos abiertos y lasgd de entregas

+ Reclamaciones, por ejemplo entregas gratuitas;itsmles de abono y notas de
cargo y devoluciones

Las entregas y los documentos de facturacion puerkarse y procesarse desde el
documento de ventas. Algunos documentos de veotas,qor ejemplo, las ventas al
contado y los pedidos con entrega inmediata, actieaforma automatica la creacion de
documentos de entrega y de facturacién posteriores.

Durante la gestion de pedidos, el sistema puedarlle cabo funciones basicas tales
como:

- Supervisar operaciones de ventas

« Verificar la disponibilidad

- Trasladar las necesidades a la planificacion desieades (MRP)

- Programar la expedicion

- Calcular la determinacion de precio y los impuestos

- Verificar los limites de crédito

- Crear documentos impresos 0 transmitidos electméménite (confirmaciones,
etc.)

Segun la configuracion de su sistema, estas fuesiopueden automatizarse
completamente o puede ser necesario algun tratemieanual. Los datos resultantes
de estas funciones basicas (por ejemplo, fechasng®, cantidades confirmadas,
precios y reducciones) se almacenan en el docum@atoentas donde pueden
visualizarse y, en algunos casos, modificarse marame durante el tratamiento
posterior.

Flujo de documentos en ventas

Los documentos de ventas que usted crea son domsnedividuales, pero también
pueden formar parte de una cadena de document@selationados. Por ejemplo,
puede registrar una consulta telefonica de cliemeel sistema. A continuacion, el
cliente solicita una oferta que usted crea en idlacon la consulta. Mas adelante, el
cliente efectia un pedido basandose en la ofautded crea un pedido de cliente segun
la oferta. Usted envia las mercancias y la fac@iraliente. Tras la entrega de las
mercancias, el cliente solicita un abono de algum&rgancias dafiadas y usted crea una
entrega gratuita en relacion con el pedido de wiefoda la cadena de documentos
(consulta, oferta, pedido de cliente, entregaufacy entrega posterior gratuita) crea un
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flujo de documentos o un historial. El flujo deasatle un documento a otro reduce la
actividad manual y facilita la resolucion de praobés. La administracion de consultas y
ofertas del Sistema de informacién de ventas ledaya planificar y controlar sus
ventas.

El siguiente gréafico le muestra como estan intaciehadas las diferentes clases de
documentos de ventas y coémo los datos fluyen postente a los documentos de
entrega y facturacion.

e
Oferta I Contrato I
1
|

Entrega Entrega post | | . || Plan
gratuita o gratuita Pedido Deval. = entrega
| ]
Gestidn de
E xpedicidn = rmateriales
| E rtrega I
F acturacion
(oo ot | oo |
Finanzas

Las operaciones de ventas se producen dentro desttactura organizativa de
Comercial. Esto significa, por ejemplo, que todas &ctividades de ventas estan
asignadas a una organizacion de ventas, un camitdbucion y un sector. Puesto que
las actividades de ventas dentro de su organizas@ntratan en diferentes
emplazamientos geograficos, el sistema también ifermspecificar estructuras
organizativas adicionales para definir oficinas \amtas, grupos de vendedores y
personal de ventas.

Para mas informacion sobre el funcionamiento deptaidos de ventas en el sistema
R/3 de
SAP:http://help.sap.com/saphelp_470/helpdata/esBtiade545a11d1a7020000e829fd1
1/frameset.htm

Ademas del paquete basico del sistema R/3 de SrHagestion de pedidos de ventas
y compras, existen multitud de softwares que amgha funcionalidades del mismo.
En SAP existen médulos afiadidos que se encargeaniente de la gestion de pedidos,
por ejemplo, y lo mismo ocurre en otros sistema® ERambién podemos encontrar
sistemas externos a ERP disefiados por empresag|UdeQienen facil integracion con
nuestro sistema y que pueden aportar grandes asmaja nuestra empresa.
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3.5. Logistica Inversa

Introduccion

La logistica inversa es el conjunto de procesosti@ey control de la recogida de
producto desde el punto de venta y/o de consunta khbricante o centro logistico.
La retirada de productos puede producirse pori¢psentes motivos:

» Acuerdo comercial entre cliente y proveedor.

* Rechazo de producto en el punto de entrega panesrdiversos.

* Devolucion de producto defectuoso, dafiado o attudespués de su recepcion.
 Cualquier otro motivo que precise un tratamietggecogida.

De todas formas, son muchas las organizacionegan@mos que intentan definir el
concepto de Logistica Inversa, de formas diveigaamos algunas de ellas:

Definicion de L.I. segun REVLOG

La logistica inversa comprende todas las operasioetacionadas con la reutilizacion de
productos y materiales. [...] se refiere a todas datividades logisticas de recoleccion,
desensamblaje y proceso de materiales, productmpsisy/o sus partes, para asegurar una
recuperacion ecoldgica sostenida ."

Definicion de L.I. segun RLEC

Es el proceso de planificar, implementar y contrefecientemente el flujo de materias primas,
inventario en curso, productos terminados y larinfcion relacionada con ellos, desde el punto
de consumo hacia el punto de origen con el prapGiét recapturarlos, crearles valor, o
desecharlos."

Definicion de L.I. segun Grupo SAFA

"Con logistica inversa en el sentido mas ampliersgenden todos los procesos y actividades
necesarias para gestionar el retorno y reciclajagimercancias en la cadena de suministro. La
logistica inversa engloba operaciones de distréimycirecuperacion y reciclaje de los
productos.”

Definicion de L.I. segun Carrefour

"Procesos operativos, administrativos e informéticediante los cuales se gestiona el retorno
de mercancias y/o soportes logisticos dentro dmdiena de suministros de la manera mas
eficaz y eficiente posible." (Carrefour. La implacibn de la Logistica Inversa en una
Multinacional de la Distribucion. p.3)

Definicion de L.I. segun UPS

"Es el proceso de planificar, implementar y gestiola eficiencia del flujo de las materias
primas, proceso de inventariado, productos ternoimagl informacién, desde el punto de
consumo al punto de origen con el propdésito depe@r el valor de la mercancia o el uso
adecuado.” (UPS. La experiencia del Grupo UPS gstioa Inversa. p.4)

Definicion de L.I. segun J.R. Stock
"... término utilizado frecuentemente para referias papel de la logistica en la devolucion de
productos, reduccién de suministros, reciclaje tittafdn y reutilizacion de materiales,
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eliminacion de desperdicios, reprocesamiento, empa@m y refabricacién.” (James R. Stock.
Avoiding the Seven Deadly Sins of Reverse Logistitisversity of SouttFlorida, p.7)

Definicion de L.I. segun PILOT

"La logistica inversa se encarga de la recuperaci@ticlaje de envases, embalajes y residuos
peligrosos; asi como de los procesos de retormeses de inventario, devoluciones de clientes,
productos obsoletos e inventarios estacionalejsocse adelanta al fin de vida del producto

con objeto de darle salida en mercados con mayaciém.” (Folleto de Inscripcion, PILOT,

p-2)

Definicion de L.l. segun PriceWaterhouse-Coopers

Hace referencia al flujo de vuelta de articulodgmentos de embalaje, incluido el servicio al
cliente y la retirada final de los articulos deto®l Estas devoluciones pueden ser ciegas -sin
previo aviso al proveedor- o preautorizadas -caviprcomunicacion al proveedor y que suele
llevar asociado un numero de autorizacion.

La Logistica Inversa en la actualidad

Segun las definiciones anteriores, la logistica isaees un importante sector de
actividad dentro de la logistica que engloba nudtitle actividades. Algunas de estas
actividades tienen connotaciones puramente ecal®gicomo la recuperacion y el

reciclaje de los productos, evitando asi un daterel medio ambiente. Otras buscan,
de alguna manera, mejoras y mayores beneficiooo®rprocesos productivos y de

abastecimiento de los mercados. Asi, procesos tdenoede excesos de inventario,

devoluciones de clientes, productos obsoletos, niavi®s sobrantes de demandas
estacionales, etc., y actividades de retiradaificlasion, reacondicionamiento y reenvio

al punto de venta o a otros mercados secundanasalgunas de las operaciones que
pueden enmarcarse dentro de la logistica inversa.

La Logistica inversa es un proceso continuo y plral la logistica tradicional, cuya
diferencia principal es el sentido de los matesiajae fluyen en la misma. Hasta no
hace mucho afios, no se daba mucha importanciaearestimiento inverso de los
productos, ni se creia que pudiese producir valor.

Actualmente idea principal de la logistica inveesala de agregar valor de alguna
naturaleza principalmente un valor monetario engéstion de post venta o post
consumo. La logistica también llamado de retormorefiere al flujo de vuelta de
articulos y elementos de embalaje, incluido elisenal cliente y la retirada final de los
articulos devueltos y se encuentra a lo largo da ta cadena de abastecimiento. La
logistica inversa incluye también la retirada desedbos industriales, productos
reciclables, perecederos o materiales completoda Esta operatoria en la cadena de
suministros es muy costosa y requiere especiabpi@gor parte de la administracion
ya que hasta el momento es una de las areas namgidaradas.

El desarrollo de la logistica inversa ha crecidoeknltimo tiempo debido a las altas
tasas de devoluciones que tienen las empresa dalasro de retail, debido a la alta
competitividad que existe en ese nicho comercialdado también por la exigencias
que tiene el consumidor final y por la legislacgre lo apoya principalmente por la ley
del consumidor y organizaciones.

El desarrollo de la logistica reversa ha crecidelenltimo tiempo debido a las altas
tasas de devoluciones que tienen las empresa daiasro de retail, debido a la alta

+ Las devoluciones son una ineficiencia que hay tjoénar, pues no aportan ningun valo
a la cadena de suministro y transporte y supona@oste innecesario. El objetivo
prioritario de cualquier procedimiento de racioraion de estas devoluciones es el de
evitar que se produzcan.




Simulador Conductual para formacién en Gestion LiigsE mpresarial

competitividad que existe en ese nicho comercialdado también por la exigencias
que tiene el consumidor final y por la legislacgure lo apoya principalmente por la ley
del consumidor y organizaciones. Actualmente losomstas estan desarrollando
soluciones para reducir las devoluciones y mejargestion de estas, las cadenas mas
grandes también estan explorando en la logistieasa para reinsertar devoluciones en
la cadena comercial reduciendo los costos y edlgosbtener o recuperar el valor
comercial. Las empresas comerciales de retailvédrde una buena implementacion y
desarrollo de una politica de devoluciones en ldega de suministros puede
transformarse en una ventaja competitiva y podelifiar a los clientes, Esta politica se
puede manifestar a través de un manual de procadiosi, o que llamariamos logistica
aplicada en la cadena de abastecimiento. Parar logaaeficiente administracion de la
logistica inversa es necesario tener claro losesiges puntos tanto a nivel de producto
como a nivel de gerencia y servicio al cliente.

La logistica inversa se debe considerar como uacts@stratégico por las empresas ya
gue se puede lograr un ahorro importante en lo®sodafos al producto y ciclos de
tiempo, asi como la percepcion de un servicio pesta deficiente.

El disefio del producto debe ser desarrollado pelesseambién en que el proceso de la
devolucion sea lo mas practico posible. Es imptetaentralizar las devociones en
CDC vya

que se + Para evitar que se produzcan devoluciones de jgopk, productos
logran refrigerados o de temperatura controlada, todosripicados en la
importante cadena de suministro trataran de evitar roturda eadena de frio.

S

economias y eficientes resultados en la espeadaizalel personal que clasifica los
productos en devolucion. Otro punto importante lésempo de procesamiento de las
devoluciones, generalmente este trabajo es prohtEng@or el excesivo trabajo y por la
gran informacion que fluye, ya que llegan los paids en forma separada y no siempre
se devuelven en sus envases originales.

Motivos de uso

Acuerdos Comerciales entre Cliente y Proveedor.

- Fin de campafias promocionales.

- Acuerdos de vida comercial del producto. (Retiraddevolucion de producto
por no tener la vida comercial acordada).

- Fin de periodos de estacionalidad. (Retirada deuymtos que han llegado al
final de su periodo estacional).

- Fin de actividad comercial del cliente.

- Cambios o desreferenciacién de un producto pordowentre las partes.

- Incumplimientos comerciales.

- Oftros acuerdos que pueden motivar una retiradacieamcia.

- Logistica medioambiental. — recuperacion materiales

Rechazo de producto en el punto de entrega poresrdiversos
- Errores en el pedido o en la preparacién del mismo.
- Mercancia recibida en condiciones técnicas no adasl

- Mercancia recibida a una temperatura distinta dead@cuada para la
conservacion del producto.
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- Vida del producto.

- Mercancia recibida con una incorrecta codifica@ésimbolizacion del codigo
EAN.

- Mercancia recibida con el envase deteriorado.

- Mercancia mal flejada.

- Tipo de pallet no adecuado para la manipulacidnatneacenaje, etc.

- Documentacion que acompafia a la mercancia incarrect

- No respeto de las condiciones higiénico sanitarias.

- Producto dafiado en el flujo logistico hasta erithigidor.

- Otros motivos de incumplimiento de la ficha logiati

Devolucidn de producto defectuoso, dafiado o cadudadpués de su recepcion.

- Para realizar este tipo de devolucién, proveeddiente llegaran a un acuerdo
previo.

Producto defectuoso

- Producto que no se ajusta a los acuerdos previcslidad entre ambas partes.
- Producto mal envasado.
- Producto mal etiquetado.

Producto dafiado

- Producto dafiado por una mala manipulacién en cigslgunto de la cadena
logistica.
- Producto dafiado por haberse mantenido a una tetmzenaadecuada.
- Producto contaminado.
Producto caducado

- Por finalizacion de la vida legal del producto.

Cualquier otro motivo que precise un tratamientaeeogida.

Flujo de mercancias

Almacén Transporte
Fabricante / Proveedor [

Punto de venta
Punto de consumo*

Transporte

Centro de Distribucion Transporte
Distribuidor

‘_________

> Centro de tratamiento
de residuos
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Procedimientos de la logistica inversa

- El cliente informara previamente al proveedorlalemercancia a devolver. El
tratamiento de los productos devueltos se realizar&uncion de los acuerdos
reflejados sobre esta materia en la ficha logistica

- Cualquier devolucion debera estar soportada par documentacion
correspondiente que ampare la mercancia y que pedemitida por el fabricante o
el cliente (segun acuerdos entre ambas parte®).désumento contendra todos los
datos necesarios para su correcta gestion en knaade suministro, en él, se
detallara el motivo de la devolucion.

- Proveedor y Distribuidor podran llegar a acuerdobre la eliminacion de la
mercancia en aquellos casos en los que los cestiebantes de su devolucion sean
mayores que el valor de la propia mercancia. Ercase, una vez haya recibido la
autorizacion de destruccion por parte del proveeddr distribuidor debera
notificarle las referencias que son eliminadas, dastidades y las causas de la
eliminacién y aportarle la justificacibn de destign en caso necesario y en
funcion de los acuerdos alcanzados.

Conclusiones

La Logistica Inversa gestiona el retorno de lascar@ias en la cadena de suministro,
de la forma mas efectiva y econdmica posible. $arga de la recuperacion y reciclaje
de envases, embalajes y residuos peligrosos a® de los procesos de retorno de
excesos de inventario, devoluciones de clientesdyatos obsoletos e inventarios

estacionales. Incluso se adelanta al fin de vidadét producto, con objeto de darle

salida en mercados de mayor rotacion.

La Logistica Inversa dentro de las Empresas hademna connotacion cada vez mas
relevante, dado que las Compairiias han puestogde<pn este proceso debido a los
valores ocultos que se manejan y que afectan emafopnstante los resultados finales
de la Compafias, incluso el no reconocer que l@dgelsogistica de los flujos inversos
puede ser un factor de ventaja competitiva dadoatjp@nimizar este proceso permite
obtener mejores resultados en toda la Cadena dmiStrm

Las Compafiias han adoptado distintas estrategiapatitivas de mejoramiento para
disminuir la brecha de los costos ocultos y pds&n algunos casos han optado como
mejora dentro de sus procesos tales como:

- Alianzas estratégicas, con la firma de Contratosstss Proveedores fidelizando
cada vez mas dicha relacion, lo que lleva a mejosaprocesos de Calidad y
trazabilidad de los productos.

- Anexos de las especificaciones técnicas de caddeifas productos, con ello la
disminucién de los controles de calidad en la reiéepfinal del producto.

- Integracion eficiente de Empresa- Proveedor

- Entregas con cantidades solicitadas

- Entregas con surtido correcto

- Entregas en la calidad requerida

- Entregas en el lugar y dia requerido.
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Hay que destacar que para poder conocer a ldit@gisversa debemos considerar un
buen indicador de gestion que nos permita conaevdlores y porcentajes de esta
logistica y ademas de poder contar con una tradabildel producto para poder
determinar en forma eficiente y eficaz donde sénregiroduciendo los problemas
mayores. Como punto final debemos sefalar quepmaler contar con una disminucion
eficiente y eficaz de la Logistica Inversa es ingnate sefialar que el factor humano es
de mucha importancia dentro de este proceso pataneplimiento de los objetivos
declarados.

Las compafias cada vez se preocupan de entreganoducto de alta calidad a sus
clientes finales y a su vez lo a llevado a mejdaakogistica inversa dado que estan
entendiendo que es un factor muy importante, pdia s debe producir una
mentalizacion y una colaboracion total entre toioggentes, Proveedor, Empresa,
Distribucién, Transporte, Servicio Técnico etc.rgpaonseguir el objetivo final de la
minimizacion de la Logistica Inversa y la Unicanfi@rde conseguirlo es con Indicadores
claros dentro de las gestion de las distinta ateda Compariia con el fin de lograr una
eficiencia y eficacia de la Logistica Inversa.
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3.6. Servicio de Atencion al Cliente

3.6.1. Introduccioén

* Necesidad de reducir stocks

e Servicio al cliente como elemento diferenciador

* Reduccion del tiempo de respuesta

* Llegar atodos sitios en el momento adecuado.

e Incertidumbre en las previsiones de demanda

* Globalizacion de la Industria y los Mercados

« Falta de visiéon global de la Cadena de Suministros
* Tendencia creciente a la subcontratacion

* Previsiones alejadas de la demanda

Satisfacer las expectativas de los clientes forartepde las funciones de la cadena de
suministros, y decidir el nivel de servicio al olie es esencial con el fin de alcanzar los
objetivos de beneficio de la empresa. La estratlegjestica orientada al consumidor
debe tener en cuenta los siguientes factores:

- Seguridad: el cliente debe tener la seguridad gdegpdisponer del producto en
el momento que lo necesite, que obtendra factuoaeatas, pedidos bien
cumplimentados, fechas de entrega, etc.

- Tiempo: Viene relacionado con el ciclo de pedidodecir, cuanto tardan los
bienes y productos que se han pedidos a llegadasino.

- Conveniencia: incorpora aspectos importantes canrfadilidad de realizacion
de los pedidos, horas de recogida y entrega, asigtdéécnica y servicios
postventa.

- Comunicaciones: todas las actividades relacionadasel control del canal
hasta el consumidor, el seguimiento del pedidordaguestas a las preguntas de
los clientes, la facturacion y la gestidon de lainfacion.

La combinacién de los factores anteriores determairstrategia desde el punto de vista
logistico del servicio al cliente.

3.6.2. Funciones del S.A.C

La atencion al consumidor o cliente abarca difeepuntos de la cadena logistica, y en
cada uno de ellos habra que llevar a cabo funcibasgas para mejorar el servicio al
cliente. A continuacién desglosamos lo comentadoekrapartado anterior sobre
seguridad, tiempo, conveniencia y comunicaciones:

Stocks: Disponibilidad, fiabilidad y ubicacion
de stocks.
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Gestion de roturas — incidencias
Gestién de pedidos:

Ciclo de pedido

Trazabilidad

Informacién

Pedido Completo

Restricciones del tamafio del pedido

Generacion de Entregas y Transporte:

Incidencias de Entrega

Gestion y Envio de albaranes,
controlando la calidad en la
documentacion e informacion.
Plazo de entregas

Facilidad de devolucién
Reporting a nivel servicio

Atencion a los Clientes

Gestion de las Reclamaciones
Informacion de la situaciéon de los
pedidos

Consultas de facturas

Gestion de incidencias
Modificaciones de pedido
Modificaciones de datos de clientes

Atencién a los vendedores

Elaboracion de informes de clientes
Consulta de situacion de pedidos
Comunicacion de incidencias en
pedidos, albaranes, facturacion y/o
cobro.

Puntualidad
Aviso de entrega

La empresa debera encontrar el punto de maximdibengigando con tres variables:
los costes de distribucién, los ingresos y el nidekervicio. Obviamente, no podemos
descuidar los tres puntos anteriores, ya que obtems ingresos elevados con un pobre
servicio al cliente, a largo plazo no saldria relga

3.6.3. Percepciones del Cliente

Una parte importante del S.A.C es el conocimierdo jparte de la empresa de los
elementos que seran percibidos por el cliente. Bstsignifica que haya que centrarse
Unicamente en estos puntos concretos, ya que dimteoorganizacién habran procesos
y decisiones que no seran vistas por el clientaga® no menos importantes. Los
puntos basicos que seran analizados por el clent@rcaran el futuro de nuestras
relaciones seran:

» La Calidad del Producto

» La Fiabilidad en las entregas

* La Mejora continua

* La Experiencia técnica

» La Flexibilidad o Grado de reaccion.
» La Orientacion al Cliente

* El Precio

* Un Buen Marketing o Publicidad
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3.6.4. Eficiencia en el Servicio de Atencién al Cli  ente

El éxito de una organizacion, la reduccion de cogtka satisfaccion de las necesidades
de sus clientes, depende de una cadena de sumihistt gestionada, integrada y
flexible, controlada en tiempo real y en la qugdlinformacion eficientemente.

Por todo ello, un servicio al cliente eficientel@rwadena de suministro debe implicar:

- Conocimiento y seguimiento de las politicas marsapar la direccion en
materia de servicio al cliente.

- La disposicién de una estructura organizativa falamarofesional y organizada,
donde las funciones y responsabilidades estén alwleidte asignadas.

- La existencia de una cultura de orientacion alntdie tanto interno como
externo.

- La gestién de la demanda en base a la segmentiiarcartera de clientes.

- El dimensionamiento de la capacidad logistica ewiéin del nivel de servicio
estipulado por direccion.

- La gestidon de las expectativas y la relacion egitrevel servicio y coste

Otra serie de actividades que dan un serviciaexhtd adecuado y eficiente son:
Mejora continua de procesos

La mejora de procesos de la cadena de suministrosi@ de los aspectos clave para
optimizar el servicio de atencion al cliente. Dsteemodo, habra que seguir las
siguientes pautas:
- ldentificacion de procesos y subprocesos de lanzade
- Andlisis de aquellos procesos cuyos objetivos sean:
o Identificar los problemas o debilidades de los psos en relacion con el
impacto en el servicio al cliente.
o Establecer indicadores de gestion de servicioexhtd.
o Proporcionar informacion sobre la estructura omgnia que soporta a
estos procesos.
o Identificar oportunidades de mejora y realizar lanfle accion.

Procesos que desarrolla el departamento de Customer Service
PROCESOS DE MANTENIMIENTO
PROCESOS OPERATIVOS

- p—— . PROCESOSDESOPORTE
padidos
PROCESOS DE CONTROL

Masgiro de
cliantes

Indicadores
el sarviclo

Maseiro de
productos
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- Lograr implantar las mejoras identificadas trasal@stcer y aceptar nuevas
medidas de actuacion.

- Establecer una mejora continua de los procesosamiedievisiones.

- Disponer de un Manual de Procedimientos en los egtén descritos los
procesos de la gestion de la cadena de suministro.

Optimizacion de Costes y Servicios

El coste del servicio es el equilibrio entre lapdisibilidad del producto y el coste de
proporcionar el servicio al cliente. El objetivo r&eoptimizar este equilibrio
dependiendo de la estrategia de la empresa yldeltad del cliente. Por un lado habra
gue tener en cuenta los costes de fabricacionniakie y transporte (entre otros), y por
otro el coste que supondra la pérdida de ventggnido a una situacion optima para el
cliente en cuestion.

Indicadores de Gestién de Procesos

Dentro del gran nimero de indicadores de gestiqmresarial existentes, los dedicados
a conocer el grado de servicio al cliente son:

- Indicadores del servicio

- Indicadores de insatisfaccion

- Indicadores de rechazo

- Indicadores de litigios

- Indicadores del % de pedidos entregados

- Indicadores del plazo medio de entrega

- Indicadores del % de devoluciones de clientedadios, errores y entregas.
- Indicadores del plazo medio de resolucion delemntias.

La evaluacion del éxito de nuestra empresa depeateda identificacion y la
priorizacion de las métricas que en realidad ingyorEl uso de métricas incorrectas nos
puede proporcionar una instantdnea de la empresanpieta o irrelevante. Peor aun,
los indicadores clave de rendimiento (KPI) incotwequeden crear una falsa confianza
acerca de la direccion de la empresa.

Para ello, Es importante elegir los indicadores guedan solucionar el presente y
permitir realizar una planificacion de futuro. Lantunicacion entre departamentos es

esencial a la hora de elegir qué medidas se haende en cuenta, ademas de una
correcta supervision e integracion de datos.

Mediciones y Seguimiento de la Satisfaccion

La siguiente férmula plasmara facilmente la ideaatesfaccion del cliente.

Satisfaccion del Cliente = Percepcion del Clierite¢esidades y Expectativas
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Si logramos que la percepcion del cliente aumeirievariar sus necesidades o
expectativas, podremos aumentar su satisfacciosi yc@nservar su fidelidad a la
empresa. Por otra parte, el cliente espera un ptode le pueda satisfacer, al menos,
igual que el pedido anterior, y que cubra por cetopsus necesidades. Por esta razon,
habrd que realizar una mejora continua de los posceg/ un seguimiento de la
satisfaccion del cliente.

Gestion de Incidencias

La implantacion de sistemas de gestion de incidsngermite controlar el volumen y
procedencia de las incidencias asi como los reaptasy plazos medios de resolucion,
lo que facilita su erradicacion y reafirma la ctdtwle calidad del servicio y mejora
continua.

COMPONENTES BASICOS DE UN
SISTEMA DE GESTION DE INCIDENCIAS

ADECUADO REGISTRO Y

PRONTA IDENTIFICACION EFICIENTE RESOLUCION

COMUNICACION

+ Gestidn de incidencias ¥ Documentacién de la ¥ Control y seguimiente de

+ A én de pricridades incidencia contemplando: incide

Enfogue proactive + Base de datos histérica +R

+ Adecuscidn de recursos + Cédigo de cauza de errar +P .
+ Seleccion del método de + Asignacidn de resclucidn + Escalado

contacto + Canal de comunicacidn

ANALISIS CAUSAL Y ACCIONES PARA SU ERRADICACION

«+Obtenc de estadis s YAcciones cerrectivas

+Andlisis de causas originalas +Mejora del servicic al cliente

Seguimienio y exigencia de plazos

3.6.5. Colaboracion entre Cliente y Proveedor

3.6.5.1.E.C.R (Efficient Customer Response)

Estrategia en la que distribuidores y fabricantes comprometen a trabajar
conjuntamente con el objetivo de aportar valor aftad los consumidores, con “costes
totales” minimos en los procesos de Generaciortigf&ecion de la Demanda.

Los cuatro puntos basicos del ECR tratan de erarolateficiencia en:

* Reaprovisionamiento (ER): Es el punto de partida EléR. Sus principales
objetivos son:
-Reducir el coste neto de situar los productosudstra empresa en las
estanterias de los clientes.
-Aumentar la disponibilidad de los productos &ndstanterias,
incrementando las ventas.
» Surtido
* Incorporacion de nuevos productos
* Promocion
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El Reaprovisionamiento Eficiente (ER) es el purggdrtida del ECR y se convierte en
un proceso de mejora continua para reducir costesrementar las ventas, con una
comunicacion continua entre proveedores y distidmags.

Siguiendo la filosofia ERP, hay una serie de atdéides que facilitan el
Reaprovisionamiento Eficiente, resultando claraoripidades. Entre ellas, las
siguientes:

- Eliminacioén de redes logisticas paralelas.
- Compartir centros de distribucion y flujos densporte.
- Potenciar el Cross-Docking.

- Reduccion del numero de niveles de red.
- Implantacion del CRP y produccion sincronizada.

- Reduccion de costes de gestion de pedidos eatien
- Generacion automatica de pedidos, CAO.
- La fuerza de ventas se dedica a actividades loe afadido (Merchandising,
Category Management, etc.)

-Optimizacién administrativa
- Alineamiento maestros, EDI, exped-recept sirefeq etc..

-Optimizacion de las unidades de embalaje y maadqdh.
- Aprovechamiento de espacio, codificacion, RALGEC.

A continuacion analizaremos algunas de las actidgdanombradas:

Para mejorar las previsiones muchas empresas cter sk distribucion de productos
de gran consumo han adoptado programas de redpr@ansento continuo (CRP-
Continuous Replenishment Programs) o de CPFR (Qwoldive Planning Forecasting
& Replenishment).

3.6.5.2.CRP: Continuous Replenishment Program

Un CRP consiste en que el fabricante suministdesadibuidor en funcién de las ventas
reales y los niveles de stock que éste tiene aeluyasto en cuestion. El fabricante tiene
visibilidad "casi" a tiempo real sobre las ventassd producto en los establecimientos
de ese distribuidor; y en base a ella decide cuéantiar (el distribuidor ya no hace

pedidos). La mayor visibilidad sobre niveles realesventas permite a los fabricantes
mejorar sus previsiones y sincronizar mejor la poothn con la demanda.
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El CRP parte de la planificacion conjunta de lasicaes comerciales futuras y del

intercambio de la informacion de ventas, stockstyras en el establecimiento como

base para la generacion de previsiones de ventsemsmadas entre fabricante y
distribuidor o aprovisionador y almacén logistiao,bien Tienda. Es decir, que el

proveedor -fabricante- y el cliente -distribuidotienda- puedan satisfacer la demanda
real de los productos y planifiquen conjuntameiate dcciones comerciales futuras,
como pueden ser promociones planificadas -que smpomayores ventas, menores
margenes, mas produccion y stocks mayores-.

El CRP permite mantener el inventario de produptoa cada uno de los almacenes y/o
puntos de venta que gestionemos con este sisterea gapaz de procesar las
informaciones relativas al movimiento de stockaerhismos (ventas, roturas, mermas,
etc.).

Para lograr implementar CRP, en primer paso debeneasizar acuerdos de
colaboracion entre distribuidor y proveedor sobre:

Niveles de stock

Variaciones de Stock

Roturas de stock

Movimientos internos de mercancia (ventas entares)
Mercancia en transito

Tiempo de abastecimiento

QAN E

Los beneficios derivados de la implantacion CRIPeetitentes y proveedores son:

- Reduccién de roturas de stock en punto de vestimd a una mayor fiabilidad en las
previsiones.

- Reduccion de stocks en tienda, centros de disidh y plantas

- Reduccion de costes de transporte al mejoraril@des de ocupacion de los vehiculos
- Reduccion de costes de produccion

- Reduccion de costes de gestion, por disminucgtiemnpo y errores en la generacion
del pedido.

- Mayor control de la evolucién de las ventas ynpooiones.

Para implantar el CRP es necesario que el clieng¢ yroveedor dispongan de un
sistema de informacion interempresas y apliquenotegias de la comunicacion que
les permita compartir datos de forma constante té@sologias de la comunicacion que
sustentan el CRP son los sistemas de datos emtd da venta (EPOS o Electronic
Point of Sale Data) y el EDI (Intercambio Electemde Datos).

En el caso del intercambio EDI, los mensajes fureddales que intervienen son dos: el
INVRPT (Inventory Report) y el ORDERS (Purchase érdlessage).

Mediante el INVRPT, el cliente transmite informacidiaria sobre el nivel de stock,
salidas del almacén, pedidos en curso y roturastdek. EIl mensaje ORDERS es el
pedido, pero en este caso es un mensaje muy dspecgue en el CRP lo normal es
gue los pedidos los haga el proveedor, -y no @nt. ¢Por qué? Porque es el
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proveedor quien gestiona el inventario, y por latdgprocesa el pedido a partir de la
informacion que ha recibido de INVRPT. Pensemosgpmplo, en un hipermercado -
cliente- y en un fabricante -proveedor- que se aalgl inventario. El hipermercado
envia el mensaje INVRPT, con el estado de las exndss de los productos del
fabricante y el proveedor, estudia esos datos g haa propuesta de pedido, enviando
el mensaje ORDERS. En otras ocasiones es el clignén gestiona su inventario, y
envia el mensaje ORDERS al proveedor y tambiénELHDR (Delivery Schedule
Message), que contiene la programacion de lasgastre

Central de! Distribuidor Central del Fabricante
1. Envio diario de 2.Uso de software CRP
inventarios y ventas o para generar pedidos E E
> - a———
EDI INVRPT. aEEr :
< Pedido EDI Pedido EDI >

3. Envio simultaneo de pedido

4. Distribuidor actualiza
su sistema de pedidos

5. Entrega pre-establecida
Planta Fabricante

6. Recepcior &roductn y actualizacion
de sistemas de Feeepcion e inventario Tiendas
— T g
7. Preparacion de pedidos y ~—————— Rk

entrega a tiendas

3.6.5.3.Entrega y recepcion Eficiente — Alineamieatde Maestros

Entre los agentes de la cadena de suministro exidesconexiones o faltas de
coordinacion en la informacién intercambiada quedpcen importantes ineficiencias,
como son, por ejemplo, errores en la especificage@pedidos, alto nivel de existencias
duplicadas, retrasos o errores en los envios, daltactualizacion y mantenimiento de
las bases de datos, que provocan un aumento de ctmes finales.

Estos hechos establecen la necesidad de que heydic maestros de los productos
estén absolutamente alineados, es decir, de qlisgmga de la misma informacion en
todas las partes que intervienen en la cadenasieenedo, los emisores y receptores
de ambos lados tienen la seguridad de que la iaftiim recibida es fiable y puede ser
utilizada optimizando todos los procesos interno@no los administrativos y los
logisticos (generacion de pedidos, facturaciorpn@asionamiento continuo, gestion de
inventarios, actualizaciéon de la base de producfos,

Para ello, la utilizacién de mensajes EDI EANCOM&R(CAT o Ficha de Producto) -
como medio de intercambio estandar de la infornmacj@germite una comunicacion mas
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fluida entre las partes y facilita la integraciée lds datos en los sistemas entre los
diferentes interlocutores.

El escenario de relacion comercial puede ser ummaes decir, en el que el mensaje es
enviado por cada proveedor a su cliente. Pero pklvgearse que a medio plazo, la
extension hacia relaciones de “m” a “n” interloce®y donde la disponibilidad de
maestros unicos en un servidor comun es un fative cEs decir, en este contexto, la
utilizacion de una uUnica Base de Datos Centralizqda a partir de una unica
comunicacion, replique, extienda y ponga a disp@sitoda o parte de la informacion a
compartir con cada uno de los interlocutores dm&automatica, supone no sélo una
comunicacion eficiente, sino que facilita el pracegl alineamiento de maestros entre
los interlocutores comerciales.

Ante esta necesidad, AECOC ha desarrollado la BkseDatos Centralizada de

Productos (AECOC DATA) de almacenamiento e intetwarde datos, en la que:

los proveedores (publicadores) introducen, una selg la informacion sobre los

productos y sus jerarquias logisticas, y los thgitiores (suscriptores), por su parte,
reciben automaticamente los datos actualizadogjdellas productos a los que estan
suscritos.

De esta forma se agiliza el envio de informacidreséos productos, se reduce el coste
operativo y administrativo y se asegura que amimerlocutores se entiendan,
utilizando las mismas referencias.

Los pilares sobre los que se apoya el servicio AECDATA para el correcto
funcionamiento son:

* Cumplimiento de las normas de Codificacion EAN-UCC.

« Fomento de la codificacion e inclusion en los masstle articulos de todos los
niveles de la cadena logistica.

Asimismo hay que indicar que una de las formasitigactuar eficientemente en el uso
del servicio AECOC DATA, es utilizar el mensaje BERICAT, que permite establecer
procedimientos automaticos; evitando, en lo poslbkeprocesos manuales.

FROVEEDDRES CLIEMTEES
Fublicadorss Suscrpiores

Para ampliar la informacion sobre AECORLtp://www.gsles.org/
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3.6.5.4.VMI Vendor Management Inventory

El Vendor Management Inventory (VMI) o Inventari@$tionado por el Vendedor es
una asociacion entre el fabricante y el distribuidasado en la informacion sobre la
demanda que el comprador envia al proveedor y i@sedrdenes de compra realizadas
por el distribuidor. Bajo un modelo VMI, el proveedecibe datos electrénicos que
especifican los niveles de stock y de ventas dalpcador. El proveedor puede ver cada
articulo que dispensa a ese cliente, asi como dtss dle los stocks del cliente. El
proveedor es responsable de crear y mantener el dah inventario, asi como de
generar el pedido. El modelo VMI ayuda a evitarbpgmas a nivel de almacén, como
situaciones de articulos agotados o excesos de gibsuministro esta vinculado a un
acuerdo entre comprador y proveedores, en el qdefseen las reglas y criterios que
rigen dicha asociacion como, por ejemplo, precanf de pago, punto de entrega, etc.
Esta aplicacion prevé la utilizacion de una heresnta de control de stocks por parte del
proveedor. Es una solucién por modulos que puedéng#antada progresivamente,
dependiendo del nivel de sofisticacion de la rélacomercial entre el fabricante y sus
clientes. Para su implantacion se precisa de urailacion electronica entre la empresa
suministradora y su cliente, la cual puede reagaa través de sistemas EDI
(transmision electronica de datos), o XML (eXtelesiMarkup Language) via Internet a
través de portales dinamicos.

Los beneficios de la implantacion de un sistema ¥ los siguientes:

* Reduccion del volumen de stock almacenado.

* Reduccion de la posibilidad de ruptura de stocldexsr, de la falta de stock en
el almaceén.

* Reduccion de los costes de procesamiento de pedidos

* Mejora en el proceso de planificacion de la produrcc

* Eliminacion de trabajo redundante y mejora en leiegfcia de la cadena de
suministro.

3.6.5.5.CPFR Collaborative Planning Forecasting anBeplenishment

El CPFR es una herramienta que busca facilitar daperacion entre empresas,
principalmente en lo que tiene que ver con la giémide las ventas futuras. Su éxito
dependera de cuestiones basicas, como la existelecigprocesos internos bien
estructurados y operados, asi como el establediondm una soélida relaciéon entre las
empresas cooperadoras.

Coloca por primera vez la planificacion de la dedzary del suministro bajo una

coordinacién Unica, lo que constituye un gran aganana gran ventaja en términos de
integracion. Es entonces de gran importancia lasiomes en la cadena de suministro
con el comercio minorista en ambas direcciones paaaadecuada gestion del ciclo de
reposicion de stock. Las informaciones tiendencagerse en los puntos de venta de
una forma cada vez mas automatizada y el sistensa eonjunto a ser gestionado en
base a excepciones. El sistema debe leer los datose de los puntos de venta, y
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planificar en base a estos resultados el abasttimen términos de tamafio de lote y
plazos de entrega.

Los principales beneficios de la implementacionCRFR son:

e

e

CPFR

CRP

VMI

Ciclos de atencion de pedidos mas previsibles

Cargas y envios de menor tamafio

Mayor actualizacion, agilidad y nivel de precisgmel flujo de informaciones
Intercambios de informacion en formato estandaa failitar su interpretacion
Retrasar la configuracion final del producto, fiég@ndo asi la puesta en marcha
de practicas como el ATO (Assemble to Order) dewlgola empresa y el
aplazamiento de la personalizacion en la cadesaméistro

Aumentar el nivel de servicio al cliente

Disminuir la frecuencia de las roturas de stocle ya$ excesos de stock

Mayor conectividad e integracion en la cadena darsstro

Reduccion de los costes de stock y de los costgeresral

3 Decisiéon
Inventario . .
Légica

Previsiones,

p : E ) Distribuidor/ Cualquiera de las
romociones, Excepciones Proveedor dos partes
Niveles

Intercambio de niveles de )
stock, ventas acordados Conjunta

contractualmente

Informacion real-time Fabricante Fabricante

(PGS, S.KUS.’,) Y (Consignatario)
sincronizacién

V Simposio del ClIL, 27 de octubre de 2005
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3.7. Uso de Nuevas Tecnologias en la Logistica

3.7.1. E-Logistic

3.7.1.1.Introduccién

Avances en las TIC

Durante las ultimas décadas hemos presenciado agaadances en cuanto a las
tecnologias de la informacién en sus diversosdgerRodriamos citar el caso de la fibra
Optica, que ha traido consigo el desarrollo de uweva patrén en la transmision de
datos, principalmente a través del aumento dealsastde transferencia (capacidad de
transmision) y de la calidad general del procedoa ®volucion destacada ha sido el
desarrollo de la comunicacion sin cables (wirelegs¢ garantiza una mayor movilidad
en la comunicacién y en el acceso a la informacim.esta linea, es también muy
destacable el importante avance en los ultimos afida entrada de los datos en los
sistemas de informacion, que han evolucionado d&sdmtrada a base de teclado,
pasando por los cédigos de barras, por la radaémcia, hasta las actuales tarjetas y
etiquetas electronicas (TAG). Hemos podido preseriambién grandes avances en las
tecnologias relacionadas con el tratamiento deftarmacion de las bases de datos, que
se han vuelto mas potentes, amigables y flexiles)o es el caso de los actuales
sistemas de Data Warehousing (almacenes de d&osparalelo se ha producido
también un gran progreso en la forma y en laspimsEides de acceder y de analizar los
datos incluidos en dichas bases de datos, comba@se de los actuales sistemas de
Soporte para la Decisién (DSS) basados en la dangutonoma y la mineria de datos
(data mining). En este contexto, es posible daamnbién las llamadas herramientas
analiticas instantdneas de acceso a bases de @lalesguaje informéatico las llamadas
herramientas OLAP (On-line Analytical ProcessinGpnviene recordar también el
importante y creciente papel de la tecnologia aeuricacion via satélite, en especial
en el seguimiento y localizacién de los elementsransporte, vehiculos, paquetes o
personas y procesos logisticos en general.

No obstante, sin duda, el gran elemento contemporée las TIC al servicio de la
gestion de la cadena de suministro lesernet, la gran red de ordenadores
interconectados por todo el planeta. La red fuadaesn 1969 por el Departamento de
Defensa de los EE.UU con el propésito de garank&zaupervivencia de informaciones
vitales para el pais en el caso de un eventuabat: ~
nuclear durante el periodo de la llamada Guerra. F
En realidad, el inicio del gran movimiento ¢
expansion de los horizontes en la aplicacion
Internet data de 1988, con el desarrollo de ladl@den
world wide web (www), que propici6 el surgimiento
desarrollo de las aplicaciones interactivas
multimedia actuales.
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Las necesidades y soluciones logisticas para ekmimn electronico (B2C), en
particular en lo que se refiere a la entrega deesig¢angibles en el domicilio o local
acordado con el consumidor, presentan nuevos pnaisle retos a todas las empresas
gue venden sus productos en la red, las empresdasmigporte y los operadores
logisticos. ElI B2C ha potenciado las exigenciasstigas a lo largo de toda la cadena de
suministro ya que, por un lado, gran parte de losgedores no tienen sus sistemas
logisticos adaptados a la manipulacion y entregeed@efios volimenes y, por otro, la
distribucion a domicilio se hace muy costosa a @algsque la mayoria de las entregas
se debe hacer en condiciones y con medios poco adies.

Las altas expectativas depositadas inicialmentesancanal de venta y la necesidad
de muchas compainiias tradicionales de tener prasencla red (como estrategia de
refuerzo de la marca) han generado que existamphe8ltiendas virtuales que compiten
por una porciéon del mercado , que de antemanodesida. La baja demanda permitio
gue muchas tiendas virtuales nacidas a partir dmpabias tradicionales (e-
tradicionales) realicen la distribucion utilizandas tiendas fisicas como centros de
consolidacion de pedidos. Esto les permite acexdarmas posible al cliente, pero les
impone una alta ineficiencia en los procesos dpgreeion y carga de pedidos.

Por otro lado, las tiendas virtuales nacidas airpdet Internet (punto.com), deben
afrontar importantes inversiones en sus centroalg@cenamiento y distribucion, y
costes de transporte demasiado elevados paraadogesunque en aumento, nivel de
demanda. Los productos mas vendidos suelen sgegiefio volumen y/o precio, por
ejemplo libros, CD, compras de supermercado, @éleicta de consumo, articulos
deportivos, etc. Como dijo Kevin Linch, “People ¢dyuy products, they buy delivered
products” (los consumidores no compran productosjpran productos elaborados).
Por esa razon, la logistica es un elemento fundainésl B2C y una buena logistica es
una ventaja competitiva decisiva para cualquierresgp que vende sus productos en
Internet. Este nuevo canal de distribucion afectartonces a todas las actividades
logisticas de una empresa y habra que tenerlo maoyenta.

Los clientes del comercio electronico son mas eexigs, por lo tanto la logistica
puede ser clave en el éxito o fracaso de la empresate entorno. No basta con colocar
un catadlogo de productos en la red con un disefiotdoy un facil acceso. Lo
verdaderamente importante es saber gestionar ilstitagy la informacién de miles de
referencias y pedidos, de poco volumen, en unaesed/arios almacenes y entregas en
diferentes domicilios. Por tanto, un comercio et@atto necesita una logistica perfecta
porque sino el cliente no esta satisfecho y busotes opciones. Habra que analizar
todas aquellas actividades desde que el consumata un clic en el botén “Tramitar
pedido o Realizar compra” hasta que le llega etyeto al lugar deseado, con un
perfecto funcionamiento de la cadena de sumini¥tdo. mas importante, realizar estas
operaciones a la perfeccion y al menor coste pmsya que el cliente en ese caso
podria volver a la compra tradicional.

Los desafios para la logistica de la entrega dprlmductos comprados en Internet se
pueden clasificar basicamente en dos puntos:
- cumplir lo prometido
- planificar y gestionar todas las operacionesslizps necesarias para realizar
esta entrega a menor coste, lo que se conoce edutfilment.
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Factores Clave en la e-Logistica

* El coste del servicio

» Elalcance de la red de distribucion

* Los costes adicionales de embalaje y seguro

* Los tiempos de entrega prometidos

» La politica de la empresa ante los posibles proa¢etie entrega

* Mas servicio: que el cliente pueda elegir el platorma de entrega
* Informacion sobre el seguimiento del pedido

E-business
Una empresa e-business es aquella que ha consegieid@r las capacidades de las

tecnologias de la informacion y comunicacion cos faopias de Internet, para el
desarrollo de sus negocios.

Modelo de Empresg

E-business =
S

Modelo de negocio

* Modelo de NegocioCorresponde a la incorporacion de una empresatdmeét
y es un sinénimo de e-commerce mal aplicado

* Modelo de EmpresaConcepto que utiliza la tecnologia como carastied
estratégica

Las caracteristicas principales del e-business son:

» Capacidad de Integracion:

o0 Las personas de la empresa se integran mediatémasde groupware
gue facilitan el trabajo en comun y portales deorimfacion de la
empresa. Las aplicaciones de datos se integrarantedtRP.

0 Los proveedores se integran mediante automatizatgdta cadena de
suministros que integra a la empresa con sus plovee formando una
comunidad virtual.

o0 Los clientes se integran por implantacion de esgias CRM Customer
Relationship Management)

e Capacidad de Reorganizaciéon
o Orientada a conseguir objetivos mediante espea@tin y el resto de las
actividades son responsabilidad de empresas egterna

E-commerce

Es el Canal de ventas hacia otras empresas o caweso también definido como
transaccion comercial sobre un medio electronico.

La mayoria de las operaciones seran transaccidggales tipo autoservicio y el
intermediario debe afadir valor en la cadena dervdél producto sino va a ser
desintermediado.
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Proveedor | VALOR > Cliente

Bienes Bienes y Servicios
Tangibles Digitales

Empresa Venta al por Informaciéon, Busqueda,
LRl menor(Retail) [Media, Software, Tickets,
Reservaciones, Servicios
financieros, Banca en linea

Empresa Cadena de Suscripciéon corporativa,
Empresa suministro, Servicios profesionales,
proveedores, |[Informacién a
distribuidores |Distribuidores
asociados

Se utiliza el término e-Commerce para definir cuelgtransaccion comercial en que
las partes (empresas y consumidores) interactUaante redes electronicas. A pesar
de surgir como un nuevo concepto de negocio, ehaterce es utilizado por el mundo
empresario desde hace varios afios con la denodndeDI (Electronic Data
Interchange). La explosion de Internet ha traidiciasla nuevos modelos de negocio,
los cuales se denominan segun los agentes qudasoman a través de ella. Los
principales agentes implicados son las organizasia@omerciales, las administraciones
publicas y los consumidores

Red Publica
INTERNET

Fabricante Tienda o e-Tailer  Administracion Publica Consumidor

Internet esta desencadenando la aparicion de ddslickdes de e-commerce, B2B
(entre compafias) y del B2C (al consumidor finaly, a su vez varios canales
diferenciados dentro de los mismo.

Dentro del B2B podremos encontrar soluciones Bwydie-procurement) para la

automatizacion del proceso de compra, e-marketsunaad virtual de compradores y
vendedores ligados por una infraestructura tecind9y los eVAC: comunidades de

139



Simulador Conductual para la formacion en Gestiégiktica Empresarial

comercio enfocadas en productos y servicios espesifle un sector, 0 comunes a
varios sectores.

En el B2C existen portales para los usuarios derriat, al igual que las soluciones
SellSide para el marketing y venta a través dehmisTambién existen los “Mall” o
centros comerciales virtuales, agrupacion de tienela una web que comparten
servicios.

En Europa y en Espafa el crecimiento del comern@otrénico sera significativo y
afectara en mayor medida al B2B.

Diferencias e-logistica vs. logistica tradicional

Logistica Tradicional Logistica de
e-commerce

Tipo de Carga Paletizado Pequefios paquetes
Clientes Conocidos Desconocidos
Estilo de Demanda pull Push
Flujo de stocks/Pedido Unidireccional Bidireccional
Tamafio medio de Pedido Mayor Menor
Destino de Pedidos Concentrados Altamente dispersos
Responsabilidad Unico Toda la cadena de suministrop
Demanda Estable y Consistente Incierta y fragmentada

Sistemas de Almacenamiento

» Lay Out operativo.

» Sistemas dinamicos de Cajas / Unidades.
» Sistemas para Cross Docking.

» Estanterias de Picking Intensivo.

» Sistemas de “Productos a las personas”.

3.7.1.2. Business to Consumer
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El entorno de los negocios tradicionales en los &ibera altamente previsto, con un
mercado estable y negocios estaticos. Con el paEdoecthpo nos dirigimos a un futuro
imprevisto con mercados dindmicos y negocios ibésta

Muchas empresas siguen trabajando para conseguiettus del Supply Chain: gestion
de calidad, maximizar disponibilidad de productcservicio, reduccion inventario,

reduccion de costes, etc... Pero han aparecidoosuestos donde la excelencia
operacional es un pilar necesario. Son los e-g#bmanana:

+ De cientos de consumidores a millones.
+ Aceleracion en las expectativas del consumidor:

ey y:

- Respuesta mas rapida.

- Perfeccion.
Creciente nimero de referencias y combinaciongsathicto / servicio.
De grandes cantidades (cajas,...) a cantidadesndaimo.
Gestion de un importante flujo de devoluciones.
Presion creciente de niveles de inventario.
Escalabilidad rapida.
Necesidad de mejor informacion y mas rapida.

¢, Qué es el e-fullfilment?

+ Definicion: Cualquier actividad desde que se toizedido hasta que se entrega
(y/o devuelve) el producto.

Servicio al
consumidor

Gestion de pedidos

:&\‘ <

Gestion de
pedidos

AN

pedido

Fulfilment del pedido

Fulfilment del

Serviticomsumidor

Componentes
proceso

-Procesamiento de pedidos. -Preparacion.

del-Consulta de pedidos
-Monitorizacién/estatus
pedidos.
-Verificacion de crédito.

deProceso

-Entrega/Transporte.
de
devoluciones.

Gestion de inventarios.

-Consultas de los
consumidores
-Resolucion de
problemas.

-Reembolsos y cambios.

Activos fisicos

-Telecomunicaciones.
-Sistemas / IT

-Almacenes.
Instalaciones/Equipos
-Camiones

-Sistemas /IT

-Call center.
-Telecomunicaciones.
-Sistemas / IT.

-Accesible.

-Rapido.

-Cortés.
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Atributos clave -Adaptable. -Fiable. -Accesible.
-Preciso. -Eficiente en costes.  -Adaptable.
-Comodo -Flexible. -Comodo.

+ El e-Fulfilment es la columna vertebral de una cafii@ con presencia en e-
Commerce.

+ El papel mas importante del e-Fulfilment es sesébdn entre los componentes
fisicos y electronicos de una transaccion.

+ Mientras que una adecuada estrategia en la weberegéxito en diferentes
areas, un funcionamiento fiable (pago en tiempd wmealine, soporte al
consumidor, devoluciones sin molestias, etc..)aesldve para tener éxito en
eFulfilment

+ EIl e-fulfilment es un area de creciente importancique preocupa a muchas
compafias que realizan ventas a través de Inteongtie quieren realizarlas).

+ Existen muchos ejemplos de compafias que no hanmteado la solucion de
eFulfilment adecuada.

+ Muchos aspectos no son nuevos — son sélo una adplide las actividades y
procesos de Fulfilment ya existentes — pero lareliicias necesitan ser puestas
sobre la mesa y entendidas.

Requisitos del servicio B2C
+ Entregas a tiempo

Como ya hemos comentado anteriormente, todas ti@glades del servicio al cliente y
logistica deben ser disefiadas y gestionadas paaazal el objetivo de ser entregados
completamente y en el tiempo, lugar y forma queclentes han solicitado. Para poder
cumplir con las entregas a tiempo, y asi no teheeggo de una posible insatisfaccion
del cliente, hacen falta una gestion de stock,ld@a@n y de transporte perfectamente
coordinadas.

+ Cumplimiento del horario de entrega

Los horarios de este tipo de pedidos, a difereseiomercio tradicional, acostumbran
a ser a final de tarde, nocturno o fines de semeawsg que complica la gestion del
transporte y servicio a domicilio.

+ Informacion a tiempo real

Una de las grandes ventajas de Internet es quauatia puede acceder en tiempo real
tanto la disponibilidad como el estado de su pedido la confianza que eso supone
para el consumidor. También hay que tener en cuwmmeala informacion directa a
través de Internet puede ser consultada por la e@mmpia, y muchas empresas no estan
preparadas para ello a nivel de direccion.

+ Entregas completas

La actividad logistica de gestion de stock estd#ieelsamente relacionada con las
entregas completas. Un producto en rotura en eh@@m o local de preparacion de
pedidos hard que no sea incluido en el pedido didar@ una segunda entrega y la
consecuente insatisfaccion del cliente. En el cisdos supermercados con ventas a
través de Internet este aspecto afecta claram@ntecesitas un pedido para el mismo
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dia y algunos productos no te llegan en el primeviee acabards yendo al
supermercado a por ellos y probablemente no vavegedirlo por Internet.

+ Productos personalizados

Cada vez mas los mercados piden productos persadas e Internet es una
herramienta ideal para conseguirlos. Por ejempla, émpresa Fotoprix
(www.fotoprix.ed y la mayoria de empresas de fotografia ofrecesemlicio de crear
albumes de fotos personalizados, donde el cligrddeacomentarios, fondos o colores a
su gusto. El cliente espera la misma calidad dacserque un pedido normal, y para
ello seré necesaria una produccion y logisticaegfie por parte de la empresa.

PEDIDO IMPORTE ESTADO DE SU PEDIDO FOTOLIERO
7981140924 35.92 € iva inc. -
Facha de creamién ———————————
01 -10 - 2007 Pendiante Pendiante . Enviada

= Pagado En produccidn -
de recepcidn de page a desting

Fecha de page
0z -10 - 2007 DESCUENTO 20% FOTOLIBROS - FOTOREVISTAS - SUPERALBUMS
&> ver detalle de su pedide ﬁ imprimir pedido a abrir incidencia del pedido

4+ Devoluciones

Una vez realizada la compra y recibido el produetdrabajo de la empresa aun no ha
finalizado. Debe ofrecer al cliente la posibilidae devolver el producto y, en
ocasiones, hacer otro envio. Esto implica un tramepadicional y actividades en
almacén, como comprobacién de estado, reingressl ahmacén, reparacion, etc. Es
por eso que en las actividades logisticas de gedgGalmacenes y transporte se tiene
gue valorar este aspecto de servicio al cliente.

3.7.1.3. Business to Business (B2B)

3.7.2. Sistemas E.R.P y S.C.M

Introduccién

Un ERP Enterprise Resource Plannin@sestion de Recursos Empresariales) es una
aplicacion informética que permite relacionar ensoio sistema integrado de datos,
todos los procesos del negocio (planificacion &sfiea, recursos humanos, compras,
ventas, marketing, logistica, distribucion, progsctentre otros) obteniendo mejoras
cualitativas y ahorros importantes en la gestiodideos procesos.
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Uno de los objectivos principales de los ERP désieal maximo la entrada repetida de
datos. De esta manera, por ejemplo, la entradandpedido de un cliente ejecuta
directamente una orden al almacén (si el produstd disponible) o a fabrica ( si debe
fabricarse). AlUn mas, si el ERP de la empresa estéctado a los sistemas de
informacion de sus proveedores, el pedido podddainuna peticion de materiales a los
proveedores que sin duda acelerara la llegadasdmikmos. Siguiendo con el ejempilo,
el sistema ERP puede dar una orden de distributérpedido al departamento de
expediciones, se emite un albaran y se elaboextarh en el sistema de contabilidad.

La implementacion de un sistema ERP requiere undsida de los procesos
individuales con el fin de optimizarlos y redefitér l0gica de la conexion entre los
diferentes procesos.

Los sistemas ERP no solamente tienen utilidad gastionar de manera integrada la
informacion de la empresa, sino que también sdes(para obtener un seguimiento en
tiempo real. Los directivos tienen a su alcancermfcion Util, critica, sobre el estado
de los diferentes procesos de la empresa.

Si los ERP tienen como objetivo superar el aislatigle los sistemas de informacién
de las diferentes funciones internas de la emptesasistemas SCM $upply Chain
Management buscan conectar los sistemas logisticos de laresapcon los de sus
proveedores y clientes. Se pretende coordinar tddesprocesos existentes para
integrarlos en la cadena de valor que va desdettada de materias primeras hasta la
llegada del producto final o servicio al cliente.

Como ejemplo del uso de los sistemas SCM, vemasasd de un supermercado. El
hecho de pasar un determinado producto por elrldetacddigos de barras en la caja del
supermercado, inicia directamente un apunte negativ el inventario, ordena al
almaceén que el producto debe ser reabastecidsdimdéales. Finalmente, si el almacén
no dispone de existencias se enviard automaticement pedido al proveedor o
distribuidor adecuado. Este planteamiento haceetjueventario del supermercado sea
del menor tamafno posible, que en los lineales lagae se vende y que, a medida que
un producto se vende, es reabastecido por los @doves en el menor tiempo posible.

Los sistemas SCM buscan generar eficiencia en fosepos de produccion de las
empresas a través de la integracion de funciorfesedtes en la organizacion de la
empresa:

- Planificacién de la demanda, por ejemplo, el aisatisl comportamiento estacional de
las ventas para planificar las necesidades de peaitu

- Emision de pedidos de materias primeras seguratafigiacion establecida.

- Seguimiento del proceso de estos pedidos.

- Inventario: la determinacion de la disponibilidaaidventario.

- Materias primas: elaboracién de materias primagalenca.

- Gestion de devoluciones.

- Gestion de los transportes de las materias.

- Emision de albaranes, ordenes de facturacion yspago..
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Se entiende, entonces, que los sistemas SCM debentarse, por un lado, con el ERP
de la empresa y, por otro, con el ERP de los paves. Si un proveedor no dispone de
sistemas ERP integrado en sus proceso, el SCM rsectema con el sistema digital
puntual que posea. Y asi de manera sucesiva aastel de participantes en la cadena
logistica de la empresa.

Services Aplications and Products (SAP)

SAP AG (Systeme, Anwendungen und Produk&stemas, Aplicaciones y Productos),
con sede en Walldorf (Alemania), estd a la cabexdod proveedores de software
empresarial en el mundo. Como empresa, comerciatizeonjunto de aplicaciones de
software para soluciones integradas de negocit® ellas mySAP Business Suite, que
provee soluciones escalables, es decir posiblefutdea modificacion, con mas de
1.000 procesos de negocio, que la empresa clanen@eentran entre las mejores
practicas empresariales.

SAP fue fundada en 1972 en la Ciudad de Mannheilema&nia, por antiguos
empleados de IBM (Claus Wellenreuther, Hans-Wekteator, Klaus Tschira, Dietmar
Hopp y Hasso Plattner) bajo el nombre de "SAP ®yitalyse, Anwendungen und
Programmentwicklung”. El nombre fue tomado de ldsitin en la que trabajaban en
IBM.

La corporacién se ha desarrollado hasta converinsia quinta mas grande compafia
mundial de software. El nombre SAP R/3 es al miiermapo el nombre de una empresa
y el de un sistema informético. Este sistema cong®ge muchos mddulos
completamente integrados, que abarca practicamtdes los aspectos de la
administracion empresarial. Ha sido desarrolladma paumplir con las necesidades
crecientes de las organizaciones mundiales y sariancia estd mas alla de toda duda.
SAP ha puesto su mirada en el negocio como un aimfrece un sistema Unico que
soporta practicamente todas las areas en una eglmdal. SAP proporciona la
oportunidad de sustituir un gran numero de sistemedependientes, que se han
desarrollado e instalado en organizaciones yalestdhs, por un solo sistema modular.
Cada modulo realiza una funcion diferente, peré ditefiado para trabajar con otros
modulos. Esta totalmente integrado, ofreciendo ceahpatibilidad a lo largo de las
funciones de una empresa.

SAP trabaja en el sector de software de planificade recursos empresariales (0 ERP
por las siglas en inglés de Enterprise Resourceni?lg). El principal producto de la
compafia es el software SAP ERP, llamado hastaasheslide 2007 como SAP R/3, en
el que la R significa procesamiento en tiempo yeal numero 3 se refiere a las tres
capas de la arquitectura de proceso: bases de datoslor de aplicaciones y cliente. El
predecesor de R/3 fue R/2.

Otros productos de SAP son APO (Advanced PlanngérGytimizer), BW (Business
Information Warehouse), Bl (Business Intelligenceffustomer Relationship
Management (CRM), SRM (Supplier Relationship Mamaget), Human Resource
Management Systems (EHRMS), Product Lifecycle Managnt (PLM), KW
(Knowledge Warehouse) RE (Real Estate), FI/CO (#red Accounting/Controlling),
SD (Sales and Distribution).
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SAP también ofrece una nueva plataforma tecnolége@mminada SAP NetWeaver.
Esta plataforma tecnologica convierte a SAP en ragrama Web-enabled, lo que
significa que estaria totalmente preparado pafzajma con él mediante la web. Se
puede trabajar con SAP mediante cualquier navegddomternet si se tienen los
componentes apropiados de SAP NetWeaver (SAP Bportal

Aungue sus principales aplicaciones estan destnadmandes empresas, SAP también
se dirige a la pequefia y mediana empresa con gozdaomo SAP Business One y
mySAP All-in-one.

SAP cuenta asimismo con verticales y microvertgaleas verticales son conocidas
también como IS o Industry Solution y estan SARrdedas a diversas industrias, como
por ejemplo, periddicos, mineras, cias. de telecocagiones. Las microverticales son
SAP que atienden a industrias especificas, como emmplo: empresas
agroexportadoras, piscifactorias, etc. Las vedaon desarrolladas por SAP y las
microverticales por los socios de SAP.

En muchos casos, la adopcion de SAP por las engpresahace mediante la
contratacion de consultoras especializadas (p.8aptools Consulting
www.saptools.es

A continuacion daremos un vistazo a los principatéslulos logisticos del sistema R/3
de SAP, con sus correspondientes sub-médulos.

Aplicaciones Logisticas SAP

Las aplicaciones de logistica conforman la mayea &e SAP R/3 y contienen el mayor
namero de modulos. Estas aplicaciones se encamgyayestionar todos los procesos
vinculados a la cadena de suministros de una cdarpdisde la adquisicion de la
materia prima, hasta la entrega en el cliente dedlyrto y su facturacién. Cubren
numerosos procesos de negocio que incluyen hemtasiepara sistemas con
fabricacion flexible y gran cantidad de herramisnta informes predefinidos para
ayudar en la toma de decisiones.

Estas aplicaciones se integran con practicamendtes ttas demas aplicaciones de R/3
como modulos financieros y de controlling o de reca humanos. Los médulos
principales de las aplicaciones logisticas son:

Moédulo LO. Logistica general.

En las aplicaciones de este moddulo esta contemidw®r de inteligencia del sistema
logistico de SAP R/3. En el médulo LO se proporaioas herramientas necesarias
parar analizar y gestionar el estado de la logistecla compafiia y realizar previsiones
en la cadena de suministro. Son aplicaciones dgesesabre las que pueden trabajar el
resto de las aplicaciones logisticas. Los compeseanias significativos de las funciones
logisticas centrales son:

LO-ECH. Gestidn de cambios de ingenieria, utilizgdoa documentar los cambios
realizados en distintos datos maestros usadosoenguion.
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LO-LIS. Sistema de informacién logistico, encargadola recoleccién de los datos y

repositorio de informes de todos los modulos logpst

LO-MD. Datos maestros de los que forman parte elstna de materiales, de clientes o
de proveedores.

LO-PR. Previsiones, utilizable para planificacide dentas o para planificacion de

aprovisionamiento en funcion del consumo.

LO-VC. Configuracién de variantes, para gestionardpctos complejos que admiten

diversidad de configuraciones como ordenadoreshespcetc. que se adaptan a los
requerimientos del cliente.

LO-EHS. Datos de entorno, que recoge informaciodioanbiental sobre sustancias.

Modulo MM. Gestidon de materiales.

Este modulo comprende todas las actividades yduaesi logisticas relacionadas con la
adquisicién y el aprovisionamiento (compras) yaitool (inventario, almacenes) de la
cadena de suministro.

Los componentes mas importantes de MM son:

MM-EDI. Intercambio electronico de datos o Electcobata Interchange. Se utiliza
como un estandar para el intercambio de mensajeerc@les entre empresas.

MM-IM. Gestidon de inventario. La gestion del invenbd se convierte en una gran
herramienta para la planificacién, y permite corapaos materiales pedidos con los
recibidos. Contiene enlaces directos con los m&d&compras y control de calidad.
Con este modulo siempre se tiene registrado etalahé stocks actualizado, dado que
todo movimiento de material es inmediatamente jegfleen el sistema.

MM-IV. Verificacién de facturas. Herramienta adegagpara evitar pagar mas de lo
necesario. Maneja informacion directamente de |6duios contables y de control de
costes, y permite definir grados de tolerancia,lizarao los movimientos de
materiales.

MM-PUR. Compras. Este componente incluye un gramerd de operaciones para
mejorar la gestion y optimizar el proceso de comsipgestion solicitudes de compras,
establecimiento de limites de pedidos, comparadédprecios de proveedores, acuerdos
marco, estado de los pedidos, etc.

MM-WM. Gestion de almacenes. Este médulo permitigear estructuras complejas
de almacenes, controlar areas remotas de almacamamioptimizar rutas de
transportes, etc. Se enlaza perfectamente corplea@ones de ventas y distribucion,
asi como la gestion de inversiones.

Modulo PM. Mantenimiento.

El modulo PM se encarga del mantenimiento compliejdos sistemas de control de
plantas. Incluye soporte para disponer de reprasienies graficas de las plantas de
produccion y se puede conectar con sistemas dematon geografica (GIS), y
contener diagramas detallados. Incluye soporte Ipagastion de problemas operativos
y de mantenimiento, de los equipos, de los costde las solicitudes de pedidos de
compras.

Su completo sistema de informacion permite idardifrapidamente los puntos débiles
y planificar el mantenimiento preventivo. Los sultlm@ds o componentes del sistema
PM son los siguientes:
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PM-EQM Equipos y objetos técnicos.

PM-PRM. Mantenimiento preventivo.

PM-PRO. Proyectos de mantenimiento.

PM-IS. Sistema de informacién de PM.

Merece mencion especial el componente denominadpodSte gestion de servicios,

encargado del control y gestion de servicios alientes que, a partir de la version 3.1
constituye un maédulo propio. Entre sus funcionesrsaientran la administracion de la
base instalada gestion de peticiones de serviadoerdos y garantias, e incluso
facturacion periédica.

Modulo PP. Planificacion y control de la produccién

Los procesos empresariales de control y planificecde la produccion forman una
parte compleja y bastante extensa dentro de lasejgines logisticas de SAP R/3.
Contiene moédulos para las diferentes fases, tayeametodologias utilizadas en la
planificacién (cantidades de productos, tipos, fiende suministro de los materiales,
etc.) ademas del proceso mismo de la produccion.

Desde la version 3.0 el sistema ha incorporadaeya médulo PP-PI, planificacion de
la produccidon para las industrias por proceso, heraamienta de planificacion para
empresas con fabricacion orientada a lotes. Estdulmdpermite la conexidon con
sistemas externos de control de plantas, pudieeskiogar asi distintos tipos de éstas.

Los principales componentes del médulo PP sonidpsentes:

PP-ATO. Ordenes de ensamblaje.

PP-BD. Datos basicos de produccion.

PP-CRP. Planificacion de capacidad.

PP-KAB. Kanban / Just-inTime.

PP-MP. Planificacion maestra.

PP-MRP. Planificacién de necesidades de material.
PP-PDC. Recoleccion de datos de planta.

PP-PI. Planificacion de la produccion para indastfpor proceso.
PP-REM. Fabricacion repetitiva.

PP-SFC. Ordenes de produccion.

PP-SOP. Planificacion de operaciones y ventas.
PP-IS. Sistema de informacion de produccion.

Modulo QM. Control de calidad.

El sistema SAP R/3 como un todo y las aplicacid®ésde un modo independiente, se
ocupan e incluyen un eficaz control de calidad a® dreas de negocio de cuyos
procesos son responsables, como por ejemplo, tsses humanos, el control de
costes financiero, etc.

Como parte integral del conjunto de aplicacionegisticas, los componentes del
modulo QM se encargan de realizar todas aquelteagajue implican la planificacion
de la calidad, el control, las inspecciones y ehglimiento de los estandares de calidad
normalizados internacionalmente.
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Las tareas principales de la aplicacion QM tienea ger con el control de calidad de
los procesos de ventas y distribucion, la gestiénméteriales, y todos los temas de
calidad relacionados con la produccion.

Los principales componentes del médulo QM sonigsentes:

QM-CA. Certificados de calidad.
QM-IM. Inspecciones.

QM-PT. Herramientas de planificacion.
QM-QC. Control de calidad.

QM-QN. Notificaciones.

Modulo SD. Ventas y distribucion.

Los distintos componentes del modulo SD permitestigiear todos los aspectos de las
actividades comerciales de ventas: pedidos, pramesj competencia, ofertas,
seguimiento de llamadas, planificacién, camparias, e

Las aplicaciones del médulo SD son de las que eaandl un proceso de interrelacion
mas intenso con el resto de modulos de SAP R/8tuprion, materiales, contabilidad,
costes, calidad, proyectos, recursos humanoses, gor ello por lo que se ha elegido
como base para realizar pruebas entre diferentetulo®) asi como para medir el
rendimiento de SAP R/3.

Otra de sus caracteristicas notables es la habipdea obtener de forma inmediata la
disponibilidad de los productos y poder realizagrials con rapidez. Los clientes de
benefician con un mejor y mas rapido servicio, pndo recibir confirmacion directa de

sus pedidos por fax, correo, etc.

Con el médulo SD se puede definir y controlar lstsueturas de precios y, junto con la
conexion con la contabilidad y el controlling, lagentas a cobrar y la facturacion son
actualizadas de forma inmediata.

Introduzcamos brevemente los componentes de SD:

SD-BF. Funciones basicas. Como su nombre indic&nsarga de realizar funciones
basicas comerciales, como verificar créditos dentdis, disponibilidad, precios,

condiciones, etc.

SD-BIL. Facturacién. Se encarga del proceso deufacion y emision de recibos,

calculando descuentos y condiciones, proporciondatius a los modulos financieros y
al sistema de informacion.

SD-CAS. Soporte a ventas. Incluye funciones papmrsar tanto a ventas como a los
empleados de marketing, permitiendo realizar caaadinalizar los productos de la
competencia, informar sobre los clientes potensjat.

SD-EDI. Intercambio electronico de datos. Sopoe&D| para intercambio estandar de
documentos comerciales con otras empresas.

SD-FTT. Comercio exterior. Este componente propoiei soporte para gestionar el
comercio con paises extranjeros, fundamentalmemératando las leyes y normas
comerciales, preparacion de declaraciones paranaduetc.
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SD-IS. Sistema de informacion. Al igual que le oede mddulos, SD incluye un
completo sistema de informacion que permite realinaltiples tipos de andlisis y
agregaciones sobre los datos operativos.

SD-MD. Datos maestros. Algunos de los datos maegjestionados por SD son los
productos, condiciones comerciales, acuerdos, etc.

SD-SHP. Envios. Entre las funciones principalegste componente se encuentran la
gestion de las entregas, recogidas de materiagsesion de albaranes, informacion
para planificar el transporte, etc.

SD-SLS. Ventas. Es el componente central del mé&Ddoencargado de funciones
como la realizacion de ofertas, ofrecer respuestas clientes sobre productos, atender
reclamaciones, y de las transacciones comercialgsmas.

SD-TRA. Transporte. Es el componente encargado eldiogar los medios de
transportes y sus costes, monitorizar de los engtos

Mdédulo PS. Sistema de gestién de proyectos.

El sistema de proyectos es una solucion globalpewddiente del sector que permite
realizar el seguimiento de todas las tareas derayepto. Se aplica a todo tipo de
proyectos: inversion, marketing, 1+D, construcaiteninstalaciones, etc.

Desde el punto de vista de los procesos de negpodemos considerar que existen
unas fases por las que va a pasar cualquier tipooyecto:

Concepto.

Estructuracion.

Planificacion de costes y fechas.
Presupuestacion.

Realizacion.

Cierre.

El sistema de proyectos da soporte a la gestiGunderoyecto a lo largo de todas las
fases de ciclo de vida de éste. Ademas, con aritixiba la definicion y ejecucion de
proyectos concretos, permite definir estructuraganear que sirven como punto de
partida para la creacion de estructuras operatlvhsistema de proyectos incorpora
herramientas graficas que permiten realizar lauestracion del proyecto utilizando
técnicas estandar como diagramas de Gantt y diagralte grafos e interfaces para
productos PC como GRANEDA, MS Access, MS Projdobjas de célculo.

Existen dos estructuras basicas que son propiasigtema de proyectos. El plan de
estructura de proyecto (PEP) que nos permite e¢gtarcéste de forma jerarquica, y el
grafo que nos permite definir con el maximo niveldktalle las tareas, sus relaciones y
las necesidades de recursos que conllevan.

Los modulos que dan soporte a la gestion del ptoyen cada una de sus fases
mencionadas anteriormente son:

Datos basicos.
Estructuras operativas.
Planificacion.
Presupuestacion.
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Realizacion.
Sistema de informacion.

En el componente de PS de estructuras operativassggecifican todos los datos
necesarios para describir completamente un proyee®necesidades que genera.

El plan de estructura de proyecto (elemento PERhasestructuracion del proyecto en
forma jerarquica. Esta compuesto por la definiaiten proyecto, que contiene datos
vinculantes para todos los objetos que lo compgnde la que dependen elementos
PEP. A la vez cada uno de ellos puede descompoderseievo en otros elementos
PEP, hasta alcanzar el nivel de detalle deseada.descomposicién es la base para
realizar la planificacion y control de costes yhas, y el presupuesto del proyecto.

La principal ventaja del sistema de proyectos eegid la integracion existente entre
éste y el resto de las aplicaciones R/3. En estdaaip se describe brevemente de qué
manera se realiza esta integracion con cada urlosddemas modulos. Los puntos
siguientes incluyen alguna de estas posibilidagaatdgracion:

Integracién con MM:

Al crear un documento de compra y al hacer unavasn el almacén se puede imputar
contra un elemento PEP, de forma, que al efectuantrada de mercancia en el primer
caso, y la salida de mercancia en el segundopkigsse contabilizan directamente al
elemento PEP. Se puede mantener una integraciérfuads cuando las necesidades
del proyecto de materiales o servicios se defineras operaciones del grafo. R/3
genera automaticamente las solicitudes de pedidesgrvas correspondientes, que
naturalmente se crean imputadas al grafo.

Integracion con IM:

Un programa de inversion es una estructura jeréaqél altimo nivel de esta estructura
son las medidas de inversion. Las medidas de iives®n elementos PEP de nivel 1y
ordenes del médulo CO. Por tanto, cuando se gestigmoyectos de inversion, la
integracion IM se realiza de forma natural, ya ga®s proyectos son las medidas de
inversion que componen el programa.

Integracién con SD:

En esta caso también existen dos posibles formastetgracion. Un pedido se puede
imputar a un elemento PEP de forma que podemoszan&bs costes que recibe el
proyecto con respecto a los ingresos corresporedienta venta del proyecto.

La integracion puede ser mas directa utilizandddfnicion automéatica de proyecto
desde pedidos de ventas, asignando el materialajunes a vender a un grafo estandar.
Ademas, si se utilizan materiales configurablepigse definir el proyecto en funcién
de las caracteristicas del material, utilizandoolafiguracién de variantes.

Integracion con PM:

Las 6rdenes de mantenimiento se pueden asignaelemento PEP. Por ejemplo, en el
caso de un proyecto con garantia durante un tietappués de la entrega, si se asignan
las ordenes de mantenimiento correspondientes elamento PEP del proyecto, se
pueden analizar los costes de mantenimiento camarite con el resto de los costes
del proyecto.
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Integracion con PP:
Una orden de produccion se puede asignar a un eler®&P. Por ejemplo, cuando se
realiza un proyecto que incluye fabricacion interna

Integracion con FI:

Desde PS se puede crear planificacion financiera fis flujos de fondos de un
elemento PEP. Ademas, existe la integracion in@irde costes reales a través de la
integracion de PS con MM.

Integracién con CO:

El sistema de proyectos recibe los costes intemdsavés de la facturacion de
actividades, recargo, distribucién y subrepartoerids una orden CO se puede asignar
a un elemento PEP.

Integracion con AM:

Se puede definir los proyectos de forma que alkmentos PEP creados se les asocie
un inmovilizado en curso, aunque también se puetkr por la liquidacién directa de
los costes del proyecto a un activo fijo.

Modulo SCM ERP

Actualmente existe mucha presion para reducir sgstal mismo tiempo, incrementar
la innovacién y mejorar la atencion al cliente g#pacidad de respuesta. Supply Chain
Management (SAP SCM) permite la colaboracién, Enificacion, la ejecucion y la
coordinacién con la red de cadena de suministcorapleto.

SAP SCM forma parte de SAP Business Suite que apolas empresas la capacidad
Unica de hacer funcionar sus procesos empresaliasos con un software modular

disefiado para trabajar con otro software de SA® @rods proveedores. Organizaciones
y departamentos de todos los sectores pueden dasplesoftware SAP Business Suite
para hacer frente a determinados retos empresagaleesl momento oportuno y sin

actualizaciones costas.

SAP Supply Chain ManagemenSAP SCM) puede ayudar a su organizacion a
transformar una cadena de abastecimiento lineahamed adaptable de cadenas, lo que
le permite acceder al conocimiento y los recurs@s slis pares, adecuarse
inteligentemente a condiciones de mercado camlisiaptenantener el foco de su

atencion en el cliente. De esta manera, obtendr&emtaja competitiva.

SAP SCM permite generar redes adaptables de caddeasabastecimiento
proporcionando a las empresas funcionalidades daifighcion y ejecucion que
facilitan la administracion de las operaciones deempresa, asi como también
tecnologia de coordinacion y colaboracion que perextender esas operaciones mas
allq de los limites de la organizacion. Como resldtdel Supply Chain Management,
las empresas alcanzan mejoras tangibles y sustehtatediante la reduccion de sus
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costos, el incremento en los niveles de serviagb gumento de su productividad, todo
lo cual conduce, en definitiva, a mayores margeesganancia.

3.7.3. RFID (Radio Frequency IDentification )

3.7.3.1.Introduccién

RFID (siglas deRadio Frequency IDentificatipnen espafiol identificacion por
radiofrecuencia) es un sistema de almacenamiendouperacion de datos remoto que
usa dispositivos denominados etiquetas, transponeed tags RFID. El propdésito
fundamental de la tecnologia RFID es transmitidéntidad de un objeto (similar a un
namero de serie Unico) mediante ondas de radio.té@wlogias RFID se agrupan
dentro de las denominadas Auto IRu{omatic identification o identificacion
automética).

Los sistemas RFID se basan en adherir o marcanc@equefio chip y una antena ( el
tag) el objeto o item que se quiere identificasteBag puede ser leido por lectores
moviles o fijos que disponen de una antena sintoidiza la frecuencia adecuada
utilizando ondas de radio (RF).

Cartel FF

En los ultimos afos, la aplicacion de esta tecrialagos procesos logisticos ha ido en
aumento y empieza a romper la monotonia de logoédie barras en la identificacion
de productos, siendo de gran utilidad para el admamiento, picking, gestion de stock,
inventario o transporte de mercancias.

3.7.3.2.La tecnologia
La radiofrecuencia, también denominada espectnadiefrecuencia o RF, se aplica a
la porcidn menos energética del espectro electroétag, situada entre unos 3 Hz y

unos 300 GHz. Las ondas electromagnéticas de egtanrdel espectro se pueden
transmitir aplicando la corriente alterna originatheun generador a una antena.
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Se denomina espectro electromagnético a la distdibhienergética del conjunto de las
ondas electromagnéticas que, por otra parte, Sonne de propagacion de la radiacion
electromagnética a través del espacio, y sus asptiricos estan relacionados con la
solucion en forma de onda que admiten las ecuaxidadlaxwell.

La siguiente tabla muestra el espectro de radioémecia con los diferentes rangos de
frecuencias y sus longitudes de onda.

DISTRIBUCION CONVENCIONAL DEL ESPECTRO RADIOELECTRI CO

SIGLA |IDENOMINACION CARACTERISTICAS JUSO TIPICO
Propagacion por ENLACES DE
VERY LOW 30.000 m 10 Khz onda de tierra, RADIO A GRAN
FRECUENCIES L, .
VLF Frecuencias Muy a a atenuacién débil. DISTANCIA
Bai 10.000 m 30 Khz Caracteristicas
jas
estables.
Similar a la anterior, |Enlaces de radio a
LOW 10.000 m. 30 Khz. pero de gran distancia,
LF FRECUENCIES a a caracteristicas ayuda a la
Frecuencias Bajas |1.000 m. 300 Khz. menos estables. navegacién aérea
y maritima.
Similar a la RADIODIFUSION
precedente pero con
MEDIUM una absorcion
ME FRECUENCIES ;'000 m. 200 Khz, elevada durante el
Frec_uencias 100 m 3 MHz dia. Prevalece
Medias : propagacion
ionosférica durante
la noche.
Prevalece COMUNICACIONES
propagacion DE TODO TIPO A
Tonosférica con MEDIA Y LARGA
HIGH 100 m. 3 MHz e
HE FRECUENCIES a a fuertgs va:rlamones DISTANCIA
Frecuencias Altas |10 m. 30 MHz esta(;lona A
las diferentes horas
del dia y de la (RFID)
noche.
Prevalece Enlaces de radio a
VERY HIGH 10 m. 30 MHz propagacion directa, |corta distancia,
= FRECUENCIES a a ocasmnaln:mente TELEVISION,
Frecuencias Muy im 300 MHz propagacion FRECUENCIA
Altas ) Ionosférica o MODULADA
Troposférica.
Solamente Enlaces de radio,
propagacion directa, |Ayuda a la
S el 1m. 300 MHz posibilidad de navegacion aérea,
FRECUENCIES
lals Frecuencias Ultra |2 & enlaces por Radar, .
Altas 10 cm. 3 GHz reflexion o a través |TELEVISION
de satélites
artificiales. (RFID)
SUPER HIGH COMO LA Radar, enlaces de
10 cm. 3 GH !
S FRECUENCIES | ks PRECEDENTE radio
Frecuencias 1 30 GH
Superaltas cm. z
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EXTRA HIGH COMO LA COMO LA
1 cm. 30 GH
SR FRECUENCIES | cm a z PRECEDENTE PRECEDENTE
Frecuencias Extra-
P 1 Mm. 300 GHz
EXTRA HIGH COMO LA COMO LA
1 Mm. 300 GH
L ERECUE[\ICIIIEES . m ; z PRECEDENTE PRECEDENTE
e X810 1 Mm. 3.000 GHz

Los sistemas RFID utilizan diferentes frecuenqiesp generalmente se utilizan 2 tipos
para la identificacion de los productos:

« Tecnologia RFID de alta frecuendidF).

« Tecnologia RFID de ultra alta frecuen¢isHF).

En la siguiente tabla podemos observar las diééasrentre las dos tecnologias:

HF UHF
Frecuencia
13.56 MHz (internacional) 868 MHz (Europa) o 915 MHz
(EEUUV)
Uso principal « Trazabilidad e identificacion a nive + Identificacién de palety
de item. y cajas.
. Distancia de lectura corta (max. 1,5 . Distancia de lectura
m). larga (varios metros
3m-5m).
Ventajas « Alta fiabilidad (cercana al 100%) i e Larga distancia de
campo de cobertura uniforme. lectura.
¢ Existe un Standard universal Unical. * Bajo precio de los tagq.
« Posibilidad de utilizar tags pequefips. ¢  Dimensiones reducidap
¢ Insensible a la orientacion del tag. de la antena lectora.
e Trabaja en ambientes con liquidos » Diversidad de tags en
¢ Puede trabajar en ambientes forma.

metdlicos (con ciertas limitaciones]).
¢ Resistente a las interferencias
eléctricas.
. Diversidad de tags en medida, forma
y capacidad.

Inconvenientes
« Distancia de lectura en algunos capos ¢  Sensible a liquidos,

escasa (1 metro) y dependiendo d¢ la persones y metales.
medida del tag. e A partir de una
¢« Mayor medida de las antenas determinada distancia
lectoras. el campo de lectura
e Sensible al metal. puede tener algun
vacio.

» Diferentes estandares
de frecuencia (EEUU-
Europa — Asia).

Estandares «  Estandar universal. *  En tramites de
globales e Compatibilidad e interoperabilidad regulacion en algunos
entre productos HF diferentes. paises.

¢ Regulaciones diferentgs
entre EEUU, Asiay
Europa.
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Precio Tag Entre 0.25i1€* Entre 0.08i1€*

* En funcion del volumen, funciones, dimensionesapacidad del tag.

En cuanto a los identificadores RFIDtay, pueden ser activos, semipasivos (también
conocidos como semiactivos 0 asistidos por baterippsivos. Los tags pasivos no
requieren ninguna fuente de alimentacion intersary dispositivos puramente pasivos
(solo se activan cuando un lector se encuentraageaca suministrarles la energia
necesaria). Los otros dos tipos necesitan alim@matipicamente una pila pequefia.
También es posible clasificar los identificadores pu frecuencia de uso ya que sus
aplicaciones variaran en funcién de ella (distarcia antena, cantidad de productos
detectados, etc..).

Los tags RFID adoptan multitud de medidas y forreasfuncion de los diferentes
entornos donde tengan que utilizarse. Esta carstoitarde adaptacion proporciona un
elevado abanico de tags.

Una de las caracteristicas claves de los tags serfosmas de encapsulamiento o
soporte fisico, que dependen basicamente de suousmtorno de utilizacion:
encapsulados en plastico, insertados en tarjetgdadtico, encapsulados en vidrio o
ceramica o los tags adhesivos.

Este encapsulamiento en diferentes tipo de materiademas de ser seleccionado en
funcién de las condiciones ambientales i/o ciclovide del tag, se hace de acuerdo a
los materiales de los productos o items a los quesuciado el tag. Esto es debido a que
los items pueden tener diferentes caracteristieasothportamiento frente a las ondas
de radio frecuencia. Asi, dependiendo de la comomosi forma y dimension de los
encapsulados de los tags, éstos actuaran de ureranamwtra. De esta manera, habra
gue tener en cuenta que los metales son los nogensos a reflectar las ondas de
radiofrecuencia. El tag no absorbe suficiente déaedgl lector, ya que el metal del
objeto hace de escudo protector frente al tagjalmo puede recibir suficiente energia
para activarse. En cuanto a los liquidos, absotasrondas de radio frecuencia i
consumen toda la energia que el tag necesita.aRtw, reducen la fuerza de la sefial
original absorbiendo o disipando energia. De todesias, no todos los liquidos
reaccionan igual ante las ondas de radiofrecugnbiabria que analizar cada caso en
particular.

3.7.3.3. Ventajas y Aplicaciones Logisticas
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Actualmente Radio Frequency Identification o RFIB el método de
identificacion automética mas importante, moderno eyolucionado,
especialmente para visibilidad de la cadena |lagisBienes contienen un chip
pequefio con una antena, la tag o etigueta RFID,sgupuede detectar en
diferentes puntos de la cadena logistica. La gifareticia con sistemas de
claves de barras (por ejemplo EAN) es que estas idéhtifican un material
mientras que RFID identifica cada objeto aisladeddainformacion mucho mas
detallada. Otra ventaja es que la lectura de iasieths es mas rapida y mas
segura. Ademas no hace falta una linea de visailitbmo es el caso para las
claves de barras y es posible de leer las etiquietasas lejos. Encima, es mas
dificil copiar las etiquetas que las claves de dsafr por eso se puede trazar
falsificaciones mas rapido.

Los sistemas ERP empresariales han incorporadoaajunes especificas para
el tratamiento de la tecnologia RFID. Las solucsoorte SAP (Sistemas,
Aplicaciones y Productos) para RFID, por ejempkxnpiten su utilizacion para
automatizar el proceso empresarial y proveer ind@ion exacta en tiempo real
sobre items que pasan por la cadena logistica. &Ad®e dos elementos
principales:

SAP Auto-ID Infrastructure (SAP All): Este componente se instala localmente para
monitorizar y gestionar el flujo de datos y biedesitro de la empresa o de un
centro integrandolo con un sistema ERP para autpangirocesos de salida y
entrada.

SAP Auto-ID Enterprise: ES un ambito centralizado que puede unir la infaiGra

de diferentes SAP All y tiene la posibilidad, ima@agdo SAP Event Management
(SAP EM), de amplificar y mejorar la visibilidad tem diferentes centros y
partners.

Cabe destacar las grandes posibilidades de laltegaoRFID aplicada a la
cadena de frio. Se ha demostrado ya en muchos gasasyor control en la
calidad de los productos y un significativo ahateocostes. La visibilidad y el
aumento de la capacidad de respuesta son facteress @n este campo. Los
sistemas de RFID proporcionan informaciéon a tiemmpal que puede ser
analizada en cualquiera de los puntos de la caderaxias a ello, se puede
mantener un control constante sobre los productms,lo que se garantiza la
calidad en todos los puntos de la cadena y se eeglusimero de partidas en
mal estado, que suponen grandes pérdidas panapassas.

Podemos conocer, pues, todo el proceso de produded por ejemplo, una
fresa desde que se recoge hasta que se vendetienda Todo lo que le ha
sucedido a una partida y determinar su calidado Aty diferente a lo que
ocurre con los sistemas convencionales, en losoguermografos se colocan en
el camion o no estan en contacto directo con Igacgren donde no se detectan
las variaciones de la temperatura dentro del misamion en funcién de la
colocacién de las cajas, que pueden determinaalldad final del producto.

Sin embargo, los tags de RFID, pese a estar coretaancia, pueden transmitir
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la informacién sin tener que desarmar las cajasque la informacion se

transmite a través de los embalajes. Esto es millyyat que la toma de

temperatura por parte de los sensores es mas fipBeen los sistemas
convencionales y se hace posible la trazabilidadpbeta de la cadena de frio de
modo garantizado sin grandes esfuerzos por patteaenpafia.

» Si hacemos un repaso de las ventajas de la te¢adR¥gD respecto al cédigo
de barras, observamos lo siguiente:

o No necesita linea de vision: Mientras que el codigobarras necesita
vision directa para ser leido, la tecnologia RF#bnpite lectura dentro de un
campo determinado, sin la necesidad de vision tdireg través de los
materiales. Ademas, permite lectura multiple dedpetos que, por supuesto,
no es posible con codigo de barras.

0 Lectura mas automatica: las etiquetas RFID puedeteglas de manera
automatica cuando un producto etiquetado pasa derca lector, reduciendo
las operaciones manuales de lectura del productgpegmitiendo la
automatizacion en tiempo real.

o0 Mayor eficiencia de lectura: las etiquetas RFIDnpten eficiencias de
lectura del 99%.

o Mayor capacidad de almacenamiento de informacioriasnetiquetas
RFID.

0 Las etiquetas RFID permiten la reescritura de farmacion existente,
afiadiendo nueva o grabando cada movimiento deuptoctiquetado (hora
de salida, hora de llegada, etc.). El cbédigo deaabano permite esta
reescritura.

o El encapsulamiento de las etiquetas RFID en difesemmateriales
permite que puedan seguir trabajando con normalga@ntornos dificiles
como humedad, polvo, suciedad, frio, calor, etc..

o0 Mientra que el cédigo de barras identifica un tiigoproducto de manera
genérica, las etiquetas RFID los identifican de enamdividual.

o En cuanto al coste. la tecnologia RFID se encaeeftr desventaja
respecto al cédigo de barras. A pesar de que eltemamento es mas
econdémico que en los cédigos de barras, su praowem@ta en un 70%-80%.

En definitiva, la eleccion final no esta entre gadide barras o RFID, sino en la
utilizacion inteligente de cada tecnologia déndedeesponda dentro de la cadena de
suministros, para llegar a los maximos beneficmsiges.
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podrian resumirse en el siguiente grafico:
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de la
stock.
demanda.
- Software, etiquetas y lectores.
COSTES DE INVERSION - Integracién de sistemas.
RFID - Comunicacion y aprendizaje.
- Analisis de recursos.

3.7.3.4.Barreras de la RFID

La RFID es una tecnologia con multiples aplicacsogeventajas que ofrece un alto

grado de satisfaccion. Sin embargo, existe un goacentaje de empresas que perciben
una serie de inhibidores que ralentizan su aplicaaesconocimiento de la tecnologia
y de sus aplicaciones y, principalmente, el conveienito de que su coste es elevado.

De acuerdo a estas premisas, los puntos claveadsrtuenta son:
Una vez superado el periodo de novedad tecnologedrata ahora de ir mas alla y
obtener los beneficios de negocio que aporta ldaimgcion e integracion de RFID

dentro de los sistemas de la empresa.

Para avanzar en la implantacion de soluciones RSIbnportante utilizar plataformas
tecnolbgicas estandares, abiertas e inter-operdel@igndo a la vez muy presente su
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uso en el nucleo del negocio exige unas caradétagside robustez, fiabilidad y
escalabilidad imprescindibles.

Es fundamental promover el crecimiento de un et®siz de proveedores, integradores
y clientes que trabajen conjuntamente para propeacisoluciones que trasciendan a un
unico departamento dentro de la compafia o0 a usa Gompaiiia dentro de un sector.

Aprovechar la tecnologia RFID para avanzar en lglantacion de arquitecturas

orientadas a servicios, dado que esta tecnologimaserramienta que no sélo es una
fuente de informacidbn muy potente, sino que es ademma fuente genuina de

innovacion en el negocio.

3.7.4. EDI (Electronic Data Interchange )

3.7.4.1.Introduccién

El intercambio electrénico de datos (en inglés tabeic Data Interchange o EDI), es un
software Middleware que permite la conexidn a dies sistemas empresariales como
ERP o CRM. El Intercambio Electronico de Datos muedalizarse en distintos
formatos: EDIFACT (Electronic Data Interchange fatministration, Commerce and
Transport), XML, ANSI ASC X12, TXT, etc.

EDIFACT es un estandar de la ONU para el intercardbidocumentos comerciales en
el ambito mundial. Existiendo subestandares pata eatorno de negocio (distribucion,
automocion, transporte, aduanero, etc) o para pat Asi, por ejemplo, AECOC
regula el estandar EDI del sector de distribucPara el intercambio de este tipo de
informacion se suelen utilizar las Redes de Valfadido (Valued Added Network o
VAN). Ademas del intercambio de la informacién asstedes permiten su registro.

El motivo de su aparicién es la posibilidad de disy de un sistema estandar eficaz
para el intercambio de documentos telematicos elifeeentes compafias. Actualmente
Su uso esta extendido en medianas y grandes coespafii

Una empresa que quiera enviar o recibir documenteavés de EDI debera contar con
un Software EDI capaz de tomar los datos de la esape incluirlos en mensajes
estdndar capaces de ser interpretados por su oouwt comercial.

Cada una de las empresas implicadas en una corodmc&DI| debera estar
identificada mediante un cédigo especifico llamBRdato Operacional o GLN.

En la comunicacion por EDI, ademas de utilizar olo $ormato para cada uno de los
documentos comerciales, es esencial que las emspi@sdién estén identificadas de
una forma Unica, valida para cualquier sector ymecida en todo el mundo con los
codigos numéricos conocidos como Puntos Opera@smalGlobal Location number
(GLN).
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Con los Puntos Operacionales puede identificarsgéima la empresa sino también a
departamentos, almacenes o cualquier otra ubicagiénsea necesario identificar en
una transaccion comercial. Ademas, los Puntos Ojper@es son independientes de la
red de comunicaciones y del software EDI, por le s empresas con las que trabaje
no se ven afectadas si se cambia de proveedoldgamm

Estos mensajes estandar han de viajar por una eedcadnunicaciones que,
habitualmente sera una red de valor afadido, aurgpisten otras opciones.

Los beneficios del EDI son:

- Ahorros en costes por la eliminacion del papel

- Mayor productividad del personal antes dedicadoiattoduccion de datos

- Transmisién de datos mas eficiente

- Simplificacion del funcionamiento al normalizaras transacciones

« Disminucién de gastos de tratamiento y transmisin una transaccion
comercial

- Otros beneficios: conocer antes incidencias yyageidn del ciclo de pago entre
otros

En la actualidad, existen diversos sistemas da6ge8iRP que incorporan modulos
capaces de gestionar mensajes EDI. Estos ERP'sagmates de construir mensajes
basandose en el lenguaje estandar EANCOM o biex lkemguaje XML y enviarlos a

través de una red de valor afiadido o bien de letern

3.7.4.2.1docs

Un IDoc es un estandar SAP que determina la egteugtformato de los datos en una
transmision electronica. Dicho de otra manera neggca, IDoc es la estructura de
datos estandar para el flujo de informacion enstemas distintos. Su estructura es
igual para cualquier cliente/proveedor con el que desee trabajar y resulta
independiente de los estandares EDI.

Hay distintos tipos de Idoc, y cada uno represantaserie de documentos. (INVOIC,
ORDERS, BOMMAT,...)
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I Canal de Comunicacion I

Veamos los siguiente conceptos:

e El interfaz IDoc: consiste en tipos Idoc y médulos de funcién quenén el
interfaz de la aplicacion.

* El subsistema EDI convierte los tipos Idoc en mensajes EDI y viceae(No
esta incluido en SAP). En ALE(Intercambio de Dante Aplicaciones de una
misma empresa), no existe el subsistema EDI, legd3e transmiten usando
RFC (Remote Function Call).

SAP EDI

Independencia
Identico ~
In / Out
Independiente de EDI

Un tipo de Idoc contiene los siguientes tipos dgsteos:

* Registro de Control: Es el mismo en todos los tig@ddoc. Identifica un Idoc
(Namero IDoc).
* Registro de datos:
0 Seccion clave : Identifica al segmento
o0 Segmento de datos: Datos aplicacién SAP.
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* Registro de Estado: A un registro por cada unmdeliferentes estados por los
gue ha pasado el IDoc.

3.7.4.3.Workflow

El sistema Workflow de cualquier ERP se utilizagoprocesar errores en transacciones
inbound y outbound. Si el subsistema EDI encuedltyan error, envia un mensaje al
usuario responsable. Ademas, permite al usuario laeinformacion del error y
reprocesar desde el principio o desde el puntsqueodujo el error.

3.7.4.4.Flujo de la Informacion

IDoc Interface & ALE Ser

IDoc +
Process

a

I SAP Business Workflow I IDoc +

Function Module

| SAP Application |

Message Control (NAST)

NAST
Record

IDoc Interface & ALE Services

-

System 2, e.g. EDI subsystem

3.7.4.5.Ejemplo

En el siguiente ejemplo se muestra el flujo derimfacion EDI entre un proveedor y su
cliente para el envio de una mercancia con fechkegda de mercancias planificada
con anterioridad.

163



Simulador Conductual para la formacion en Gestiégiktica Empresarial

Supplier Buyer
EAT{location numher EANlocation number
5411234512309 5412345000013
EDIDespatch Advize
DESSE 441

Sert lat Apnl 1997

Dcapatch of goods
scheduled for
Srd Apal 1997

Shipment relates to Order
Number 12332

EAN

SECC |20k EAK 541073201153
1

1

Fallet |

330071 = 3541073200000C1051
200 #1207 fam

O ross weighs 2632 KO s Buyer’s Warehouse
EAN Location Nomber
54712 345
EaN | 5*EAN 41073810162 412345123453
ARCC | 3*EAN 41073300175

2 12*E AN 541073200123
L

Gands echedu] ed
L wrive 3rd Apnl 1997

I allet 2

G300 2 = 3541 073500000C 1062
00 * 1207 ram
Grross weigh: 3051 EGs

Mensajes para el Aviso de Envio de mercancias

UNH+MEO000001+DESADV:D:96A:UN:EAN0OO5' Message heade

BGM+351+DES587441+9' Despatch advice number DES587441
DTM+137:19970401:102' Message date 1st April 1997

DTM+11:19970403:102' Despatch date 3rd April 1997

DTM+358:19970403:102' Due date to arrive on or after the 3rd of April

RFF+ON:12332' Consignment is related to order number 12332
DTM+171:19970325:102' Date of order 25th of March 1997
NAD+SU+5411234512309::9' Supplier identified bg BAN location number 5411234512309
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RFF+VA:6558774'

NAD+BY+5412345000013::9'

RFF+VA:7002474'

NAD+DP+5412345123453::9'

RFF+VA:7002474'

NAD+SH+5412345123453::9'

CPS+1'

PAC+2++201"

CPS+2+1'

PAC+1++201"

MEA+PD+AAB+KGM:263.2'

MEA+PD+WD+MMT:800’

MEA+PD+LN+MMT:1200’

PCI+33E'

GIN+BJ+354107280000001051"

PAC+20++CT'

LIN+1++5410738000152:EN’

QTY+12:20'

CPS+3+1'

PAC+1++201'
MEA+PD+AAB+KGM:305.1'

PCI+33E'

GIN+BJ+354107380000001068'

PAC+20++CT'

LIN+2++5410738000169:EN’

QTY+12:5'

LIN+3++5410738000176:EN'

QTY+12:3'

LIN+4++5410738000183:EN’

QTY+12:12'
CNT+2:4'

UNT+40+MEO00001"
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Supplier's VAT number 6558774
Buyer identified by thAM location number 5412345000013
Buyer's VAT number 6558774
Delivery party identifieg the EAN location number 5412345123453
Buyer's VAT number 6558774
Shipper identified by E#N location number 5412345123453
First level description of consignment packing
Two ISO 1 pallets
Second level description of the first pallet
One ISO 1 pallet
Pallet weight 263.2 Kilosdiuding goods packages
Pallet width 800 millimetres
Pallet length 1200 millimetres
Pallet marked with SSCC
Serial Shipping Contaiiwle 354107280000001051
Twenty cartons

Product contained in tiaskage is identified by the EAN article number
5410738000152

Despatch quantity 20
Second level description of the second pallet
One ISO 1 pallet
Pallet weight 305.1 Kilos
Pallet marked with SSCC
Serial Shipping Contaiwle 354107380000001068
Twenty cartons

First product containadthis package is identified by the EAN article
number 5410738000169

Despatch quantity 5

Second product containetthis package is identified by the EAN article
number 5410738000176

Despatch quantity 3

Third product containadthis package is identified by the EAN article
number 5410738000183

Despatch quantity 12
Total number of LIN segments in the message = 4

Total of 40 segments in the message
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4. PROYECTO DE MEJORA DE LA GESTION
LOGISTICA DE NUESTRA EMPRESA
(BESTLOGISTIC)

Tal como ya hemos comentado el apartado de Obgetid presente PFC, nuestro
cometido es el desarrollo de un simulador condliicaaz de ofrecer unos resultados
basados en las respuestas a un conjunto de siteacplanteadas, que nos orienten
sobre la capacidad del usuario como gestor emjmksarel area de logistica.

4.1. Disefo de las Preguntas

El simulador conductual consta de 38 preguntastua@ones que precisan de una
decision por parte del usuario del simulador.

Cada una de estas situaciones tiene como respueptaones de las cuales sélo una es
la mas adecuada para la situacion planteada.

Cada respuesta llevara asociado un comentario epresenta el parecer de la junta
directiva sobre la respuesta en cuestion y que sddina leer el usuario una vez haya
elegido una de las opciones. El comentario dentajdirectiva sera orientativo sobre lo
bien o lo mal que se considera ha sido la resalud#la situacion planteada.

A su vez, cada respuesta sera evaluada segun auétrgos: satisfaccion de la
direccion, satisfaccion del personal, rentabiliglatesgos.

4.2. Puntuaciones y Criterios de Valoracion

Cada respuesta a la situacion planteada se valenatdn margen de numeros enteros
comprendido entre 0 y 10, dando el mas bajo vakmjuella decision mas incorrecta y
el mas elevado a la decision optima.

Cabe tener presente que dicha puntuacion no exctor fle valoracion simple, pues por
poner un ejemplo, es probable que la respuestaad&iada represente un valor bajo
de evaluacion segun el criterio de satisfaccionpgesonal y al mismo tiempo sea un
valor elevado segun el criterio de rentabilidad.

A la hora de puntuar las diferentes respuestasiaheilador, se ha ido incrementando la
penalizacion a aquellas opciones de respuesta r@otas segun avanzaban las
preguntas, en base al criterio que al avanzar ptaguel nivel del usuario, en
experiencia y conocimientos, habia de ser superior.
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4.3. Documentos de Ayuda

En algunas de las preguntas y sobretodo tenienekemie el objetivo formativo del
simulador conductual, se han afiadido documentoaydda que podra consultar el
usuario previamente a realizar la eleccion de espu

Estos documentos de ayuda no seran mas que unafigequiroduccion tedrica a
conceptos basicos sobre la logistica empresaralngs seran de utilidad para poder
contestar correctamente.

4.4, Lenguaje de Programacion

Para la implementacién del cédigo de la aplicaégndormatica, se ha utilizado Visual
Basic 6.0 debido a su facilidad para acceder a<Bdsedatos (en este caso Access)
mediante el lenguaje SQL.

Para lograr mejorar la apariencia que ofrece laggnamacion Visual Basic se ha
integrado Visual Basic con Flash MX.

4.4.1. Entorno de Programacion Visual Basic 6.0

Visual Basic es un lenguaje de programacion dd&aam por Alan Cooper para
Microsoft. El lenguaje de programacion es un dialede BASIC, con importantes
afadidos. Su primera version fue presentada en d@91a intencion de simplificar la
programacion utilizando un ambiente de desarralometamente grafico que facilitara
la creacién de interfaces gréaficas y en cierta deetimbién la programacién misma.

Visual Basic 6.0 es un lenguaje de programacidmavjgzambién llamado lenguaje de 42
generacion. Esto quiere decir que un gran numertad@as se realizan sin escribir
cbdigo, simplemente con operaciones graficas @ddiz con el ratdbn sobre la pantalla.
Es también un programa basado en objetos,

aunqgue no orientado a objetos como C++ o0 Javaifeeedcia esta en que Visual Basic
6.0 utiliza objetos con propiedades y métodos, prnece de los mecanismos de
herencia y polimorfismo propios de los verdadeeogjliajes orientados a objetos como
Javay C++.
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Visual Basic constituye un IDE (entorno de deséorivitegrado o en inglés Integrated

Development Enviroment) que ha sido empaquetadaaamprograma de aplicacion,

es decir, consiste en un editor de cddigo (progrdomale se escribe el codigo fuente),
un depurador (programa que corrige errores enddjaduente para que pueda ser bien
compilado), un compilador (programa que traducec@ligo fuente a lenguaje de

maquina), y un constructor de interfaz grafica ol @3 una forma de programar en la
gue no es necesario escribir el codigo para laemaéfica del programa, sino que se
puede hacer de forma visual).

El compilador de Microsoft genera ejecutables gequieren una DLL para que
funcionen, en algunos casos llamada MSVBVMxy.DLIlcrémimo de "MicroSoft
Visual Basic Virtual Machine x.y", siendo x.y larg@®n) y en otros VBRUNXXX.DLL
("Visual Basic Runtime X.XX"), que provee todas fasciones implementadas en el
lenguaje. Ademas existen un gran namero de bilbbst¢DLL) que facilitan el acceso a
muchas funciones del sistema operativo y la inteégnacon otras aplicaciones. Sin
embargo esto soOlo es una limitacion en sistemaslaibs, ya que las bibliotecas
necesarias para ejecutar programas en Visual Basien de serie en todas las
versiones de Windows desde Windows 2000.

Las versiones de Visual Basic para Windows son mayocidas, pero existe una
version de Microsoft Visual Basic 1.0 para MS-D@8i¢iones Profesional y Estandar)
menos difundida y que data de 1992. Era un entguep aunque en modo texto, incluia
un disefiador de formularios en el que se podiastaar y soltar distintos controles.

La dltima version solo para 16 bits, la 3.0, inglyia una detallada biblioteca de
componentes para toda clase de usos. Durante raicicm de Windows 3.11 a
Windows 95, apareci6 la versién 4.0, que podia genarogramas de 16 y 32 bits a
partir de un mismo codigo fuente, a costa de um guamento en el tamafo de los
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archivos "runtime" necesarios. Ademas, se sustitlyg controles VBX por los nuevos

OCX. Con la version 5.0, se implement6 por primea la posibilidad de compilar a

cbdigo nativo, obteniendo una mejora de rendimieotwsiderable. Tanto esta como la
posterior 6.0 soportaban caracteristicas propiabsiéenguajes orientados a objetos,
aunque careciendo de algunos items importantes @herencia, el polimorfismo y la

sobrecarga. La version 6.0 que hemos utilizadauestro sistema continda utilizandose
masivamente para todo tipo de programas. Las vesiactuales de Visual Basic se
basan en la plataforma .NET, que se desligan dankasiores versiones.

Entre las ventajas mas destacadas que encontranvisual Basic esta:

« Esunlenguaje RAD (Rapid Application Development)

- Posee una curva de aprendizaje muy rapida.

« Integra el disefio e implementacion de formularie@s\dndows.

« Permite usar con suma facilidad la plataforma desistemas Windows.

- El cbédigo en Visual Basic es facilmente migrabtdras lenguajes.

- permite crear ventanas, botones, menus y cualqgtrierelemento de Windows
de una forma facil e intuitiva.

Existe un unico entorno de desarrollo para Viswi® desarrollado por Microsoft:

« Microsoft Visual Basic x.0 para versiones desdd.[x hasta la 8.0, (con las
diferencias entre las versiones desde la 1.0 (MS/Mndows 3.1) hasta la 3.0
(16 bits, Windows 3.1) y las de la 4.0 (16/32 biténdows 3.1/95/NT) hasta la
6.0 (32 bits, Windows 9x/Me/NT/2000/XP/Vista)

Gambas es un proyecto libre para implementar pnogcedn visual con Basic en
GNU/Linux. Esta derivado principalmente de Visuask®, adaptandose a partir de su
lenguaje y su entorno de desarrollo, para implearent propia variante, parcialmente
compatible con Visual Basic, aportando y enriquadie con las oportunidades que
brinda GNU/Linux.

4.4.2. Bases de Datos SQL

El Lenguaje de consulta estructurado (SQL) es unguaje declarativo de acceso a
bases de datos relacionales que permite especificarsos tipos de operaciones en
éstas. Una de sus caracteristicas es el maneja@lgidbra y el célculo relacional
permitiendo efectuar consultas con el fin de rempede una forma sencilla-
informacion de interés de una base de datos, a® también hacer cambios sobre ella.
Es un lenguaje de cuarta generacion (4GL).

Origenes y evolucion

Los origenes del SQL estan ligados a los de lasshdes datos relacionales. En 1970 E.
F. Codd propone el modelo relacional y asociadst@a @n sublenguaje de acceso a los
datos basado en el célculo de predicados. Basaedosstas ideas, los laboratorios de
IBM definen el lenguaje SEQUEL (Structured Engli@UEry Language) que mas tarde

seria ampliamente implementado por el SGBD (Sisse@mstores de Bases de Datos)
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experimental System R, desarrollado en 1977 tamp@mIBM. Sin embargo, fue
Oracle quien lo introdujo por primera vez en 197 um programa comercial. El
SEQUEL terminaria siendo el predecesor de SQLg¢siéste una version evolucionada
del primero. EI SQL pasa a ser el lenguaje por lercea de los diversos SGBD
(Sistemas de Gestion de Bases de Datos) relacgosatgidos en los afios siguientes y
es por fin estandarizado en 1986 por el ANSI, ddadar a la primera version estandar
de este lenguaje, el "SQL-86" o "SQL1". Al afio #gte este estandar es también
adoptado por la ISO.

Sin embargo este primer estandar no cubre todasetasidades de los desarrolladores
e incluye funcionalidades de definicion de almaog@eato que se consideraron
suprimir. Asi que en 1992 se lanza un nuevo estaaupliado y revisado del SQL
llamado "SQL-92" 0 "SQL2".

En la actualidad el SQL es el estandar de la inmprayoria de los SGBD comerciales.
Y, aunque la diversidad de afiadidos particulareg ducluyen las distintas
implementaciones comerciales del lenguaje es apgllgoporte al estandar SQL-92 es
general y muy amplio.

Caracteristicas generales

El SQL es un lenguaje de acceso a bases de daaxplota la flexibilidad y potencia
de los sistemas relacionales permitiendo gran dadiele operaciones en éstos ultimos.
Es un lenguaje declarativo de alto nivel que gma@asu fuerte base tedrica y su
orientacion al manejo de conjuntos de registraso ya registros individuales, permite
una alta productividad en codificacion y la orienda a objetos. De esta forma una sola
sentencia puede equivaler a uno 0 mas programasitijzas en un lenguaje de bajo
nivel orientado a registro.

La base de datos que ha sido utilizada en nudsteore es MS Access, con sentencias
SQL.

El Structured Query Language (SQL) no es mas queleaguaje estandar de
comunicaciéon con bases de datos. Hablamos par dentin lenguaje normalizado que
nos permite trabajar con cualquier tipo de leng(@djsual Basic, Visual C++, ASP o

PHP) en combinacion con cualquier tipo de base de

datos (MS Access, SQL Server, MySQL...).

El lenguaje SQL esta compuesto por comandos, dkgjsoperadores y funciones de
agregado. Estos elementos se combinan en lasdastnes para crear, actualizar y
manipular las bases de datos:

Existen dos tipos de comandos SQL:
» Los DLL que permiten crear y definir nuevas basedatos, campos e indices.
= Los DML que permiten generar consultas para ordédiiaar y extraer datos de
la base de datos.

Comandos DLL
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» CREATE Utilizado para crear nuevas tablas, camgaosgiees

CREATE TABLE 'TABLA_NOMBRE' (
'CAMPO_1"INT,
'CAMPO_2' STRING

)
CREATE TABLE 'TABLA_NOMBRE' (

'CAMPO_1' DOCUMENTO,
'CAMPO_2' APELLIDO-NOMBRE-EDAD

)
= ALTER Modifica las tablas agregando campos o cantmasu definicion.
ALTER TABLE 'TABLA_NOMBRE' (

ADD NUEVO_CAMPO INT UNSIGNED
)

= DROP Empleado para eliminar tablas e indices

ALTER TABLE "TABLA_NOMBRE"

DROP COLUMN "CAMPO_NOMBRE1"
)

Comandos DML

= SELECT Utilizado para consultar registros de laeldes datos que satisfagan un
criterio determinado

=  Forma basica

SELECT *
FROM "tabla"
WHERE "columnal" EQ 'nombrel’

= Ejemplo

SELECT *
FROM phone_book
WHERE name IN ('John Doe', 'Peter Doe')

» INSERT Utilizado para cargar lotes de datos enasebde datos en una Unica
operacion.

=  Forma basica

INSERT INTO "tabla" ("columnal", ["columna2;]) VALUES ("valorl”,
["valor2,..."])

= Ejemplo
INSERT INTO agenda_telefonica (hombre, numero)l MES (‘Roberto Jeldrez',
'4886850');

Cuando se especifican todos los valores de ung sbfauede utilizar la sentencia
acortada: INSERT INTO "tabla" VALUES ("valor"valor2,..."])
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= UPDATE Utilizado para modificar los valores de loampos y registros
especificados

=  Forma basica

UPDATE "tabla" SET "columnal” = "valorl'tplumna2" = "valor2",...]
WHERE "columnaN = "valorN"

= Ejemplo
UPDATE My _table SET field1 = 'updated value' WHERHd2 = 'N';

= DELETE Utilizado para eliminar registros de undaate una base de datos

=  Forma basica
DELETE FROM "tabla" WHERE "columnal" = "vdlor

= Ejemplo
DELETE FROM My_table WHERE field2 = 'N’;

Clausulas

Las clausulas son condiciones de modificacionzatilas para definir los datos que
desea seleccionar o manipular.

= FROM Utilizada para especificar la tabla de la @gaVan a seleccionar los registros

» WHERE Utilizada para especificar las condiciones deben reunir los registros que se
van a seleccionar

= GROUP BY Utilizada para separar los registros s@eados en grupos especificos

= HAVING Utilizada para expresar la condicion que elshtisfacer cada grupo

» ORDER BY Utilizada para ordenar los registros set@tados de acuerdo con un orden
especifico

Funciones de Agregado

Las funciones de agregado se usan dentro de unautdaSELECT en grupos de
registros para devolver un Unico valor que se ag@lian grupo de registros.

= AVG Utilizada para calcular el promedio de los valomds un campo
determinado

= COUNT Utilizada para devolver el numero de regstie la seleccion

= SUM Utilizada para devolver la suma de todos lotores de un campo
determinado

= MAX Utilizada para devolver el valor mas alto deaampo especificado

= MIN Utilizada para devolver el valor mas bajo decampo Especificado

4.4.3. Entorno de disefio Adobe Flash

Flash MX es una potente herramienta creada por dviaedlia y que actualmente ha
pasado a ser de Adobe (Adobe Flash). En este siseratiliza Flash MX que, aunque
es anterior, su utilizacion sigue siendo importantével educativo.
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Inicialmente Macromedia Flash fue creado con eletobjde realizar animaciones
vistosas para la web, asi como para crear GlFsaalus) pero llegd mucho mas alla.
Flash ha conseguido hacer posible lo que mas seegcfalta en Internet: Dinamismo, y
con dinamismo no soélo nos referimos a las animasiosino que Flash permite crear
aplicaciones interactivas que permiten al usuaeola web como algo atractivo, no
estético (en contraposicion a la mayoria de lagnpagque estan realizadas empleando
el lenguaje HTML). Eso si, en la actualidad Flastd @lejando atras a las nhombradas
paginas estaticas en los nuevos desarrollos.

Uno de las grandes virtudes y principales caratieas de BestLogistic ha sido la
integracion de Flash MX en su disefio, contribuyeadwear una interfaz grafica muy
atractiva y totalmente diferenciada de las aplmaes de simulacion empresarial
existentes hasta la fecha (todas ellas basadas en |

mondtona apariencia de entorno Windows).

Asi pues, y avanzando un paso respecto a la tegimaolorecedente, BestLogistic
incorpora la capacidad de relacionar Flash MX cisual Basic para crear programas
potentes y robustos en entorno Windows (caradtiaportada por Visual Basic 6.0),
pero de una calidad visual y de disefio superi@c({gs a la aportacion de Flash).

Flash utiliza un lenguaje de programacion propié\ationScript. Este se puede utilizar

para controlar objetos en las peliculas Flash ¢din €e crear elementos interactivos y
de navegacion. Los archivos o peliculas de Flasteti generalmente la extension de
archivo SWF-.

ActionScript

ActionScript es un lenguaje de programaciéon orgmta objetos (OOP), utilizado en
especial en aplicaciones web animadas realizadat emtorno Adobe Flash (antigua
Macromedia Flash) , la tecnologia de Adobe paradiafitnamismo al panorama web.
Fue lanzado con la version 4 de Flash, y desdeesschasta ahora, ha ido ampliandose
poco a poco, hasta llegar a niveles de dinamiswersatilidad muy altos en la version
10 (Adobe Flash CS4) de Flash.

ActionScript es un lenguaje de script, esto esteguiiere la creacién de un programa
completo para que la aplicacion alcance los olgstiVEl lenguaje esta basado en
especificaciones de estandar de industria ECMA-262estandar para Javascript, de
ahi que ActionScript se parezca tanto a Javascript.

Con ActionScript se pueden crear trozos de coditgractivo que permitan al usuario
realizar tareas tales como desplegar menus, a@eaufarios y juegos, etc.

Como lenguaje de programacion por si mismo, elohS&cript tiene definidos una serie
de métodos que se pueden usar. Dentro de ellsde etimétodo FSCommand, basico
para nuestro propdsito, la comunicacion entre Fhastiisual Basic. Este método

permite comunicar Flash con cualquier aplicaciGera a él.

Su declaracién seria agcommand(command, argumenfShmo se ve, el método utiliza

2 parametros, el primero es el comando que seeyajecutar, y el segundo son los
argumentos que se pueden pasar en caso de nec&lig&Commad se puede llamar
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desde cualquier parte de flash, ya sea en un elicotbn, durante la ejecucion o otra
parte del codigo.

Conexion Flash con Visual Basic
Para ver ficheros flash de tipo .swf en Visual Bas® debe afadir un componente

(objeto) Flash al proyecto. Este componente seal&ilash.ocx, y se instala en el
sistema donde se desarrolla la aplicacion al esshMbacromedia Flash MX.

Consiste en un componente ActiveX (componentesrrexdea Visual Basic que se
pueden agregar a un proyecto) que permite la élaentre aplicaciones Visual y
peliculas swf utilizando tecnologia COM de Micrdsof

La idea principal a conocer es que la integrac@fflash en VB simplemente significa
la capacidad de ejecutdicheros swfdentro de las aplicaciones VB usando este
componente. El fichero swf (pelicula flash) es éxaente el mismo que cualquier otro
fichero flash que se utilice en navegadores yssifieb.

Cuando se llama a la funcieisCommanden el ActionScript de un objeto flash que se
esta ejecutando dentro del componente Flash.ovksdal Basic, esto genera un evento
en Visual Basic. Solo debemos escribir cédigo psi® evento para conseguir que
nuestra aplicacién responda a la interaccion caoijeto Flash.
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5. DESARROLLO DEL SIMULADOR CONDUCTUAL

5.1. Entorno Usuario

Los usuarios tendran que afrontar diferentes sitnas que se les iran planteando a lo
largo de la simulacion, éstas situaciones las debersolver en el Inbox, para ello el

usuario cuenta algunos documentos de ayuda, sdbrettbrmacién tedrica de ayuda

en preguntas concretas.

Todas las decisiones se entrardn desde el entsuawio. Este entorno esta formado por
pantallas estructuradas que permiten la consultéasla@lecisiones tomadas hasta el
momento.

El sistema almacena todas las decisiones que aeriasva tomando, cada decision
introducida se valora desde cuatro puntos de distaentes: satisfaccion del personal
gue forma el equipo de trabajo, satisfaccion dbrkccion, rentabilidad y riesgos.

5.1.1. Pantalla de Inicio

La pantalla de inicio es la que se muestra al cdagaplicacion de forma transparente.
Su mision es permitir el acceso a todo usuaricsteglo:

Es el paso previo y necesario para acceder al destpantallas que constituyen el
entorno de trabajo del usuario. Todos los usuapiesestén debidamente dados de alta,
podran entrar en la zona de usuarios, introduci@nediamente su nombre de usuario y
su palabra clave o password.

Aquellos usuarios que no estén dados de alta tienepcion de darse de alta como
nuevos usuarios, para ello deberan introducir dornmacion de usuario en un
formulario.

Formulario de acceso nuevos usuarios

Los usuarios que no estén registrados deberanaeks siguiente formulario, en el que

deberan introducir sus datos personales y el noabnesuario y password con el que
deseen que el simulador los identifique en un éutur

5.1.2. Pantalla principal

A través de la aplicacion Visual Basic, se verigtpase del usuario y se
entra propiamente al entorno BestLogistic. La nae&m por BestLogistic es sencilla
gracias a la estructura de las pantallas y a fadision de los menus.
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Oficina

Mediante el botén OFICINA, el usuario accede adat®s relacionados con
la empresa sobre la cual se simularan las situagsien entorno empresarial
gue debera solucionar el usuario en base a 4 Btsue

El usuario podréa disponer de informacion sobreampresa ficticia y su
correspondiente organigrama.

Documentacion

En esta pantalla se muestra diversa documentachie seoria de gestion empresarial.
Esta documentacion sera una informacion complemantmra que el usuario se
plantee la resolucion de los diferentes problenfast@ados.

Al pulsar sobre los botones se nos cargara la dectation seleccionada.
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BIBLIOTECA

- Documentacion tedrica -

| Teoria Gestion Logistica

| | ginsario Logistica

Velver

Inbox

Referente al apartado “INBOX”, como ya hemos dick® explicard en detalle
posteriormente. Si desde la pantalla principalceede al apartado “Inbox”, la pantalla
correspondiente a este apartado muestra la situpoifpuesta.

MARTES. 1 DE DICIEMERE DEL 2689
53155

PREGUNTA N°:13

f_SAGA

Pregunta
iCual =erd uno de los principales objetivas para mejorar el flujo de |a cadena de suministros en cuanto al
almacen general s& refiesre?

Disminuir costes en todos los procesos realizados en el almacen.

Mantener un nivel medio/alto de stacks para llegar a todos |os clientes.

Aprovechamiento maximo del espacio y minima manipulacian de stocks.

Coeficiente de crecimiento alto.

e et
£ I

Outputs
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En la pantalla de Outputs el usuario podra visael@omo estd siendo valorada su
gestién logistica mediante unos graficos que m@strias diferentes ratios (satisfaccion
personal, satisfaccion direccién, rentabilidadeggios) asi como visualizar un historico
con todas las situaciones que se le han presegtadn la decisidon que el usuario ha
tomado en cada caso.

PUNTUACION:

Preguntas contestadas:

Satisfaccion clentes:
Riesgos
Calidad:

Los usuarios desde esta pantalla, una vez finalifmdimulacion, debera exporta los
datos de su gestion de proyectos a un fichero @berdn enviar mediante correo
electrénico al administrador.

5.2. Entorno Administrador

Desde la pantalla de Inicio, presentada antesdmlinastrador entra en su zona. La
aplicacion Visual Basic que verifica la autenticlddel usuario, a su vez detecta si el
usuario que esta entrando es el administrador.dbe ferma se accede a la pantalla
principal del entorno del administrador.

La pantalla principal del administrador es muy &mia la de usuario. Las
funcionalidades en cada opcién son diferentes ddas usuario normal.

Oficina

Esta pantalla es igual que la pantalla de usuariadBinistrador, en consecuencia,
podra consultar informacion sobre una empresacificty su correspondiente
organigrama

Documentacion

Al igual que el usuario el administrador podréa wi&ar los documentos que
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proporcionan informacion acerca de las situacioS8esmuestra diversa documentacion
sobre teoria de gestion empresarial que sera umdaagomplementaria para que el
usuario se plantee la resolucién de los difergmtelslemas planteados.

Estadisticas

Esta es la pantalla principal del administradorddeka cual dispondrd de toda la
informacion de los usuarios. ElI administrador dspale la opcion de importar los
archivos procedentes de los usuarios que hayalizéida la simulacién. Una vez

importados estos archivos, la informacion se intood en la base de datos del
administrador y éste podra visualizar todas lassate la gestion del usuario asi como
el historico en el que estan registrados todaddasiones que el usuario ha tomado (el
administrador podré imprimirse el informe para paaw®alizar detenidamente la gestion
del usuario).

5.3. Funciones BestLogistic

A continuacién a modo de ejemplo se mostraran algue las funciones que hacen
posible realizar algunas de las funcionalidadesidalilador.

Mostrar la aplicacion Calculadora desde la pantalla Inbox.

Esta funcion nos carga la funcionalidad de veraaleuladora, estilo windows, que nos
permitird hacer operaciones bésicas. Al cerraaleutadora nos devolvera a la pantalla
Inbox. Todo ello se encuentra en el formulario d0&dora”.

Dispondremos de un médulo llamado “calculadora” deoralmacenaremos las
subrutinas necesarias para el formulario, ademassleariables asociadas:

Public A As Double
Public B As Double
Public C As Double
Public M As Double
Public Flag As String
Public Cl As Boolean
Public binsign As Boolean

LImpia el valor introducido por el usuario

Sub Clear()
If Cl = True Then
Calculadora.Textl.Text ="
Cl = False
End If
End Sub
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Realiza el calculo y acumula el resultado

Sub Cal()
Select Case Flag
Case "add"
A = A + Val(Calculadora.Text1l.Text)
Case "minus"
A = A - Val(Calculadora.Text1.Text)
Case "multiply"
A = A * Val(Calculadora.Text1.Text)
Case "divide"
If Val(Calculadora.Text1.Text) <> 0 Thé = A/ Val(Calculadora.Text1.Text)
Case Else
A = Val(Calculadora.Text1l.Text)
End Select

Calculadora.Textl. Text = A
Cl =True

End Sub

Dentro de nuestro formulario calculadora, destacaghaddigo siguiente:

Cuando pulsamos uno de los numeros (por ej: Bjesata lo siguiente:

Private Sub cmd1_Click()

Clear

Textl.Text = Textl.Text &"1"
End Sub

Cuando pulsamos el botdn de Atras, borra el Ultilgdo introducido:

Private Sub cmdback_Click()
Textl.Text = StrReverse(Mid(StrReverse(Textl),T2))
End Sub

Cuando pulsamos el botén C

Private Sub cmdc_Click()
Form_Load
End Sub

Cuando pulsamos el botén CE

Private Sub cmdce_Click()
Textl.Text=""
End Sub

Cuando pulsamos el botén 1/X que calcula el inverso

Private Sub cmdinverse_Click()

If Textl <> "0" And Textl <> " Then
Textl.Text =1/ (Val(Textl.Text))

Else

MsgBox "Divisién por cero"

End If

End Sub
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Generacion de los graficos de los ratios.

Esta funcidn se encarga de generar el grafico quesima la puntuacion
obtenida por el usuario respecto al ratio ‘Sati§fatdel Personal”. La funcion
esta en el formulario ‘Outputs’ que correspondelagrantalla ‘Estadistica’.
En primer lugar se definen las variables que i@en en la funcion:

Private Sub clientes()
MSChartl.Visible = True
CRViewerl.Visible = True

Dim i As Integer
MSChartl.ChartType = VtChChartType2dCombination
Dim dbs As Database

Dim tbl1 As ADODB.Recordset
Dim tbl2 As ADODB.Recordset
Dim sqgl As String

Dim sql2 As String

Dim LocalDatabase As String
Dim resp As String

Dim puntuacion As Integer
Dim max As Integer

Dim clientes1(1 To 48, 1 To 2)
Dim resultado As String

Dim res_ac As String

Lo mas significativo en esta declaracion de vaeslgls la creacion de
vector, que sera donde se almacenan las puntuacmbienidas por el
usuario.

Con estas lineas de cédigo se inicializa la comegie accedera a la base

de datos donde se encuentran todos almacenadaslésdiatos que maneja
el programa. Aqui se especifica la ubicacion deke de datos y el password
gue se utiliza para acceder a ella.

With m_cn

If .State <> adStateOpen Then

.CursorLocation = adUseClient

.Open "Provider=Microsoft.Jet. OLEDB.4.0;" & _
"Data Source=" & App.Path & "\db1l.mdb;" & _
"Jet OLEDB:Database Password=***+**"

End If

End With

Id_pregunta_max es la variable global que al inieilgprograma almacena
el nimero maximo de preguntas que el simuladoetien

max = Id_pregunta_max + 1

Las preguntas que el usuario ha contestado: sed@aeck tabla ‘puntuaciones’ (donde
se almacenan las respuestas de los usuarios) ynseema en la variable ‘resp’ la
respuesta que el usuario ha contestado (a, b,pard)la pregunta ‘i'. Una vez que se
obtiene la opcién que el usuario ha elegido sedacada tabla ‘inbox’ y se almacena la
puntuacion correspondiente a la ratio ‘direccigmcion ‘resp’ a la pregunta ‘i’ y se
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almacena en la variable tbl1.

resultado = 0

res_ ac=0

Do While i < max

If i < 1d_pregunta Then

'selecciono la respuesta del usuario

sql = "Select R" &i & " as R from puntuaciones waeisuario=" & Id_user & "
Set tbl1 = m_cn.Execute(sql)

resp = tbl1!r

sql = "Select direccion_" & resp & " as direcciorofn inbox where Id=" &i &""
Set thl1 = m_cn.Execute(sql)

Lo que se realiza a continuacion es almacenaselteglo de la ratio
direccion en una variable ‘res_ac’ que almacenmaitduacion acumulada.

res_ac =res_ac + tbll!direccion

En la matriz clientes se almacenan los % que @rigsua obteniendo (en
acumulado) de las diferentes preguntas.

direccionl(i, 1) = resultado

Para aquellas preguntas que el usuario no ha réisipatodavia. Se
almacena el valor 0, para que se muestre un valer @rrespondiente
gréfico.

Else

direccionl(i, 1) =0
End If

i=i+1

Loop

Finalmente se muestra el grafico de la “Satisfacd la direccion”.

MSChartl.ChartData = clientes1
MSChartl.ChartType = VtChChartType2dLine
End Sub

Generacion de las estadisticas del usuario

Esta funcién se encarga de la generacion de lagdisttas que se
muestran en la pantalla ‘Estadisticas’.

Private Sub estadistica()

En primer lugar se realiza la definicion de lasalgles que intervienen en
esta funcion.

Dim maximo As Integer

Dim maximo2 As Integer 'para satisfaccion de clientes
Dim puntuacion As Integer

Dim score As Integer

Dim tscore As Integer

Dim sqgl As String

Dim tbl1 As ADODB.Recordset

Dim pregunta As Integer

Dim pregunta_max As Integer
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'selecciono la respuesta del usuario

Se inicializan todas las estadisticas a 0%.

Label3.Caption =" 0 %"

LabelC.Caption =" 0 %"

LabelSP.Caption =" 0 %"

LabelSC.Caption =" 0 %"

LabelR.Caption =" 0 %"

LabelPC.Caption =" 0/" & Id_pregunta_max & "

Si el usuario todavia no ha respondido ningunaymtagno se ejecuta esta
funcion y todas las estadisticas permanecen a 0.

If Id_pregunta <> 1 Then

En esta parte se genera la estadistica de laasaifsi de los clientes. Si el % es
superior al 50% éste se muestra en color verdesasn contrario se muestra rojo
indicando que el usuario debe mejorar este aspecta gestion.

Para obtener el % se divide la puntuacion acumubeddta el momento en el ratio
‘Satisfaccion direccion’ (almacenado en la tablatpaciones) entre el valor maximo
almacenado en la variable ‘maximo’. Se realiza &mm procedimiento para las
diferentes ratios teniendo en cuenta que el %adti@ 1Satisfaccion direccion’ se calcula
utilizando el valor de la variable ‘maximo2’.

‘estadistica satisfaccion direccion
sql = "Select * from puntuaciones where usuario= 'l user & ""
Set tbl1 = m_cn.Execute(sql)
puntuacion = tbll!direccion
score = (puntuacion / maximo) * 100
tscore = score
LabelSC.Caption ="" & score & " %"
If score > 49 Then
LabelSC.ForeColor = &HFF00&
Else
LabelSC.ForeColor = &H80&
End If
‘estadistica satisfaccion personal
puntuacion = tbl1!personal
score = (puntuacion / maximo2) * 100
tscore = score + tscore
LabelSP.Caption =" " & score & " %"
If score > 49 Then
LabelSP.ForeColor = &HFF00&
Else
LabelSP.ForeColor = &H80&
End If
‘estadistica rentabilidad
puntuacion = tbll!rentabilidad
score = (puntuacion / maximo) * 100
tscore = score + tscore
LabelC.Caption =" " & score & " %"
If score > 49 Then
LabelC.ForeColor = &HFF00&
Else
LabelC.ForeColor = &H80&
End If
‘estadistica riesgos
puntuacion = tbl1!riesgos
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score = (puntuacion / maximo) * 100
tscore = score + tscore
LabelR.Caption ="" & score & " %"
If score > 49 Then
LabelR.ForeColor = &HFF00&
Else
LabelR.ForeColor = &H80&
End If

En las anteriores funciones se ha ido almacenahdé acumulado en la variable
‘tscore’. Esta nos servira para hacer una valonagibbal de la gestibn que esta
realizando el usuario.

El total acumulado se divide entre 4, ya que heomrsiderado que todas las ratios
tienen la misma importancia. El resultado de leonadion global se muestra por

pantalla en la correspondiente ‘etiqueta’. Se ladizado el mismo procedimiento que

en las ratios anteriores, en caso de que la raticsgperior al 50% se muestra de color
verde, en caso contrario se muestra en color rojo.

If Id_pregunta > 10 Then

tscore = tscore / 4

End If

pregunta = Id_pregunta - 1
pregunta_max = Id_pregunta_max - 1
LabelPC.Caption =" & pregunta & " /" & preguntanax & "™
Label3.Caption =" " & tscore & " %"
If tscore > 49 Then

Label3.ForeColor = &HFF00&

Else

Label3.ForeColor = &H80&

End If

End If

End Sub
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6. CONCLUSIONES Y LINEAS FUTURAS

El empleo de la simulacion en la formacion de @estiogistica acelera el proceso de
aprendizaje, especialmente el de habilidades,apksable tanto al aprendizaje como a
la evaluacion. Resulta un modo agil y digeriblefolenarse que, incluso sin darnos
cuenta, nos inculca valores y actuaciones que sems serviran para el futuro. Eso si,
es necesaria una formacion simultanea a nivel pledlare logistica para sacar mas
provecho al simulador.

Por otra parte, nuestro simulador presenta caswescte situaciones reales que sélo
explicandolas de manera teérica serian muy congal&cale entender y de asimilar.

Ademas esta generado de manera que deja las sitaacbiertas para que cada usuario
trate las situaciones desde su punto de vistéeer marcada la respuesta de antemano.

Por todo lo expuesto anteriormente, puede deciugesg ha conseguido el objetivo
propuesto, es decir, proporcionar una herramiemtacisada para conseguir una
formacion complementaria en puestos de respondathilielacionados con la gestion
logistica de una empresa o0 para consultorias aofa He estudiar determinados
proyectos relacionados con la misma.

Una de las lineas futuras de aplicacion, de mapereticamente inmediata, es la de
usar este simulador como un complemento formativdos diferentes Posgrados y

Masters que se imparten en diferentes institucienes ambito de la gestion logistica y

de la cadena de suministros. Los Masters y Posgrael@ste tipo necesitan, aparte de
toda la documentacion de que disponen, apoyarsgeerplos practicos que ayuden a
comprender las situaciones expuestas.

El simulador creado consta de 38 preguntas coacsitnes practicas y lo mas cercanas

a la realidad. El siguiente paso seria aumentaiirekero de casos practicos, dotarlos del
maximo realismo posible y aportar toda la docun@éitedisponible.
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8. ANEXOS

8.1. Manual de Usuario BestLogistic

Dentro del sistema encontraremos un enlace a ldaaga windows para BestLogistic.
Esta ayuda contendra el manual de usuario del gmoyr Dispone de los siguientes
apartados:

NUEVOS USUARIOS:

Esta es la pantalla principal:

Best Logistic

La base de datos esta creada e inicialmente coatlg para el usuario Administrador.

Los nuevos usuarios deberan registrarse, para€hs son los pasos que han de segquir:

e Tendran que rellenar el formulario.

* Una vez que se hayan completado todos los campos le® datos
correspondientes se deben confirmar, si falla atgoinformara de que debemos
hacer.

USUARIOS REGISTRADOS:
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Los usuarios que ya han rellenado el formularioadeeso para nuevos usuarios,
deberan introducir los datos de usuario y password.

Tanto si ponemos un usuario incorrecto como sofdrasefia es mala , BestLogistic no
nos permitira entrar.
MENU PRINCIPAL:

Una vez se han introducido correctamente los ddéosisuario, se muestra el menu
principal de BestLogistic:

Menu Pri:nciﬁal

Bienvenido pablo,

Como se observa el programa principal esta comppesté posibilidades mas el botén
de salida.

En el mend principal también se puede observaragdrpso actual de realizacion de
tarea, ademas de la fecha y hora actuales.

INBOX:

Mediante este botdn el usuario entrara en la ppariecipal del simulador: las
situaciones a resolver.

La pantalla de Inbox tiene el siguiente aspecto:
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MARTES. 1 DE DICIEMERE DEL 2609
88145

PREGUNTA N®:13

Pragunta
¢Cual sera uno de los c_tr'lnéipéités objetivas para mejorar &l flujo de |a cadena de suministros en cuanto al

almacen general =& refiere?

Disminuir costes en todos los procesos realizados en el almacén.

Mantener un nivel medio/alta de stocks para llegar a todos los clientes.

Aprovechamisnto maximo del espacio v minima manipulacion de stocks.

Coeficiente de crecimiento alto.

¢ i A

Como podemos ver, existe la opcion de volver al imprincipal, mediante la cual
podremos volver atras sin modificar la base de sdaiotener que responder en ese
momento a la pregunta.

La parte principal de la pantalla es la descripdéhproblema planteado mediante una
pregunta, un consejo, y las diferentes opcionesonder.

Cada opcion esta valorada segun 4 puntos de aki@de los clientes, el de nuestro
propio personal, el de la calidad y el de losgiss Siendo Unicamente una respuesta
realmente valida, aunque todas ellas puntuables.

Una vez pulsada una respuesta la base de datatusdizara quedando marcada tu
respuesta y tus puntuaciones conseguidas, y daado @l siguiente problema a
resolver. Antes de ello nos aparecera un comentligmuestros superiores ya sea
conforme a nuestro criterio o0 avisdndonos de noestirores.

Las preguntas pueden ser de varias indoles distidstacando que en muchas es
necesario abrir algin anexo para poder respondeectamente. Esto se realizara

mediante el botdn "Ver Ficha", situado en la parterior de la pantalla de pregunta en

aguellas en las que sea recomendado mirarlo.

Una vez pulsado ese botdon se abrira directamenitgfdemacion relacionada con la
pregunta en la que nos encontramos. Sobretodaligarétpara adjuntar tablas excel o
textos que ocupen demasiado y no puedan visuaizarta pantalla de Inbox.

Una vez cerrado el anexo, volveremos a la pantilainbox, pudiendo responder,
ahora si, de manera acertada.
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Todos los Inbox son imprimibles, en caso de qualsguna alguna duda a resolver
antes de contestar, mediante el botén "Imprimir".

En alguna de las preguntas tendremos accesibletan Que nos abrira una calculadora
basica. Se utilizar4 para preguntas que requieradldulos matematicos.
OUTPUTS:

En esta ventana se podran visualizar las estaistiorrespondientes a la gestion
realizada hasta el momento al frente de la empresa.

También se podra ver unos graficos de los ratioputtuaciones (clientes, personal,
calidad y riesgos) para saber si estamos actuandtadera correcta o incorrecta.

PUNTUACION:

Preguntas contestadas:

Satisfaccion clientes:
Riesgos

Calidad:

Rentabilidad

De manera que tenemos lo siguiente:

» Se pueden obtener los resultados graficos de fesedtes ratios pulsando sobre
el menu "Outputs periodo”

* El usuario podra visualizar un informe en el cuadlfd visualizar cuales han
sido sus respuestas durante todo el ejercicio. Blimadebera seleccionar la
opcion 'informe' del menu "Histérico"

En el informe se podra visualizar las preguntassguiean respondido hasta el momento

asi como los comentarios que ha realizado la jdimétiva respecto a las decisiones
gue se han tomado.
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En el informe se muestra la siguiente informacion:

1. Numero de pregunta.

2. Pregunta.

3. Respuesta contestada.

4. Comentario de nuestros superiores a la respuedéa da

Una vez finalizado la simulacién se deben expdosidatos para que éstos puedan ser
evaluados por el profesor, para ello se debe sefencla opcion "Exportar Datos",
mediante la que nos pedira una ruta y un nombiegaortar los datos.

Finalmente, si todo ha ocurrido con éxito se naseggga el archivo que el usuario
debera enviar al profesor.

OFICINA:

Mediante el botén OFICINA, el usuario accede adatos relacionados con la empresa
y sus posibles proyectos.

Esta es la pantalla principal:

DOCUMENTOS:
En esta pantalla se muestran todos la documentgciérse pueden consultar hasta la

fecha, por lo tanto a medida que se vaya avanzema® simulador se nos abriran mas
posibilidades de datos que utilizar.
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BIBLIOTECA

- Documentacion tedrica -

@j Teoria Gestion Logistica

@j Glosario Logistica

AYUDA:

Mediante este boton podremos acceder a la ayudda eque nos encontramos
actualmente.

COFFEE BREAK:

Esta opcién nos permite tomarnos un descanso estrow@mulador. Por defecto esta
fijado en 15 minutos.

BestLogistic Coffee Break

SALIDA:
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Mediante el botén de salida, el usuario podra skiBestLogistic dejando grabadas
todas sus respuestas en la base de datos, de m®db\plver a entrar pueda continuar

desde donde lo dejo.

Antes de salir BestLogistic nos pide la confirmacio

Desea Salir de BestLogistic

5| N
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8.2. Simulacion entorno empresarial: Empresa
Laboratorios Sagar S.A.

8.2.1. La Empresa

Desde su fundacion en 1982, Laboratorios Sagae tianinico propésito: Desarrollar y
comercializar la mejor oferta de productos innovadcen el campo de la medicina
natural.

Laboratorios Sagar es un laboratorio farmacéutgme@alizado en el desarrollo de
productos destinados a la prevencion y cuidadoadsalud. El principio que rige el
laboratorio es la estimulacion de la fuerza vitliddividuo como base del bienestar.
Con este fin, el laboratorio ha estructurado ungamizacién orientada tanto al
desarrollo de productos, como a su comercializagarantizando de esta manera que
el producto llegue al consumidor en perfectas aionés y a través del canal de venta
mas adecuado.

El desarrollo de productos estd a cargo del departto de I+D+i , el cual, en
colaboracién con la Universidad Autonoma de Bar@lpentre otros, se encarga de la
investigacion y desarrollo de nuevos productosadhas en principios activos obtenidos
de la naturaleza cuya ingesta es beneficiosa paaud.

Como laboratorio farmacéutico, consciente de ssporesabilidades en el cuidado de la
salud y el bienestar de las personas, contempGaligad, la Prevencion de Riesgos
Laborales y la Proteccion del Medio Ambiente comas tejes fundamentales de todas
sus actividades y los considera elementos impréitas a tener en cuenta en el
cumplimiento de sus fines. Por tanto, ha optadolgantegracion de sus sistemas de
gestion bajo la denominacién de “Calidad Total”fleje de este compromiso con la

calidad es la obtencion de las siguientes certificees:

- Normas de Correcta Fabricacion (NCF o GMP).
- Buenas Précticas de Laboratorio (BLP o GLP).
- Buenas Précticas Clinicas (BPC o GCP)

- Norma ISO 9001:2000 renovada en 2003.

En referencia a la politica medioambiental, la essarposee el certificado ISO 14001
para la gestion medioambiental de sus actividadeisgfio y fabricacion.

La comercializacién de los productos esta dividida en dos grandes :ANsasonal e
Internacional.

El Area Nacional esta formada por 23 delegados , quienes cubreatdiidad del
mercado espafiol y desarrollan el “ servicio integtecliente ”. Los delegados estan
conectados on line con nuestras oficinas, con acaesuestras principales bases de
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datos, pudiendo resolver in situ cualquier constétamico — comercial que nuestros
clientes puedan plantearles .

El Area Internacional esta en fase de expansion, y en estos momentogpoegan
productos a Portugal, Francia y norte de Italia.

Nuestros mas de 20 afios de experiencia en el settdepartamento de I+D+i , la
organizacion y nuestro factor humano nos permitecef una amplia gama de articulos
naturales, manteniendo valores tales conresgeto por la naturaleza, la innovacién

y la calidad.

Gracias a la moderna estructura de organizaciorLat®ratorios Sagar, nuestros
departamentos independientes se refuerzan ergegsstconseguir un Unico objetivo: la
satisfaccion de las necesidades de nuestros diente

Departamento
Comercial
Departamento
de atencion
__— alclienta

T~ I+D+i

Departamento
de Marketin

Logistica = = -
Departamento
Técnico

Como vemos en el siguiente mapa, existe una recromah en toda Espafia, formada
por especialistas del sector, como Homeodpatas rbfstas, Farmacéuticos, Bidlogos y
Dietistas. Todos aunan esfuerzos para satisfas@elzesidades de nuestros clientes.

w

CANTABRIA

ASTURIAS YIZCAYA
; GUIPLZCOA
. GALICIA g
7 YALLADOLID ALAYA
3 SALAMANCA RIOIA
ol bal | AvaRRA CATALUNYA
* BURGDS : o
LEON ARAGON
MADRID
SORIA
AVILA
TOLEDD
SEGOVIA F
ALBACETE  VALENCIA { BAIEARES
. CUENCA
EXTREMADURA CIUDAD REAL
SEVILLA

MURCIA - ALICANTE

\ GRANADA - CORDOBA
. ALMEREA
MALAGA - CADIZ =~

CANARIAS

El Departamento de marketing esta encargado deogarte al departamento comercial
. Este soporte se concreta en tres grandes areas:
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1. Desarrollo de productos: Es el encargado de eladosapackaging de los
productos y todo el material de soporte que reguier

2. Creacion y desarrollo de campafas publicitariadealy desarrolla camparfas
publicitarias que se elaboran conjuntamente coleghrtamento comercial.

3. Asistencia a ferias y congresos : Esta encargada clentratacion y preparacion
de las ferias y congresos que atienden el depantarté&nico o el comercial.

Nuestro equipo profesional esta formado por expestoel campo de la salud, sobre el
gue mantienen una constante investigacion.

El Departamento técnico es el responsable de lacémon, coordinacion y de la
gestion de los permisos sanitarios tanto de la esapcomo de los productos propios
Investiga y desarrolla nuestros productos y essgaonsable de dar formacion periodica
e individualizada al profesional que demande umr®cimientos mas amplios. Entre
sus funciones estan la del desarrollo de todo dknmb técnico adyacente a los
productos asi como impartir conferencias tanto engesos médicos como en
cualquier tipo de evento que sea atendido por riukgioratorio. Este departamento lo
constituyen nuestros técnicos especializados y esapro universidades (como la
Universidad Autonoma de Barcelona) con las querseh convenios de colaboracion,
para la investigacion y/o desarrollo de nuevos gpins activos que puedan ser
beneficiosos para nuestra salud.

En el departamento de atencion al cliente buscaeospre satisfacer las necesidades
de nuestrosclientes. Para ello nuestros colaboradores estan dotadosistemas
tecnoldgicos para la atencion inmediata de llamgdastan siempre en contacto con el
departamento técnico, delegados y empresa de tna@sgara poder dar solucién a
cuantas cuestiones nos planteen nuestros clientes.

Oficina Atencion al cliente.

vAvda. del Canigo n°® 16 08734 Olérdola, Villafraneh Penedés. Barcelona

vTelf: 999 999 207 ntercional: +34 93 819 34 06 vEmail:
info@laboratoriossagar.com

El Departamento de Logistica lo analizaremos de fanaa mas extensa en los

siguientes puntos, para dar una idea mas clar&@stroufuturo director de Logistica de
las actividades actuales y futuras realizadas emfaresa.

8.2.2. Nuestras Instalaciones

8.2.2.1. Instalaciones

Laboratorios Sagar inicié sus actividades en el H#2, como resultado de la fusion
con el laboratorio Roig, fundado en 1950, desamnold sus actividades en la sede
central situada en una zona industrial a las auggeBadalona (Barcelona).

En el afio 2000, la sociedad traslado su sede afiditica del Penedés (Barcelona), en el
poligono industrial Sant Pere Molanta. Desde em®nel laboratorio ha ampliado sus
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instalaciones y, actualmente, cuenta con un Cel&rimvestigacion y Desarrollo y una
Planta Industrial, que integra todas las fasesegtreicturan el proceso de fabricacion,
ocupando una superficie de aproximadamente 30.0®0con una plantilla total de
cerca de 400 personas.

La planta posee otras instalaciones generalesilyaaeg, tales como:

» Almacenes.

» Laboratorio de Control Calidad.

» Centro de Tratamiento y obtencion de agua purifiqgzatta uso en fabricacion.
» Centro de Procesamiento de Datos.

e Servicios Generales: comedor, etc.

» Centro de Energia.

e Oficinas.

* Planta Depuradora de Aguas Residuales.

A continuacion se muestra un flujograma generdbderocesos que se llevan a cabo
en Laboratorios Sagar. Se detallan los flujos deda de materias, productos y
servicios, los flujos de consumo de recursos nkesirg los flujos de salida de los
aspectos ambientales asociados: residuos, verdielagua residuales, emisiones a la
atmaosfera y ruido externo.

H‘-“ ALMSCEN HEI.:IFAI:EN =
[ Materins Primas, = g BCOND D ONAMIENTT - -
- Dl 1ZACION ALMACEN E
Materiald= acandicia it g AL -'IMN:I:-'.I:I-H'#:— 1 === EXPECCIN

o - Emign
nare=nio, Yanos) =
e Brrrpic Aty -

- S —
i
\/ s
¥ L TRATAMIENTO
CALDERAS r oAt I
‘ peRas EDeR £
b
s §)
=
T ey | LADCRATORKD S SERMICIE
e ommmouo ENCERE Cceconmor  AGMNETRCRN  cenenaces
: e °  bE caunep iz {COMEDaR|

Do AL B DE B DL

lupas de =nbrad. y-aalida de Maarias Frimas, Malerial de Pl s [ra—
Acondicionamisntt, Froduchd, sic. en Produccion Farmectuica, e ﬁ REo ‘ {iraiimes "
Primas

™y Fuido

Errizic = Chergia Y S mdeme )E'
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8.2.2.2. Almacenes

Los Laboratorios Sagar disponen de un almacén ateaitr las proximidades de las
instalaciones de Villafranca del Penedes, junto@dnta de produccién, como punto de
partida de los productos hacia los almacenes sagosdde distribucion repartidos en
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todo el territorio espafol. De esta manera, elsprarte de los productos acabados hacia
el almacén central es practicamente inmediato.

Por otra parte, en la planta de produccion també&dispone de un almacén de menor
tamano, de uso exclusivo para materias primas jetavorados.

Almacén Central

 Layout

Sistema de Gestion de Almacenes (SGA)

Los laboratorios utilizan desde el afio 2000 unwsaofe propio para el control, la gestion

y la trazabilidad en todos los almacenes de losrébrios. Es una solucién a medida,

de facil aprendizaje por parte del personal de e@émg que soluciona las necesidades
basicas del almacén. Este Sistema de Gestion acghes, utilizado para todas las
operaciones de entrada de mercancias, picking,mm@vio automatizado y envios, esta
en proceso de modernizacion.

A finales del afio 2006 se inici6 un proyecto pastdurar el sistema ERP de gestion
global de la empresa SAP, y en concreto, el mOodb (Warehouse Management) de
Gestion de Almacenes junto con el médulo MM (MatsrManagement) de Gestidon de
Materiales.

Por ese motivo, en estos momentos nos encontramasaeetapa de transicion hacia el
sistema SAP, de dificil adaptacidbn pero necesadaqgue muchos de nuestros
proveedores y clientes han optado por utilizar $A&Bo nos dard muchas facilidades en
corto y medio plazo.

+Informacion sobre SAP

Zona de Picking
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Con mas de 1.200 referencias y un porcentaje dénpgiclel 95% , Laboratorios Sagar

pensoé que habia llegado el momento de automatizgrrecesos de almacén y hacerlos
mas eficaces. Se necesitaba una solucion en etéinde productos terminados que
fuera capaz de mejorar el servicio al cliente, goelerara la tramitacion de pedidos y
los plazos de entrega minimizando los errores.

Se optd por la utilizacion de sistemas de pickimy poz (Voice Picking) con
comunicacion directa con el sistema de gestiorirdacenes ( Warehouse Management
System - WMS)

Los sistemas dirigidos por voz utilizan el recongento y la sintesis del hablar para
convertir datos del ordenador central en instruesohabladas para el operario. Las
transmisiones se envian a través de una red derealiencia que conecta el ordenador
central al terminal que el operario lleva en unwidn; unos auriculares le permiten oir
las instrucciones y hablar con el sistema. Estegsm de comunicacién se repite cada
vez que un operario y el ordenador central intelgaminformacion. El resultado es un

dialogo en tiempo real.

Los operarios pronuncian un codigo de identificacifue el sistema de gestién del
almacén (SGA) utiliza para verificar si se tratd geoducto correcto. En caso
afirmativo, el SGA informa oralmente al trabajadde su siguiente encargo
proporcionandole un nimero de anaquel y una cahtidainidades.

8.2.2.3. Distribucién y Transporte

Laboratorios Sagar distribuye sus productos a srad@ los tres canales clasicos:
mayoristas, hospitales y farmacias, aunque éstomadl en menor medida ya que se
deja en manos de los distribuidores especializgaosla dificultad que conlleva la
distribucion capilar. Unicamente se realiza la riistion directa en casos de
emergencia por falta de abastecimiento de las faasaEn estos casos se dispone de
una aplicacion web que permite a las farmaciasrhlasepedidos de emergencia via
Internet. (ver anexo A.1)

Sagar dispone de una flota propia de vehiculos @atrmnsporte desde los almacenes
centrales y secundarios hacia mayoristas y hospitdln los ultimos meses se esta
abriendo la posibilidad de subcontratar este serdiados los avances tecnoldgicos que
poseen ciertas empresas u operadores logisticelgramsporte de paqueteria industrial,
y en concreto, la paqueteria farmacéutica. Enet@A.2 se aflade informacion de una
de estas empresas para su analisis por partere@et@ide Logistica de los laboratorios.
Por otra parte, se tiene externalizado el transpdirecto a las farmacias con TIPSA,
gue ofrece servicios de envio urgentes y una granugicacion via web con el cliente.
Para las islas canarias y Baleares se trabajaetoant.

El hecho de disponer de una flota propia paradaiducion primaria de los productos
hacia los mayoristas se debe, en otras razoness, pasibilidad de tener un mayor
control de unos productos que requieren atencicemseciales de temperatura,
documentacion, seguimiento, tiempo de transpartea@naje, etc.
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Flujo Logistico de Laboratorios Sagar

D

ALMACENES RIS
A N

Al " e |
* c FARMACIAS

8.2.3. Nuestros Productos.

En el ANNEXO1 aparece el catalogo completo de prtmbude Laboratorios Sagar,
pero a continuacion mostramos las cuatro variedadig®s de productos que desarrolla
y comercializa la empresa, con un ejemplo de cadale ellos.

Dietética Farmacia
/ uuu'r('(’gvi

i\ *1,
=

FLUIDILIGE BIO.-
Piernas Ligeras

YPTONS COLEST. Regulador
lipidico.

Estética Exportacion

GEL DE GINGJO 500 ML |BALSAMO CON JENGIBRE Masaje
Circulacion Gel con extracto de | efecto calor. Extracto de: Jengibre
ginkgo biloba vy ... (Zingiber
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8.2.4. El Laboratorio en Cifras

Evolucion cifra de negocio

AND Ventas

37,62
31,36 31,52 31,33 3298 i 2002 3136
Sy S, | — 2001 3152
2.008 31,33
2005 3298
= =7 2.006 37,52

Milliones de €
_H_ g S o SR =
2.002 2.003 2.004 2.005 2,006

Ventas por Divisiones de Negocio.

Exportacion 12%

P ‘iarm acia 36% B Farmacia

O Estética

Dietética 25%
‘- B Dietética
. ‘ @ Exportacion

Estética 27%
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8.2.5. Anexos Empresa

8.2.5.1. Pedidos directos de farmacias a los labooaos

Los repartidores de Tipsa disponen de un sistemaoainicacion GPRS, en soporte
PDA, para comunicar al Sistema central el estadosienvios a tiempo real. El cliente
esta siendo el gran beneficiado al disponer denrdoion puntual de sus envios.

".l[.’l_|||i|ﬂ|i‘.l![l‘l tle emans

Codign oe cliente: E@Sﬁi Contrasefia 1’"*“*'** feeptar i

Detalle del emao

Datos de expedicidn

* Facha del envio 110172008 * Niimern de aibardn 12005
= Destinatario = Pobiacion desting
= Estado EMTREGAD(

Confirmacion de entrega
* Nombre def
receptor
v Fecng de enlrega 11012005 v Hora de enlrega

* Observacionss

= DINT el receptor
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Confirmacion de
entregaEscaneado de albaran
(POD)

3 Seguimiento de envios Tipsa - Microsoft Internet Explorer

Dl=lel 8] 2lole] || alalilmE 3
i slelel

ok [@ S5 @1 |

p LTI
= —_ ngp_-a.a.cgn
12 "

TIPS Focra 110106 senicio: 14  Eames 1 wg: 448 )
T"CON CARGO A: JACQ LOGISTICA (07411) o _ Refarencla: 7884 B
| REMITENTE B | oEsTinaTARIG N I
JACCLOBETICASL | FARMAC 4 CASTELLS
GOMZALEZ N°51 BAJD AVENIDA MENTS, 3 b oo
ity | SANTSADURNI BRCELONA
BARCELONA, Bl . |
- R IR 52 MRS i — . S 1 -
Obsarveciones: LOCAL 18187 I B S— B E X N |
| Ot o nar_ - . —
ALAS COURIER, 5L | Baes mpanivie 000 € | MrmRepars: GO
AVDADEL SOL W impeesias a.00 € _ Ancbt - |
Bréne2aT? TOTAL PORTES 00 € | Airma
TORREJOM DE ARDOZ 28 Mo — T e
, b ome 2 ecibide
LA TETTL —— i
4 " e T T e S -y | R — - —._. _—
amees oamon 125080001 | TOTALAPAGAR _ 0.006 | pknr fi2- 1~ E__m.—_/‘_/“_ a0

NPRENECEEEE]

8.2.5.2. Subcontratacion del Transporte hacia Disiiouidores vy
Hospitales.

La siguiente informacion servird al Director de I[stiga de los Laboratorios para
decidir sobre la subcontratacion de esta empresa lpagestion del transporte hacia
distribuidores y hospitales de toda la peninsula.

Logintegra es una compafiia de transporte de paqueteria riidlugtcomercial a
temperatura ambiente y controlada (entre +2° y }88@ presencia en Espafa, Andorra
y Portugal.

Integramos nuestros recursos humanos y tecnolégmo
los del cliente para garantizar la solucion logéstmas
eficiente y cubrir asi sus necesidades.

'Logntegra

Integracién
La integracion informética aborda dos aspectosciante diferenciados:

- Transferencia electronica de envios:iLa informacion relacionada con los
envios del cliente se envia electronicamente y@eepa de manera automatica
en nuestro sistema.

- Etiquetaje con Codigo de Barras:Los paquetes del cliente vienen etiquetados
con nuestro codigo de barras, ya sea porque uiliestras propias etiquetas o
porque ha incorporado el citado cédigo de bartas auyas.

Caddigo de barras
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El codigo de barras es la representacion graficdaties con unas especificaciones para
cada normativa. Code 128, EAN 13 y EAN 128 somtasnativas mas usadas.
Logintegra ha adoptado como normativa la CODE X28figurando un cédigo de
barras de 34 digitos. Existe la posibilidad deailastal cliente un programa desarrollado
por el Departamento de Informatica de Loglintegra, fdrma que introduciendo
manualmente los envios, o captandolos directantsht@stema informatico del cliente,
podemos imprimir nuestras etiquetas y generarféarmacion de los envios.

Aplicacioén informatica

El objetivo de esta aplicacion es el de realizaa documentaciéon y un etiquetaje
completo de todos los envios de nuestros clierdesdecir: imprime etiquetas y
transfiere electrénicamente las expediciones atrusistema informatico.

« Soporta varias cuentas de cliente.

- Captura datos de expedicion desde un archivo de tht sistema informatico
del cliente.

- Impresion de las etiquetas corporativos de Loghategra adherirlas al paquete.

- Generacion del archivo de integracion de formasparente para el usuario.

« Generacion de la hoja comprobante de recogidacueraelle el recogedor.

- Envio del fichero de integracion por e-mail al Degaento de Documentacion
de LoglIntegra.

- Base de datos de destinatarios con su manteningenmespondiente.

« Introduccién de datos de expediciones a travésideator de cédigo de barras.

- Posibilidad de tener un mismo destinatario conagaglirecciones de entrega.

LogIntegra opera a nivel contable con SAP R/3egdiexperiencia en la integracion de
ficheros con este aplicativo, por lo que no supartificultad alguna el generar una
estructura de informacion que sea adaptada y dispguara SAP.

Los métodos de transferencia de estos archivososios los disponibles que existen en
el mercado: Correo Electronico, Via FTP o Soporagmeético.

LogIntegra también ofrece la opcion de operar cbh Eon una experiencia acumulada
en este campo desde el afio 1995, trabajando comdosajes: Desadv (Albaran),

Iftmin (Instruccion de transporte), Invoic (Factuydftsta (Situacidon de transporte).

La facturacion también puede hacerse llegar ahteie través de cualquiera de los
meétodos expuestos, con los formatos que solicitBegite.

Flujo fisico
» El vehiculo de recogidas se dirige al almacén limhte.

* El vehiculo de recogidas retorna a la plataformaragen.

» Se realiza el proceso de descarga de la mercancia.

205



Simulador Conductual para la formacion en Gestiégiktica Empresarial

Se inicia el proceso de clasificacion con platatsrmecanizadas a través del
clasificador automatico.

Los paguetes son pesados y escaneados para defraimpa de salida o el
muelle de carga.

Los paquetes que viajan en cintas de clasificaaiflomatica se dirigen a la
rampa de destino.

A pie de rampa o0 muelle se pistolean los bultos gssgna la relacion de carga
del camion.

El camion de arrastre posiciona la mercancia deliegacion de destino.

Flujo de informacién

Los clientes integrados utilizan el software deegn&cion en sus almacenes.

Imprimen las etiguetas con el codigo de barras agiritegra y se genera la
relacion de carga para ser enviada a la delegagdrigen de Loglintegra por
medios electronicos.

Cuando la mercancia llega a la delegacion, la itglacle carga y la
documentacion se imprimen y se hace el check-inadeslacion de bultos,
servicio utilizado y documentacién del envio.

Asignacion de envios a cada camion. Transmisionradiofrecuencia de la
relacion de carga. Notificacion a la delegaciondéstino de los envios que
recibiran.

Cuando el camidn llega a la delegacién de desgéreaiza el check-in de carga
con documentacién y se notifica cualquier incidanci

El servicio de atencidn al cliente notifica cuatEuincidencia durante el proceso
y la forma en que se va a resolver.

La informacion de la entrega se transfiere a la.web
La confirmacién de entrega se envia a la basevéside tecnologia GPRS.

El cliente puede realizar el seguimiento de engitravés de la pagina web con
su cbdigo de acceso. Aqui se ofrece informaciénpteta sobre el estado de su
envio, ademas de poder visualizar los albaranesitlega firmados, identickets,
actas de recepcion hospitalarias, peso, fechaaydela entrega, incidencia...

Flujo administrativo
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» Control del peso, calculo del volumen e impresiériatturas.

» Los albaranes de entrega se imprimen en la detisgdei Logintegra.
* Firmay sello del cliente.

e Envio de los albaranes firmados a la delegaciéa paescaneo.

» Escaneo de los albaranes de entrega firmados aralizacion a través de la
web.

» El servicio de CDI prepara DVD’s con los albaradesentrega requeridos por
los clientes. Se graban DVD’s con los albaranegitamdos para enviar al
cliente.

8.2.5.3. Devoluciones de Materiales.

Aquellos materiales en mal estado o que no seaaust pedido realizado por los
clientes, deben realizar un proceso completo deldedn hasta llegar de nuevo al
almacén.

La empresa, como es sabido, trabaja con el siskERffade SAP, ademas de algunos
modulos afiadidos, como el de QM (Quality Managejnent

El flujo que efectia Laboratorios Sagar para laotl®ion de mercancias es el
siguiente:

» Creacion de Pedido de Devolucién

e Creacion de la Entrega

* Entrada de la Mercancia

» Paso de devoluciones a Calidad

* Movimiento del Stock de Calidad a Bloqueado

En lugar de realizar el movimiento por las trangaees de almacén como se efectuaba
antes de la activacion del modulo de QM, se utdimdransacciones o menu de calidad.

Para hacernos una idea del tratamiento que dastng a las devoluciones de
materiales, seguiremos los siguientes pasos.

Tras acceder bien por Menu o por transaccién aatdafla de Modificar datos de
Inspeccion se nos presenta una pantalla de satedeidatos.

Para acceder a un lote concreto basta con relemnaampos:

* Material
* Lote
» Origen de inspeccion: 05 (Para devoluciones).
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e Marcar el indicador de “Seleccionar sélo lotes dgpéeccion sin decisién de
empleo”.

da

@ DHE DL AR @

Programa  Tratar  Pasara  Sistema A
V] afi
Seleccion lote insp.

@ 0?? EI ]:[ IQ “ariante usuario

Sellotes insp.

Ezquema seleccion

Lote creado el 14.02. 2008 a 16.03. 2006 =
Inicio de inspeccion a ?
Fin de inspeccidn a E
Certra 1100 a B
Crigen lote insp. os a E
Material 1372 a E
Lote R-004 a B
Proveedor a E
Fabricante a E
Clignte a E
Clase material = -
Ctd méxima acieros =tulc]

Seleccionar solo lotes de inspeccion sin decision de empleo
Yariante visualiz.

Campo de ref.p.maonitar

Ejecutar el listado:

Lista  Tratar

@@ CHR ODOD BE @6
Modif. datos p. lote insp.: Pool de trabajo lotes insp.
Wﬂ @ | M4 »r M | E[;L é 'ﬁ ? @ & |]E| ABC ‘ f Decizion de empleo f Defectos f Resultados f Lote de inspeccian Q Informe inspeccion

[«
Lote insp.|Texto breve ohjeto Material Lote CtdCon|UnCaon & contahilizar |Proveedor [Fabricante E
{‘ SE0000ADO00 | ACONDICIONADD BABYLAUDE PARAL 1372 R-004 2,000 ’_

Marcar el lote de inspeccion a tratar y pulsaroébb de “Modificar Decision de empleo”:
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1oe emplen Tratar a Detallez  Entorno G ninzpeccion Ema d=
alla CaQ DHE ODOD FERE @ m
Registrar decisién de empieo: Resumen defectos

S Aviso 1 Aviso f Defecto ... ¢ Lotihsp || Cantidad rechazada ... || Cierre insp.completo | | Historial de status || Datos de gestidn...
Lote insp. f=yelatelatelaleyaleye] Lote docu.okligst.
Material 1372 ACOMDICIONADD BABYLAUDE PAFAL
Late R-004 1102
Status sistema LIEE MUES CTCN Statll=uar

Fecha fin 10.03. 2006
o Defectn k [fo] Stock lte insp. |

M InfosCalidad [c] Ctd defectos 1] Parcert rechazo 0 ppm
Paos...|Grupo de co... [Clase .. |Mimera de... |Txt.cdd probl. D... |&.. [Mimero de serie Car ..
EjD] [ LAl
Decizidn de emplen
FeCadcFePricns 0. 11,2004 [3)  Estadoldte..
Cidigo DE
indice calidad o ICC de cddiga de DE
Accion sig.

En la pantalla resultante, rellenar el Cédigo decbi el valor apropiado:

—&E Fa1PAC FA DE COMPRA E
—&E ZE15E SE DE COMPRA [
—&E Fa3 COMTROLES Fd, MICRO ¥ CC

—&E Fa4 PA FABRICACION

—&E Zo4M P& FABRICACION (medicamentos)

—&E Fa4MsSE PA FABRICACION (medicamentos) SE
—&E Za4R0 P4 FABRICACION REVISIOM OPTICA -
B ZO4SE P4 FABRICACION ([con SE)
—3 Zas DEYOL

L APROBADD

L APROEBADD PARCIAL

L RECHAZADD

* RD REEBHAZADD DESTRUCCION

+ RP RECHAZADO DEYOLUCIOM & PROVEEDOR

—E zeg MOYIMIENTOS DE_HLHHCEN

—&E Zag COMTROLES PERIODICOS

—E 714 CALIBRACTION )

@ Z14CP COMTROLES PERIODICOS EQUIPOS . |:

—&E Z&o COMTROL SIMW BLOGUEAR & PETICION lz‘

—&E ZV48LPI VALORACION AUTOMATICA DE FUMTOS DE IMSP. E
KD [ (][]

o Tomar 3

En el ejemplo, seleccionamos Rechazado a Destruccio

209



Simulador Conductual para la formacion en Gestiégiktica Empresarial

nde emplec Tratar

Registrar decision de empleo: Resumen defectos

Sy Aviso | | Aviso | g7 Defecto.. &y Lofinsp || Cartidad rechazada . || Cierreinsp.completo || Historial de status || Datos de gestién...

Late inzp. SEE0R0OEERE Late docu.obligat.
Material 1372 ACONDICIONADO BABYLALDE PARAL

Late R-004 1102

Status sistema LIEBE MUES CTCHN StatUsuar

Fecha fin 10.03. 2006

o Defecto k |89 Stock lote insp

I InfosCalidad ] Ctdl detectos 0 Forcent rechazo 0 ppm
Pos.. |Grupa de cd... Clase ... [Mimera de... |Txt.cod prabl. D... |A.. [Mimero de serie Car ... |
EnjD] [ |[«[r]
Decizion de empleo
FeCadefFePrfcns  30.11.2004 Estado lote. .
Cédigo DE ko [@) o1 RECHAZADO DESTRUCCION
indice calidad e} ICC de cadigo de DE
Accion sig.

Pasar a la pantalla “Detalle del lote de inspeccion

ion 3

noe empleo Tratar a Dt an insg

AR

Registrar decision de empleo: Stocks

Ertorno

ca
|

HEE | @

Logs | % Documertos materisles... | 2 Stocks | &y Lotnsp || Historisl de status | 58 Historial modifisacion...

Lote insp. SEQQEaOaaa Late docu.okbligst.
Material 1372 ACOMDICIONADD BABYLAUDE PAMAL

Lote R-0B4 1102

Statuz sistema DE CICH CTCH StatUsuar

Fecha fin 108.083. 2006

2 Defecto (39 Stock lote insp.

Cart lote insp. 2 UN Cant. stock G
Tamario de muestreo 2 U
|#  Estadolate | |43 Doc.
Ya contabilizada A contabilizar
Total 1] 2 Alm. Propuesta
En libre 1] 1102 | [= Doc...
A chatarra 0 [=] Dac..
A muestreo 0 [=] Dac..
A bloguesda ] 1oz |[El Dac..
En material nuevo 1] 1oz |[El Material
A devolucion 1} [l Doc...
Devallcidn ] [ Doc...

Pulsar Propuesta y cambiar el Almacén por el destiDecion”.
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Bd @ e@@ EHE AT O0 HEE @
Registrar decision de emplieo: Stocks

1de emplea Tratar

Logs ‘2 Documertos materiales... ‘2 Stocks | &y Lotinsp || Historial de status E Historial modificacion...

Lote insp. j=talalalalafayetelel] Lote docu.obligst.

Material 1372 ACONDICIONADO BABYLAUDE PARAL

Lote R-0o4 1102

Status sistema DE  CICHM CTCH Statlsuar
Fecha fin 10.03. 2006

A Defectn  [i9] Stock lote insp.

Cant lote insp. 2 UN [¥] Cant. stock @
Tamario de muestreo 2 UN
&  Estadolte | [& Doc. |

“a contabilizada A contabilizar

Total o o Alm.

En libre 1] 1102

A chatarra o

A muestreo o

A bloguesdo 1] 2 1106

En material nuevo o 1102

A devolucion a

Devolucian ]

Grabar. En la pantalla de comentario que aparetienar el motivo del envio a destruccién si
procede. Si no, pulsar el boton de retroceso. (Bimiento se graba).

Texto  Tratar Pasara Formato  Incluir a  Syuda
B H e BHER DDOn I EE G
Modificar Texto expl. para DE: idioma ES

Q Inzertar | Linea | Formstear || Paging ﬁ Sﬁu n%»

Hechazo de Tote =in caracterisficas rechaz .}

Creado por TOOLSDEY e1 16.03.06 10:Q5:27
AS Comente:

Lista Tratar Paszara 5 a

e DHB DL BE @ m
Modif. datos p. iote insp.: Pool de trabajo lotes insp.

by | M 4 » M | B & e 3= & g ABC ‘ &7 Decisiénde empleo | o7 Defectos | &7 Resuttados || 47 Lote de inspeccisn | =) Informe inspeccion

[«
Lote dinsp.|Texto breve objeto Material Lote CtdCon |UnCon & contabilizar |Proveedor |Fabricante E
[v! 50000000000(ACONDICIONADD BABYLAUDE PARAL 1372 R-B04 2,000 ’V

Observamos la situacion del stock desde MM (Mdtdtemagement):
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Lista TIrstar Pasara Detales

a X CEQ ODHA DDLD DR @M
Resumen de stocks: sociedad/centro/aimacén/iote

Entormo Sistema Ayuda

G Desgiose | 4| B Seleccidn nusva

Haterdial 1372 ACONDICIONADD BABYLAUDE PANAL
Tipo de materiaFERT Producto terminado
Unidad de medidUH Unidad medida haze UN
Manizoc. fce. falm./lote B Blogueado
Total 2, 000
1000 Lakoratorios IMIBS 2,000
1180 Laboratorio 2,800
1182 Prod. acabado 0,800
R-no4 a,880a
1186 Destruccion 2,008
R-004 B, ooa

8.2.5.4. Transporte de Mercancias Peligrosas

Para gestionar el transporte de mercancias pedigyres siguen las siguientes pautas:

1) Las clases de expedicion dentro del sistema ERP.

Para cada ruta tenemos una clase de expedicion:

Wista de tabla  Tratar Pz a BSe Utilidades

Z B EICEa SHE DTL0 BR E
Modificar vista Rutas: Detalle

"2 Entradasnuevas B T 4 » EJ 3O Listavar. &

stema Ayuda

Ruta 140000
ldentificacidn

Denarninacidn 5 dias
Identif.ruta 5 DIAS

Gestidn
Agente seny.

Moda trans

CIaseEx@ Camion Distancia >

ClExpTramoPr
Clexped TS [w] Relevtransp.

Programacion

Durac transito 5,00 Calend fabrica ES
Durackiaje

TmpPlanTra

Haoras presTD

Mcia.peligrosa
[l Considerar tabla paises de transito
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Wista detabla Tratar Pasara  Seleccidn  Utilidades  Sistema  Ayuda
0B @ BHE BhaL
Modificar vista Clases expedicion: Resumen

*f \Entradas nuevas | [ | T E5 EH B O Lstavar

CEA |Denominacion | Expl |Denorminacion GECE
m1 | [camidn 1 NM[cal1e el (]
02 NCorren i Correa, serv telec. (@002 @
03 YFerrocarril |n2 Ferrocarril (a[afak]
04 Nvia maritima |13 I'u'ia maritima naa _|
05 favidn | S 3 Boo1
g fa 30 |]1 IEaHe naa
10 f1o:30 | T G 0oo1
13 14 00| 1 Jcatie naa
19 fl19:00 (24 }‘T Calle naa
45 I 45 hores & Jlcarie Bao1
I\

Para cada clase de expedicién tenemos una Vigpeelieion.

B Entradas encantrad:

Restricciones |

I i
LI EIREEEE
| CC |Denominacion |

01 | Calle

402 Ferracarril

403 Wia maritima

N 04 Mavegacion interna

05 Aire

0B Correo, servielec

Y para cada via de expedicion tenemos un tipo aldeiexpedicion.

adetabla Tr:

a

Heaca SHR DDLO0 BEE @
Modificar vista Via de expedicion: Resumen

%77 Entradas nuevas [ T @ Bl B Lstayar

7 \
T |Denominacian Tpovt |Denom.
01 |Calle 1 Calle Tipo de via de e;oedicidn (1) & Entradas encontradas
02 |Ferrocarril b estricciones |
B3 |Wia maritima |_ =
04 N?vegac10n interna Vl ||H||H| QIE
05 |Aire =
06 |Correo, serv.telec. T'NE" Descpby |

01 Calle

02 Brrocary

03 wegafidn interna

04 Porvia maritima

05 Carga aérea

06 Pasajero aéreo

El sistema tiene configurado, para las mercanci®rpsas, su tipo de via de
expedicion de acuerdo con la normativa de mercampakgrosas que aplicaremos.
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Tipos de vias de expedicion utilizadas en las nvasmde mercancias peligrosas:
» Para la normativdADR (Acuerdo Europeo sobre el transporte internacioeal d
cargas peligrosas por via terrejstfd.
e Para la normativalMDG(Cd6digo Maritimo Internacional de Mercancias
Peligrosag: 04.

2) Grafico Completo Transporte

O

Classificacio per manipulaci

!

Classificacio per transpof

—

ADR IMDG IATA
(Terrestre) (Maritim) (Aeri)

v v v

Quantitat limitada| Quantitat limitada ®
(envas) (envas)

v UN1993
' _ Nombre técnico
Si No l Si Nol HorIoI. Envas
qﬂib ‘@ ‘ Quantitat
limitada
UN1993 UN1993 {buite)

7

Homol. Envas Carta porte Homol. Envas Y
(ransporten  carta porte .
Quantitat limitada Cant. Ltda.) l Si No
(transport) )
Carta porte especifica
¢ (transport en
. Tipus Transport maritim Cant. Ltda.)
Si No a determinar segons Transport aeronau
Companyia Logistica passatgers
Transport NO ADR Transport ADR
Carta porte Carta porte A
(transport segonfnstruccions escrites Quantitat/bulto
1.1.3.6) conductor (instruccions embalatge)
Marca Marca

sobreembalatge sobreembalatge

Aeronau
passatgers

Carta porte
especifica

CARGO AIRCRAFT OMLY
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8.2.5.5. Documentacion de Transporte de Mercancias

Carta de Porte

AENOR
Oficinas y Fabrica/Offices and Factory: I
Ctra. Sabadell a Granollers, Km. 14,5 e
E-08185-Llica de Vall (Barcelona) Rgngl;;ff:da
ER-0548/1996
Teléfono/Phone: 34 93 860 95 00
Fax: 34 93 843 96 95
Web: http://www.SAGAR.com
CARTA DE PORTE
Expedidor / Shipper: Laboratorios SAGAR, S.A.
N.I.LF. /VAT ID Number:  A-08/072334
Direccion / Address: Ctra. Sabadell a Granollens, 14,5
E-08185 Llica de Vall (Barcelona)
Tel. / Phone: 93 860 95 00
Destinatario / Consignee:
N.LLF.:
Direccion / Address:
Tel. / Phone:
Identificacion de mercancias peligrosas Cantidad y tipo de embalaje Peso bruto

Dangerous Goods ldentification

Quantity and type of packing

Gross weight

UN1987, ALCOHOLES, N.E.P. (contiene etanol), 3 Ill
UN 1987, ALCOHOLS, N.O.S. (contains ethanol), 3 11l

1 Caja con 8.0L

Cantidad total / Total Quantity:

Laboratorios SAGAR, S.A. certifica que la desigdacile mercancia de la expedicion arriba indicadard® con
exactitud el contenido de esta remesa, que lo®dhlan sido clasificados, envasados, embaladogades y
etiquetados/rotulados, y que tales bultos estampdws los aspectos, en las debidas condicion@sspairansporte

de conformidad con lo dispuesto en reglamentacignbernamentales nacionales o internacionales.

Laboratorios SAGAR, S.A. declare that the contefithis consignment are fully and accurately désatiabove by
the proper shipping name, and are classified, pmekamarked and labelled/placarded, and are ineaplects in

proper condition for transport according to apflieanternational and national governmental reguiest

Firma, Fecha y Sello
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Carta de Porte para cantidades limitadas por Transprte

Oficinas y Fabrica/Offices and Factory:

Ctra. Sabadell a Granollers, Km. 14,5
E-08185-Llica de Vall (Barcelona)

CARTA DE PORTE

Expedidor /shippet
N.I.F. /vAT ID Number:
Direccién /Address

Tel. /Phone

Destinatario Eonsignee
N.LF.:

Direccidn /Address
Tel. / Phone

Teléfono/Phone: 34 999 95 00
Fax: 34 9999 96 95
Web: http://www.laboratoriossagar.com

Laboratorios SAGAR, S.A.
A-08/073456

Ctra. Sabadell a Granollers, km 14,5
E-08185 Llica de Vall (Barcelona)
93 860 95 00

AENOR

E

Empresa
Registrada

ER-0548/1996

TRANSPORTE QUE NO EXCEDE DE LOS LIMITES PRESCRITOS EN 1.1.3.6

Identificacion de mercancias peligrosas Cantidad y tipo de embalaje Peso bruto
Dangerous Goods ldentification Quantity and type of packing Gross Weight
UN1903 DESINFECTANTE LIQUIDO CORROSIVO, . .
N.E.P. (hidréxido potasico), 8, IlI —Cajas con 2 bidones 5L

Cantidad total / Total Quantity: L

Laboratorios Sagar, S.A. certifica que la desighaade mercancia de la expedicidn arriba indicaderde con
exactitud el contenido de esta remesa, que lo®dlian sido clasificados, envasados, embaladosadas y
etiquetados/rotulados, y que tales bultos estamgdws los aspectos, en las debidas condicionesspatransporte
de conformidad con lo dispuesto en reglamentacignbernamentales nacionales o internacionales.

Laboratorios SAGAR, S.A. declare that the conterfitthis consignment are fully and accurately déstiabove by the proper shipping name,
and are classified, packaged, marked and labeliedifmed, and are in all respects in proper camditor transport according to applicable
International and national governmental regulations

Firma, Fecha y Sello

/___ /2009
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Carta de Porte Multimodal

Oficinas y Fabrica/Offices and Factory: AENOR
Ctra. Sabadell a Granollers, Km. 14,5

E-08185-Llica de Vall (Barcelona) Ea
Teléfono/Phone: 34 93 860 95 00 Empresa
Fax: 34 93 843 96 95 TR-0548/1996

Web: http://www.laboratoriossagar.com

Este impreso podra utilizarse como declaracién de mercancias peligrosas dado que se ajusta a lo prescrito en la regla 4 del capitulo VII
del Convenio SOLAS 74 y en la regla 4 del Anexo III del MARPOL 73/78. This form may be used as a dangerous goods declaration as
it meets the requirements of SOLAS 74, chapter VII, regulation 4 and MARPOL 73/78, Annex 111, regulation 4.

Numero del documento de transporte (carta de porte) / Transport
document number

1. Expedidor / Consignador / Remitente / Shipper | 2.
/ Consignor / Sender:
Laboratorios SAGAR, S.A.
N.LF. / VAT ID Number: A-08/076887 3. 4.
Direccién / Address: Pagina 1 de ___ Péginas

Numero de referencia del expedidor /
Shipper's reference

Ctra. Sabadell a2 Granollers, km 14,5 / pages

E-08185 Lliga de Vall (Barcelona) 5. Numero de referencia del agente

Tel. / Phone: 34 93 860 95 00 transitario  /  Freight  forwarder's
reference

Transportista (a cumplimentar por el transportista) / Carrier (to be
completed by the carrier):

6.  Destinatario / Consignatario / Consignee: 7.

SHIPPER'S DECLARATION

I hereby declare that the contents of this consignment are fully and
accurately described below by the proper shipping name, and are
classified, packaged, matrked and labeled /placarded an are in all
respects in proper condition for transport according to the
applicable international and national government regulations.

DECLARACION DEL EXPEDIDOR

Declaro que el contenido de esta carga se describe a
continuacién de manera completa y exacta por la designacién
oficial de transporte y que esti correctamente clasificado,
embalado, marcado, etiquetado, rotulado y bien acondicionado a
todos los efectos para ser transportado de conformidad con las
reglamentaciones internacionales y nacionales aplicables.

8. Informaciones complementatias relativas a la manipulacién / Additional handling information:

11.  Navio y fecha / Vessel. | 12.  Puerto / lugar de carga / | 9. Otras informaciones / Other | 10. FEM EMS
and date: Port/place of loading: information:

13. Puerto / lugar de | 14. Destino / Destination:
descarga / Port/place
of discharge:

15.  Marcas de | © Numero y tipo de bultos; descripcién de las mercancias / Number and kind of | Peso bruto (kg)
transporte / | packages: description of good: / Gross mass
Shipping marks:

NOTA: Transporte segin 1.1.4.2.1. / NOTE: Transport according 1.1.4.2.1.

(*) Mercancias peligrosas: Indicar nimeto y tipo de bultos, nombre de expedicion, clase de riesgo, n® ONU, grupo de embalaje / envase
(cuando se asigne), contaminante del mar y cualquier otro elemento de informacién prescrito por los reglamentos nacionales o
internacionales aplicables.

(*) For Dangerous Goods indicate: Number and kind of packages, proper shipping name, risk labels, UN number, packaging group,
marine pollutant and any other information prescribed by applicable the national or international regulations.

16.  No. identificacién | 17. Numero(s) del (de los) | 18. Dimensiones y tipo del | 19. Tara 20.  Peso bruto
contenedor  / no. precintos / Seal contenedor / vehiculo / ke / total  (kg)
matricula  vehiculo / number(s): Container / vehicle size Tare: (Tara
Container identification and type: incluida)/
number/vehicle Total gross
registration number: mass: (Tare

included)

CERTIFICADO DE ARRUMAZON DEL CONTENEDOR | 22. RECIBI A LA RECEPCION DE LAS MERCANCIAS /

/ VEHICULO

Declaro que las mercancias peligrosas artiba descritas han sido
estibadas / cargadas en el contenedor / vehiculo arriba
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identificado de conformidad con las disposiciones aplicables. continuacién:

CONTAINER / VEHICLE PACKING CERTIFICATE Received the above number of packages/containers/trailers in
I heteby declare that the goods described above have been | apparent good order and condition unless stated hereon:

packed/ loaded into the container/vehicle identified above in
accordance with the applicable provisions.

A CUMPLIMENTAR Y FRIMAR PARA TODA LA CARGA
EN CONTENEDOR / VEHICULO POR LA PERSONA
RESPONSABLE DEIL CONTROL DE ARRUMAZON / DE
LA CARGA.

MUST BE COMPLETED AND SIGNED FOR ALL
CONTAINER/VEHICLE ~ LOADS  BY  PERSONS
RESPONSIBLE FOR PACKING OR LOADING.

21.  Nombre de la compaiifa / Name of company: Nombre del transportista | 23. Nombre de la compadia (del
por carretera / Haulier's Expedidor que prepare el
name: documento) /

Name of company (Of Shipper
preparing this note):
Laboratorios SAGAR, S.A.

Nombre y cargo del declarante / Name / status of declarant: N° de matricula del | Nombre/cargo del declarante /
vehiculo  / Vehicle reg. | Name/status of declarant:
no.:

Lugar y fecha / Place and date: Firma y fecha / Signature | Lugar y fecha / Place and date:
and date:

Firma del declarante / Signature of declarant: FIRMA DEL | Firma del declarante / Signature of
CONDUCTOR / | declarant:

DRIVER'S SIGNATURE:

NOTA.- Este documento ha sido redactado siguiendo el modelo y disposiciones descritas en la seccién 5.4.4 del ADR 2005
ADVISE.- This document has been written following the form and above desctibed provisions of 5.4.4. Section by ADR 2005
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8.2.5.6. Indicadores Logisticos utilizados

Indicadores de Stock

A: COBERTURA DE STOCKS
Cobertura en dias stock total vs. target, para todas las sociedades del Grupo.

Datos bdsicos

Periodicidad Mensual

Desglose requerido | AGRUPACION TIPOS MATERIAL / SOCIEDAD

Detalle de cdlculos

RATIO FORMULA

( 60 * VALOR STOCK FINAL ) / valor [NP mes(n) + NP
mes(n+1)]

A: STOCKS VIVOS

Nivel de stock de materiales vivos vs. total de stock para todas las sociedades del Grupo

RATIO FORMULA

(VALOR STOCK VIVOS * 100 ) / VALOR STOCK FINAL

A: STOCKS BAJA ROTACION

Nivel de stock de materiales con baja rotacion vs. total stocks para todas las sociedades del Grupo

RATIO FORMULA

(VALOR STOCK BJROT * 100 ) / VALOR STOCK FINAL

A: STOCKS OBSOLETOS

RATIO FORMULA
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(VALOR STOCK OBS * 100 ) / VALOR STOCK FINAL

B: AJUSTES STOCKS

Analizar volumen ajustes de stocks en las distintas sociedades del Grupo.

RATIO FORMULA

ABS [ VALOR EM [ filtro ] - ¥ VALOR SM [ filtro ] ]

B: DEVOLUCIONES

RATIO FORMULA

ABS [ ¥ VALOR EM [ filtro ]- ¥ VALOR SM [ filtro 1]

Otros Indicadores Logisticos

RECLAMACIONES (%)

RATIO FORMULA

RECLAMACIONES * 100 / OT TOTAL

COBERTURA NECESIDADES CON PREVISION

RATIO FORMULA

( COMPRADO + FABRICADO + MANIPULADO + STOCK
[mes anterior] ) * 100 / PREVISTO PEDIDO

OTS MODIFICADAS

% entregas modificadas a partir de la creacién de la OT

RATIO FORMULA

OT MODIF * 100/ OT

GESTION PLANIFICACION TRANSPORTE

220



Simulador Conductual para la formacion en Gestiégiktica Empresarial

Seguimiento de la Gestion de Trdfico. Lead time de Planificacién de transporte.

Periodicidad

Mensual

Desglose requerido

Total / organizacién ventas / centro / forma de transporte

Objetivo

Alcanzar un lead time medio de dos dias de Planificacién de transporte

Observaciones

Lead time medio entre fecha creacién entrega y fecha de creacién de OT.

RATIO FORMULA

2> LEAD TIME/ X OT

RETRASOS EN CARGAS

Seguimiento de la gestién de Trdfico mediante la comparacién entre fecha de carga real y fecha de

carga planificada.

Periodicidad

Mensual

Desglose requerido

Alcanzar un lead time medio de dos dias de Planificacién de transporte

Objetivo

Alcanzar una desviacion de O dias o préxima a los O dias

Observaciones

Hay 3 dias desde entrega hasta carga y por lo tanto con esta medicién debe ser
posible ver posibles retrasos por tema de contratacién de transportes y
posiblemente se puede ver por clientes e identificar los conflictivos.

Dividido por envios terrestres y maritimos.

RATIO FORMULA

> DESVIO/ X OT

CONTROL TIEMPO PREPARACION Y CARGA

Periodicidad

Mensual

Desglose requerido

Total / organizacién de ventas / centro

Objetivo

Alcanzar un lead time medio de 3 dias de preparacién + carga
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RATIO FORMULA

Periodicidad Mensual

Desglose requerido | Total

Objetivo Medir la actividad del almacén.

Observaciones 5 indicadores

RATIO FORMULA

Palets entrados

N° total entradas

N° OT expedidas Terrestre
N° OT expedidas Maritimo
N° OT expedidas Aéreo

> CARGA /¥ OT

ACTI VIDAD ALMACEN CENTRAL - TRAFICO

8.2.5.7. Stock de Seguridad

Existen diferentes métodos para calcular el staclseburidad, pero en Laboratorios
Sagar seguimos la férmula basica siguiente:

Safety stock = SF *(RLT)* O

En esta formula hay tres componentes principalea palcular el nivel de stock de
seguridad.

1. SF = Safety factor o el factor de seguridad. Esifimdel nivel de servicio. A
mayor nivel de servicio, mayor factor de seguridad.

2. RLT = Replenishment Lead Time o el plazo de entrégde factor se utiliza
para tener en cuenta el tiempo necesario paraogajpnarse: cuanto mayor es
RLT, mi stock de seguridad debe cubrirme paraemgio mayor y por lo tanto
aumenta.

3. Sigma = la desviacion estandar. Se calcula a pdetita diferencia entre los
pronésticos del pasado y las ventas reales. Sfdeedcia fue grande, habra un
error grande significando que la empresa necesitalio nivel de stock de
servicio para cubrir el error.
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8.2.5.8. Anélisis D.A.F.O

El analisis DAFO es una metodologia de estudioadsitbacion competitiva de una
empresa dentro de su mercado, asi como de susecasticas internas, para determinar
sus debilidades, amenazas, fortalezas y oportuesddtl objetivo final de este analisis

(interno y externo) es determinar las ventajas @&titivyas que tiene la empresa y la

estrategia que le conviene emplear en funcion seaacteristicas y de las del mercado

en que

se mueve.

Oportunidades:

= Europa: cambios en la legislaci
europea tendentes a una ma
apertura del sector.

= Mas canales: aparicion y desarrg
de canales sustitutive
(parafarmacia, grandes superficie

= Tendencia a venta directa a clien

= Momento de innovar y formar a |
empleados.

Amenazas:

Margen: reduccion progresiva en
margenes de beneficio de
medicamentos.

Proveedores: incremento de
competencia entre distribuidores
mayoristas.

Mayor competencia a nivel mundial
causa del libre comercio.

Crisis a nivel mundial (2009)

Fortalezas:

= Disponer de un sistema ERP co
SAP, que optimiza las operacior
y el flujo de informacion de |
empresa.

= Clientes asentados, sobretc
dentro del mundo odontolégico.

= Conexion directa con client
finales, ademas de I
distribuidores.

= Buenas conexiones por todos
medios de distribucion.

= Conexion directa con proveedotl
y clientes (SCM)

Debilidades:

Legislacion: hay limitaciones legales
determinadas técnicas de marketin
promocion.

Costes: hay costes estructurales
repercuten en los precios de

productos que no necesitan recets
estan regulados.
Parte del personal con poca formag
en ERP e informética (necesario p

SAP). Se requiere consultoria externg.

Costes extras de calidad y etiquete
obligatorios por ley.
Numero de comerciales.

oS
DS
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oS
ni
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8.3. Preguntas Formuladas en BestLogistic

12 ENTREVISTA CON RECURSOS HUMANQOS

1.- ¢Cual de las siguientes cualidades le seriaUtilapara persuadir al comité de
direccidon ante un nuevo proyecto o idea de futuopyesta por usted?

a) Competencia y un conocimiento perfecto del temauestion.

b) Capacidad para modificar sus razonamientoshsiegictitud del comite.

c) Facultad para mantener el orden de sus idpasa de las interrupciones.

d) Habilidad para hacer creer al resto del coqui su opcion es la correcta.

2.- En sus decisiones como director de logistjag,influye mas:
a) Los razonamientos
b) Los impulsos
c) Impulsos y razonamientos por igual.
d) La intuicion.
3.- Ala hora de actuar ante sus trabajadores:
a) Tiendo a ser muy sociable
b) No confio mucho en la gente
c) Limito mis relaciones sociales a unos cuantos.
d) Soy autoritario
4.- Cual de las siguientes afirmaciones se ajusia usted:
a) Le resulta facil influir en los demas.
b) Toma el mando en actividades de grupo.
c) Toma decisiones con rapidez.
d) Prefiere poner en practica un proyecto quegalda.

5.- : En el momento de tomar decisiones de grsporesabilidad:
a) Me mantengo firme en mis decisiones.
b) Comparto siempre mis dudas con los subordinados
c) No acostumbro a compartir las dudas ya queesdecredibilidad y puede
reinar la incertidumbre.
d) No arriesgo en las decisiones si hay posibilidaderror, aunque el éxito
pudiera ser grande.

6.- : ¢ Se considera paciente o espontaneo?
a) Suelo ser paciente.
b) Soy espontaneo pero sin caer en la impulsividad
c) Soy impulsivo en ocasiones.
d) Segun la situacibn o momento.

7- : En sus actividades de gestion de equipodéiendar prioridad a:
a) los resultados y la rentabilidad objetiva
b) los factores sociales y humanos
¢) Un punto intermedio a las dos anteriores.
d) No doy prioridad a ninguna actividad en corwret

8.- : Qué grupo de cualidades se ajusta magparsonalidad:
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a) Persuasivo, aventurero, confiado
b) Audaz, competitivo, nervioso

c) Timido, leal, tolerante

d) Tenaz, disciplinado, tranquilo

9.- : ¢ Cudles son sus pretensiones econémicaggtarpuesto?
a) 25.000 € brutos/afio.
b) 30.000 € brutos/afo.
c¢) 35.000 € brutos/afio.
d) 40.000 € brutos/afo.

10.- : ¢ Esta dispuesto a viajar si el puestoatmjo lo requiere?
a) Si, pero en temporadas cortas de tiempo.
b) Si.
c) No.
d) Al no tener pareja, no habria ningun problema.

ENTREVISTA DEFINITIVA ANTES DE SU POSIBLE INCORPORA CION

Su curriculum y perfil es el que mas se adecua adaesidades de los Laboratorios,
y tan sélo restan unas preguntas finales para fgparée del grupo.

1. Al tratarse de unos laboratorios farmaceéuticosgriemos ciertas restricciones
legales y de salud que habra que conocer y apéicatas actividades y
estrategias logisticas de la empresa. Entre eltasémos:

A. La obligacibn de vender nuestros productos a |c#rilllidores o
mayoristas para que ellos realicen la venta dir@étamacias, hospitales u
otros centros de salud.

COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta ya que no
existe tal obligacion por ley, aunque lleva unatii@olémica detrds y es un
tema de gran debate en la actualidad.

B. La obligacibn de comunicar al Ministerio de SanidadConsumo las
unidades vendidas y el destinatario en cada veataada.

COMENTARIO OPCION B: Opcion correcta, aplicada desde el 1 de abril
del 2008.

C. La obligacién de cefiirse a unos margenes en lasogrde PVL (precio de
venta laboratorio) y PVP, establecidos por ley.

COMENTARIO OPCION C: Opcién correcta y de especial interés a la
hora de decidir el tipo de distribucion a realifdirecta o a través de
mayoristas) en cada producto y segun el nivel decse.

D. La obligacién de dar servicio a todos aquellosrithigidores que necesiten
nuestros productos, sin poder elegir un unico idisttor para todo el
territorio.
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COMENTARIO OPCION D: Esta opcién no seria correcta por ley, aunque
es objeto de debate en estos ultimos tiempos kebado a estar tratado por
los tribunales de justicia tras denuncias de aattstribuidores.

AYUDA PREG. 1:

Las restricciones legales en la distribucién fadméica son evidentes ya que se
tratan de productos basicos para la salud humaeassitan un control por parte de las
autoridades sanitarias.

Por otra parte, distribuidores, laboratorios, ogeras logisticos y clientes finales estan
inmersos en discusiones legales sobre el uso tordet canal de distribucion, en los
gue la creciente tendencia a la distribucion tirggor parte de los laboratorios sin el
paso previo por los distribuidores esta llevandma polémica complicada de resolver.
En el transfondo de todo esto, los laboratoriasnitain evitar las exportaciones paralelas
de los productos hacia otros paises, y los disthilvas quieren dar servicio a todos sus
clientes con los mejores productos del mercado seale ser el Unico canal de
distribucion hacia los clientes finales.

Para entender mejor toda esta situacion legal, dépmes tener clara la legislacion
vigente, que se puede consultar en los siguientases:
http://www.agemed.es/actividad/legislacion/espamaiatorios.htm

2. Enlos ultimos afos, las tecnologias de la inforémaban avanzado de tal forma
gue se han convertido en una herramienta indispkngaara las grandes
empresas a la hora de gestionar sus procesos deimedyna de estas
herramientas es el software ERP, SAP en este utbpado desde finales de
2006 por Laboratorios Sagar. ¢,Cuales son los e éxito de la utilizacion
de estos sistemas en una gran empresa?:

A. Hay que elegir el Partner o socio de SAP adecuado.

COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta correcta ya que SAP desde
hace algunos afios Unicamente da licencias a sugediy deja en manos de
los partners la implantacién y mantenimiento deajaigcaciones SAP. Existe
ese riesgo por parte de las empresas, el de elegocio equivocado, asi
gue el boca a boca a veces puede resultar Utharéade decidir.

B. El ERP se tiene que adaptar a la companiia y revésr
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta incorrecta. La compaiiia se
tiene que adaptar al ERP para optimizar su funtoady aunque nunca hay
gue dejar de lado posibles cambios del estand&@Afe para segun que
utilidades.

C. No hay que reinventar procesos en el momento detbicea SAP.
COMENTARIO OPCION C: .Es una respuesta incorrecta. Hay que
reinventar procesos al cambiar a SAP para optinsizaficacia.

D. Cada modulo de Sap debe ser independiente pareemclandatos entre

departamentos.
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COMENTARIO OPCION D : Es una respuesta incorrecta. Al contrario,
hay que integrar y compartir informacion entre depaentos para poder
llegar a procesos adecuados y 6ptimos.

FRM
FINANCE
RESOURCE
MAANASEMENT

CRM
CUSTOMER
RELAT:INEHER
SEME

Enterprise Resource Planning (ERP)

HA SIDO USTED CONTRATADO COMO DIRECTOR DE LOGISTICA

3. Como nuevo director de logistica de los Laborasor@agar, visita la sede
central y se reune con los maximos dirigentes deldboratorios. Una vez
documentado y conocedor de la estructura de laesapr sus instalaciones, se
dirige al almacén central para una primera impresgCual sera uno de los
principales objetivos para mejorar el flujo de émena de suministros en cuanto
al almacén general se refiere?

A. Disminuir costes en todos los procesos realizadas almaceén.
COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta incorrecta. Hay que
disminuir costes, pero sobretodo en procesos isaeos Illamados
despilfarros.

B. Mantener un nivel medio/alto de stocks para llegerdos los clientes.
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta incorrecta. En el momento
actual de globalizacién y de gran velocidad erfliges logisticos, hay que
minimizar stocks.

C. Aprovechamiento maximo del espacio y minima maamigioh de stocks.
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta correcta.

D. Coeficiente de crecimiento alto.
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COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta incorrecta. Lo ideal es un
coeficiente de crecimiento bajo, para no favorégdendencia a la maxima
ocupacion.

AYUDA PREG. 3:

La mayor cantidad de articulos ofrecidos al meroatlbinnovacion permanente sobre
los mismos, genera cambios continuos en los produgior lo cual los stocks de
productos terminados e insumos tienden a crecsioyt&e como consecuencia que:
« Crece el capital de trabajo invertido en lo stocks.
- Hay una mayor cantidad de articulos e insumosnitasapor ser mas complejo el
proceso productivo.
« Queden en stock sobrantes de productos e insuneogaguo pueden venderse y
no se necesitan.
« Se incrementan los costos de almacenaje, obsoteacersturas, etc.
Para mantener la competitividad de nuestra empeasaste contexto es necesario
encontrar formas y técnicas de gestion que nosefievu al camino de la eficiencia y el
servicio, y para lograrlo es necesario apoyarsdiegrsas herramientas que permiten
simplificar la gestion, lograr mayores niveles dieiencia, reducir los inventarios y
aumentar la velocidad de replanificacion.

http://tecnologisticaconsultores.com/blog/?p=17

4. Observamos que el niumero de productos retiradda dadena de suministros
por mala conservacion en almacén es elevada. Rigaa esta situacion durante
la permanencia de los medicamentos en el almacdratce

A. Se tratara con los clientes para conseguir lotes etévados y con mas
frecuencia.

COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta. Aunque el
aumento de los lotes seria una buena soluciorcliErgtes tienden a querer
lotes mas pequefos y con mayor frecuencia.

B. Se reducira el nimero de productos fabricados deutddades mal
conservadas.

COMENTARIO OPCION B: Opcion totalmente incorrecta.

C. Dado que ya existe un control exhaustivo de la &atpra del almacén,
Unicamente se habilitaran zonas especiales paranémicamentos mal
conservados o caducados.

COMENTARIO OPCION C: Respuesta no correcta. Las zonas especiales
de ubicacion de productos caducados es una budnaiéso pero no
solucionara nuestro problema.

D. Se almacenaran los productos a diferentes altegasidecha de entrada o
caducidad.

COMENTARIO OPCION D: Respuesta correcta.

AYUDA PREG. 4:
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En el almacén se tiene los medicamentos a una tatope controlada para
conservarlos adecuadamente, pero un medicameunsaigiterca del suelo y otro a
una gran altura, no estan a la misma temperaturay yjue tenerlo en cuenta y dejar
los medicamentos mas sensibles a la temperaturazesituacion menos elevada.

5. Se han observado problemas en la identificacioreguisniento de ciertos
productos distribuidos por el territorio nacionahdaliferentes configuraciones y
empagues. Se opta por:

A. Evitar esta clase de envios con configuracionesatites para no llegar a
esta situacion.
COMENTARIO OPCION A: Respuesta incorrecta ya que este tipo de
configuraciones son muy usuales y no hay motivea eléminarlas.

B. Anadir etiguetado SSCC para los contenedores darejnd.

COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta correcta ya que el codigo
SSCC sirve para identificar y etiquetas los corderes de embarque para
facilitar el seguimiento del producto desde origeadestino.

C. Unificar el etiquetado de todos los productos asaigos EAN128 .
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta incorrecta. El cédigo
adecuado es el SSCC, aparte del EAN128. Eso na qui¢ el cddigo
EAN128 aporte mas informacion que un EAN11 o EAKR&Sico.

D. Identificar el modo de transporte utilizado en sstasos e informar a los

transportistas para que presten mayor atencion.
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta insuficiente y no tiene
porqué estar relacionado.

AYUDA PREG. 5:

El Cddigo Seriado de Contenedor de Embarque (S®8CQ) estandar voluntario
disefiado para identificar y etiquetar un contenedoembarque. Un contenedor de
embarque es la unidad fisica mas pequefia que dwegbptoceso de distribucion se
puede manejar independientemente del resto. El S&C@sado por todos los
participantes de la cadena de transporte y diglidb exclusivamente para
identificar y realizar el seguimiento de los prawscdesde el vendedor hasta el
receptor final.

{00} 0 0614141 000000011 1
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6. Al realizar el disefio de la capacidad del almacén :

A. Se opta por un disefio en base al mes méaximo de stoc
COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta ya que se
tiende al sobredimensionamiento.

B. Se opta por un disefio en base al stock medio.
COMENTARIO OPCION B: Respuesta correcta.

C. Se opta por un disefio en base al stock minimo.
COMENTARIO OPCION C: Respuesta incorrecta. Demasiado riesgo si el
stock aumenta en algunos periodos del afio.

D. Se opta por un disefio en base al stock 6ptimo.
COMENTARIO OPCION D: Podria ser una respuesta correcta siempre
gue se utilicen sistemas informéaticos de alta pi@tiy con gran cantidad de
informacion actualizada (stocks, previsiones, tavsaie lote, cantidades de
pedidos, etc..).

AYUDA PREG. 6:
El almacén se disefia sobre un almacenamiento nyeaddomaximo ( si es que la
estacionalidad de los productos lo permite). Disdééiacapacidad del almacén en
base al mes de méximo stock seria tener el alnmst#edimensionado, con el coste
gue ello supone. Disefiandolo sobre el stock megliceducen sensiblemente las
necesidades de almacenamiento y, en consecuensiacoktos (superficie de
almacen, stock inmovilizado, etc.).
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7. Cual de las siguientes actividades considera imprible como una de sus
primeras decisiones tras ser nombrado directoogistica?.

A. Hacer un andlisis exhaustivo del modelo de costibsal y realizar las
modificaciones pertinentes para la minimizaciorcogos.

COMENTARIO OPCION A: Respuesta correcta. Esta sera una de las
primeras decisiones a tomar, al igual que la réwisie actividades o
funciones del personal.

B. Reubicar almacenes y/o estaciones de trabajo

COMENTARIO OPCION B: Respuesta incorrecta. Primero habra que
realizar un estudio para determinar la viabilidadecesidad de reubicar los
almacenes. De todos modos, no seria uno de logmsnpasos a seqguir.

C. Incluir procesos sistematizados en todas las ojperex de la planta
evitando errores manuales y agilizando la infordracy tiempos de
proceso.

COMENTARIO OPCION C: Respuesta inadecuada. La sistematizacion de
operaciones no se podra llevar a cabo en su tatafidr razones de coste,
entre otras.

D. Revision de actividades o funciones del persorslsydepartamentos para
optimizar recursos humanos y materiales.

COMENTARIO OPCION D: Respuesta correcta. Esta sera una de las
primeras decisiones a tomar, al igual que anadizarodelo de costes actual.

AYUDA PREG. 7:

A nivel tedrico, sin duda, la automatizacién deposcesos de un almacén nos llevara a
largo plazo a una reduccion de costes, un mejoicgeral cliente y la eliminacion de
ciertos errores producidos por los operarios. &aluwe analizar cada empresa en
particular, su capacidad econdmica y el nUmeragat&jadores en almacén, entre otras
cosas, y luego decidir si podemos o no realizautamatizacion.

8. Se esta iniciando la comercializacion de un nuensmlycto con necesidades
especiales de transporte y mantenimiento. Nos é&m@nos en la etapa de
desarrollo de los requisitos de manipulacién deenwés y transporte. Una

posible actividad a realizar seria el Analisis Mlode Fallos y Efectos (
AMFE). Para ello:

A. Obtendremos informacion de las areas de Produgdidantenimiento.
COMENTARIO OPCION A: Es una buena respuesta, aunque siendo uno
de los pasos a seguir, no sera el unico..

B. Crearemos un grupo de trabajo y realizaremos wdiesprofundo de los

procesos realizados desde la etapa de fabricaagia bl transporte final.
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta correcta. El trabajo en
grupo es una de las claves para la correcta aggicdel AMFE.
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C. El AMFE no es una buena herramienta para desarrodiguisitos de
manipulacion de materiales y transportes.
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta incorrecta. EI AMFE tiene
diferentes aplicaciones y, entre ellas, se encaentos requisitos de
manipulacion de materiales y transporte.
D. El AMFE seria una buena herramienta Unicamente Ipardepartamentos
de Produccién y Mantenimiento.
COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta equivocada que podria
dejar de serlo si obviamos el adverbio “Unicamente”

AYUDA PREG. 8:

Se aplica durante el Disefio (AMFE de Disefio), doase desarrolla o0 mejora un
proceso (AMFE de Proceso), al Disefiar una magWliMiFE de Maquinaria), para
mejorar la Reciclabilidad, e incluso se puede adrlipara hacer Evaluaciones de
Riesgo.

Un AMFE (o en inglés "Failure Mode and Effects Arséd - FMEA") es un grupo
de actividades sistematizadas pensadas para:

1. Identificar y Evaluar los modos potenciales deofalé un producto (AMFE de
Producto), un proceso (AMFE de Proceso), un equipp sus efectos

2. ldentificar las acciones que pueden eliminar o cedla probabilidad de
ocurrencia de esos modos de fallo

3. Documentar los resultados para poder ser conssltadain futuro y servir de
base de conocimientos y experiencias de la empresa.

El AMFE es una herramienta muy util ya que nosdaya disefar (productos,
procesos, equipos, ...) pensando en que tiene agexr huestro producto (disefo)
para satisfacer las necesidades del cliente :

» |dentificando los modos potenciales de fallo y difi@ando su severidad
y sus efectos.
e Priorizando las acciones .

En definitiva, permite que el equipo del proyect concentre en eliminar los
problemas mas importantes y ayuda a prevenir quieaoc

“~ documento vivo: después de cada revision o actcifim debe
generarse un Plan de Recomendaciones y las aettiatizdel Plan de
Verificacion y/o del Plan de Control que corresgem

[ 23 E El AMFE es el resultado de un trabajo en equip@&sysiempre un

9. Se revisa la politica de aprovisionamiento y sesheatoria la lentitud de ciertos
proveedores de materia prima para la fabricaciénudstros medicamentos. El
valor medio del almacén de materia prima es de0OBOeros y la gestion de
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stock se lleva mediante punto de pedido y cantmlgmbdir. Con estos datos,
¢,.como actuaria usted?

E. Llegar a acuerdos con los principales proveedoaes acelerar el tiempo
de respuesta a los pedidos.

COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta correcta aunque no sera
facil conseguir estos acuerdos, y no deberia serieb paso a dar.

F. Ademas de lograr acuerdos con proveedores, seidedjastar la politica
de stock rebajando la cantidad a pedir a la mitadceementando el
namero de pedidos al doble (JIT)

COMENTARIO OPCION B: Es la respuesta idonea en esta situacion,
siempre que se consigan estos acuerdos.

G. Cambiar de proveedor ante tales retrasos continuos.

COMENTARIO OPCION C: Respuesta inadecuada en un primer
momento, aunque siempre es posible llegar a ¢gtcEin.

H. Acelerar otros procesos de la cadena logistica pardrarrestar los
retrasos.

COMENTARIO OPCION D: Respuesta totalmente equivocada.
AYUDA PREG. 9:

En la relacion con el proveedor, una manera deirdimdespilfarros, en forma de
excedentes de existencias, es reducir las canfidkedds pedidos ya que asi se reducira
el tiempo de permanencia en los almacenes. La cggude las cantidades de pedidos
es un aspecto del J.I.T. que se aplica a los pdaves, pero hay que realizar algunos
cambios para que sea factible: Minimizar la buoie, Entregas eslabonadas y
Simplificar la gestion de las existencias.

Proveedores 15 \

Figura 8. Sisterna radial de entregas

Al reducir las cantidades de los pedidos , estoseatan, por lo que soélo puede resultar
rentable si cambiamos algunos de los mecanismasudghistro. Primero tenemos que
simplificar la burocracia para que haya menos gapetlacionado con los pedidos. Si
con cada entrega debemos hacer el mismo papelecadmentara cuando haya una
entrega por semana. Pero se puede reducir, poplejeemviando un solo pedido al mes
pero programando entregas parciales diarias o sdesadel mismo. Mas entregas
significa también mayores costes de transporteysohgy que hacer mas viajes. En la
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figura se muestra un sistema de entregas con wserhdial, cada proveedor entrega
directamente a la planta. Para reducir el costerdgar volimenes mas pequefios se
puede utilizar un sistema eslabonado . Los provesdse turnan para hacer las entregas
a la fabrica, pasando por otros proveedores eraminn. Para los proveedores de
grandes cantidades, se pueden mantener las enuegatas si las cantidades lo
justifican. Este sistema eslabonado exige unaactdanizacion, pero tiene la ventaja
de que disminuye el coste de los envios.

10.En periodos puntuales del ultimo afio se ha obseruadexceso de inventario
en el almacén central. Teniendo en cuenta que egta&giones suponen un
despilfarro para la empresa:

A. Se realiza un analisis de los indicadores KPI paar las causas de tal
despilfarro y se trataran al detalle para solucieharoblema.
COMENTARIO OPCION A: Es una decision totalmente adecuada dad la
situacion y el desconocimiento de la causa primcipbproblema.
B. Se avisara a todos los implicados en el almacéa gae optimicen sus
funciones para evitar tales situaciones.
COMENTARIO OPCION B: Esta decision es inadecuada e insuficiente..
C. Se reduciran las entregas al detectar situacioaesxdeso de inventario
para evitar el despilfarro.
COMENTARIO OPCION C: Es una decision totalmente inadecuada.
D. Se analizaran y se reduciran los tiempos muertoggenpos, entregas
atrasadas y desequilibrios en la produccion .
COMENTARIO OPCION D: Son posibles causas, pero no tienen que ser
necesariamente estas. Por lo tanto, es una detisidecuada.

AYUDA PREG. 10:
Materia prima en exceso, WIP, o mercancia termimpaacausa mayor tiempo de
entrega, obsolescencia, mercancia daflada, costbrdgorte y almacenaje, y
retrasos. También, inventario extra esconde prametales como desequilibrios de
produccion, entregas atrasadas de los proveeddedsctos, tiempo muerto en
equipo, y tiempos de ajustes mas largos.

11.Se ha decidido eliminar los despilfarroswaste en terminologia anglosajona)
gue no suponen un valor al cliente. ¢ COmo se atraun principio para lograr
eliminarlos?:

A. Cada departamento realizara un analisis del flejcada producto en la

parte que les corresponda.
COMENTARIO OPCION A: E.

B. Los departamentos de la empresa y todas las erspessentes en el flujo
de valor completo del producto, realizaran un asakn su totalidad, de
forma global.

COMENTARIO OPCION B: Es.
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C. Unicamente analizaremos nuestra empresa, eso fsirnda global en todo
su flujo de valor.
COMENTARIO OPCION C: Es.
D. Cada departamento intentara minimizar los gastosigs, de forma que al
contabilizar la suma de departamentos, el desglga minimo.
COMENTARIO OPCION D:

AYUDA PREG. 11:
Se entiende por despilfarro a las actividades es@tas que no aportan valor al
producto en todo su flujo hasta llegar al cliegte] intento de su eliminacion esta
muy relacionado con la filosofia JUST IN TIME.
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12.En la actualidad se dispone de una zona de pickengual a bajo nivel, pero se
desea incorporar picking to light para una mayaiegicia. De las siguientes
consideraciones, ¢.cuales tendremos en cuentaglesriievaremos a cabo?

E. El Picking to Light supone una inversion elevadary el caso de un
almaceén farmacéutico no es necesario ya que laidat@s pequefa y la
eficiencia de los procesos no compensaria cocostes producidos..

COMENTARIO OPCION A: Es una decision erronea. Habria que estudiar
la situacion detalladamente para tomar esta decisio

F. Supondria una gran ayuda para los operarios, gjgrarian su eficiencia
y trabajarian mas a gusto. Los costes no seriagléaados
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COMENTARIO OPCION B: Esta decision adecuada, aunque los costes
hay que tenerlos en cuenta y podrian ser un “haptara su implantacion.

G. Ayudaria a tener un mayor control del estado redl sdock para la
reposicion de inventario y daria mayor fluidez s poocesos, pero habria
gue realizar un estudio completo de costes.

COMENTARIO OPCION C: Es una decision totalmente adecuada.

H. Es una tecnologia util, aunque a largo plazo segr implantar Picking
por Voz..

COMENTARIO OPCION D: Habria que realizar estudios de costes para
llegar a tal conclusién. Sin duda, el Voice Picke@syoptimo, pero los costes
son elevados. En centros de distribucion con albwimiento podria ser
adecuada la inversion..

AYUDA PREG. 12:

Lo que define un sistema pick-to-light es que stiesha guia visualmente al operario
hacia las ubicaciones exactas del almacén dondgeetos articulos del pedido. En
cada caso y en funcidn de la operativa ideada ceohacion, se emplea una
determinada combinacion de DPDs (Digital Pickingdlay). Cada ubicacion que
contiene un tipo de articulo o SKU (Stock Keepingjt)) lleva asociado un DPD.

El modelo de DPD mas habitual incorpora un botdsaulor luminoso que orienta
visualmente al operario hacia cada ubicacion yelenjia confirmar la operacion,
acompafnado de un display que indica la cantidaderetp de picking para ese
articulo.

Las funcionalidades requeridas al DPD también s&taj a las necesidades de cada
empresa y tipo de solucion: modelos configuratdesjdos, parpadeos y luces de
colores, control de inventario, notificacion dedasiones en stock, solicitudes de
reposicion, picking simultaneo de varios operarios, etc.

Aunque el proceso que se sigue es muy similarijcking puede estructurarse de

numerosas formas en funcion del numero de refasngi la disposicion del
almaceén: la preparacion pedido a pedido, preparaeid batch (varios pedidos
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simultdneamente) o bien el picking por pasillosta&@ones de trabajo, donde se va
realizando el picking de forma secuencial.

Ventajas del Pick to Light:

* Mayor velocidad y exactitud.

* Posibilidad de inventario continuo. No es necespaii@r la produccion para
hacer inventario.

» Deteccion de errores antes que se materialicen.

* El operario trabaja con las manos libres.

* El operario no tiene que perder tiempo localizatedabicacion, ni tiene
dificultad en leer la cantidad a servir.

» Posibilidad de comprobar nimero de lote y codigbateas de articulo.

e Control de stock en la ubicaciébn on-line. Permitededes de
reaprovisionamiento automaticas.

* Nunca olvida un articulo. El sistema controla lasdades pendientes de
picking.

* Incremento de la velocidad en mas de un 60%.

* Luz y cantidad en posicion evita errores.

13. A Durante el tratamiento del stock en el almacénirak ¢ cual de las siguientes
premisas tendremos en cuenta?

A. Utilizaremos siempre el método ABC.
COMENTARIO OPCION A: No es una buena decision como norma
general.

B. Optaremos por la técnica LIFO.
COMENTARIO OPCION B: Esta decisiéon es inadecuada para productos
farmacéuticos.

C. Optaremos por la técnica FIFO.
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta adecuada como norma
general..

D. En términos contables, siempre sera mejor la od€ibo.
COMENTARIO OPCION D: Esta decision es totalmente inadecuada en
términos contables.

AYUDA PREG. 13:

Para la valoracion de inventario, en términos dadata los productos que hemos
recibido en ultimo lugar tenderan a un costo ma$ocontabilizamos los productos
mas antiguos, los impuestos seran menores. Parpairte, al tratarse de un
laboratorio farmacéutico, los productos deberaarest menor tiempo posible en
almacen.
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14.EI ultimo lote de uno de nuestros productos estiedl sido distribuido por todo
el territorio espafol y se han detectado casos eldicaamentos en mal estado.
Los efectos pueden ser muy perjudiciales paralleds®e momento hay dos
personas ingresadas por ello. ¢, Como actuaremosahsttiacion critica, en un
primer momento?.

A. Se actuara con la mayor rapidez posible de maneeasg retiren las
partidas en mal estado e intentando que no lledaeopinion publica tal
situacion.

COMENTARIO OPCION A: Respuesta incorrecta ya que, aunque suponga
una pérdida de dinero y una mala imagen de la esaprse debe
comunicar rapidamente por todos los medios pcsiplera llegar al
maximo de poblacion.

B. Hay que informar con gran rapidez e intentar qdeddos destinatarios de
la informacion sean notificados al mismo tiempa,\&riaciones, a la vez
que se retiran los productos.

COMENTARIO OPCION B: Respuesta correcta. El primer paso es

informar a la vez que se retira este ultimo lote.

C. Se analizaran al detalle los productos en mal egtach saber la causa de
este hecho y se actuara con cautela para no tauneiahes precipitadas
gue puedan causar una crisis en la empresa.

COMENTARIO OPCION C: Respuesta incorrecta. La cautela y el analisis
detallado se deben dejar para las siguientes h&lagrimer paso es
informar y retirar estos productos.

D. Hay que realizar una reunion urgente con direccigrarketing y
produccion para decidir qué posicion se toma gdae®, ya que supondra
una crisis importante para la empresa.

COMENTARIO OPCION D: Respuesta incorrecta. La reunion habra que
realizarla ya que produccion, marketing toman gnaportancia en este
asunto, pero no deben haber dudas sobre la mdeeretuar. Al tratarse
de productos de salud, la posicidén es clara. imdorrapidamente y sin
esconder nada.
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AYUDA PREG. 14:
: Teoria Loqgistica Inversa

15.Debido a la situacion general de crisis existemteelepais y que, en buena
medida, esta afectado a la empresa, desde Direseitrtansmite la necesidad de
reducir costes en las operaciones logisticas, dasgéeepcion de materia prima
hasta la llegada del producto al cliente final. Nemtramos en el almacén
central y sus operarios. ¢Qué actividades o medidpkementaremos en el
almacén para disminuir gastos a corto plazo?

A. Reduccion de personal con nivel bajo de produdivid
COMENTARIO OPCION A: Respuesta incorrecta en ocasiones. Esto no
siempre es una buena medida porque tiene una deriefectos negativos:
inconformidad en el clima laboral, reduccion en hogeles de productividad y
calidad, mayor rotacion de personal, ruptura deedava de aprendizaje y
posibles gastos por contrato de nuevos empleadogsende ser necesario.

B. Reduccion de inventario

COMENTARIO OPCION B : Es una solucién adecuada. El inventario ocupa
espacio, prolonga el tiempo de espera de la praglucgenera necesidades de
transporte y almacenamiento y absorbe los activamdieros. Los materiales,
trabajos en proceso y productos terminados queaocup lugar en la fabrica o
en los almacenes no generan ningun valor agregadogue por lo contrario, se
desmejora e incluso pueden volverse rapidamentdeibs.

C. Cada seccion de almacén debe acelerar sus pragmes@ximo para asi

optimizar tiempos.

COMENTARIO OPCION C: No es una respuesta 6ptima. Cualquier accion
gue no tome debidamente en consideracion los efestre las demas
funciones, objetivos y procesos de la organizatédminara generando costos
totales superiores a los que se trata de reducir

D. Alargar las lineas de produccion.

COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta incorrecta. En el
laboratorio, una linea de produccion larga implaeanecesidad de un nimero
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elevado de personas, mayor cantidad de trabajooeeso, y un tiempo total del
ciclo mas prolongado. Un alto volumen de persomaslaelinea mantiene

cantidad de errores, lo que genera menores nideleslidad, siendo ésta ultima
una cuestion primordial a la hora de reducir costestisfacer plenamente al
consumidor.

AYUDA PREG. 15:

La reduccioén de costos no significa un recortesieritninado de recursos dentro de
una empresa, sino de una estrategia para optiniézacompetitividad y la
productividad, sin desmejorar la calidad de suslyctos o servicios. Un eficaz
sistema de costos permitird conocer los realessalst la organizacion, de tal forma
se tendra conocimiento de los diversos despilfagr@sli cuantia monetaria. Esto
permitira, en definitiva, el analisis de las caupas motivaron el exceso de gastos.

Normalmente, una de las acciones mas frecuentet momento de determinar la
reduccion de costos es el despido de personal.bsiamte, esto no siempre es una
buena medida porque tiene una serie de efectodivejainconformidad en el
clima laboral, reduccién en los niveles de produd#id y calidad, mayor rotacion
de personal, ruptura de la curva de aprendizajesybles gastos por contrato de
nuevos empleados en caso de ser necesario.

La reduccion de costos se debe abordar con un@ngigtémico, comprendiendo la
intima interrelacion entre los diversos componetda$o los procesos productivos,
como de la estructura organizacional. La disminuaé costos implica detectar,
prevenir y eliminar el uso excesivo de recursosreégemienda la implementacion
de las siguientes actividades:

o Mejoramiento de la calidad: Esto genera como radaltuna menor cantidad de errores, de
productos defectuosos y de repeticion del trabagmrtando asi el tiempo total del ciclo y
reduciendo el consumo de recursos, asi como & desbperacién. La calidad de los productos
y servicios genera una mayor satisfaccion en liesitels, y consecuentemente mayor fidelidad
hacia la empresa. Esto puede traducirse en umiaecr® en las ventas y en una mejor imagen de
la compafiia, lo que a su vez contribuye a aumesitaralor marca de los productos y la
capacidad de generacion de ingresos futuros.

« Mejoramiento de la productividad: Mejorar los ireticde productividad implica generar un
mayor volumen de producto con la misma cantidaéhslemos, o un mismo volumen con una
cantidad de insumos menor. También significa fjhjetivos de productividad, determinar
estrategias y acciones concretas para su logroedirios resultados obtenidos. Esta practica
comprende el mejor y mas pleno aprovechamientoad@ ¢ino de los recursos, se trate de
materiales, maquinarias, instalaciones, mano d& @balores monetarios.
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« Reduccion del inventario: El inventario ocupa egpaprolonga el tiempo de espera de la
produccion, genera necesidades de transporte ycefmmiento y absorbe los activos
financieros. Los materiales, trabajos en procepooguctos terminados que ocupan un lugar en
la fabrica 0 en los almacenes no generan ninglor @regado, sino que por lo contrario, se
desmejora e incluso pueden volverse rapidamentdeibs.

« Acortamiento de las lineas de produccion: En lasidas, una linea de produccion larga implica
la necesidad de un numero elevado de personas,rragtidad de trabajo en proceso, y un
tiempo total del ciclo mas prolongado. Un alto woén de personas en la linea mantiene
cantidad de errores, lo que genera menores nidelaslidad, siendo ésta Ultima una cuestion
primordial a la hora de reducir costos y satisfapdenamente al consumidor.

« Reduccion del tiempo ocioso de las maquinas y eguillaquinarias y equipos con averias dan
lugar a tiempos muertos, incapacidad de cumplirlasplazos de entregas previstos, generacion
de defectos en los productos y altos gastos eneptog de reparaciones, con todo lo que ello
implica tanto en materia de satisfaccion del cienbmo en los resultados financieros.

« Reduccién del espacio utilizado: Las empresas di@thles suelen utilizar cuatro veces el
espacio que realmente necesitan. La eliminaciébamelas transportadoras, el acortamiento de
las lineas de produccion y la incorporacion decgstas de trabajo separadas dentro de la linea
principal de produccion reducen el inventario yrasesidades de transporte. Todo ello genera
la menor necesidad de espacio, pudiendo utilizasséugares sobrantes en la implantacion de
nuevas lineas, alquilar de ser factible su usecates, o bien eliminar la necesidad de arrendar
los locales.

« Reduccién del tiempo total del ciclo o tiempo dpesa: El tiempo total del ciclo comienza
cuando una empresa paga las materias primas yMesas suministros y termina so6lo cuando
la empresa recibe el pago de sus clientes porrtmtuptos vendidos. De tal modo, el tiempo de
espera representa la rotacion del dinero. Un tiedgoespera mas corto implica un mejor uso y
administracion de los recursos, mayor flexibilidad la satisfaccion de las necesidades del
cliente y un menor costo de operaciones.

16.La ubicacion de las etiquetas EAN 128 en cajasletpae realiza de forma
manual, sin tener una zona o altura determinadasuafijacion. Se ha decidido
tratar este tema y se tomaran las siguiente medidas

A. Los simbolos deberan ubicarse lo mas alto posdliteque la ubicacion
afecte negativamente la lectura del simbolo.
COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta, ya que
dependera de la altura del pallet.

B. Si los palets alcanzan alturas superiores a 400lmsnsimbolos deben
ubicarse a una altura entre 400 y 800 Mm. de la Hada paleta. Tampoco
deben encontrarse a menos de 50 Mm. de la arigteaveSe recomienda
la ubicacion en dos caras adyacentes

COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta correcta, que sigue las
normas marcadas por AECOC.

C. Si los palets alcanzan alturas superiores a 800msnsimbolos deben
ubicarse lo mas alto posible. Se recomienda laaglio en dos caras
adyacentes.

COMENTARIO OPCION C: No es una respuesta adecuada. Al contrario,
deberian situarse en la zona inferior del pallet.
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D. Mientras se fije una altura para todos los paktdndiferente el lugar que
se fijen las etiquetas.
COMENTARIO OPCION D: Respuesta incorrecta ya que no sigue las
normas de AECOC.

AYUDA PREG. 16:

Para estandarizar el etiquetado de los palets gscdentro de la cadena de
suministros, las reglas AECOC deben seguirse Yfaaditar la trazabilidad del
producto y la eficacia en la recepcion e identdiéa de mercancias en almacén.
Para ello,

Cajas: como minimo, la agrupacion debera estattifabaala por una de sus caras.
No obstante, se recomienda la identificacion deadaupacion en dos careas
adyacentes. En este caso, el extremo inferioriddgiado tendra que estar indicado a
32mm de la base de la caja, i a 19mm como minima deasta vertical.

Palets inferiores a 400mm de altura: los simbolelsethn ubicarse lo mas alto
posible, sin que la ubicacién afecte negativamaméeectura del simbolo. Tampoco
deben estar ubicadas a menos de 50mm de la aitizal

h < 800 mm
(32in.)

h>
400 mm

(161in.)

I

— i —t—
¥> 50 mm I
(2in.)

4

Ubicacién etiquetas EAN 128 en paletas segiin AECOC

17.En la actualidad se experimenta una agudizada iéecezonomica a nivel
estatal y mundial, que sin duda esta afectandedatas de la empresa en los
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ultimos meses. Los productos farmacéuticos de asdi@no no han notado tal
cambio, pero los odontolégicos sin duda han disidinsus ventas. Ante esta
situacion, ¢qué propondria en la proxima reunidncdmité directivo a nivel
logistico para superar 0 mejorar estos datos negati

A. Reduccion de gastos dentro de la cadena interhala®cén (num.
operarios, embalajes, etc..).
COMENTARIO OPCION A : Reducir gastos siempre ha de ser uno de
nuestros objetivos, pero sobretodo eliminar despds. No es una respuesta
adecuada, sobretodo por la reduccion del nUmeopékrios.

B. Contratacién de nuevos proveedores con mejoregsfeconomicas
COMENTARIO OPCION B: Es una posible solucion, aunque el servicio a
cliente puede verse afectado escogiendo los cosieshajos. También hay
gue recordar que la calidad del producto es unagi@rioridades en este
sector.

C. Revisar los procesos de trabajo e implantar y esorgr procedimientos.
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta adecuada ya que nos
encontramos en momentos de menor actividad logistialmacén.

D. Evitar reorganizar procedimientos e intentar dignmiarrores y costes.
COMENTARIO OPCION D: Respuesta totalmente inadecuada, aunque
disminuir errores siempre es bien recibido

AYUDA PREG. 17:

“Cuando las cosas se ponen mas negras y todo pamagesible, la logistica nos
abre siempre una puerta mas a fin de poder segeyendo y creciendo en puntos
de mejora.

No todo debe ser inversion y gastos para mejorarnas, en estos momentos que
no existen las prisas y comenzamos a tener un ¢iegxfra que en situaciones
normales de trabajo, no hubiese sido posible dispa® €l en los que se pueden
realizar importantes avances y mejoras acoste muy bajo

Es el momento de empezarrevisar los procesos de trabajale implantar o
modificar los procedimientos; o sea una reingeriaté todo el sistema productivo
y de nuestra cadena de suministro. Se pueden ae&imluacionesde los motivos
de rechazos y devoluciones del material. Es monwstmomenzar a controlar esos
gastos ocultos(roturas - re etiquetado - portes, etc.) que ea tomentos de
bonanza son tan poco apreciados y si realmenteétaicios un control de éstos
veriamos que es un montén de dinero que pasa @Estias narices y que si fuese
posible de cuantificarlos nos podria ocasionar whod de cabeza y una importante
pérdida de dinero a nuestra cuenta de beneficios éenpresa.

También es el momento de realiZarmacion del personaly comenzar a realizar
reuniones con toda la plantilla de trabajo, a fiea doder captar ideas y sugerencias
y ademas, percibir sus sensaciones con respecta dia laboral. Este es el
momento ideal en donde podemos realmente sacaegtovy prepararnos para
resolver problemas y mejorar todos los procesostrdeajo. Recordemos que
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logistica es estrategia y que en época de crisis le® mejores momentos para
agudizar nuestras mejores ideas.”

*Extraido del articulo: La logistica en tiempo de dsis. Fabian Cabrera

18.Uno de nuestros productos mas solicitados, unaemi@slental con 10 cdpsulas
en cada paguete, tiene un tamafo de 12x5cm. Actanéénse llenan cajas con
capacidad para 40 paquetes (400 céapsulas). Se tadonque en un alto
porcentaje de los pedidos, se debe realizar pickmgiue no se alcanza la
cantidad de unidades del total de una caja. Amalgael caso y tomamos las
siguientes medidas:

A. Realizar un andlisis de los pedidos - uno a unawe kevan unidades
sueltas del producto y realizar simulaciones camso@lternativas de
embalaje (30, 20, 15 unidades), analizando el mer¢o de costos de
produccion, disminucién de costo de manipulacia@mento del costo de
embalaje y repercusion comercial a nivel de veatasagen..

COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta adecuada. Hay que analizar
posibles soluciones que nos lleven a mejorar laiegitia del picking y
disminuir errores. Una vez hecho el estudio, nolicapque siempre se
apliqguen cambios.

B. Acordar con los principales clientes que los peslichdnimos sean de una
caja y multiplos de ésta.

COMENTARIO OPCION B: No es una respuesta totalmente adecuada,
aunque podria serlo en ocasiones, con ciertos tesiengrandes
distribuidores).

C. Como se trata con gran cantidad de clientes (elsnadontolégicas, por
ejemplo) que realizan pedidos pequeiios a menutiendss seguir como
hasta ahora, ya que entra dentro de la normalidad.

COMENTARIO OPCION C: No es una buena respuesta. Precisamente por
ello, hay que tratar el tema y realizar un anatisispleto para logra.

D. Tratar de acordar un minimo de pedido de 1 caja loar distribuidores y
hospitales, pero no en la venta directa.

COMENTARIO OPCION D: Podria ser una buena solucion si se lograran
los acuerdos.
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19.Hasta ahora, el etiquetaje de productos individyabajas y palets se viene
haciendo con la tecnologia de codigo de barrasn {&aparicion y expansion
del RFID, se deberia hacer el cambio en algun dieelmacenamiento?

A. No, el coste del RFID es demasiado elevado.

COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta idonea. El coste del
RFID esta bajando cada vez mas y siempre habri@sjudiar cada caso y
su posible inversion a largo plazo.

B. Si, supone una mejora en la trazabilidad de lodymtos, ademas de poder
almacenar mas informacién en los tags RFID. El ¢arsbpondria una
ventaja competitiva.

COMENTARIO OPCION B: No es una respuesta Optima. El coste
siempre hay que tenerlo en cuenta y, aunque l@sogrestan bajando, no en
todas las empresas se puede aplicar RFID.

C. Para productos de bajo coste como los farmacéuttaiquetaje RFID
individual supondria un elevado coste, pero quizével de cajas o palets
si que seria eficiente.

COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta correcta. Habria que
realizar un estudio profundo para decidir finalneetd implantacion de
RFID de acuerdo con direccion y finanzas.

D. La tecnologia RFID siempre es mejor que los codimdbarras, a pesar
del precio elevado, ya que a largo plazo los beiosfi obtenidos
compensan los gastos.

COMENTARIO OPCION D: No es una respuesta correcta.

AYUDA PREG. 19:

www.recercat.net/bitstream/2072/8923/1/PFCMonegalBlanch.pdf

20.Laboratorios Sagar tiene subcontratadas a variggesas que nos fabrican
productos farmaceéuticos a partir de nuestras psapiterias primas. A la hora
de hacer el picking de esta materia prima par&s@ada a los subcontratistas,
se producen conflictos porque unos tienen mas itkeckss que otros y en la
actualidad se hace un reparto equitativo del stmtial del almacén. ¢Coémo
podriamos mejorar este flujo??
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E. Teniendo una Unica empresa subcontratada que Imbsaf@stos productos
y darle todo el stock necesario a ella.

COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta

F. Seguir como hasta ahora ya que estos errores sorales.

COMENTARIO OPCION B: No es una respuesta correcta

G. A través de un desarrollo SAP, crear un repartqogmmonal segun
necesidades y stock.

COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta correcta.

H. Dar todo el stock solicitado a los subcontratistasntras sea posible,
segun orden de pedido. Asi, al menos, la mayoriados los clientes
recibirdn lo deseado.

COMENTARIO OPCION D: Respuesta totalmente incorrecta.

21.Vamos a suponer que poseemos la capacidad monetaficiente para
implantar la tecnologia RFID en todas nuestrasaiasiones, preocupandonos
Uunicamente del valor afiadido que nos supondrias wémtajas respecto a la
tecnologia de cédigos de barras. ¢ Cuél de losesitps seria el factor decisivo
para la implantacion de RFID en un laboratorio facéutico como el nuestro?

I. El sistema ERP de SAP posee muchas aplicacionestguactian con las

pistolas RFID y nos facilitarian la obtencion déoday estadisticas.
COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta Optima. Efectivamente,
los sistemas ERP poseen multiples funcionalidadesntéraccion con la
tecnologia RFID, aunque no hay que olvidar loesisis propios de gestiéon
de almacenes (WMS).

J. Seria de gran utilidad para la zona de packing.

COMENTARIO OPCION B: No seria un factor decisivo, aunque si
positivo.

K. Para seguir la trazabilidad de los productos eeie$os extracomunitarios
0 en situaciones de crisis o recalls.

COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta idonea para el sector
farmacéutico, ya que cada vez mas se da importareiarazabilidad de los
productos. Ademas, una situacion de crisis pued&atsd para una empresa
si no se actua con celeridad, y con RFID se opéragte aspecto..

L. La mayoria de implicados en la cadena de sumisisteolos laboratorios
hayan implantado RFID en sus instalaciones y poses
(proveedores/clientes).

COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta adecuada. Es sabido que la
tecnologia RFID cojea en sus costes, pero una uperados éstos, su
utilizacion en todos los eslabones de la cadenaeatamsu eficiencia y
fortalece la relaciéon con clientes y proveedores.
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AYUDA PREG. 21:

La RFID es una tecnologia con multiples aplicaciopeentajas que ofrece un alto grado de satigfac8in embargo, existe un
gran porcentaje de empresas que perciben unadgeiidibidores que ralentizan su aplicacion: desciomiento de la tecnologia y
de sus aplicaciones y, principalmente, el conveigtita de que su coste es elevado.

De acuerdo a estas premisas, los puntos claveadrrcuenta son:

Una vez superado el periodo de novedad tecnolégictrata ahora de ir mas alla y obtener los beinsfde negocio que aporta la
implantacion e integracion de RFID dentro de Isgesnas de la empresa.

Para avanzar en la implantacion de soluciones RfslDmportante utilizar plataformas tecnologicaguedares, abiertas e inter
operables, teniendo a la vez muy presente su ussl elcleo del negocio exige unas caracteristieasobustez, fiabilidad y
escalabilidad imprescindibles.

Es fundamental promover el crecimiento de un etms& de proveedores, integradores y clientes qbajgn conjuntamente para
proporcionar soluciones gue trasciendan a un lepartamento dentro de la compafiia o a una Uniopaitia dentro de un sector.

Aprovechar la tecnologia RFID para avanzar en [gantacion de arquitecturas orientadas a servidado que esta tecnologia es
una herramienta que no sélo es una fuente de iafiém muy potente, sino que es ademas una fuenténgede innovacion en el
negocio.

1. Identificacion a distancia

La tecnologia RFID permite identificar a distanaiigetos, prendas, productos sin

necesidad de tener visén directa con las etiquRfdS. Esto permite identificar objetos dentro d@sain necesidad de abrirlas o
identificar objetos con etiquetas RFID colocadastemterior. Con la tecnologia RFID se consiguematizar la identificacion de
objetos disminuyendo la manipulacién o intervenci@mual

2. Multi -identificacion

Varios objetos pueden ser identificados de forrstaiméanea. A diferencia del codigo

de barras que requiere la identificacion objetogipeto, la tecnologia RFID permite

identificar, contar y controlar decenas de objgtossegundo de forma totalmente automatica. Defestza la tecnologia RFID
puede mejorar y agilizar enormemente los procesgisticos y productivos.

3. Capacidad de almacenar datos

El cédigo de barras se basa en la identificaciéetya) de un seriado, con una determinada linditaen lo que se refiere a la
impresién a barras de datos (c6digo). En cambisteexina gran variedad de tags RFID con chips difesecapacidades para
almacenar informacion. Existen etiquetas RFID agpacidad de almacenar 2 Kb que equivale hasta&@8@teres de informacion.
Ello implica que la tecnologia RFID no solo permitdentificar a los items con un nimero seriadop sjoe también puede
almacenar informacién complementaria.

4. Posibilidad de leer y escribir

Existen algunos tipos de etiquetas que permitesdaitura de datos en su memoria muchas veces. &deste proceso se puede
realizar de forma inmediata en el momento en quetigeeta el item u objeto. Esta propiedad permrittee otras aplicaciones,
poder reutilizar los tags o ir actualizando losodan el producto en las diferentes fases de keneade produccion o distribucién.
De forma resumida la ventaja aporta la tecnolodifbRrente al codigo de barras es que el RFID periailectura simultanea y en
tiempo real de multitud de cddigos sin necesidadgién directa.

5. Identificacién como objeto Gnico

A través del codigo de barras pueden identificiwseobjetos haciendo referencia a un tipo de piodua Rfid nos permite
identificar cada objeto en forma Unica y adjuntaod que nos permitan incluirlo dentro de algunegmia.

Ventajas

La tecnologia RFID aporta ventajas significativastedos los sectores industriales, ya sea de fondigidual o mediante el
estandar EPC.
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1. Lecturas mas rapidas y precisas

Un lector de RFID (reader) detecta automaticametas las etiquetas que pasan a través de su aemaaliofrecuencia. Como
resultado, puede leer los datos de cada chip REl®ralo a cada objeto etiquetado en una sola dparabe este modo,
eliminamos la necesidad de tener una linea denviirécta para leer los nimeros de identificaci@ma en los codigos de barra y
se consigue la lectura simultdnea de los cddigadettificacion ademas de los datos adjuntos deitomlide objetos. Ello ayuda
ademas a reducir los errores humanos.

2. Ahorro en costes de manipulacién

Los minoristas y sus proveedores pueden utilizaiDR¥ara ahorrar costos de manipulacion e incremdata&ficiencia de los
procesos de la cadena de suministros y en losrsistde gestion de stock. La tecnologia RFID perauitematizar ciertos
procesos logisticos, asi como recoger los datoeefemente, disminuyendo los

costes de adquisicion de datos y facilitando lersimzacion de la cadena de suministros

3. Niveles mas bajos de inventario

La RFID consigue reducir los niveles de inventaisibles, sin que la disponibilidad
de los productos se vea afectada, proporcionaridiariacion en tiempo real

de la ubicacion de los productos. Esto aporta artgsesas la confianza para reducir el
inventario en toda la cadena de suministros, mejlrale esta manera el flujo de cajay
la reduccion potencial de los gastos generales.

4. Reduccion de rotura de stock

El mejor control de los inventarios obtenido gra@da tecnologia RFID ya sean en
almacenes o tiendas, permite saber en todo moroeatwlo debe reponerse un
producto o si esta mal colocado, evitando asiastde stock y pudiendo responder a la
evolucion del mercado.

5. Disminucién de la perdida desconocida

Segun el Ultimo estudio de AECOC, se estima quiéstabucion espafiola pierde
practicamente el 1% de sus ventas como consecudmtagpérdida desconocida
siendo los sectores con productos de alto val@gagio los méas afectados. Utilizando
RFID se podra:

- Calcular con exactitud las perdidas en tiempo e&imitiendo identificar las areas de “Vulneralztid de una
empresa 0 un proceso, y asi emplear las estratgigstas de prevencion.

- Automatizar completamente los procesos, y agiliegdos los procedimientos de comprobacion de mef@ane
proporciona implantacién de RFID, asi como garantima reduccion en los errores tanto a nivel adiraivos
como de procesos.

- Tener informacion detallada del movimiento exactouth producto a lo largo de la cadena, ayuda aceono
exactamente que elementos han sido sustraidassyngicesario, donde localizarlos.

- Integrar multiples tecnologias como video, sistemasdocalizacion, etc., con lectores de RFID erargstias
ayudan aprevenir el robo en tiendas.

6. Mejor utilizacion de los activos
La tecnologia RFID puede permitir a las empresadize# un seguimiento no solo de los productosviddales, sino un
seguimiento de sus activos reutilizables , embsl&guipos, etc., de una forma precisa.

7. Luchar contra la falsificacion

Las etiquetas RFID actian como elementos disuapaaslos falsificadores ya que los
datos del chip RFID puede ser codificado. Si lguetia RFID no esta en el producto
puesto a la venta, aparece la sospecha de quedelgo pueda ser una falsificacion.
Ademaés, la identificacion Unica de cada produatdgcon la fecha de la etiqueta u
otros datos pueden ser codificados para postenaenpoder determinar su autenticidad.

8. Retirada del mercado de productos concretos

La tecnologia RFID consigue localizar y hacer uyugriento de cada articulo de manera individuah ebfin de que , en caso de
haber una alerta o crisis, solo se retiren

aquellos articulos que estén afectados, lo queaatgedirectamente en la reduccion

de costos y en el dafio a la marca.
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22.Uno de nuestros clientes, con el indice de congeasapsulas de anestesia mas
elevado, desea tener informacion detallada detle@on de sus pedidos en
tiempo real. ¢ Cudl sera la politica de los laboi@oen cuanto a facilitar esta
informacion a los clientes y el gasto que suporsiréa aplicara en todos ellos?

A. Ante grandes clientes, se informarawigbdel estado de los pedidos.
COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta totalmente correcta, ya
gue via web no se informa a tiempo real, aunqueasuena solucion para
dar servicio al cliente.

B. Lo importante es que los pedidos de este clieegudn en el momento

indicado y en buen estado.
COMENTARIO OPCION B: No es una respuesta idonea. Los servicios
afiadidos al cliente son necesarios en la actualjpbrd establecer lazos con
los cliente, ademas de lograr una eficiencia epéakdos.

C. Hasta que no se implante RFID en un futuro, no éabformacion a

tiempo real de los pedidos.
COMENTARIO OPCION C: Con la tecnologia RFID se controlara a
tiempo real los pedidos, pero no es una respuestacta ya que existen
otras opciones para dar el servicio de valor aitealidliente.

D. Habr& que identificar las necesidades del SendtiGliente con el fin de

disefiar un sistema logistico.
COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta correcta. No podemos
decidir una politica de SAC a partir de lo demamdadr un cliente. Habra
gue seguir un proceso sistematico para tomar lEsidees.

AYUDA PREG. 22:

Para el disefio de un servicio logistico al clignéterno e interno) tenemos que tener
en cuenta algunos elementos. Saber las necesideldegnte, tener claro los objetivos
del servicio y luego disefar el sistema logistice gueda cubrir las necesidades de
ambos.

Secuencia para disefio de un sistema logistico
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Identificar las necesidades del
Servicio al cliente

v Esta secuencia tiene que estar acompafiada a la
Definir los objetivos del
Servicio del cliente Estrategia Logistica y a la global de la compaiiia
.
......................... L 2

Disefiar el sistema logistico

El servicio logistico al cliente es el resultadogible de la ejecucion de todas las
actividades logisticas. Los estudios parecen indjoa el tiempo del ciclo del pedido y
los elementos que componen dicho ciclo, son Idsffes mas criticos del servicio.

Dado que el servicio al cliente tiene un efectoitpassobre las ventas, la forma més
apropiada de abordar la planificacion logistica desde un punto de vista de
maximizacion de beneficios en vez de minimizaciércastos.

La evaluacion de las ventas ante determinado serie resultado un tema bastante
dificil y de una exactitud cuestionable en el majerlos casos. Generalmente, este
hecho ha llevado a los directivos a establecergyomn nivel de servicio y a planificar
luego el sistema logistico que lo proporcionasedladenanera mas econdmicamente
posible.

En cuanto al seguimiento de pedidos a tiempo exadten diferentes tecnologias que
aportan esta informacion, desde GPS, WAP celul&lDR etc.., o simplemente
actualizando via web los pasos intermedios de odugto desde su fabricacion hasta la
llegada a su destino.
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23.Estamos analizando nuestro inventario de formaitarzal segin el modelo
determinista de Wilson, y con la intencion de obtemnos resultados
aproximados a la realidad (es un modelo). Para @llcularemos el lote
econdémico de pedido, el punto de pedido y el costal del inventario,
respectivamente.

Datos necesarios

Ventas para el préximo afio: 1.000.000 unidades

Precio de Compra Unitario: 20€ (no hay descueatcantidad en el pedido, pero si hay rappel al fie
afio en funcién del consumo total anual).

El coste del pedido, independientemente de ladahtes igual a 50€.

El almacenamiento externo por pieza fabricadataut&al afio.

El interés financiero aplicado a al operacionl&de

El lead time del proveedor se eleva a 5 dias.

Se considera 1 afio = 360 dias.

A. 13,867 - 12.560 unidades -  22.13%80
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta incorrecta.

B. 12,887 - 13.890unidades -  20.03%€65
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta incorrecta..

C. 13,867 - 13.890 unidades -  20003605€
COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta correcta.
Lote Econdémico: Q = (2*Ce*D )/ Ca ) = { (2*50*1000000 )/ (
4+20*(costo almacenamiento + costo financiero=) 18,867.
Punto de Pedido: Siendo T = 5 (plazo respuestavegmwnamiento), el
consumo diario = 1.000.000/360 = 2.778 unidadesPRel= T*consumo
diario = 13.890 unidades.
Costo total del stock: Aplicando la ecuacion (Cu¥[@e*(D/Q)+(Cp*Q/2)
= (20*1.000.000)+50*(1.000.000/13.867)) + ((4+2@W®)*13.867/2) =
20.039.659 £.

D. 13,56 - 12560 unidades -  20.039&
COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta incorrecta.

>

kn

Inventario

AYUDA PREG. 23:

Existen muchos modelos matematicos para la gedi#dmventarios. Uno de los que
mas utilizados es el modelo de Wilson o modeloaemnen econémico de pedido.
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Los supuestos en los que se basa el modelo den/éitsolos siguientes:

No

La demanda del producto es constante, uniformengada.

El tiempo transcurrido desde la solicitud hastaesepcion (plazo de entrega) es
constante.

El precio de cada unidad de producto es constamdependiente del nivel de
inventario y del tamafio del pedido.

El coste de almacenamiento depende del nivel ndedexistencias.

Las entradas en el almaceén se realizan por Igpeslidos de tamafio constante y
el coste de realizacién de cada pedido es tamhigstante e independiente de
su tamano.

No se permiten rupturas de stock.

El bien almacenado es un producto individual quéigme relacion con otros
productos.

Para calcular el volumen de pedido 6ptimo es mewedefinir unas cuantas variables
para entender el modelo:

e Q: numero de unidades a solicitar en cada pedididddes/pedido).
* (: numero de unidades que se venden anualmentiafas/afno).

g: coste unitario de almacenamiento anual (um/afio).

* n:nuamero de pedidos al afio (pedidos/afio).

k: coste unitario de cada pedido (um/pedido).

Ss: Stock de seguridad (unidades).

Stock Seguridad

Coste ped : = '
Coste posesién ventas anuales

Con estos datos e informacién, hemos de planteproblema del modelo de Wilson
desde el punto de vista de la sistémica para vewvdducion de las existencias en un
periodo de tiempo.
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La ecuacion que rige este modelo es:
D
CT=Dx P+—><Ce+9

Q 2
CT= Costo Total \ \

P= Precio de compra unitario \ \

Q= Cantidad comprada =

C.=Costo de emisién de una orden Con: Tiempo
Qp: Cantidad del pedido
de compra . . Nr: Nivel de reaprovisionamiento o punto de pedido
C,= Costo de almacenamiento anual por unidad Nr=dxte

te: Tiempo de espera

Finalmente derivando

L. . Costo Total
la ecuacion antes descrita /
se obtiene como resultado: \_/
Costo de Almacenamiento
/— C,xQ/2

/— Costo de Emisién
DxC./Q

Q

24.Uno Suponemos una exportacion temporal de un produpropio. El valor de
la mercancia que se exporta es de 10.000 Eurgeo#ilicto X esta clasificado
en una partida que paga unos derechos aranceti&ioS%. El producto Z,
resultado del perfeccionamiento del producto Xa etdsificado en una partida
cuyos derechos son 10% y el valor del productoepeidnado es de 20.000€.
¢Cuéles seran los derechos de importacion, si cogemos al Régimen de
Perfeccionamiento??

A. 2000 euros si nos acogemos al RPP.
COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta. Lo seria si no
nos acogiéramos al RPP.
B. 500 euros.
COMENTARIO OPCION B: No es una respuesta correcta. Esta seria la
cantidad a restar a los derechos de importacion.
C. 1500 euros.
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta correcta.
20.000 x 10% = 2.000 Euros
10.000 x 5% = - 500 Euros
TOTAL derechos: 1.500 Euros.
D. 1500 si no nos acogemos al RPP.

253



Simulador Conductual para la formacion en Gestiégiktica Empresarial

COMENTARIO OPCION D: No es una respuesta correcta. Habria que
restar los derechos arancelarios del 5%..

AYUDA PREG. 24:

Valor en Aduana = Valor mercancias exportadas
+ coste trabajo de perfeccionamiento
+ transporte
+ seguro.

Los regimenes de perfeccionamiento.

Estdn fundados en la division internacional debdja para obtener en los procesos de
produccion la optimizacion de los costes de produacc

El régimen de perfeccionamiento consiste en ehrégiaduanero que regula la introduccion de
mercancias no comunitarias en el territorio de B, Wuando después de haber estado
exportadas temporalmente, retornan transformadadoena de productos denominados
compensadores.

En el momento de su retorno al territorio aduadlerta UE, se despachan a libre practica con la
exencion total o parcial de los derechos de impuinta

Este régimen esta regulado en los arts. 145 ad@6€06digo Aduanero y en los Reglamentos
2473/86 y 2458/87

A través de este régimen aduanero se aprovechammdajas de la distribucion internacional
del trabajo.

La justificacion de la salida de la mercancia &kear para su transformacion se debe a que, o
bien las operaciones a realizar son imposiblesfeetuar en el territorio propio, bien por
condiciones técnicas o bien porque se pueden aealiz condiciones econdmicas mucho mas
favorables en el exterior.

Las materias primas o productos semielaborados geis son enviados a otro para sufrir una
transformacion (manufactura o elaboracion), gragilsmano de obra mas

barata 0 a tecnologias inexistentes en el primie; paresultado es la obtencion de productos
acabados a un precio mas competitivo frente aladermternacional.
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Los dos paises salen beneficiados:
O El primero por dar mejor salida a sus productosop rneimportarlos como
productos terminados con un valor afiadido reducido
O El segundo por exportar mano de obra o tecnologia.

El disfrute del régimen de perfeccionamiento pasiebe ser previamente autorizado por las
autoridades aduaneras.

Para que se otorgue una autorizacion es neceserigegcumplan las siguientes circunstancias:

0 Que se otorgue a personas establecidas en la UE

0 Que sea posible determinar que los productos casagdenes seran el resultado
del aprovechamiento de la mercancias exportadgstaimente

O Que se cumplan las condiciones econémicas, es, dp@rla concesion del
beneficio no pueda perjudicar gravemente a losrdeés esenciales de los
productores de la UE.

En el funcionamiento del régimen hay que teneruemia varios factores:

B Factor tiempo: Las autoridades aduanares fijargolagb dentro del cual los productos
compensadores deberan reimportarse a la UE.

B Coeficientes de rendimiento: En la concesion jseéfiel coeficiente de rendimiento de
la operacion.

El beneficio arancelario consiste en reducir dgbdrte de los derechos de importacion que
corresponden a los productos compensadores resectporte de los derechos de

importacion aplicables a las mercancias de exportaemporal, si se importaran en la UE
procedentes del pais objeto de la Gltima operatégmerfeccionamiento.

El régimen de perfeccionamiento activo se extingnesl momento en el que los productos
compensadores han sido importados, habiéndose idoniptias las condiciones de utilizacion
del régimen.

Otra posibilidad de extincion es cuando las merieano productos compensadores reciben
otros destinos aduaneros.

POSIBILIDADES DE UTILIZACION DEL RPP

NORMAL
CON  IMPORTACION
ANTICIPADA

INTERCAMBIOS

ESTANDARES SIN_ IMPORTACION
ANTICIPADA

Ambitos de aplicacion
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Se pueden incluir en este régimen todas las mdesaoomunitarias y también las acogidas al
RPA (cuando se haya de efectuar una transformaoidplementaria fuera de la UE).

Quedan excluidas las siguientes mercancias:
0 Las que su exportacion comporta una devolucion odaoacién de los
derechos de importacion.
0 Las que antes de la exportacion deben ser desgechdibre practica pagando
la totalidad de los derechos , a causa de suadiifim en un destino especial.
O Las que su exportacion da derecho a cobrar restites a la exportacion o
cualquier otra ventaja prevista en la PAC.

25.Dentro de nuestro sistema ERP, estamos introduridosl datos para la
planificacion de ventas y el posterior calculo steck de seguridad del producto
CAPSULAS MX100 para odontologia. Si el nivel devigo es del 90%(FS =
1,6), el ciclo de fabricacion es de 4 dias y lavidesdbn media absoluta del
pronéstico es 1000, ¢Qué resultado nos mostrasésteima para el Stock de
Seguridad, realizando la féormula basica del SS?

A. 2500.
COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta incorrecta.

B. 3000.
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta incorrecta.

C. 4000.
COMENTARIO OPCION C: Es la respuesta correcta. Si el nivel de
servicio es del 90%, el ciclo de fabricacion es4ddias y la desviacion
media absoluta del prondstico es 1000, el sisteateulara el stock de
seguridad de la siguiente manerao * 2* 1250 = 4000

D. 8000.
COMENTARIO OPCION D: Se podria aceptar la respuesta, ya que en
ocasiones se utiliza la formula del stock de se@uarsin la raiz cuadrada del
lead time.

—a

AYUDA PREG. 25:
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El célculo del stock de seguridad actualiza elstegimaestro de materiales.

Stock de seguridad = ZF (factor de seguridad) plidddo por SQRLT (raiz cuadrada
del ciclo de fabricacion) multiplicado por Sigma.

- El factor de seguridad (ZF) se basa en el nivedatteicio definido en el registro
maestro de materiales. Por ejemplo, si el nivedatgicio es del 90%, el factor
de seguridad es aproximadamente 1.60.

« El ciclo de fabricacion (LT) es igual a la suma plieizo de entrega previsto y el
tiempo para tratamiento de entradas de mercarguiasse deben definir en la
planificacion de materiales 2 del registro maed@anateriales.

« La desviacion media absoluta (MAD) es la difereritre la demanda real y la
pronosticada.

« Sigma es igual a 1.25 multiplicado por la MAD.

26.Se ha decidido emprender el camino del B2C en enkagl dltimas lineas de
negocio de la empresa: una serie de vitaminas &®lisotonicas para tomar
antes y después de realizar cualquier ejercidicofi®ado el éxito en las ventas
del ultimo afio, se creara un sitio web para laaelitecta de estos productos.
Como responsable directo del buen funcionamientceste proyecto, ¢Qué
medidas tomara en primer lugar para que la impténaesulte exitosa?

A. No es adecuado iniciar el paso el B2C con unicaenemtipo de producto.
COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta idénea. No tiene porqué
ser una mala eleccion. Dependera del Core Busindssla eficiencia en el
servicio al cliente.

B. Definir el negocio principal (Core Business) a deskar vy

productos/servicios a ofrecer en la unidad de negate E-commerce.
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta correcta.

C. Generar la diferenciacion a través de la cadengebtiva.

COMENTARIO OPCION C: Es una buena repuesta, aunque no seria el
primer paso antes de emprender el camino hacia@l.B

D. Definir el hardware logistico, software logisticdhumanware” logistico

para la cadena de abastecimiento en el E-commerce.
COMENTARIO OPCION D: Es una posible respuesta, pero no seria la
primera decisidén a tomar.
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AYUDA PREG. 26:

El Core Busines® corazén del negocio, es el conjunto de activadague realiza una
empresa y que la caracterizan, definen y difereneiael mercado.

Para identificar el corazén del negocio de una esghay que pensar qué funcioén, de
las que se realizan en la misma, cumple la condid@ ser una actividad (no un
producto) que puede permitir la introduccion deefapresa en diferentes mercados.
Podria tratarse del dominio de un proceso de pmdiicuna muy buena relacién con
los clientes que permita definir el producto encfan de sus necesidades, un formato
unico de canales de distribucion, etc.

El uso de la red Internet como canal de compraehabado las barreras de entrada a
los mercados, originando un mercado global, enuel lgs organizaciones dictan sus
preferencias online, requiriendo mas innovacionjomeisefio, capacidad de eleccién,
diversidad de canales, servicio in-interrumpidodxima calidad.

E-commerce: Es el Canal de ventas hacia otras sagm@ consumidores o también
definido como Transaccion comercial sobre un metdotrénico
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27.Estamos analizando de nuevo la zona de picking alielacén central.
Actualmente se utiliza un método de seleccion iddil, en el que un operario
coge el picking list de uno o varios pedidos y rexzel almacén llenando el
cesto correspondiente, y asi de forma sucesivaafdr con un gran nimero de
referencias y considerando que los operarios spacedizados y conocedores
de todos los productos, ¢,cudl cree que seria lar megion para el picking?

Datos: longitud almacén 200 m.
Pasillos de 50 m.
Tamafio medio de pedidos: 30 lineas.

A. Para cada pedido ( o varios si es extraccion agae)pan preparador. Cada
operario coloca la mercancia en un ceston y camtinlo largo de todo el
almaceén introduciendo la mercancia en el mism@onesbmo hasta ahora.

COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta posible, aunque dado el
alto numero de referencias y la longitud del almac® seria la mejor
opcion.

B. Recogida por zonas, dénde cada operario rellerc@stion distinto y luego
se consolidan los diversos cestones del mismo pedid

COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta correcta, sobretodo
tratAndose de operarios especializados que tiameonocimiento profundo
de los productos y que no disminuyen el riesgordees en el picking.

C. Recogida por zonas, donde el mismo cestén paragestido (o grupo de
pedidos) va pasando por zonas y en cada zona uariapéliferente
introduce las mercancias situadas en su zona.

COMENTARIO OPCION C: Es una repuesta correcta, al igual que la
opcion 2, por los motivos sefialados anteriormente.

D. Seleccion individual. Un viaje, un pedido. De dstana simplificamos las
operaciones.

COMENTARIO OPCION D: No es una respuesta correcta. Hay opciones
mejores y mas optimas dada la situacién del almacén
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Para efectuar el picking de los pedidos caben diedns:

-Seleccion individual.
-Seleccion conjunta.

Preparacion a lo largo de todo el almacén y pedadoedido.
La productividad se logra con las siguientes mexida

-identificar correctamente la ubicacion del praduc
-dibujar la ruta mas corta.

Para reducir la distancia es importante la zorgf@asegun el ABC de ventas.

Preparacion a lo largo de todo el almacén y selécaonjunta o extraccion agrupada

Se forma con varios pedidos una ruta de recogidaadrupacion de pedidos se puede
efectuar segun diferentes criterios y el ordendébe disponer de una base de datos en
la que cada producto tenga sus datos logistica® (pgmensiones) y de un control de
ubicaciones.

La productividad se logra con las siguientes mexida

- Identificar correctamente la ubicacion del prctdu
- Dibujar la ruta mas corta.
- Utilizar una transpaleta, recogepedidos, etage permita transportar toda la
mercancia de un viaje.
¢Un preparador o varios preparadores?

La eleccion entre un preparador a lo largo de @ddmacén ovarios preparadores cada
uno en su zona especifica depende:
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- Del nimero de referencias y la complejidad dedmductos (un almacén de
15.000 referencias, un almacén de alimentaciGrarbatc..)

- Del tamafio de los pedidos (pedidos de mas dim&8s)

- De la longitud del almacén (mas de 100 m deitadg pasillos de 40 m)

En el caso de preparacion por zonas es precissarediariamente — o con periodicidad
frecuente- la zonificacion para equilibrar la catigatrabajo de los operarios.

Un sistema de preparacion por zonas presentagiaiesies ventajas:

-La responsabilidad y el conocimiento del produatonentan. Salvo que la
rotacion de personal sea fuerte (personal dejrabaporal) en cuyo caso tanto
el conocimiento del producto como la motivaciésndinuyen y el riesgo de
errores se incrementa.

- Larapidez en terminar los pedidos aumenta.

28.Suponiendo que optaramos por la subcontrataciosedécios logisticos en
alguna de nuestras areas, por ejemplo, el almacentamCual de las siguientes
acciones consideraria oportuna a partir de ahora?

A. Trabajar con costos totales por naturaleza (gastnsmles, gastos de
personal, costes amortizacion, etc..).

COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta errénea.

B. Para elegir el operador adecuado es convenierteavalna serie de items
con el mismo peso especifico cada uno de ellog (mstes, opiniones de
usuarios, instalaciones, etc..).

COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta inadecuada.

C. Trabajar con costos unitarios por operaciones

COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta correcta.

D. Los items a valorar en la selecciéon del operadordeaser ponderados, y

el cuaderno de bitacora deberia basarse en costksstanuales.
COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta incorrecta.

AYUDA PREG. 28:
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No todos los criterios para elegir el operadordbgd tienen el mismo peso especifico.
Si hay varias personas en el comité que decidedzién del futuro operador logistico
convendra, antes de valorar las ofertas en el mims su recepcion, ponderar los
criterios. La valoracion resultante antes o despigéda ponderacion puede variar
sensiblemente.

En cuanto a los costes, el operador logistico straleajar con valores como por
ejemplo: precio por albaran, €/Kg manipulado, €hutpartido, €/hueco ocupado, etc.

29.Nos disponemos a tratar la posibilidad de afnadiraeénes intermedios a lo
ancho del territorio espafiol o mantener un almaeétral. Para ello realizamos
unos célculos detallados

* Supongamos que para aumentar el nivel de sericionica variable a estudio es el nimero de
almacenes de que disponemos.

* Se ha estimado la siguiente distribucion de cstefuncion del nimero de almacenes:

NUMERO DE ALMACENES

COSTE EN MILL. PESETAS |1 2 3 4 5 6
Transporte 80 60 43 40 38 36
Stock 1,3 1,7 3 4,8 6,1 7,6
Manipulacién 24 22 20,5 20,5 20,2 20,2
Almacenamiento 4 4,6 6,5 9,3 12,2 15,2
Embalaje 15 15 1,6 15 15 15
TOTAL 110,8 89,8 74,6 76,1 78 80,5

* De la misma manera, se ha determinado el nivel de servicio que se conseguiria, tomando
como base de referencia del nivel de servicio el porcentaje (%) de pedidos entregados en el

dia.
NUMERO ALMACENES
1 2 3 4 5 |6
| % De Pedidos entregados en el dia |50 75 85 93 96 |97

¢ Cuantos almacenes secundarios deberiamos tem&s siecidiéramos a cambiar la
estrategia actual de situacion fisica de almacgrmagyoniendo los datos anteriores?
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A 2.
COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta inadecuada, ya que seria
mas positivo 3 0 4 almacenes..

B. 3.

COMENTARIO OPCION B: Podria ser una buena respuesta, junto a la
respuesta C.
C. 4.

COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta adecuada..
D. més de 4.

COMENTARIO OPCION D: No es una respuesta adecuada.

AYUDA PREG. 29:

El porcentaje de pedidos entregados en el dia aameonforme aumentamos el
namero de almacenes, aunque el crecimiento ncesmional.

El analisis que podriamos hacer es comprobaraaitel entre la variacion de costes, al
aumentar el nimero de almacenes y el incremengb eivel de servicio por el mismo
motivo.

30.Se tienen ciertas dudas en la eleccion de la empledransporte que llevara
alguno de nuestros productos por la red naciormaéldistribuidores y clientes
directos. ¢Qué normas de calidad y buenas pracpodsian tener estas
empresas o les exigiriamos para que fueran nuastreion definitiva?

A. Unicamente Normas 1SO 9001.

COMENTARIO OPCION A: Es una repuesta incorrecta. La norma CCQI
no es incompatible con la norma I1SO.

B. Normas CCQI y Guia Buenas Practicas de Transperkdedliicamentos.
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta correcta, aunque no es la
Unica opcidn. Las normas CCQI no son obligatogigspdriamos decidirnos
por una empresa que siguiera las normas 1SO 9001.
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C. Unicamente Normas ISO 9001 o Buenas Practicas @esporte de
Medicamentos.

COMENTARIO OPCION C: El término “Gnicamente” seria incorrecto,
pero cualquiera de las dos opciones indicadas ssfaiesta podrian ser de
nuestro interés.

D. Guia de Buenas Practicas de Transporte de Meditcasen
COMENTARIO OPCION D: Es una posible respuesta, ya que si nuestro
elegido sigue las Buenas Practicas de Transpodetalle, seria una buena
opcion.

AYUDA PREG. 30:

Guia Buenas Précticas de Transporte de Medicamentos

En el afio 2005, el Departament de Salut de la @bt¢rde Catalunya, edit6 una Guia de Buenas
Practicas de Transporte de Medicamentos con des\alg muy concretos:

1.

2.

Definir los requisitos minimos que deben cumpkr d@encias de transporte para las operaciones
de transporte de medicamentos.
Definir los criterios que los laboratorios farmaiéas deben tener en cuenta para la evaluacion
y seleccién de estas empresas.

La Direccién de la agencia de transporte debe @siglicada en la Politica de Calidad y la
certificacion del Sistema de Calidad se considerealor agregado.

La subcontratacion solo puede hacerse si existeiwah de garantia de calidad adecuado y se
formaliza en un contrato.

Es conveniente identificar los puntos criticos pielceso, identificar los controles en proceso
necesarios y acordarlos en un contrato.

La trazabilidad de los medicamentos debe estapseasegurada

Es necesario un organigrama funcional y personmall@dormacién adecuada en GMP y en los
procedimientos de trabajo necesarios.
Hace falta un programa de formacién que cubra adizsuente estas necesidades.

La empresa de transporte debe tener como minirsmleente documentacion: Contrato entre
las dos partes, autorizaciébn como empresa de weRSPlanos de sus instalaciones y equipos
como camaras frigorificas.
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» Los Procedimientos escritos deben describir lascjprales operaciones que puedan afectar a la
calidad del producto como recogida y entrega decadria, mantenimiento y limpieza de
vehiculos e instalaciones, condiciones de manigiaseguridad y trazabilidad.

» Deben existir registros de ejecucion de las openasi mas importantes.

» Deben estar disefiados, construidos y mantenidasqu&r sean adecuados a las operaciones que
se realizan en ellos, protegidos de la intempede plagas y para minimizar errores y permitir
limpieza y orden.

e El transporte debe preservar la integridad y sdgdridel producto, protegerlo de condiciones
extremas de temperatura, humedad, luz o posiblgaminantes y mantener las condiciones de
conservacion en todo momento.

» Se deben registrar todas las incidencias, investagacausas de las reclamaciones y aplicar
medidas correctivas para evitar su repeticion.

» El transportista debe informar de las incidencietectadas e investigar todas las discrepancias
significativas de stock.

e Se deben respetar en todo momento las especificacide conservacion del laboratorio
fabricante.

e Se debe demostrar que en el punto mas calientea dmja del camdn se mantienen las
condiciones establecidas, durante todo el envio.

» Cuando la camara de refrigeracion es el Unico mpdia mantener la temperatura, debe estar
cualificada.

» Las agencias de transporte deben realizar auteéogmes perioddicas sobre todos los aspectos
de riesgo de su proceso, conservar los registroespondientes e implantar las acciones
correctivas necesarias.

Norma CCQI .

Uno de los principales problemas relacionados eodidtribucion de productos farmacéuticos es
cuando los medicamentos seensibles a la temperaturay por lo tanto necesitan forzosamente
mantenerse a bajas temperaturas.

El mantener lacadena de friodurante todo el proceso de almacenamiento y disidh es una
responsabilidad compartida por el laboratorio farndico y las empresas dedicadas a la logistica del
transporte.

En este area, desde hace unos afios existeriza CCQI (Indicadores de Calidad de la Cadena de Frio),
creada por la Asociacion para la Cadena del FridA)Cuna entidad independiente que defiende los
intereses de las empresas que manejan productiblesra la temperatura.

La norma CCQI pide que se divida la cadena dededauna empresa, en operaciones (transporte en
camién y trailer, almacenamiento de corto y largz, transporte aéreo, manipulacién de contenedore
refrigerados, transporte en buques frigorificos,ni;maacion en plataforma, etc.), para facilitar la
comparacion y la evaluacion de su calidad.

El Sistema de Calidad que describe la norma CC@dtaade dos partes:

1. La primera, evalla cuantitativamente la calidadageoperaciones individuales de la cadena del
frio de una empresa y proporciona indicadores dea ogeracién llamados puntos CCQI.

2. Lasegunda, describe requisitos, obligatorios ggmmendables que debe cumplir una empresa y
su sistema de gestidn de la cadena del frio. Bsta pe llama CCQC.
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La norma CCQI incorpora elementos KB 9001 como la politica respecto a la cadena del frio, el
control de documentacion y registros, la competedel personal, el control de proveedores y praceso
subcontratados, las reclamaciones de clienteauldisorias internas o la revision por la direccita,

A pesar de que no es de obligado cumplimiento, @umt un punto de referencia interesante para
complementar las Buenas Précticas de TranspoiedeEamentos.

31.Dentro del sector farmacéutico se impulsando eldesantercambio electronico
de documentos con el objetivo de mejorar las retees entre los protagonistas
de la cadena de suministros y aportar mayor valesiuario final.

En Laboratorios Sagar no se ha utilizado hastaaalp@ro dado el impulso que
se le quiere dar al B2B, vamos a plantearnos qokolegia utilizar. Tras
analizar la situacion actual del sector:

A. Utilizariamos la tecnologia XML para todos los wotis.

COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta, ya que podrian
existir clientes o proveedores que no utilizaran LXM que sus mensajes
siguieran una tipologia diferente a la nuestra.

B. Utilizariamos la tecnologia EDI ya que posee mdéndsres, aunque la

tecnologia XML es el futuro.
COMENTARIO OPCION B: Es una buena respuesta, teniendo en cuenta
las otra tres. Podria utilizarse XML si los imptog en la cadena de
suministros utilizaran XML y los mensajes fueras ioismos. Pero es cierto
gue EDI posee mas estandares.

C. Es indiferente ya que ambas tecnologias poseemdes&s para el sector.
COMENTARIO OPCION C: No es una respuesta correcta. EDI posee mas
estandares, para todos los paises de todos losarutes.

D. Siqueremos enviar mensajes de pedidos, mejarartii tecnologia EDI.
COMENTARIO OPCION D: No es una respuesta correcta. En XML, para
el sector de la salud, existen mensajes al iguakequeDI.

AYUDA PREG. 31:

Electronic Data Interchange por sus siglas en tng#un estadndar mundial de comercio electroniemqgs indica
los documentos o transacciones electronicas gleloale podemos estar intercambiando con nuestesgeadi
proveedores, etc., que al entrar en un proyectEDdese convierten en socios de negocio.
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Estos documentos o transacciones electronicasmaasarrollados hace méas de 20 afios por la ONWakuéente
dentro de EDI existen los grandes estandares gentimas impacto son:

e ANSI X-12 (Estados unidos)
e EDIFACT (Europa)

Ambos manejan més de 198 transacciones electrarocas: pedidos, avisos de pagos, facturas, repdeteentas
etc. El propésito inicial de EDI es la reducci@abstos, eliminacion de errores, agilizacion deplmcesos.

Las transacciones electrénicas nos dicen como pasletilizar los documentos, es decir si mi ordecalapra en
papel que le envio a mis proveedores la quisiasdailar a un Estandar EDI, primero tendria quézegain
seleccion:

1.- El estandar a utilizar ANSI X-12 o EDIFACT
2.- La transaccion equivalente a la orden depcea
3.- La versién de EDI que utilizaré.

Una vez que tenemos seleccionado lo anteeindrémos que buscar los segmentos EDI, que sesdan |
equivalentes en mi orden de compra, por ejemplo:

En las ordenes de compra manejamos diferemtbag, fecha de envio, fecha de entrega, canaelat®, su
equivalente en EDI version EDIFACT es DTM, por leecqdonde encontremos un segmentos DTM, nos indigera
son fechas.

Ahora bien como no todas la fechas son las eggendremos que diferenciarlas mediante califieg]anismos
que estan en las guias EDI.

El numero 137 es la fecha en que se creo la oreleompra, y el nUmero 2 corresponde a la fechaeetacion
por ende, nuestro documento en papel ya traslaal&dl nos dara los segmentos y calificadores neosgaara
convertirlo a un estandar que podra ser interpogbad cualquier socio comercial, sea nacional agjygro y de
cualquier parte del mundo,

DTM+137 = Fecha de la ordercompra
DTM+2 = Fecha de cancelaci6é

El XML es un lenguaje que naci6 en el afio 1998¢ spipuede utilizar para intercambiar documentdsremato
electrénico. Este lenguaje esta basado en etiqggatapermiten la realizacion de transacciones oziaies entre
interlocutores. El conjunto de etiquetas definidots los contenidos necesarios para poder inaglidmsedocumentos
todos los datos necesarios para poder hacer Eateidn documental entre todas las partes.

Los mensajes disponibles en las guias de AECOC @&itaX®IL son: Catalogo de productos, Pedido, Respuadsta
Pedido, Albaran de Entrega, Relacién de Entregasifea Relacion de Facturas, Respuesta a la reldeifacturas,
Comunicacion de pago, Previsién de Necesidadesnyfieéion de Entregas, Informe de Inventario, Conéicion
de recepcién, Instruccion de Despacho e Informa &tuacion de Despacho.

Para comparar XML v.s. EDI, tendremos que enfamsmen las comunicaciones y en los estandares HRDFECT,
ANSI X-12, ODETTE, etc.) para obtener los benefdie uno y de otro.

Para crear un documento en papel a un documerntnéglieo utilizando XML, es algo sencillo y faciédograr.

XML maneja lo que son las etiquetas, y ellas sarcoon corchetes de inicio y de fin, la etiquatalfse antepone
una barra.

<?xml version="1.0">

<documento>

<pedido>Orden de compra</pedido>
<orden_de_compra>Orden de Compra</orden_de_compra>
<numero_pedido>1234556</numero_pedido>
</documento>

Por lo que podemos crear nuestro documento en XMthmmas sencillo y practico que con EDI, ya qusotros
elegimos el formato de la etiqueta y de su sigaific

Otro punto importante antes de terminar nuaiicumento en XML es considerar las DTD’s, (defimiael tipo
de Documento) que nos dicen la definicion del dpcetiqueta, si es numeérica, alfanumérica, etc.
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Existen DTD’S o Schemas, internas y extefaasnternas estan en nuestro documento XML, gxésrnas
hacen referencia a una url, en Internet.

Para saber si nuestro documento en XML estafbrenado existen los parsel, que nos indican gleres estan
mal estructurados.

En conclusion:

Crear documentos en XML es muy sencillo y facil eidizar, pero tenemos el problema de la estandadizae las
etiquetas, es decir yo podré utilizar la etiqugtadido> para mi orden de compra, alguien mas aitdiz<PEDIDO>,
otros <PURCHASE>, etc., y lo que obtendremos al fieah un documento XML propio donde nuestros socios
comerciales tendran que estar constantemente eimazamnién con nosotros para conocer los datos igjenv
electronicamente.

Actualmente existen iniciativas a nivel global @s¢an trabajando en la estandarizacion de lase¢disjen XML lo
que podra ayudar a crear documentos electronicbsigls y exista compatibilidad con EDI.

32.Tenemos una serie de productos que requieren wsteabmiento continuo a
nuestros clientes. Para ellos, se llegaron a acserdn nuestros distribuidores
para realizar VMI, y desde hace algun tiempo senevigealizando la
colaboracion. A través de Internet, el mayorista traspasa la informacion
basica de sus necesidades y nosotros controlangiscy aunque no acaba de
funcionar del todo bien y su eficiencia es clara uaz analizado al detalle el
proceso. ¢, COmo cree que se podria mejorar la igitac

A. Como proveedor dentro del VMI, incurriremos en osstiemasiados
elevados como, y no es adecuado seguir con etdmaisle colaboracion.

COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta. Habra que

intentar mejorar el proceso y ver qué opciones dmymejora antes de
rechazar la opcion VMI.
B. Utilizar mensajes EDI en lugar de utilizar Intetn&tiemas, el distribuidor
debe comprometerse a compartir mas informaciériaghasica.

COMENTARIO OPCION B: Es una buena respuesta, que en teoria

deberia mejorar el proceso y los costos.
C. Utilizar EDI y aumentar la cantidad de unidadescada envio hacia el
distribuidor.

COMENTARIO OPCION C: No es una respuesta idonea, sobretodo en

cuanto a la cantidad de producto que se abasteradarpedido. La solucion
EDI es una buena opcion.
D. VMI no es adecuado para el sector farmacéutico.rilaue buscar
nuevos sistemas colaborativos propios para nulegtooatorio.

COMENTARIO OPCION D: No es una respuesta correcta. Si se

reorganizan los procesos y se mejoran las tecrasat comunicacion entre
los implicados, no hay porque abandonar VMI.
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AYUDA PREG. 32:

El VMI (gestion de los inventarios del distribuidoor parte del fabricante) y el CPFR
(planificacion colaborativa de las previsiones gosciones) son dos modalidades de
gestion del stock del distribuidor por parte dergresa fabricante.

Cuando se habla de VMI y CRP se trata de un sistlenagorovisionamiento que se basa
en el intercambio de informacion (Internet/EDI), td forma que es el propio
proveedor el que gestiona los niveles de stockudenspresa cliente y el que genera
pedidos.

= Intercambio de informacion

= Wisibilidad de stock
—a
gl
- @
Proveedor Empresa Tiempao
aint
» g _ . Stock maximo
= Flujo continuo de materiales “al .
miadia

- Entregas frecuentes
Tiempo

El proveedor es capaz de controlar y gestionatoeksde su empresa cliente, ya que
existe un constante intercambio de informacionsta sentido. De esta forma, sera el
mismo proveedor el que decida los aprovisionamghéxia su cliente, tendiendo hacia
entregas mas frecuentes y de menor tamafo. Asimpaesa cliente, ademas de delegar
en su proveedor el control del inventario y lairzalion de pedidos, podra ver reducido
y ajustado el nivel de stock de su almacén.

Beneficios

- Incremento de la rotacion de los stocks, de losles/totales de inventario y de
las roturas, el fabricante tiene una mejor capactaprevision a nivel articulo,
controla de manera mas precisa los lanzamientogué®os productos, los
cuellos de botella en los aprovisionamientos adigerentes distribuidores, las
roturas en el canal.
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« Incremento en el nivel de servicio tanto por pddkcliente final como por parte
del distribuidor, que pasa a disponer de un inventaejor dimensionado.

Adicionalmente, tanto VMI como CPFR permiten radias costes administrativos (se
reducen los errores en el proceso de emision amés).

33.En la recepcion de mercancias a nuestro almacérakcsa siguen actualmente
una serie de procesos y algunos de ellos parenenasarios. De los siguientes,
¢cual cree que podria evitarse u optimizarse?

A. Se sigue una tendencia hacia un proceso automatdmdecepcion a fin
de evitar errores y burocracia.
COMENTARIO OPCION A: No es una respuesta correcta. Es un proceso
correcto al que tiende cualquier empresa que qoglienizar su cadena de
suministros.

B. Se reducen las inspecciones o verificaciones eslaEtamente necesarias.
COMENTARIO OPCION B: Es una posible respuesta, aunque la idea del
proceso es correcta. Las inspecciones no afiaden alaproducto, aunque
tratandose de un producto farmacéutico, en la cs@emle mercancias hay
gue incrementar las inspecciones o verificaciones.

C. Se procede al almacenamiento definitivo lo masdaipente posible,

después del proceso de recepcion.
COMENTARIO OPCION C: No es una respuesta correcta, ya que es un
proceso correcto. Los almacenamientos intermedioglgros despilfarros..

D. Se hace una distincion entre mercancias interrgeynas; las primeras

deben contar con un procedimiento mas sencill@depcion.
COMENTARIO OPCION D: Podria ser una respuesta correcta, aunque la
contabilizacién en nuestro sistema ERP debe restizie igual manera para
todas las recepciones, con el mismo nivel de @epalia tener el inventario
controlado..
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AYUDA PREG. 33:

Es el registro de mercancias que ingresan en @calmprocedente de zonas externas
(proveedores) como internas (empresa).

Es necesario:

Recepcionar y verificar mercancias.

Revision técnica con el solicitante de la compra.
Generar los documentos pertinentes (guias infernas
Generar nuevos codigos cuando sea necesario.
Rechazar inconsistencias.

Informar del proceso.

Ajustarse al calendario de recepciones.

VVVVVVYY

La calidad del producto final depende en gnadlida del proceso de recepcion.

34.Tras la implantacion del B2C, estamos experimemtadiicultades en el
transporte, sobretodo en la ultima milla, con ugastos excesivos e incidencias
varias en el centro de las grandes ciudades (exdestrafico y horarios
reducidos de entrega). ¢ Como trataria esta situgeita intentar reducir costes
y mejorar la eficiencia en las entregas?

A. Habilitar puntos de venta tradicionales para laegat del producto, que en
este caso podrian tener un precio de descuentectespl precio del
catalogo.

COMENTARIO OPCION A: Es una posible respuesta, que deberia llevar
consigo un analisis exhaustivo de costes para teaay el beneficio que
supondria para la empresa.

B. Reducir el nimero de envios al centro de las ciesldthsta ocupar la
capacidad maxima de los camiones.

COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta incorrecta. Tratandose de
medicamentos o productos sanitarios, el servicaiete debe ser un factor
clave y un retraso en la entrega no es la solucion.

C. Realizar el transporte en horario nocturno.

COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta totalmente incorrecta, ya
gue la normativa vigente no permite el transpodenrgrcancias nocturno
por via urbana.

D. Aumentando el precio de los productos segun la derdestino.

COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta incorrecta. Recordamos
gue los medicamentos siguen unos precios basdadegupor el estado.
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AYUDA PREG. 34:

Para sostener la competitividad del e-commercecoampradores en areas urbanas, los
costos logisticos de la distribucion fisica urbametropolitana deben no soélo
controlarse sino buscar procedimientos alternajpara la entrega que impliguen costos
menores.

En la medida en que el e-commerce se extiende wemlanas, tanto los operadores
logisticos especializados como las autoridadessleniunicipios estan percibiendo la
importancia de limitar la pulverizacion de las egts, que comienzan a generar
congestion por el incremento de los vehiculos enethvial y en la extension del

periodo “pico”, concentrados en las horas del fileala tarde cuando los consumidores
pueden recibir los envios porque estan de vueltaatsjo.

Al respecto, las ultimas tendencias en practicgisiicas se concentran en involucrar al
comprador en la produccion de la distribucion &égde lo que se llama la “Gltima milla”
del proceso de entrega, que es donde se concérgrarayores costos.

35.Se importa una mercancia con el Incoterm CIF coas®bAl llegar la factura
detallada, observamos errores ya que aparecen sgagte podrian no
correspondernos o a la inversa. Tras analizarlentdamente, vemos que el
error radica en que:

A. El transportista por carretera de la ultima milbanos lo han cobrado.
COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta incorrecta. Estos gastos lo
asume el exportador de la mercancia.

B. El seguro del transporte se lo han cobrado al éxgor.

COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta incorrecta. Estos gastos lo
asume el exportador de la mercancia.

C. Los gastos de la aduana en la exportacion nosalosdbrado a nosotros.
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta correcta. Este gasto deberia
asumirlo el exportador y no nosotros.

D. El embalaje del material en origen no nos lo hdwraxo a nosotros.
COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta incorrecta. Este coste lo
asume el exportador.

ADUANA
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AYUDA PREG. 35:

CIF (Cost, Insurance and Freight): coste, seguro y flete.

Incoterm similar al FOB pero se le afiaden los gastos de transporte y de seguro por cuenta del
vendedor. La mercancia es propiedad del comprador cuando viaja en el barco.

¢Por qué existe esta clausula? Por comodidad el vendedor contrata el transporte y el seguro,
pasandole después la factura al comprador.

Si la mercancia se perdiese, el comprador cobraria el seguro pese haber sido contratado por el
vendedor, ya que el beneficiario del seguro es el propietario de la mercancia.

Para evitar que se pueda contratar un seguro por una cuantia menor al valor de la mercancia,
la Cdmara de Comercio establece un seguro minimo:

valor CIF de la mercancia + 10%
Ese 10% adicional se afiade en concepto de gastos de puesta en contacto, etc.

01 02 03 04 05 06 O7 08 09 10 11 12-13

En Fabrica [EXW] . 4« =« = = ®» = s e = D-C
Franco al costado del buque [FAS] . . . & & & @ & & & @ o-M
Franco trasnportista [FCA] . . ® & ®» ® ®» = ®» ® a 0-C
Franco a bordo [FOB] . . . @ . = . N & @ o-M
Coste v Fete [CFR] . . ® & & & = . . " = o-M
Transporte pagado hasta [CPT] . . e = & ® & & & ® ® o-C
Coste, seguro y flete [CIF] . . " @ & & ® & & @ = o-M
Transporte ¥ sequro pagados [CIP] . . . & & & @® . . # @ o-C
Entreqsda en frontera [DAF] . . ' s @ . . . . oD-T
Entregada sobre el buque [DES] . . s = 8 8 & = = s = D-M
Entregada en el muelle [DEQ] . . " ® ® & @ ® & & = D-M
Entreqada, derechos no pagados [DDU] . . # & @& & @& 8 =8 @ @ D-C
Entregada, derechos pagados [DDP] . * s ® ® ® ® ® ® ® 8 D-C

02 03 04 05 06 O7 08

LEYENDA
[01-11] Gastos: 01. EMBALAIE
» Gastos a cargo del exportador 02, CARGA ALMACEN DEL EXPORTADOR
» Gastos a cargo del importador 03, TRANSPORTE INTERIOR
Gastos a cargo del exportador y del importador 04, GASTOS ADUANA EXPORTACION
05, GASTOS TERMINAL SALIDA
[12] venta: 06, TRANSPORTE INTERNACIONAL
0 Origen 07, SEGURQ DE TRANSPORTE
D Destino 08, GASTOS TERMINAL LLEGADA
09, GASTOS ADUANA IMPORTACION
[13] Tipos de Transporte: 10. TRANSPORTE INTERIOR
M Maritimo 11, DESCARGA ALMACEN / FABRICA
T Temrestre 12, VENTA EN ORIGEN / DESTING
C Cualguier medio 13, TIPO DE TRANSPORTE

36.Supongamos un transporte que lleva varios repadttms.repartos originan un
suplemento por descargas y por quilometraje. lktallds del viaje son:
Dato: coste gasolina a 0,9€/Kg.
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- Viaje Bilbao-Vigo cuya tarifa basica es: 900€ quinica parada en destino
final)
- Suplementos de este viaje concreto:
e 24€ por descarga a partir del segundo reparto.
e 72€ de aumento de kilometraje al desviarnos deutia Cliente n° 3
quiere la mercancia en Pontevedra (80Km * 0,9 €kiA2km) y no en
Vigo.
Se debe imputar el coste de transporte clientelgente para obtener la rentabilidad
de cada uno de ellos. En este caso, el aumentdaieekraje lo repartimos por igual
entre los diferentes clientes para agilizar losudak.

Clientes 1 (Burgos) 2(Ourense) 3 (Pontevedra) Total
Mercancia Espejos Maquinas Liquido dentifrico
Transportada Odontoldgicos Odontoloégicas (botes)

Unidades 48.000 40 500

Total Kilos 16.000 Kag. 6.000 Kg. 2.000 Kg. 24.000K¢
PVP  (unidad de 1,85€ 390€ 10,80€

venta)

Costo Kilomentraje 900€
Costo repartos 24€ 24€

Costo Kilometraje por 72€
desvio

Para efectuar la imputacion de coste/expediciomisagos el criterio de "Costo
medio global por Kilo" para cada uno de los envios.

La imputacion se efectuara sobre la carga reaspatada y no sobre la capacidad
tedrica de carga del camion.

Con los datos de la tabla anterior, ¢ cual serasttanedio de transporte para cada
cliente y su % de coste/PVP ?

A. Coste Transporte: Clientel: 600 , @ke2: 200, Cliente 3: 96
% de coste unitario/I?VP : Clientel: 0,77ieqik 2: 1,64, Cliente 3: 1,57
COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta incorrecta.

B. Coste Transporte: Clientel: 680 ,1tbe2: 255, Cliente 3: 82

% de coste unitario/I?VP : Clientel: 0,77ieqik 2: 1,64, Cliente 3: 1,57
COMENTARIO OPCION B: Es una respuesta correcta.
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C. Coste Transporte: Clientel: 600 , @ke2: 200, Cliente 3: 96
% de coste unitario/PVP : Clientel: 0,5 e@le 2: 2,34, Cliente 3: 3,59
COMENTARIO OPCION C: Es una respuesta incorrecta.
D. Coste Transporte: Clientel: 700 , @ke2: 300, Cliente 3: 106

% de coste unitario/PVP : Clientel: 0,77iek 2: 1,64, Cliente 3: 4,2
COMENTARIO OPCION D: Es una respuesta incorrecta.

AYUDA PREG. 36:
Se calcula el costo total del viaje y se repartpisdos Kg de cada albaran. Es el
método habitual en las empresas de carga compmletal siguiente desglose: Coste
medio de la distribucion, Coste medio de una regiddoste medio de un cliente.
Un ejemplo sencillo de célculo seria:

Transporte desde Barcelona a Lleida con dos paf@diaste GE, Cliente LL).

Lab.Sagar

L.

=

I =

E - aie) -
., —
C —

= I:"_ !
ﬂ |Gelida(GE

Datos:
e Coste Kilomentraje desde Barcelona a Lleida (1 sldémte LL): 100 euros
» Suplemento por cliente afnadid€
* Cliente LL: 10 unidades de productoX que pesanotad tie 2000Kg. PVP
del producto: 5€.
* Cliente GE: 15 unidades de productoY que pesamtahde 3500Kg. PVP
del producto: 15€

| Lleida(L

Célculo del coste de transporte por cliente:

Costo Kilomentraje + repartos + desviacién

= 100€ de kilometraje + 24€ de suplemento por tepsiadido = 124€
Costo total / Kg total

= 124€/ (2000 + 3500) Kg = 0,0225€

Coste Transporte Cliente
Cliente LL: =124 € (costo total) * 2000 fpgso total productoX) /5500 kg (carga total)

= 45,09€
Cliente GE: =124 € (costo total) * 3500Kg$0 total productoX) /5500 kg (carga total)

= 78,90
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Coste Transporte / Unidad de venta

Cliente LL: = 45,09€ (costo envio cliente LL) / 10 unidades X
Cliente GE: = 78,90€ (costo envio cliente GE) / 15 unidades X

% Coste transporte en Unidad de Venta / PVP

Cliente LL: = 4,509€ /5€ = 90,18%
Cliente GE: = 5,26€ / 15€= 35,06%

(Solucion a la Pregunta)

4,509 €
526 €

Clientes 1 (Burgos) 2(Ourense) 3 (Pontevedra) Total
Mercancia Espejos Méquinas Liquido dentifrico
Transportada Odontoldgicos Odontoldgicas (botes)
Unidades 48.000 40 500
Total Kilos 16.000 Kg. 6.000 Kg. 2.000 Kg. 24.000Kg
PVP (unidad de 1,85€ 390€ 10,80€
venta)
Costo Kilomentraje 900€
Costo repartos 24€ 24€
Costo Kilometraje por 72€
desvio
Costo Kilomentraje +
repartos + desviacién 900€ + 48€ +72€ 1.020€
Costo total / Kg total 1.020 €/24.000 Kg. 0,0425
Coste Transporte 680y 255 82 1.020
Cliente
Coste  Transporte |/
Unidad de venta 0.0142; 6,375 0,17
% Coste transporte
en Unidad de Vental  0.77g 1,64 1,57

/| PVP

Para el cliente n® 1(Burgos):

1) 680 = 1.020 € (costo total) * 16 tons (clientefl24 tons (carga camion)
2) 0,0142€ = 680€ (costo envio cliente 1) / 480€i@s
3) 0,77 % = (0,0142 /1,85 ) %)
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37.La logistica inversa de los productos farmacéutdmsaboratorios Sagar no ha
sido tratada y analizada profundamente hasta esteemto. ¢Qué medidas
tomaria, si es que cree necesario tomarlas, papalsar las actividades de
reciclaje, control de devoluciones y, en definitiVa logistica inversa de la
empresa?:

A. No creemos que la logistica inversa deba tratarss& momento, quizas
mas adelante, sobretodo si la situacion econdnutzalaes negativa a
nivel global.

COMENTARIO OPCION A: Es una respuesta incorrecta. La logistica
inversa hay que tratarla al ser una empresa fautieaé Otra cosa seré el
grado de especializacion de la misma.

B. Unirse a SIGRE, realizando una aportacion econémima envase y
facilitando informacion cualitativa y cuantitatide los envases, ademas de
realizar planes de prevencion de envases.

COMENTARIO OPCION B: Es una buena opcion, que supone un gasto
extra, pero que aporta buena imagen de cara alikrges, ademas de
mejorar el flujo de materiales dentro de la caddmauministros.

C. Albergar contenedores en los almacenes y puntasiades dentro de los
laboratorios para reciclar los envases y produdtesieltos.

COMENTARIO OPCION C: No es una respuesta idonea, ya que
normalmente son los distribuidores los que possérseontenedores, que
reciben los productos de las oficinas de farmacteloSIGRE o empresas
especializadas de devolucién y reciclaje, aunquest® de mas tenerlos en
el laboratorio.

D. En la préoxima reunion directiva, proponer el disef@envases y cajas
totalmente reciclables, y asi Unicamente habria tgaar el tema del
reciclaje, de facil solucion.

COMENTARIO OPCION D: No es una respuesta correcta, aunque tiene
buenas intenciones. La logistica inversa tiene i@éeres que el reciclaje.
La devolucién de productos, por ejemplo, tambiébed&atarse de forma
especial, asignando zonas especificas en el almam®o minimo..

ALY
¢ s

AYUDA PREG. 37:
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La logistica inversa es el término utilizado padaniificar el proceso de proyectar,
implementar y controlar un flujo de materia printa/entario en proceso, productos
terminados e informacién relacionada, desde elgpdet consumo, hasta el punto de
origen. Todo esto de una forma eficiente y lo n@sémica posible, con el propédsito
de recuperar su valor o el de la propia devolucion.

Sin embargo, también se encarga de la recupergaigriclaje de envases, embalajes y
residuos peligrosos; asi como de los procesos tdencede excesos de inventario,
devoluciones de clientes, productos obsoletosentavios estacionales.

Las directivas comunitarias obligan o van a obligarpoco tiempo a el uso de la
logistica inversa en la mayoria de productos.

La logistica inversa va a suponer una importantelueion en el mundo empresarial,
aunque aun en este momento su uso esta en urbajeghedio.

Existen empresas especializadas que se encardafl@ar la logistica inversa de, por
ejemplo, laboratorios farmacéuticd@de(difa Ofsa S.I).

Por otra parte, SIGRE es un Sistema Integrado dstidae (SIG) disefiado
especificamente para el sector farmacéutico, smade lucro, creado por iniciativa de
la industria farmacéutica y que cuenta con la ayktion de la distribucidon y las
oficinas de farmacia. Entre sus funciones estapeyan los envases que el sector pone
en el mercado a través de oficinas de farmacideslan tratamiento medioambiental
adecuado, tanto a los envases como a los restamedécamentos que pudieran
contener.

38.Por ultimo, tras familiarizarse con la empresa yn ta capacidad de tomar
decisiones para el futuro, teniendo en cuentatiea@dn econdmica actual a
nivel mundial, ¢qué medidas tomaria en la actudlpaa optimizar resultados
globales a medio y largo plazo y hacer creceremtamlad?

A. Dejar aparcada la innovacién tecnologica hasta pase la crisis
econdmica, tratando de mejorar los procesos asthalgta optimizarlos en
la medida de lo posible.
COMENTARIO OPCION A: Es una posible solucion, bastante segura y
estable, aunque quizas no sea la mejor de lasagsisu
B. Habra que abrir nuevos proyectos de innovaciorstiogi que permitan a la
empresa estar en una buena posicion en el momemtoaqcrisis se
reduzca, reduciendo otros costes, como podrial seved salarial de los
trabajadores (aunque este ultimo aspecto lo teadiréccion general).
COMENTARIO OPCION B: Es una repuesta que habria que estudiar
detalladamente junto a la direccion general, aurajyeziori no parece la
mejor solucion.
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C. Trataria de establecer relaciones duraderas centes y proveedores,
trabajar duro para minimizar el tiempo de trangpbesta el cliente final y
daria menos importancia a la innovacion tecnol6gRiaD, voice picking,
ERP’s, etc..) ya que ahora lo importante es quierite coja confianza en
nuestra empresa para un futuro.

COMENTARIO OPCION C: Es una posible respuesta, con buena
intenciones, aunque dejar aparcada la innovaciémolégica teniendo un
sistema ERP que empieza a arrancar, quizas na ssgdr opcion.

D. Apostaria por potenciar las nuevas tecnologiasfesmio en cuanto a
Internet y el comercio electronico, que facilitarial trato con toda la
cadena de suministros y, a la larga, nos bendhcaa forma notable. En
cuanto a RFID y demas tecnologias, no son pri@#an este momento
para un fabricante de medicamentos, aunque quizks seria para un
operador o distribuidor farmacéutico.

COMENTARIO OPCION D: Teniendo en cuenta que las anteriores
respuestas podrian ser correctas, al menos en, gstee parece la mas
acertada, aunque en tiempos tan inestables comaeelivimos...¢quién
sabe? El tiempo dira.....
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8.4. Glosario Términos Logisticos

GLOSARIO DE TERMINOS LOGISTICOS

ABC (Activity Based Costing)

El método ABC (Activity Based Costing o sistema de costo basado en actividades)es una solucién alternativa en el tratamiento de
los costes indirectos que plantea que, no sélo los productos y los servicios computen como costos directos, sino también aquellas
actividades no directas (operativas y administrativas) pero necesarias en la elaboracion y venta de los mismos.

Administracion de la cadena de
suministro(SCM, Supply Chain
Management):

La administracion y mando de todos los materiales, fondos e informacién relacionada en el proceso de la logistica desde la
adquisicion de materias primas a la entrega de productos acabados al usuario final.

Arrendamiento de camién

Una transaccion a corto plazo, generalmente de doce meses que le permiten el uso de un camién por un periodo especifico de
tiempo a un cliente, generalmente medido en "dias de arrendamiento”. El arrendamiento puede usarse para complementar una
flota privada o] arrendada
durante periodos cortos de alta necesidad, para ejecutar érdenes rapidas o volumen en exceso, 0 para probar nuevas rutas y
cauces de la distribucion.

Arrendamiento  de  Vehiculo de
servicio completo o “full service”

Es un sistema que le proporciona al cliente un vehiculo y una variedad de servicios de apoyo con un sélo pago del arrendamiento
mensual. Los arrendamientos de servicio “full service” (o servicio completo) pueden incluir caracteristicas como el mantenimiento
preventivo, atencion de emergencia y reparaciones en el camino, evaluaciones de equipo y especificaciones, combustible, apoyo
administrativo, apoyo al conductor y programas de seguridad.




Arrendamiento financiado

Simulador Conductual para la formacién en Gestidgistica Empresarial

A menudo, un acuerdo en el cual el cliente, al final del término del arrendamiento, asume propiedad del vehiculo o se proporciona
con una opcion de compra. El arrendatario es normalmente responsable por gastos de mantenimiento, impuestos y seguros

Assembled to order (ATO)

Estrategia que permite a un producto o servicio ser hecho bajo 6rdenes especificas, asi un gran numero de productos puede ser
hecho a partir de un naimero limitado de componentes comunes. Esto exige una planeacion sofisticada de los procesos para
anticiparse a la demanda cambiante para componentes internos o accesorios mientras se enfoca en el ensamblaje final del
producto para proveer un producto hecho a la medida para los usuarios.

B.O.M (Bill of Material)

La lista de materiales o B.O.M es un descripcion clara y precisa de la estructura de un producto, mostrando los componenentes
que lo integran, las cantidades y la secuencia de montaje. La lista de materiales viene definida por una estructura arborescente o
jerarquizada con niveles de fabricacién y montaje.

Backhaul

El movimiento del retorno de un vehiculo de su destino hacia atras a su punto de origen con una carga util.

Benchmarking

El proceso de comparar el desempefio contra las practicas de otras compafiias, con el proposito de mejorar la actuacion. Las
compafiias también pueden hacer una referencia interna. Rastreando y comparando la actuaciéon actual con actuaciones del
pasado.

Bibliografia:

Documento tomado de la Enciclopedia Multimedia de la Universidad de Méalaga, Espafia, adaptado por Bancomext
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Bill of Lading (BOL o B/L)

Simulador Conductual para la formacién en Gestidgistica Empresarial

Un contrato de envio entre un cargador (el consignador) para depositar una carga a un portador o entregar en otra parte (el
consignatario).

Business Intelligence Tools

Software que les permite a los usuarios comerciales ver y usar grandes cantidades de datos complejos. Los siguientes tres tipos de
herramientas son llamados las Herramientas de Inteligencia Comerciales:
1. Software de Andlisis multidimensional - Software que le da la oportunidad al usuario de observar los datos a través de una
variedad de dimensiones diferentes (también conocido como OLAP <Online Analytical Processing> o Proceso Analitico En linea).
2. Herramientas Query <busqueda> - Software que le permite al usuario preguntar por modelos o detalles en los datos.
3. Data Mining Tools - Software que automaticamente busca modelos significantes o correlaciones en los datos.

Cadena de suministro:

Movimiento de materiales, fondos, e informacion relacionada a través del proceso de la logistica, desde la adquisicion de materias
primas a la entrega de productos terminados al usuario final. La cadena de suministro incluye a todas los vendedores, proveedores
de servicio, clientes e intermediarios.

Cadena de valor

Una alianza voluntaria de compafiias para crear un beneficio econdémico para clientes y compartir las ganancias.

Canales de Distribucion

Los cauces de la venta apoyados por una empresa.
Estos pueden incluir ventas del menudeo, Ventas de asociados de distribucion (por ejemplo, venta al mayoreo), Ventas del
fabricante de equipo original (el OEM <Original Equipment Manufacturer>), intercambio de Internet o ventas del
mercado, y subastas de Internet.
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Canales Logisticos

Simulador Conductual para la formacién en Gestidgistica Empresarial

La red de cadenas de suministro participantes comprometidas en almacenamiento, manejo, traslado, transporte y funciones de
comunicaciones que contribuyen al flujo eficaz de los bienes.

Centro de distribucién (DC):

Un almacén de post-produccion para bienes finales.

Certificaciéon ISO 9001.:

La norma internacionalmente reconocida que establece los requisitos para un Sistema de Direccién de Calidad para una compafiia
de servicio. ISO 9001 es un acercamiento a manejar un negocio con respecto a la calidad. Alcanzar la certificacién es un proceso
riguroso, con mas de 130 requisitos que las operaciones deben cumplir.

Ciclo de Orden

El tiempo y proceso involucrados desde la colocacion de una orden al recibo del embarque

Ciclo de Tiempo:

El tiempo que toma para un negocio para recibir, surtir y entregar una orden a un cliente. Alguna vez sélo medido en dias, muchas
industrias miden ahora el ciclo de tiempo en horas.
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Cddigo del Arancel armonizado

Simulador Conductual para la formacién en Gestidgistica Empresarial

Un cédigo para describir todos los articulos numéricamente en el manejo de comercio internacional por la Organizacion Mundial de
Aduanas. Este cédigo se usa por paises para determinar obligaciones e impuestos por envios a través de las fronteras
internacionales.

Competencia basada en tiempo

Una estrategia del mercadeo competitiva basado en la habilidad de una compafiia de entregar sus productos a sus clientes mas
rapido que su competencia.

Computer-Integrated = Manufacturing
(CIM)

Es un método de fabricacion donde todo el proceso de produccion esta controlado por ordenador. Las entradas en tiempo real
estan controladas por sensores.

Consolidacion Outbound (break-bulk):

Consolidacion de varios embarques pequefios para varios clientes en una carga mas grande. Enviado a una locacion cercana a los
clientes; para después ser distribuidos en embarques pequefios a los clientes (también conocido como Pool Distribution).

Consolidacion:

Combinacion de dos o0 mas embarques con el propdsito de reducir las proporciones de transporte.

Costos de almacenaje de inventario

Una medida financiera que calcula todos los costos asociados con sostener una unidad en almacenamiento, normalmente
expresado como un porcentaje del valor del inventario. Incluye inventario en almacenamiento, almacenaje, obsolescencia,
deterioro o estropeo, seguro, impuestos, depreciacion y costo de manejo.
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Es una organizacion no lucrativa de personal comercial que esta interesado en mejorar sus habilidades en logistica y en la
direccién de la cadena de suministro. El Consejo trabaja en cooperacion con la industria privada y varias organizaciones con el
proposito de comprender y desarrollar del concepto de la logistica. Esto es logrado a través de un programa continuo de
actividades formales e informales, investigacion y discusiones disefiadas para desarrollar la teoria y entender el proceso logistico.

Council of logistics Management
(CLM):
CPFR (Collaborative Planning

Forecasting and Replenishment):

Datos y normas de procesos modelos desarrollados para la colaboracion entre proveedores y una empresa con métodos proscritos
para planear (acuerdo entre los compafieros comerciales para dirigir el negocio de una cierta manera); pronosticando (convenido-a
métodos, tecnologia y cronometraje para ventas, promociones, y ordenes de aprovisionamiento); y reaprovisionamiento
(generacion de la orden y cumplimiento de la orden). Las Normas de Comercio de Interindustrias Voluntarias (VICS, Voluntary
Inter-Industry Commerce Standards), un grupo dedicado a la adopcion del cédigo de barras y el intercambio comercial de datos
(EDI) en las industrias de autoservicio, ha establecido normas de CPFR para la industria de bienes de consumo que se publica por
el Uniform Code Council (UCC).

Cross-Docking

Cross docking es un sistema de distribuciéon en el que la mercancia recibida en un centro de distribucidon no es almacenada sino
preparada inmediatamente para su proximo envio. Es la transferencia de las entregas desde el punto de recepcién directamente al
punto de entrega, con un periodo de almacenaje limitado o inexistente. El cross docking se caracteriza por manejar plazos muy
cortos. Se necesita una gran sincronizacion entre todos los embarques entrantes y salientes (inbound y outbound).

D.R.P
Planning)

(Distribution Requirement

Planificacion de requisitos de distribucion.- Sofisticada técnica de planificacion en donde la demanda del consumidor fija el nivel de
inventario. Normalmente se encuentra en el moédulo de distribucién de cualquier ERP y utiliza el pronéstico para calcular los
maximos y minimos a mantener de cada producto en cada centro de distribucion. Este célculo de parametros puede ser dinamico
(recalcularse todos los dias) o estatico (calcularse una vez cada 3 o 6 meses por fuera y alimentarlo al sistema). Los esquemas
soportados por un sistema DRP son basicamente dos: Punto de reorden (con variantes de maximos y minimos, cantidad fija, entre
otras) y Frecuencia fija (se repone una cantidad fija 0 a un maximo cada X dias).

Desconsolidacién (Break-Bulk):

La separacion de una sola carga a granel consolidada en embarques individuales mas pequefios para entrega a los udltimos
consignatarios.
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Despilfarros
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Aquellas actividades, procesos, tiempo, espacio, materiales, etc., que no aumentan el valor del producto o servicio y que no son
necesarios para el sistema o proceso.

Despliegue de inventario

Una técnica para posicionar inventario estratégicamente para cumplir los niveles de servicio al cliente mientras de minimiza el
inventario y los niveles de almacenamiento. El inventario en exceso se reemplaza con informacion derivada a través de la
supervision del suministro, demanda, e inventario en reposo asi como en movimiento.

Dia de arrendamiento:

La unidad basica usada para medir las proporciones de utilizacion de flotilla por compafiias que estan en el negocio de alquilar
vehiculos. El nimero total de dias del arrendamiento registrado por las compafiias de arrendamiento de camion comerciales es un
indicador que mide la necesidad incremental del negocio para enviar productos.

Direccion de los recursos:

Una competencia que abarca la especificacion, compra, direccién, mantenimiento y disposiciéon de los vehiculos en el momento
apropiado, con el fin de aumentar el retorno sobre la inversion.

E-business (negocios electrénicos)

El termino derivé de términos tales como "e-mail" y "e-commerce". Es hacer negocio en Internet, no sélo comprando y vendiendo,
sino también brindando servicios a los clientes y colaborando con socios comerciales.

E-commerce (comercio electrénico)

Se define como la conduccion de transacciones financieras por medios electrénicos. Con el crecimiento del comercio en Internet y
la web, el e-commerce se refiere a menudo a las compras en las tiendas online en la web, también conocidos como sitios web de
e-commerce. También pueden ser llamadas "tiendas-virtuales" o cyber-tiendas. Puesto que la transaccion pasa por Internet y la
web, algunos han sugerido otro término: Icommerce (comercio de Internet), o icommerce. El E-commerce puede ser negocio a
negocio (Business to Business [B2B]) o negocio al consumidor (Business to Consumer [B2C]).
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E-Fulfillment
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El fulfilment es la etapa de la relacién entre un cliente y un proveedor que se da cuando este ultimo debe cumplir en tiempo y
forma con todo lo que prometid: entrega de los productos o servicios, nivel de calidad asociado, plazos establecidos, garantias
pautadas, entre otras alternativas. Por extension, el E-fulfilment es un conjunto de herramientas tecnolégicas orientadas a cubrir
esta situacion cuando se trata de operaciones realizadas a través del comercio electrénico. En esencia la estrategia del E-
fullfilment permite que una empresa lleve el producto correcto, al lugar adecuado, en el momento justo y con costos razonables.

E-Procurement

Es la compra de bienes y servicios realizada entre empresas (B2B), haciendo uso de Internet, no sélo como herramienta de
negociacion sino como instrumento de intercambio de informacion entre comprador y vendedor. Siempre considerado como parte
fundamental de todos los sitios dedicados al comercio electrénico, e-procurement es referido con otros nombres, principalmente
como supplier exchange o e-sourcing

Flujos continuos

El proceso de mantener en movimiento camiones cargados con cargas y choferes diferentes.

Geo-codigo

Identifica locaciones por el uso de tres, cuatro o cinco digitos como cédigos postales u otros identificadores (dependiendo del pais)
para permitir cartografia, planificacion y ejecucion de entregas.

Integracion vertical

Consiste en el aumento del niUmero de procesos productivos realizados por una empresa; en este tipo existen dos formas: la
progresiva y la regresiva; hacia adelante: produccion y comercializacion; hacia atras: produccién y generacién de insumos.
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Intercambio  Electrénico de Datos
(Electronic Data Interchange, EDI)

Simulador Conductual para la formacién en Gestidgistica Empresarial

Un formato normalizado para intercambiar datos comerciales. La norma es ANSI X12 y se desarrollé por el Data Interchange
Standards Association, ANSI X12 esta estrechamente coordinado con una norma internacional, EDIFACT. Un mensaje de EDI
contiene una cadena de elementos de datos cada uno de los cuales representan un hecho singular como un precio, numero de
modelo de producto, etc..., separado por un caracter delimitador. La cadena entera es llamada un segmento de datos. Uno o mas
segmentos de los datos identificados por un encabezado y un formulario de arrastre para un conjunto de transacciones, que es la
unidad de transmision de EDI (equivalente a un mensaje). Un conjunto de transaccién consiste a menudo en lo que normalmente
se contendria en un documento comercial tipico o formulario. Las partes que intercambian transmisiones de EDI son llamadas
asociadas comerciales.

Inventario

Los inventarios estan constituidos por los bienes de una entidad que se destinan a la venta o a la produccién para su posterior
venta, tales como son la materia prima, la produccién en proceso, los articulos terminados y otros materiales que se utilicen en el
empaque, envase de mercancia o las refacciones para el mantenimiento que se consuman en el ciclo de operaciones. Si se vende
hay un ingreso. Son los bienes o servicios en espera de ser utilizados los cuales se registran en el nivel de inventario.

Inventario de Bienes Terminados (FGlI,
Finished Goods Inventory):

Son productos completamente manufacturados, empaquetados, guardados y preparados para su distribucion.

Inventario manejado por el vendedor
(VMI, Vendor-Managed Inventory)

En el proceso de VMI, el vendedor asume responsabilidad por manejar el reaprovisionamiento del stock. En lugar de un cliente que
somete 6rdenes, el vendedor reaprovisionara segun sea necesitado. Este proceso a veces es llamado: inventario manejado por
proveedor (SMI, Suplier Managed Inventory) o co-manejo del inventario.

Just in Sequence

: El Just-in-Sequence (JIS) o Justo en orden, es una practica logistica contemporanea orientada al proceso de abastecimiento
(inbound) y que puede ser considerada una evolucién del proceso habitual de abastecimiento dentro de la logica del sistema Just
in Time, el cual defiende la necesidad de proveer al cliente correctamente, en la cantidad correcta y en el momento correcto. El JIS
afiade a esas tres necesidades basicas también la cuestion de la secuencia correcta de entrega.
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Justo a tiempo (JIT, Just in-Time)

Simulador Conductual para la formacién en Gestidgistica Empresarial

Una estrategia industrial que suaviza el flujo material dentro de las plantas industriales. JIT minimiza la inversion en inventario
proporcionando entregas oportunas, secuénciales de producto exactamente donde y cuando se necesita, de una multitud de
proveedores. Tradicionalmente una estrategia de automotores, esta introduciéndose en muchas otras industrias.

Logistica

Segun el Council of Logistics Management (CLM), logistica es el proceso de planear, implementar y controlar efectiva y
eficientemente el flujo y almacenamiento de bienes, servicios e informacion relacionada del punto de origen al punto de consumo
con el proposito de cumplir los requisitos del cliente y con el menor coste posible.

Logisticas integradas

Un comprensivo y amplio sistema de la cadena del suministro entera, como un sélo proceso, desde el aprovisionamiento de las
materias primas hasta la distribucién del producto final. Todas las funciones que componen a la cadena del suministro se manejan
como una sola entidad, en lugar de funciones individuales que se manejan separadamente.

LTL Carriers (Less Than Truckload
Carriers)

Compafiias que consolidan y transportan en camion embarques pequefios de carga utilizando una red de términos y puntos de
parada.

M.R.P

El MRP (Material Requirements Planning) o Planificador de las Necesidades de Material, es el sistema de planificacion de
materiales y gestion de stocks que responde a las preguntas de, cuanto y cuando aprovisionarse de materiales. Este sistema
sugiere ordenes las compra dentro de la empresa, resultantes del proceso de planificacion de necesidades de materiales.

Manejo del inventario

El proceso de asegurar la disponibilidad de los productos a través de actividades de administracién de inventario como planeacion,
posicionamiento de stock, y supervision de la edad del producto.
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Outsourcing
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Subcontratacién de funciones comerciales o procesos tales como servicios logisticos o de transportacién a una empresa externa,
en lugar de hacerlos internamente.

Es una lista en que se especifica el contenido de cada bulto de una operacién de exportacion.

Packing List
Herramienta basada en indicadores tipo Led o displays disefiada para el guiado de los tajadores en las tareas de recogida de
articulos, principalmente en la preparacion de los pedidos. El sistema de gestion del almacén indica las ubicaciones y/o las
cantidades de donde se deben recogerlos productos. incorporan un sistema de validacién del proceso.

Pick to Light
El proceso de escoger el producto de inventario y empacar en recipientes de embarque.

Pick/Pack (Picking):
Sacar del stock el item solicitado para proseguir una accion logistica: la preparacion de un pedido .

Picking
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Planeacion de la capacidad
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Planeacion especifica del nivel de recursos (por ejemplo fabricas, flotas, equipo, hardware de los sistemas y tamafio de la fuerza
de labor). Lo que le da soporte a la empresa para una mejor produccion.

Planeacién de manufactura

Definicién de la produccién diaria o0 semanal y horarios de la maquina por multiples plantas o lineas de produccion con el fin de
cumplir 6rdenes y prevision de demanda. Algunos médulos de planeacion de manufactura incorpora también la planeacion de las
materias primas.

Planeacion de recursos empresariales
(Enterprise Resource Planning, ERP)

Un término de la industria para el conjunto amplio de actividades soportadas por software de aplicacion de multi-médulo que ayuda
a un fabricante u otro asociado a manejar las partes importantes de su negocio, incluyendo la planeacién del producto, compra de
las partes, mantenimiento de inventarios, interaccién con proveedores, proporcionando servicio al cliente, y rastreo de drdenes.
ERP también puede incluir médulos de la aplicacidn para las finanzas y los aspectos de los recursos humanos de un negocio.
Tipicamente, un sistema de ERP se usa o0 se integra con un sistema de base de datos correlativo. El despliegue de un sistema de
ERP puede involucrar el andlisis considerable de los procesos de negocio, reentrenamiento a los empleados y nuevos
procedimientos de trabajo.

Planeaciéon de
(CRP -
Planning)

reposicion continua
Continuous Replenishment

Un programa que activa la fabricacién y movimiento de producto a través de la cadena del suministro cuando un producto idéntico
se compra por un usuario final.

Planeacion vy
Transporte

Programacién  de

Especifica como, cuando y donde transportar los bienes. La planeacion del transporte y la programacion de las aplicaciones puede
incluir restricciones de peso y medida, unién en transito, movimiento continuo, seleccién del modo o transportista, o planeacion de
la funcionalidad LTL (less than Truckload). o FTL (full truckload).

Planificacion de la cadena de

suministro

Tipicamente involucra actividades como crear un conjunto de proveedores, respondiendo a previsiones del comprador, o
generando previsiones de uso interno.

292



Planificacién de la demanda
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El proceso de pronosticar y manejar la demanda para productos y servicios hacia los usuarios finales, asi como para miembros
intermedios en la cadena de suministro.

Posposicion (Postponment)

El retraso planeado de actividades ultimas (por ejemplo ensamble, producciéon, empaquetamiento, etc.) hasta el Gltimo momento
posible en el cauce de la distribucion.

Racionalizacién del recurso

Un proceso que audita el transporte de una compafiia y los recursos de la distribucién y los compara contra un plan de cadena de
suministro 6ptimo.

Reaprovisionamiento (Replenishment)

El proceso de mover o resurtir inventarios desde una locacion de almacenamiento de reserva a una locacion primaria de picking.

Rendimiento sobre la inversién (ROI,
Return On Investment):

Es calculado tomando el valor de la inversion sostenido al principio del periodo de ROI comparado con el valor actual. En otros
términos: ((Valor actual) - (Valor inicial) + (Ingreso)) / (Valor inicial), dénde (Valor Actual) = (el numero de acciones totales actuales)
* (el dUltimo precio), (Valor inicial) = (nimero de acciones al principio del periodo - cualquier porcién vendida de acciones) * (el
precio del cierre antes de al periodo) + la "Costo Base" de cualquier accién agregada en este periodo (Compras, Reinversiones,
emisién de acciones, etc), e (Ingreso) = cualquier ingreso como Dividendos o Intereses (no Reinvertidos) y ganancias o perdidas
de ventas en este periodo.

Respuesta eficiente al consumidor
(ECR, Efficient Consumer Response)

Una iniciativa de la industria de supermercados y comestibles disefiada para reaprovisionar los estantes de la tienda basada en la
demanda del consumidor real en lugar de pronésticos de la demanda.
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Respuesta rapida (Quick Response)
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Una estrategia comercial para reducir inventario en la cadena y acortar el ciclo de tiempo de hechura, distribucion y venta de un
producto. La informacion del punto de venta se transmite electrénicamente hacia atras al proveedor de la tienda que es
responsable para el suministro adecuado de la tienda.

Rotacién de Inventario

El costo de los bienes vendidos dividido por el nivel promedio de inventario disponible. Este indicador mide cuantas veces el
inventario de una compafiia se ha vendido durante un periodo de tiempo. Operacionalmente, las rotaciones del inventario son
medidas como el total de los bienes al pasar por la cadena dividido por nivel del promedio de inventario para un periodo dado.

Sistema de  administracion  de
almacén (Warehouse Management
System, WMS)

Una aplicacion de software que maneja las funciones de un almacén o centro de distribucién. La funcionalidad de la aplicacién
incluye recepcién, almacenaje, manejo de inventario, Conteo de ciclos, permisos de tareas, planificacién de ordenes, asignacion de
orden, reaprovisionamiento, embalaje, envio, direccién obrera e interfaz de equipo de manejo de material, interfaces de equipo. El
uso de tecnologia de radio frecuencia junto con cddigos de barras proporciona las bases de un WMS, de entrega a tiempo e
informacién exacta en tiempo real.

Tercerizador de
(outsourcing)

operaciones

Una empresa que proporciona bienes y servicios como transporte y logistica a otra compafiia.

Third Party Logistic (3PL)

Transportacion, almacenaje y otros servicios relacionados con la logistica, que son proporcionados por compafiias empleadas para
asumir tareas que previamente fueron realizadas por el cliente.

Transporte Intermodal

gue transporta carga usando dos o mas modos de transporte. Un ejemplo seria carga en recipientes que podrian tomarse primero
a un puerto por camion, transportarlo por barco y tren, y finalmente transferiria a un camion para entregar a su ultimo destino.
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Transportista dedicado
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Un servicio contractual tercerizado que dedica a vehiculos y choferes a un sélo cliente para su uso exclusivo, normalmente hecho
en un circulo cerrado o una ruta fija.

Truckload (TL) Carriers

Compafiias que Transportan camiones llenos de carga directamente del punto de origen al punto de destino.

Unidad de Manipulacion

Bienes o agregacion de bienes en conjunto para propésitos de distribucion y logistica. Puede incluir un articulo individual en un
carton, los articulos combinados en pallets, o articulos transferidos en contenedores independientemente identificados, como
contenedores maritimos, vagones ferroviarios o remolques de camiones.

Unidad de mantenimiento de
existencias (Stock Keeping Unit, SKU)

Sistema de Numeracién que hace a un producto o articulo discernible de todos los otros.

Valor agregado

Valor incrementado o mejorado, basado en su funcionalidad o utilidad.

Velocidad de inventarios

La velocidad con que el inventario se mueve a través de un ciclo definido (por ejemplo, de recepcion a envio)
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La habilidad de acceder o ver los datos o informacién pertinentes que esta relacionada a la logistica y a la cadena del suministro.

Visibilidad

Punto de Venta o Point of Sale
PoS

Trabajo en Proceso
Wip

B2B (Business to Business)

Negocio a negocio. Consiste en el comercio electrénico entre empresas a través de Internet. Esto incluye la presentacién de
propuestas, negociacion de precios, cierre de ventas, despacho de pedidos y otras transacciones. Con este método se agiliza
notablemente el tiempo empleado para esta contratacion, ya que los pedidos a través de Internet se tramitan en tiempo real.
También abarata los costos del pedido, se pueden comunicar con otras empresas de lugares distantes, e incluso de otros paises;
por otra parte, el ahorro de tiempo es en si un valor econémico importante.

B2C (Business to Consumer)

El B2C (Business to Consumer) es una de las modalidades de comercio electronico en la que se busca la venta de productos
finales a un consumidor a través de Internet.
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