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			Objetivos

			–Conocer cómo funciona la organización de una empresa y sus actividades logísticas.

			–Conocer el plan logístico según el tipo de empresa atendiendo a la cadena de suministro.

			1.1.La empresa como unidad logística

			El concepto de logística ha evolucionado considerablemente a lo largo de la historia del desarrollo empresarial. Comenzó asociándose principalmente a la distribución, como una de las variables del Marketing Mix, pero en la organización de la empresa actual se entiende como un proceso muy complejo que afecta a varias áreas productivas.

			Para entenderlo mejor vamos a ver varias definiciones sobre el mismo concepto.

			Según la Real Academia de la Lengua Española (RAE) la logística puede definirse como:

			[image: ]

			Para el Centro Español de Logística (CEL) se entiende como:

			[image: ]

			Según el organismo profesional internacional Reverse Logistics Executive Council (RLEC), asociado a la Universidad de Nevada:

			[image: ]

			La logística es un término de origen militar, ya que los ejércitos fueron una de las primeras organizaciones que establecieron de forma planificada y estandarizada una serie de procesos consecutivos para que las provisiones llegaran a tiempo a los soldados que estaban en el frente de combate.

			En resumen, se puede decir que las actividades que pertenecen al campo de la logística son todas aquellas que se encargan de hacer posible que un producto que nace en el interior de una empresa llegue a las manos del consumidor en el tiempo y forma contratados.

			Su misión final se consigue implementando complejos procesos que logran poner en relación tareas como el aprovisionamiento de materias primas o la fabricación con la distribución al punto de venta a través de la planificación y gestión de la distribución de recursos materiales, técnicos e incluso humanos.

			Toda empresa necesita, para poder ser rentable a largo plazo, tener estructurada la función logística, aunque es cierto que cada organización debe adaptarla a sus propias necesidades ya que la complejidad de estos procesos dependerá de factores como el tamaño de la empresa, el sector en el que se enmarca, el tipo de productos que fabrica, los mercados en los que participa, etc.

			1.2.Organización funcional de la empresa

			Cada empresa está orientada a conseguir unos objetivos propios pero, para lograrlos, debe organizar las diferentes tareas, funcionalidades y procesos que le permiten ofrecer productos o servicios a sus clientes. Son misiones que deben estar delimitadas con un espacio, tiempo y orden específico dentro de las diferentes labores que se llevan a cabo dentro de la organización para conseguir llevar a cabo su función económica.

			La organización funcional de una empresa puede dividirse en cuatro grandes áreas funcionales:

			–Producción o fabricación

			–Compras

			–Financiero

			–Comercial o ventas

			1.2.1.Producción/Fabricación

			El sistema de producción de una empresa es el encargado de transformar en valor los productos o servicios que la empresa vende a sus clientes, normalmente a través del procesado de algún tipo de materia prima.

			[image: ]

			El concepto de producción o fabricación dentro de una empresa se entiende del siguiente modo:

			[image: ]Se entiende como producción a los diferentes procesos, técnicas y estrategias, aplicados de forma sistemática, a través de los cuales una empresa puede obtener unos determinados bienes y servicios e incrementar su valor para satisfacer la demanda de sus clientes.

			Ya desde el siglo XVIII diferentes autores empezaron a hacer aportaciones relevantes a lo que hoy en día se entiende como un campo de estudio dentro de las disciplinas de Dirección y Administración de Empresas.

			Adam Smith, considerado uno de los padres del capitalismo y la economía moderna, en su libro ‘Investigación sobre la Naturaleza y las Causas de la Riqueza de las Naciones’ (conocido simplemente como ‘La Riqueza de las Naciones’) establece que la división del trabajo es un factor determinante para un aumento de la productividad, que es la que crea riqueza.

			Otro de los pensadores de referencia en este ámbito fue el empresario Henry Ford, fundador de la Ford Motor Company, y que demostró en 1913 la importancia clave de las cadenas de producción mediante la fabricación a bajo coste de gran número de automóviles.

			[image: ]

			A partir de los principios planteados por otro pensador llamado Taylor (que buscaba el perfeccionamiento de la producción a través de la mejora de procesos que conllevarían una mejora de los resultados económicos), Ford materializó una mejora en los procesos de producción para conseguir mayores beneficios económicos basándose en la estandarización, microdivisión y organización de las labores de cada trabajador.

			Usando partes estandarizadas y un montaje más eficiente consiguió un gran volumen de oferta a bajo coste y en menores tiempos de producción, lo que le permitió a la compañía Ford bajar los precios de venta. Es lo que se conoce como Línea de Montaje.

			Para organizar su producción una empresa se debe conocer cuáles son los procesos que necesita y qué exigencias técnicas llevan asociados, por lo que es necesario plantearse cuestiones como la localización y distribución física de sus instalaciones, los tiempos, materiales y métodos que utiliza, la gestión de su personal, etc.

			Básicamente, la producción se organiza sobre 3 pilares fundamentales que son:

			–La clasificación de los procesos productivos.

			–El diseño de su propio sistema de producción.

			–El análisis y diagnóstico de costes asociados.

			Los procesos productivos están adaptados a cada modelo de negocio y pueden establecerse según factores como:

			–Los tiempos de producción, ya que puede ser continua o intermitente.

			–La gama de productos, que dependerá de si es una producción simple o múltiple.

			–La secuencia de trabajo, que puede llevarse a cabo en una o varias etapas según las necesidades.

			–La integración de la producción, en una o en varias plantas, según las necesidades y estrategias de la organización.

			Para diseñar el proceso que se debe seguir hay que tener en cuenta primero qué sistema tecnológico resulta más conveniente y en razón a él establecer los equipos que vamos a necesitar. Además, hay que valorar el volumen de producción que podemos asumir y el sistema de gestión de inventarios que requerirá, la localización de las sedes de producción y qué requerimientos de capital humano conllevarán. Por último es básico establecer un sistema de control de la calidad y uno de mantenimiento de instalaciones, que reducirán los costes de sustitución y reparación de productos, herramientas e instalaciones.

			En relación a todo esto se valorará la inversión necesaria para llevarlo a cabo, poniéndolo en relación con los costes fijos, variables, directos e indirectos que conllevarán los diferentes procesos y si se da el caso las diferentes instalaciones.

			[image: ]

			Variables de la organización de la producción:

			
				
					
					
				
				
					
							
							Clasificación de los procesos productivos

						
							
							–Tiempos de producción

							–Gama de productos

							–Secuencia de trabajo

							–Integración de la producción

						
					

					
							
							Diseño del sistema de producción

						
							
							–Selección del proceso

							–Determinación de la capacidad productiva

							–Fijación del nivel de inventarios

							–Localización y distribución en planta

							–Tareas y puestos

							–Calidad

							–Mantenimiento

						
					

					
							
							Diagnóstico de costes asociados

						
							
							–Costes fijos

							–Costes variables

							–Costes directos

							–Costes indirectos

						
					

				
			

			1.2.2.Compras

			El departamento de compras es el que se encarga de adquirir los productos y gestionar los servicios necesarios para que la empresa funcione.

			Lo que debe comprar depende básicamente de dos factores:

			–La actividad a la que se dedique la empresa, que puede ser industrial, comercial o de servicios.

			–El tamaño de la organización.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Actividad de la empresa

						
							
							Elementos que adquiere

						
					

					
							
							Industrial

						
							
							Materias primas y elementos auxiliares (envases, repuestos, maquinaria,…)

						
					

					
							
							Comercial

						
							
							Productos, bienes y en ocasiones servicios.

						
					

					
							
							Servicios

						
							
							Bienes que necesita para prestar su actividad o servicios que subcontrata porque no los puede prestar directamente.

						
					

				
			

			Sacar el máximo rendimiento al proceso de compras aporta grandes beneficios a la empresa por lo que es un proceso fundamental en su funcionamiento.

			El principal beneficio de optimizar las compras es que se reducen costes, lo que lleva asociadas una serie de oportunidades:

			–Al gastar menos se dispone de mayor capital de trabajo.

			–Se mejora la calidad de los productos porque se puede invertir en otras áreas.

			–Se mejora la competitividad global de la organización.

			Para que el departamento de compras funcione correctamente, su dirección, encarnada habitualmente en el Jefe de Compras, debe tener la autonomía suficiente como para autogestionarse en la toma de decisiones, lo que agiliza todos los procesos. También ayuda a lograrlo la automatización de las tareas que sean repetitivas o continuas, sean flujos de materiales o de información.

			[image: ]

			Además, “Compras” debe revisar periódicamente los servicios prestados por los proveedores que abastecen a la empresa de los artículos que necesita para funcionar, para asegurarse de que son los más beneficiosos que puede contratar y que los reciben al menor precio posible.

			El departamento debe contactar con proveedores alternativos, negociar mejores precios por compras en cantidad o valorar el adquirir otros materiales que cumplen la misma función (siempre que no perjudique excesivamente a la calidad final).

			Siempre que se pida un presupuesto hay que solicitar el precio del producto en diferentes cantidades o lotes para poder comparar realmente si compensa encargar más unidades en relación al dinero que ahorramos. Podemos hacer lo mismo con varios materiales para poder basar nuestra decisión en más elementos.

			Sin embargo, para un correcto funcionamiento el departamento de compras no puede trabajar solo, es necesario que se coordine con el resto de departamentos para conseguir una mejor trabajo con una inversión menor.

			Por ejemplo, para planificar lo que debe adquirir y programar el aprovisionamiento nunca debe perder de vista los objetivos establecidos por la dirección. Para lograrlo tiene en cuenta datos aportados por otros departamentos, como pueden ser:

			–Los presupuestos elaborados en el departamento financiero.

			–Las estimaciones de la cantidad de materia prima o servicios que van a necesitar en el departamento de producción.

			–Las ventas previstas por el responsable del departamento Comercial.

			–Los cálculos realizados por los encargados del almacenaje que estiman la reposición que necesitan.

			En las empresas medianas el departamento de Compras suele asumir por sí mismo las labores administrativas que conllevan la adquisición y entrega de suministros a través de la emisión y control de las Órdenes de Compra. Es un trabajo realizado en coordinación con los departamentos de Contabilidad y de Recepción (en las empresas que lo tienen) para asegurar que los pagos y los pedidos se realizan a tiempo.

			1.2.3.Financiero

			El departamento financiero es el encargado de distribuir los fondos de modo adecuado tanto para cubrir todas las necesidades ya existentes como para facilitar el acceso a posibles nichos de negocio o futuros mercados.

			Dentro de una empresa es de vital importancia que este departamento funcione de forma precisa y eficiente, ya que de él depende la responsabilidad de realizar una buena gestión empresarial.

			En muchas organizaciones está unido al departamento de Administración, ya que en la práctica son los que suelen encargase de trasladar al día a día las directrices del departamento Financiero.

			Las funciones básicas de un departamento Financiero son:

			–Fijar la dimensión económica y de negocio que va protagonizar la organización, así como planificar su crecimiento.

			–Establecer en qué va a invertir su capital la empresa.

			–Decidir la estrategia que se va a seguir para componer la financiación del negocio.

			Estas líneas de trabajo se traducen principalmente en dos grandes bloques de responsabilidad: la contabilidad financiera y la planificación estratégica.

			La contabilidad financiera enmarca tareas como el registro contable de las operaciones empresariales, la elaboración, defensa y presentación de las Cuentas Anuales y el registro y conservación de la documentación legar y financiera.

			La planificación estratégica por su parte engloba la elaboración del Plan de Tesorería, el Análisis de Estados Financieros, las Cuentas de Pérdidas y Ganancias y la planificación de inversiones y plan de expansión del negocio.

			Estas son las tareas generales en la mayoría de empresas, aunque cada una debe adaptarlas y ampliarlas según sus necesidades. Si, como ya se ha mencionado anteriormente, el departamento Financiero engloba al de Administración dentro de sus responsabilidades se encontrarán también:

			Todos los trámites relacionados con la facturación: emisión y recepción de facturas y albaranes a clientes y proveedores, control y recepción de documentación bancaria, etc.

			Gestión de cobros y pagos: cobros a clientes y pagos a distintas figuras como puede ser la plantilla, los proveedores o las administraciones (pago de impuestos). Debe llevar el control también de los movimientos y el saldo de las cuentas corrientes con las que efectuar estas labores.

			Control de la fiscalidad y documentación relacionada: son los trámites derivados de diferentes obligaciones como la elaboración y supervisión de los libros, los impuestos y otros pagos (IVA; IRPF; Retenciones a cuentas, etc.), la gestión de diferente documentación, etc.

			1.2.4.Comercial/Ventas

			El departamento comercial o de ventas es el que se encarga de que el cliente adquiera el producto o servicio que constituye la labor empresarial de la entidad. Debe dar salida a todo lo producido por la empresa a través de lo que se conoce como ‘fuerza de ventas’.

			En un principio el departamento Comercial/Ventas se entendía como un departamento más dentro de la organización empresarial que se encargaba de crear una red comercial a través de personas o establecimientos que representaban a la empresa y que hacían que los productos estuviesen a disposición de los consumidores (estableciendo la oportuna estructura de puntos de distribución).

			Con la evolución de las técnicas de comunicación y marketing a las funciones clásicas de este departamento se le fueron sumado otras relacionadas con:

			–El fomento de la necesidad de compra del producto por parte de los consumidores.

			–La investigación comercial, para tratar de averiguar el grado de satisfacción de los clientes, los posibles mercados, etc.

			–La promoción y publicidad, centradas en dar a conocer el producto a nuevos consumidores o fidelizar a los que ya existen.

			–El servicio post-venta para que el cliente permaneciera satisfecho con su compra.

			A medida que estas actividades iban creciendo en importancia, principalmente por un aumento de competitividad del mercado, los cambios de gustos de los consumidores y la influencia de la ya asentada ‘Sociedad de la Información’ la estructura del departamento Comercial/Ventas fue pasando a través de diferentes fases o etapas en las que se repartía el trabajo con el departamento de Marketing (que podía estar integrado en él o ser independiente).

			Se da por hecho que la Dirección de Ventas se ocupa de todas las actividades relacionadas con la venta, incluyendo la remuneración de la fuerza de ventas y la selección de vendedores. Por su parte, la dirección de marketing se va a encargar de todas las funciones y actividades propias del marketing como la planificación y desarrollo del producto o la distribución física.

			En la fase actual, en la que se encuentran la mayoría de medianas empresas y todas las grandes, constituyen dos departamentos separados aunque en continua coordinación, ya que en cierta medida la batuta la lleva el e Marketing, que incluso en muchas ocasiones se ha dividido además en diferentes áreas como las de comunicación externa (que puede englobar publicidad, relaciones públicas, presencia en redes sociales, etc), comunicación interna (principalmente centrada en las relaciones con los trabajadores y los proveedores), comunicación de producto, etc.

			El director de ventas y su equipo trabajan por alcanzar unos determinados objetivos o cifras de ventas, pero con una orientación básicamente a corto plazo. Si embargo, el trabajo de marketing se fija más a largo plazo y de manera estratégica para cubrir las expectativas y necesidades de los consumidores desde diferentes ámbitos, uno de los cuales es la red comercial y de ventas.

			[image: ]

			1.3.Actividades logísticas

			La logística en sí misma es una mezcla de actividades claves para el desarrollo de un negocio. Son los engranajes que hacen que la máquina funcione porque transmiten flujos de información y materiales para conseguir llevar a cabo una correcta labor empresarial.

			Aunque cada una engloba muchas actividades relacionadas, las principales áreas logísticas son:

			–Aprovisionamiento.

			–Producción.

			–Distribución.

			–Almacenamiento.

			1.3.1.Aprovisionamiento

			[image: ]

			Es un concepto que se suele confundir con el de ‘compras’ pero no son lo mismo, ya que el aprovisionamiento además las actividades de compra (que son a las que se limita el primero) se refiere también a la gestión, control y planificación de necesidades sobre los materiales y recursos.

			El aprovisionamiento como actividad logística se encarga de que una empresa, en cualquiera de sus funciones, disponga de la cantidad necesaria de un producto o servicio con la calidad adecuada en el plazo y lugar oportunos y siempre al menor coste posible.

			Se trata de una tarea muy importante porque:

			–Es una fuente de información vital para elaborar los presupuestos, pues sirve para identificar y clarificar la procedencia de los gastos en primera instancia.

			–Influye en la economía de la empresa en el sentido en que gestiona las existencias y las relaciones con los proveedores.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Tareas básicas del Aprovisionamiento

						
							
							
								
									
								
								
									
											
											Previsión, programación y planificación de necesidades

										
									

									
											
											Compras que suplan esas necesidades

										
									

								
							

						
					

				
			

			1.3.2.Producción

			La producción es una actividad estratégica de la empresa que se establece para lograr la máxima ventaja competitiva posible a través del sistema productivo, y siempre debe concordar con la estrategia empresarial general.

			Es un área funcional propia que toma decisiones determinantes para la organización sobre temas como son:

			–La estrategia en cuanto a temas como la calidad, tiempo, flexibilidad de la producción, etc.

			–Fija la capacidad de producción.

			–La tecnología a emplear en los diferentes productos y procesos.

			–La implementación y el equipamiento necesario para aplicar esos procesos.

			–La integración en la cadena de valor.
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			Estas decisiones son a largo plazo y afectan a las líneas estratégicas, pero dentro de ellas hay decisiones a corto plazo y coyunturales que conforman las ‘tácticas de producción’. Suelen formar parte de estas tácticas temas como:

			–Planificación y programación de la producción.

			–Control de producción y calidad.

			–Necesidades de personal y su cualificación (en concordancia con los departamentos de Recursos Humanos).

			
				
					
					
				
				
					
							
							Tareas básicas de la producción

						
							
							
								
									
								
								
									
											
											Planificación de la producción

										
									

									
											
											Control de la producción

										
									

									
											
											Proporcionar los productos necesarios para la producción

										
									

									
											
											Minimizar los costes de la producción

										
									

								
							

						
					

				
			

			Hay un enfoque en la gestión de la producción, conocido como ‘producción ajustada’, que se centra en procurar eliminar o reducir en la medida de lo posible todas aquellas actividades que no aporten valor. De este modo la calidad del producto aumentará mientras se reducen los costos de fabricación. Se basa en la eficiencia y en un enfoque real de las actividades que desarrollan la producción. Aunque este tipo de gestión es muy conocida por su aplicación en los mercados japoneses tuvo sus inicios en las ideas innovadoras de empresarios como Henry Ford.

			Llevar un control exhaustivo sobre los procesos de producción sirve para corregir determinados comportamientos en caso de que no se estén cumpliendo los objetivos previstos o para fortalecer aquellas conductas que sean beneficiosas. El control de la producción comprende supervisión de procesos como:

			–La calidad.

			–Las cantidades de materiales y recursos a través de módulos o centros de control.

			–El control de inventarios para trabajar con los niveles más ajustados posibles.

			–El control de costes asociados a sus labores.

			1.3.3.Distribución

			El trabajo de distribución comprende todas las labores necesarias para hacer llegar los productos o servicios desde la empresa al cliente, sea trasladándolos hasta los puntos de venta final o entregándoselos a intermediarios que se encarguen de su comercialización. En ocasiones, en lugar de ser movimientos de bienes y servicios entre la empresa y el cliente se aplica el término a los movimientos entre dos puntos, sedes, plantas,…de la misma compañía.
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			La organización del transporte y la distribución se entiende como los procesos de organizar y controlar las operaciones de transporte de mercancías para mejorar en lo posible el proceso logístico de acuerdo con las especificaciones establecidas, plazo y mínimo coste, garantizando la integridad y seguimiento de las mercancías durante el proceso, cumpliendo la normativa vigente a la que se vea sometida la actividad en cada caso concreto.

			Se centra en optimizar la gestión del flujo (y de evitar y reparar las interrupciones en él) de materiales (materias primas, componentes, subconjuntos, productos acabados y suministros) o de personas asociadas al proceso de distribución.
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			Algunas de las tareas llevadas a cabo por las actividades de Distribución, que abarcan fases de planificación, organización y control, son:

			–Lograr una mayor velocidad y calidad en las entregas mejorando los sistemas y técnicas de transporte, tanto interno como externo.

			–Asegurar la disponibilidad del productos.

			–Requerir menores inventarios en compras.

			–Mejorar la satisfacción de las necesidades del cliente.

			El entorno altamente competitivo en el que se enmarca el negocio empresarial y el mercado globalizado en el que se mueve deja patente la importancia de una buena gestión de la logística de distribución, que debe orientarse a satisfacer las necesidades de un cliente cada vez más exigente en lo que a parámetros como son el espacio o el tiempo de entrega.
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			Por ejemplo, si el cliente quiere comprar una camiseta de la Selección Española de Fútbol a principios de un mes de junio para tenerla de cara al Mundial o la Eurocopa y el distribuidor no consigue tenerla a tiempo sino que debe esperar 15 días, probablemente el cliente cambie de tienda, ya que no va a esperar a que se la traiga pues sería demasiado tarde.

			Lo mismo ocurre si queremos comprar un videojuego en la semana de su lanzamiento, si el distribuidor no puede servir el producto a tiempo y en cantidad suficiente a los puntos de venta los consumidores optarán por adquirirlo en otro establecimiento que sí lo tenga disponible de manera inmediata.

			1.3.4.Almacenamiento

			El Almacenamiento incluye todas aquellas actividades relativas a la recepción, comprobación y transmisión de órdenes de compra y es imprescindible para regular las diferencias entre la oferta de los bienes que produce la empresa y la demanda que hace de ellos el consumidor.

			Conlleva también la adecuación entre cantidades compradas y vendidas, lo que requiere la subdivisión de las compras efectuadas en grandes cantidades por la empresa para adaptarlas a las necesidades y hábitos de compra del cliente, que suele adquirir los productos en cantidades más pequeñas.

			Las decisiones sobre almacenamiento inciden en la elección del número, situación, tipo y características de los almacenes necesarios en función del servicio prestado al cliente y de las economías de escala que se puedan producir para atender la demanda del mercado.

			En todo caso, los almacenes pueden ser propios o arrendados según las necesidades y la capacidad financiera de la organización.

			La función de almacenamiento se complementa además con las tareas de manejo de los materiales y embalaje de los productos.
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			Al igual que en la distribución, en el almacenamiento los flujos de información son vitales para su buen funcionamiento, ya que inciden sobre temas como:

			–Procedimientos de las aplicaciones de pedidos de venta-inventarios.

			–Métodos de transmisión de información de pedidos.

			–Reglas de pedido.

			1.4.El plan logístico según tipos de empresa

			El tipo de actividad a la que se dedique una empresa será una de las variables fundamentales para determinar sus necesidades logísticas en todas las actividades que desempeñe.

			De este modo, inevitablemente, las exigencias de una empresa de ámbito industrial poco tendrán que ver con un negocio cuya actividad se orienta a la prestación de servicios directos.

			Aunque los tipos flujos dentro de la organización puedan ser similares, éstos deben adaptarse en cada caso a las demandas impuestas por la propia estructura interna del entramado empresarial.

			1.4.1.Industrial, comercial, servicios

			Para poder diferenciar claramente el tipo de requerimientos de cada empresa hay que tomar como punto de partida el tipo de negocio que lleva a cabo.

			Las empresas industriales compran materias primas y otros elementos para someterlos a un proceso de fabricación (proceso productivo) que los transforma antes de venderlos a sus clientes, que a su vez también pueden ser intermediarios hacia el cliente final. La misión fundamental de la logística es que la fábrica pueda elaborar sus productos de forma continua, supliendo el riesgo que supone una parada de las máquinas por el alto coste que conllevaría.

			Las empresas comerciales son las que venden a sus clientes productos que han adquirido a sus proveedores, sin efectuar prácticamente ningún tipo de transformación. Son más bien intermediarios hacia el cliente final.

			Dependiendo del tipo de empresa, las necesidades que comprende la función logística son distintas, aunque en ambos casos hay dos clases de flujos: de materiales y de información.

			Las empresas de servicios, aunque trabajen con elementos que suelen ser menos tangibles, ya que se dedican a ofrecer una actividad que los clientes adquieren para cubrir necesidades que no se centran en objetos materiales, el Plan Logístico también es fundamental, no sólo para asegurar una reducción de costes en el aprovisionamiento de materiales que se requieren para dar el servicio sino también para ofrecer una total orientación a la satisfacción del cliente. En este tipo de empresas también hay varios tipos de flujos: de materiales, de documentos y de personas.
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			1.4.2.La cadena de suministro de la empresa. Eslabones.

			La Cadena de Suministro es el modo en que los materiales se mueven a lo largo de distintas organizaciones desde las materias primas hasta la entrega de los productos terminados al cliente.

			En el proceso integra todas las empresas que participan en la producción, distribución, manipulación, almacenamiento y comercialización de un producto y sus componentes, en las ocasiones en que no sea una sola empresa la que asuma todas estas fases.

			El concepto incluye todas las actividades de gestión y logística ya que integra la oferta y la demanda tanto dentro como fuera de la empresa Es lo que se conoce como eslabones de la cadena y que da lugar a conceptos como cliente interno o de demanda y oferta interna. Esto se debe a que los flujos se entrelazan en cada eslabón pues lo que para uno es entrada para el anterior será salida.

			Uno de los aspectos fundamentales para asegurar el funcionamiento es la sincronización pues cualquier error creará un efecto en cadena en ambos sentidos (tanto hacia atrás como hacia delante) que provocará bloqueos en otros puntos.

			Compras.

			La compra es una de las tareas del proceso de adquisición y se desarrolla cuando las solicitudes de compra que ya han sido aprobadas se convierten en órdenes de compra en firme acordadas con un proveedor en concreto.
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			El proceso de compra se suele llevar a cabo de la siguiente manera:

			–El departamento de compra verifica que los productos requeridos en la solicitud de compra (que la puede cursar otro departamento de la organización) no están en existencias.

			–El departamento de compra pide y compara presupuestos sobre el producto, bien a proveedores habituales o bien a otros nuevos. En ocasiones se hace un informe comparativo para decidir cuál es el más conveniente.

			–Según la información que la empresa tiene de sus proveedores se decanta por uno en concreto y prepara una orden de compra acorde al presupuesto recibido.

			–La adquisición de productos se plasma mediante un formulario de orden de compra por escrito que se emite a los proveedores y en el que se suele incluir el número del presupuesto al que nos acogemos y que especifica la forma de entrega y pago

			Compras trabaja siempre teniendo en cuenta las siguientes pautas:

			–Todas las acciones, desde la solicitud de presupuestos hasta la verificación de la recepción de productos, deben quedar registradas en el Sistema de Información, que puede ser manual o informatizado. Esto sirve para dejar constancia de las tareas realizadas y para que éstas se puedan realizar garantizando la uniformidad en la preparación y ejecución de la compra, además de para facilitar las tareas de inventario.

			–Hay que seguir el protocolo que establece la política de compras de la empresa en concreto, ya que puede haber variaciones de una organización a otra.

			–La aprobación de las órdenes de compra respalda la conformidad con el uso de los productos adquiridos, por lo que deben ajustarse a las leyes y prácticas comerciales sobre esos elementos concretos.

			–Una vez realizado el pedido hay que ejecutar un seguimiento y control de calidad a su recepción, para asegurar que se cumplen las condiciones contratadas. Si no es así se procederá a la devolución de la mercancía.

			También se debe llevar un control sobre el incumplimiento de pedidos, para evitar volver a contratar con el mismo proveedor con el que hemos tenido algún tipo de problema o retraso, ya que no nos ha dado un servicio satisfactorio.
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							–Certificación de aspectos como:

							∙Seguridad.
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			En cuanto a la certificación de determinados aspectos se debe tener en cuenta lo que se llama Responsabilidad Social Corporativa o Responsabilidad Social Empresarial (RSC/RSE) tanto de la empresa contratante como del proveedor con el que acuerda sus servicios, ya que puede utilizarse como herramienta comercial y publicitaria al destacar los valores sociales de la marca.
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			Puede trabajar en muchos ámbitos pero los más habituales son el ecologismo, la solidaridad, el respeto a los trabajadores y la inclusión de grupos minoritarios.

			Suministro.

			El eslabón encargado del suministro asegura que todo el material fungible, artículos y mercancías necesarios para el desarrollo de las labores diarias de la organización estén disponibles para su correcta distribución y consumo. En algunas organizaciones se organiza como un área de responsabilidad delimitada y en otras, normalmente más pequeñas, se dividen sus tareas entre Compras y Almacenamiento.

			Las funciones propias de trabajo de Suministro son:

			–Supervisar y organizar el procedimiento de suministro de bienes, insumos y servicios.

			–Solicitar y gestionar todas las acciones necesarias para la adquisición y contratación de servicios y bienes en coordinación con Compras.

			–Administrar, controlar y verificar la recepción y salida de bienes del almacén de los mismos, para facilitar las labores e inventariado.

			–Supervisar y controlar todo tipo de bienes (inventariables, no capitalizables o incluso los artísticos y culturales en las empresas que los tengan) a través de un registro.

			El proceso de trabajo suele realizarse de la siguiente manera:

			–Se solicitan a Compras los materiales o equipos que haya que adquirir.

			–Una vez que Compras ha ejecutado la adquisición y controlado su entrega, el encargado de suministro recibe los productos junto con la factura o albarán.

			–Se verifica la cantidad y calidad de la mercancía y se le da entrada al producto.

			–Se elabora un informe de recepción para dejar constancia en el sistema de información para que cualquier departamento pueda manejar los datos.
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Definicién

Una Orden de Compra es el documento que un com-
prador entrega a un vendedor para solicitar determina-
dos productos. Para evitar posibles conflictos durante
la contratacion, la orden de compra debe contener una
descripcién exhaustiva de descripcion de las condicio-
nes de compra y las condiciones que los proveedores
deben cumplir. También se llama Nota de pedido.
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Definicién

El aprovisionamiento es el conjunto de actividades que
lleva a cabo una empresa para asegurarse el tener cu-
biertas sus necesidades de bienes y servicios externos
en relacién a la ejecucion de sus actividades.
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Importante

Invertir mucho dinero en exceso de stock puede provo-
car problemas de almacenamiento ya que tendremos
dificultades para albergar todo lo adquirido y ocasiona
también que haya menos dinero para otros gastos que
pueden ser vitales para el negocio.
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Definicién

Coste significa cuantificacién, en términos monetarios,
del conjunto de gastos necesarios para la produccién
de un producto (sea un bien o un servicio).
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Definicién

“La logistica es el proceso de planificar, implementar
y controlar eficientemente el flujo de materias primas,
productos en curso, productos terminados y la infor-
macién relacionada con ellos, desde el punto de ori-
gen hasta el punto de consumo con el propésito de
satisfacer los requerimientos del cliente.” (The Council
of Logistics Management. RLEC. Reverse Logistics
Executives’ Council.p.8)
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Importante

Actualmente en la mayoria de las empresas pequefas y
algunas medianas el departamento de Ventas/Comer-
cial y la Fuerza de Ventas estén incluidos dentro del de-
partamento de Marketing, que fija las lineas generales
en términos de promocién, distribucién, precio y carac-
terfsticas del producto.
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La Cadena de Montaje es el conjunto de instalaciones
destinadas a la fabricacién sucesiva de las distintas fa-
ses de un proceso industrial.
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Definicién

“La logistica centra su atencién en la gestion de flujos
fisicos y de informacién que comienza en la fuente de
aprovisionamiento y acaba en el punto de consumo”
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Importante

La variable tiempo es muy importante para cualquier
negocio, pero especialmente para aquellos que se ba-
san en moda, tecnologia o compra por impulso, ya
que si la entrega de un producto se dilata en el tiempo
el cliente puede optar por no adquirirlo.
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Definicién

“La logfstica es el conjunto de medios y métodos necesa-
rios para llevar a cabo la organizacién de una empresa, o
de un servicio, especialmente de distribucion”.
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Importante

Un producto adquiere su valor real cuando el cliente lo
recibe en el tiempo y en la forma adecuada y acorde a
lo que haya contratado o hayan fijado sus expectativas,
ademas de al menor coste posible, y para lograrlo se
trabaja sobre distintos ejes.
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Definicién

Se entiende como produccién a los diferentes procesos,
técnicas y estrategias, aplicados de forma sistematica,
através de los cuales una empresa puede obtener unos
determinados bienes y servicios e incrementar su valor
para satisfacer la demanda de sus clientes.
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La Cadena de Valor es un concepto teérico que aporté
Michael Porter en y que describe las actividades de una
empresa enfocadas a crear valor al cliente final.
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Operaciones y procesos de produccion
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Definicién

La organizacion del transporte y la distribucién se en-
tiende como los procesos de organizar y controlar las
operaciones de transporte de mercancias para mejorar
en lo posible el proceso logistico de acuerdo con las es-
pecificaciones establecidas, plazo y minimo coste, ga-
rantizando la integridad y seguimiento de las mercancias
durante el proceso, cumpliendo la normativa vigente a la
que se vea sometida la actividad en cada caso concreto.
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Importante

Se trata de que la empresa lleve a cabo un compor-
tamiento ético en diferentes ambitos, preferentemente
por voluntad e iniciativa propia en lugar de por pre-
siones sociales o de sus clientes, y que ademas haga
patente que en lugar de interesarse sélo por los bene-
ficios econémicos trabaja en pos de una sociedad con
un mayor bienestar generalizado.
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Definicién

“Producir es crear cosas o servicios con valor econé-
mico”






