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I. Objetivo

Proporcionar una metodologia que permita disefiar y coordinar los diversos sistemas y
actividades en la organizacion de una linea aérea en lo relativo a la cadena de
abastecimiento, de su red logistica, de proveedores, personal, informacién y todos los
recursos que involucra la entrega de productos y servicios desde un proveedor a un
cliente final.

Los beneficios de un andlisis situacional y el disefio o redisefio de los procesos de
abastecimiento nos aseguran incrementar disponibilidad de productos, reducir tiempo
al mercado y velocidad de respuesta, mejor nivel de servicio con el cliente, maximizar
capacidad productiva, optimizar el nivel de inventario, reducir obsolescencia,
optimizar procesos, mejor visibilidad y mejorar la calidad de proveedores.

Il. Propésito

Optimizar la mejora continua de los procesos para la agil y eficiente entrega de
productos y servicios demandados por las distintas areas en una linea area; necesarios
para soportar sus operaciones y que requieren del andlisis, disefio o redisefio de los
mismos para reforzar los objetivos establecidos en las funciones de abastecimiento:

- Menor costo de los materiales y servicios mediante el uso eficiente de los
recursos a través de los diversos procesos, visibilidad y reduccidén de los tiempos
totales de entrega.

- Reducir los costos de procesos mediante la automatizacion total de las
actividades que involucra las adquisiciones de bienes y servicios (sistemas ERP
integrados a los proceso).

- Optimizar las relaciones con los proveedores mediante el monitoreo y mejora
de su desemperio desarrollando modelos de negocio que integren los procesos
de compra-venta. En este punto la integracion de procesos y redes de negocio
electronico nos generaran ahorros, control y una mayor eficiencia.

lll. Alcance:

Es aplicable a todas las adquisiciones de materiales, componentes, equipos Yy servicios
gue demanda la operacion de una linea aérea independiente de su tamafo asi
como empresas del sector productivo aeronautico (ejemplo: Snecma America Engine
Services, Messier Services, ITR, etc.).



IV. Metodologia:

Tanto para el analisis situacional como para el disefio o redisefio de los procesos; en el
abastecimiento de bienes y servicios, se realizaran mediante el mapeo de los mismos.

Considerando desde luego que la definicibn de controles y mediciones del
desempefio cuantitativos estan fundamentados en el método cientifico.
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Introduccioén

Muchos expertos estan de acuerdo que el reto es construir redes de proveedores que
aprendan, mejoren y prosperen en sincronia con el negocio al cual soportan. La
historia muestra sin embargo que es mas facil decirlo que llevarlo a cabo. Algunas
corporaciones han creado cadenas de abastecimiento que superficialmente operan
pero no han modificado la naturaleza de sus relaciones con los proveedores. En
consecuencia la relacion entre fabricantes y abastecedores se ha estancado en
niveles muy bajos por década; muchas compaiias aun viven con el pensamiento que
maximizar sus ganancias es a expensas de sus proveedores sin ayudarles a alcanzar los
altos estandares que demandan sus productos o servicios.

Los elementos que ha contribuido a mi éxito profesional durante los ultimos 20 afios y
en los cuales considero relevantes, son:

1. No se puede mejorar lo que no se conoce; es darse la oportunidad de conocer,
entender y documentar los procesos.
Realizar una buena seleccion de aspectos vitales en los procesos y evitar
desgastar la energia en cuestiones triviales que no aportan valor.
Conciencia plena y situacional sobre los costos que involucran los procesos.
Controlar los procesos.
Medir los resultados que generan los procesos.
Estar muy atentos a la voz de nuestros clientes y dar una atencion efectiva a sus
necesidades. No olvidar que cuando un cliente nos exige resultados es sefial
gue aun somos de su interés para cumplir sus expectativas.
7. Implementar de manera conjunta actividades de mejora en los procesos con el
enfoque de apoyar la rentabilidad del negocio.
8. Integrar equipos que colaboran dando resultados extraordinarios y de calidad.
9. Mantenerse atentos a las condiciones o tendencias de los mercados.
10. Proponer cambios efectivos organizacionales y detectar oportunidades de
negocio que contribuyan a reducir costos 0 generar ingresos adicionales a las
empresas.

N

o0 AW

Puedo agregar que todas las técnicas y metodologias que se utilizan y ensefian en la
administracion del abastecimiento para una linea aérea se ha originado en la
industria de manufactura y hemos desarrollado dentro de la industria aeronautica la
capacidad de implementarlas en un negocio que se torna complejo para la parte de
mantenimiento tanto preventivo como correctivo, sumando ademas que siendo un
negocio altamente regulado, nos resta flexibilidad en la vida diaria por cuestiones de
aplicabilidad, actualizacion, obsolescencias y diversidad de flota entre otras; en
adicion, los negocios se estan reinventado y reorganizando continuamente para
cumplir con las demandas de un mercado globalizado.
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Puedo concluir que la experiencia profesional plasmada en este trabajo esta
enfocado a apoyar el reto de actualizar los conocimientos llevados a la practica en el
abastecimiento de materiales que son un activo bastante caro y que pueden ser
reemplazados con un activo no tan caro llamado “Informacion”, considerando que la
informacién debe ser oportuna, precisa, confiable y consistente; y que contando con
estos elementos, podemos mantener menores inversiones en inventario, reducir los
costos de logistica, entregando a nuestros clientes productos de calidad de manera
oportuna.



Capitulo 1
Definiendo Procesos

Bajo el esquema que exista de Administracidn y sus modas es necesario enfocar
nuestra atencion hacia la mejora continua de procesos; esto requiere como primer
paso la definicion de nuestros procesos actuales, con el fin de conocer e identificar la
situacion presente de los mismaos.

Definir un proceso es identificar sus limites, salidas, clientes, entradas, proveedores, y
representar graficamente las actividades que lo conforman.

Es importante saber que no podemos mejorar lo que no esta controlado, no podemos
controlar lo que no se mide y no podemos medir lo que no se ha definido.

Una metodologia en la definicidn de procesos puede ser la siguiente:

1. Reunirse con los integrantes de su equipo de trabajo para analizar, definir y
documentar los procesos del area de trabajo respectiva.

2. ldentificar los procesos de su area, sus duefios y seleccionar los vitales. Se
recomienda que se defina en un principio, solo los procesos centrales
(aplicando el principio de Pareto); un proceso central puede estar integrado de
otros procesos.

3. Definir los limites de los procesos seleccionados. Todo proceso tiene un principio
y un fin; y estos deben ser fijados por los duefios de los procesos de acuerdo con
sus clientes y proveedores. Esta actividad es de vital importancia ya que definira
las fronteras entre procesos y evitara que existan zonas de actividades sin duefio
0 con dos dueiios. Para toda salida existe un cliente y para cada entrada un
proveedor.

4. ldentificar la(s) salida(s) del proceso y especificaciones. La salida(s) de un
proceso es el producto o servicio que resulta de las actividades realizadas en el
proceso y esta dirigida a nuestros clientes internos y/o externos. Una salida tiene
las siguientes caracteristicas:

Es definida por un sustantivo (ejem. “Factura sin errores”).

Tiene caracteristicas medibles.

Es el resultado tangible de nuestro proceso.

Es lo que quiere nuestro cliente interno y/o externo.

Toda salida tiene uno o mas clientes; si existen salidas sin clientes, no tiene
razon de ser.

Tiene la capacidad de mostrar si el proceso es consistente o no.

P00
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5. Definir quién es el cliente que recibe la salida. El cliente es la persona, puesto
y/0 departamento para quien se crea la salida de nuestro proceso; y tiene las
siguientes caracteristicas:

P00 D

Puede ser interno o externo.

Utiliza la salida de nuestro proceso.

Es quien compra nuestra salida (real y/o figurativamente).
Su satisfaccién es la meta de nuestro proceso.

Es la parte mas importante de nuestro proceso.

6. Elaborar el diagrama de flujo del proceso. Es la representacion grafica donde se
detallan, paso a paso las actividades de un proceso. Es importante realizar un
diagrama de flujo del proceso porque:

Qoo

-

g.
h.

Provee una vision del proceso actual. Detecta mejoras obvias.

Muestra los roles y relaciones.

Ayuda a explicar el proceso como un sistema.

Actia como una herramienta para la preparacion de procedimientos
escritos y listas de verificacion.

Indica de una forma agil la complejidad y repeticion de tareas, etc.
Provee guias para identificar donde recolectar datos (donde, cuando,
como).

Ayuda a documentar y estandarizar el proceso.

Actiua como una herramienta de ensefianza.

Si no puedes hacer un diagrama de flujo de tu proceso, probablemente no
conozcas el mismo.

7. ldentificar los insumos que requiere el proceso y especificaciones. Es todo lo que
necesitamos para realizar las actividades de nuestro proceso. De manera
general tienen las siguientes caracteristicas:

Qoo

Son definidos por sustantivos concretos.
Son salidas de el proceso anterior

Tienen caracteristicas medibles.

Todo insumo corresponde a un proveedor.

Ejemplo: Pedidos en diskette, por valija y a tiempo, dia y hora acordados.

8. Determinar los proveedores de los insumos. El proveedor es una persona puesto
o departamento de quien recibimos los insumos. Un proceso puede tener uno o
varios proveedores y tienen las siguientes caracteristicas:

a. Puede ser interno o externo



b. La salida de su proceso es insumo para el nuestro
c. Nosotros compramos su salida (real y/o figurativamente).
d. Nuestra satisfaccion es la meta de su proceso.

9. Documentar todos los pasos anteriores. El documento donde se define el
proceso siempre debera contener la siguiente informacion:

Departamento y persona que lo elabord.
Fecha de realizacion.

Fecha de ultima revision.

Tipo de proceso: Actual o propuesto.
Departamento y persona que autoriza.

P00 D

Toda vez que el proceso se ha definido, proceda a reunirse con sus clientes para fijar
las especificaciones de las salidas y con sus proveedores para la de los insumos.

Los clientes deben estar satisfechos con lo que reciben de nuestro proceso, es por
esta razobn que debemos estar muy cercano a ellos. En contra parte, nuestro
proveedor es socio de nuestro proceso y en general dependemos de él en cuanto a
recibir insumos de calidad y por supuesto que afectara a los que entreguemos a
nuestros clientes. El proveedor, procesador y cliente deben tener muy claro la
necesidad de trabajar juntos e identificar cuestiones claves de sus respectivas
relaciones.

Durante las reuniones con nuestros clientes debemos dejar claras las respuestas a:

a) Que quiereny que no reciben de nuestro proceso (Oportunidad).
b) Que no quieren y estan recibiendo (Eliminar).

c) Que quieren que si reciben (Mantener).

d) Que no quiereny no reciben (Prevenir que nunca pase).

Nuestros proveedores deben cuestionarse lo mismo con respecto a los insumos que sus
procesos nos brindan, y nosotros estamos obligados a apoyarles para que mejoren.

Toda vez que se han detectado las areas de oportunidad, nos toca concertar con
clientes y proveedores los planes de accidon a implementar y seguir.



Ejemplo de mapeo de un proceso central es el que a continuacion pueden ver y en cual he fundamentado mi
experiencia en el area de abastecimientos (figura 3.1ay 3.1b):

@ Unit Manager @ %*upp ier/Subcon ‘

; @ |

L . ©

T ranspor <
F—rebars g >
T ’hWareHouse E}
e-order Process m

1 ; @1
12d T—
‘ [ ! aintenance
1’ Customer Servs. Computer ———

$ System @

" conomes @

xport/Impo
[ - 3

Fig. 3.1a - Mapeo de Proceso de la cadena de abastecimiento
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Capitulo 2
Marco Legal

Para la eficiente operacién y administracién, las empresas aéreas necesitan de una
cantidad importante de diversos equipos, materiales, articulos, insumos y servicios, por
lo que requieren de un sistema de abastecimiento que permita satisfacer en forma
oOptima dichas necesidades.

Se puede indicar que aun cuando cualquier manual sobre las diversas actividades de
abastecimiento no esta sujeta a la regulacion de las autoridades aeronauticas o de
Norma Oficial Mexicana especifica, se deberan tomar en consideracion lograr
uniformidad con otros documentos de las aerolineas que si estan regulados como es
el caso de el Manual General de Mantenimiento (MGM), el Manual General de
Operaciones (MGO), el Manual General de Mantenimiento y Procedimientos de Taller
(MGMyPT).

Toda actividad relacionada con el abastecimiento de una linea aérea se debera regir
por lo previsto en los siguientes instrumentos:

Ley de aviacion civil .
Reglamentos y disposiciones de la DGAC, FAA, EASA.
Reglamentacion sobre Mercancias Peligrosas de IATA.
Manuales y/o circulares emitidas por los fabricantes de las aeronaves, partes y
componentes.
Politicas y procedimientos propios de las empresas.
Marco Juridico del Sistema Aduanero Mexicano.

0 Aspecto Fiscal.
Aspecto de Operacion.
Aspectos de Fomento.
Otras leyes y disposiciones aplicables.
Acuerdos y disposiciones Internacionales.
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Capitulo 3
Proceso para la Planeacion de los Inventarios

El inventario es considerado un activo bastante caro y que podemos reemplazarlo
con uno menos caro llamado informacién; la cual debe ser oportuna, precisa,
confiable y consistente.

En base a lo anterior, podemos concluir que la planeacién de inventarios tiene como
principal materia prima la informacion relativa a la clase de material, su utilizacion, su
aplicacion, los programas de mantenimiento y los planes estratégicos de las
empresas.

3.1. Mantenimiento al catalogo de partes

Esta actividad es necesaria e independiente de los sistemas de informaciéon o
administracion con los cuales cuente la empresa; la funcion fundamental es crear las
estructuras de informacion que son requeridas para la adecuada identificacion y
clasificacion de los materiales que se utilizan en las actividades de mantenimiento en
una linea aérea.

La informacién debe incluir aspectos de identificacion basicos como:
a) Numero de Parte (Part Number).
b) Especificacion del fabricante (OEM specs).
c) Caddigo del fabricante (Federal Supply Code).
d) Descripcion (Description).
e) Referencia a su localizacion en los manuales (Manual Reference).
f) Tipo de material (Spare Part Class) :

+ Materia prima (Raw material)

+ Consumible (Expendable)

+ Rotables (Repairable)

+ Herramienta (Tool)

+ Equipo sujeto a calibracion (Equipment subject to calibration)

g) Cantidad por ensamble (aeronave o motor) (QPA/QPE).
h) Sistema de la aeronave al que pertenece (ATA System).

+ Cuando una parte aplica a muchos sistemas se le denomina que es
una parte estandar, como ejemplo existen Numeros de Parte de
tornillos y tuercas que se utilizan en muchas partes de la aeronave

i) Unidad de medida (UOM).

}) Unidad de compra (UOP).

k) Unidad de despacho (UOI).

) Aplicabilidad a la flota aérea (Effectivity).



m) Esencialidad en la operacion.
+ Esencial (No go)
+ Algunas veces (Sometimes go)
+ No esencial (Go)
n) Valor de adquisicion.
0) Material técnico o de uso general.
p) Si es mercancia peligrosa (HAZMAT).
q) Datos del fabricante original (OEM).
r) Si es afectado por programas de mantenimiento: Hard Time (HT), On
condition monitoring (OCM), Condition Monitoring (CM).
s) Su estatus en el inventario: activo, obsoleto, en proceso de cambio, etc.
t) Elndmero de lote de compra.
u) El pedimento de importacion.
v) Lalocalizacion dentro de los almacenes o en la red de distribucion.
w) Si su abastecimiento es por contrato o por evento.
X) Tiempo de entrega estandar del proveedor.
y) Si el material cuenta con numeros de parte alternos y su condicion.
+ Totalmente intercambiables
+ En un solo sentido
+ Sujeto a lo indicado en los manuales del fabricante
z) Historial de su utilizacion.
aa) Adquisicion Local o Internacional.
bb) Clasificacion ABC en el Inventario.
cc) Condiciones de almacenamiento.
+ Temperatura
+ Empaque especial
+ Caducidad

Los criterios de una empresa a otra pueden variar sin embargo es indispensable contar
con los aqui mencionados y poder establecer una base maestra de materiales donde
se almacene la informacion sobre las partes que una empresa compra, almacena,
utiliza, comercializa y fabrica.

En este proceso aun cuando participan diversas areas de la compafia, hay dos
duefios del proceso que tiene una participacion vital y sin la cual solo se tendra
informacién incompleta, estas son:

Ingenieria de la aerolinea (motores, planeadores y componentes) esto es debido a
gue son los responsables de mantener la informacién técnica actualizada asi como
los programas de mantenimiento respectivos; ellos son los que mantienen contacto
directo y constante con los fabricantes de aeronaves, motores y sus componentes. En
consecuencia cualquier actualizacion relativa a los materiales o que afecta a los
mismo, son recibidas en estos departamentos.
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Adquisiciones 6 compras: las actualizaciones en tecnologia o alternativas de partes
en muchas ocasiones son detectadas al momento de estar cotizando en el mercado
los materiales, esta informacion debe ser validada y autorizada por las distintas areas
de ingenieria

Establecer un proceso para el flujo de la informacion técnica y actualizacion de los
catalogos de partes en los sistemas de administracion de inventarios es importante y
contar con ello es imperativo.

3.2. Planeacion de Materiales

Planeacion es el proceso por el cual se obtiene una vision del futuro, en donde es
posible determinar y lograr los objetivos, mediante la eleccién de un curso de accion.

La planeacién toma relevancia ya que propicia el desarrollo de la empresa, reduce al
maximo los riesgos, maximiza el rendimiento de los recursos Yy el tiempo de los
procesos.

De manera puntual, la planeacion de materiales o requerimiento de materiales
representa un Sistema de Administracion usualmente soportado con un software,
teniendo como base la planeaciéon de la produccion y el sistema de control de
inventarios utilizados en los procesos productivos de las lineas aéreas (Mantenimiento
programado y no programado, reparacion de componentes, etc.). Este sistema
intenta dar a conocer simultaneamente tres objetivos:

» Asegurar materiales y productos que estén disponibles para la produccion y
entrega a los clientes.

» Mantener los niveles de inventario adecuados para soportar la operacion.

» Planear las actividades productivas, compromisos de entrega y las acciones de
compra.

Es entendible que las aerolineas tengan dificultades para decidir:
+ Cuanto gastar en materiales.
+ Cuales partes son realmente necesarias.
+ Cuanto de cada parte se debe mantener.
Varios factores deben ser considerados cuando se esta decidiendo sobre estas

opciones. La meta es proporcionar la informaciéon mas completa y apoyar la toma de
las decisiones.
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En adicién y con objeto de asegurar el despacho de los vuelos es esencial:

+ Tener el inventario antes del inicio de operaciones.

+ Las 6rdenes de compra deberian ser colocadas con tiempo suficiente antes
de la recepcidn de las aeronaves; existen materiales que tiene largos
tiempos de fabricacion y entrega.

+ Un aprovisionamiento inicial es requerido y debe incluir componentes
denominados LRU’s (Line replacement Units), partes estandar, materias
primas, filtros, lineas hidraulicas, kits de reparacion, lamparas, por mencionar
algunos.

Finalmente la planeacion de los materiales debe responder a cuestiones
relacionadas hacia cuanta inversion en inventarios es necesaria para amaortiguar
fluctuaciones en los prondsticos, demanda de los clientes y los tiempos de entrega.
Asimismo una de las mayores razones de la existencia de la planeacion de
materiales es la de mantener un equilibrio y reconciliar conflictos potenciales de los
objetivos:

+ Maximizar el Nivel de Servicio al Cliente.

+ Maximizar la eficiencia de Compras y Produccion.
+ Minimizar la inversion en Inventarios.

+ Maximizar las ganancias del negocio.

3.3. Consumo técnico y general

Todo material que solo puede utilizarse una vez; generalmente es un tipo de material
a granel tal como combustible, lubricantes, adhesivos, pinturas, quimicos, tornillos,
bujes, tuercas, arandelas, empaques, etc., que son requeridos por los procesos de
mantenimiento y reparacion de aeronaves, motores, equipo y componentes.

3.4. Rotables

Es un material que puede ser econdémicamente restaurado a una condicion utilizable
y en el curso de operacion normal se puede realizar de manera repetitiva mas alla de
la vida del equipo de vuelo al cual esta relacionado. Las partes rotables deben
siempre contar con un numero de serie de acuerdo a lo especificado en el FAR
121.380 (Ref FAR 121).
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3.5. Materiales para mantenimiento programado y reparacion de unidades en
talleres propios

La lista de partes para el mantenimiento programado es una representacion de las
partes requeridas para soportar los intervalos de mantenimiento de una aeronave,
motor o componente.

Las tareas no estan limitadas por un tipo o intervalos; ellas pueden incluir revisiones por
letras (A,B,C,D, etc.) o tareas basadas en intervalos de horas, meses, ailos 0 como un
requerimiento de las autoridad aeronautica del operador.

Las tareas de mantenimiento programado siempre generan requerimientos de
materiales; la lista de partes para soportar el mantenimiento programado estan
basadas en el documento denominado MPD (Maintenace Planning Data Document)
para cada modelo particular de aeronave. La informacion de este documento
incluye como minimo la tarea del MPD, la frecuencia de la tarea, el NUmero de Parte
del material requerido , cédigo del fabricante, cantidad por aeronave y descripcion
de la tarea.

Los intervalos siguientes son ejemplos tipicos para una aeronave:

I. "A" Check - Frecuencia cada 100 horas. Principalmente revision visual y
partes especiales.
II. "B" Check - Frecuencia Intermedia.
lll. "C" Check - Frecuencia cada 1,500 horas. Orientado a zonas e
instalaciones. Usualmente se desarrolla en fases
IV. "D" Check - Frecuencia cada 18,000 horas. Mantenimiento mayor.
Incluye revisiones estructurales.

Ejemplo de los intervalos de mantenimiento lo podemos ver en la tabla 3.5a.
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SMPL - SCHEDULED MAINTENANCE PROVISIONING LIST
TYPICAL 787
MPD PART NUMBER
NO. INTERVAL [NOUN FSCM | APL/ENG QPA |TASK DESCRIPTION
21-005-00 8000 FH |71010900HD1 73030 ALLALL 1 Discard the Upper Recirculation Fan HEPA AIR FILTER.
Filter - HEPA
21-010-00 3000 FH |P&09787 73030 ALL/ALL 2 Discard the Lower Recirculation Fan HEPA-APS AIR FILTER.
Air Filter
21-015-00 30000 FH |TDB ALL/ALL Discard the Lower recirculation Fan CHECK VALVES.
21-020-00 6000 FH |7010807HD1 73030 | ALLJALL 50 |Discard the Galley Vent FILTERS.
Galley Vent Filter varies
21-025-00 8000 FH |7010301HO1 73030 ALLALL 1 Discard the Forward EE Cooling barrier FILTER.
Barrier Filter
21-030-00 8000 FH |7010401HO1 73030 ALLJALL 1 Discard the Aft EE Cooling Barrier FILTER
Barrier Filter
21-070-00 12000 FH |7003608-1, -2 73030 ALLJALL 1.1 |Restore (off aircraft) the Primary/Secondary Air Conditioning pack, Power Electronics Cooling System
Heat exchangers {PECS) and Forward Cargo Air conditioning (FCAC) if installed HEAT EXCHANGERS.
7003609-3, -4 73030 1.1
FCAC
21-110-00 G000 FH |7011042H1 73030 ALUJALL 2 Discard (replace) the Moisture Control System Zonal Dryer Air FILTER
Filter, Dryer

Tabla 3.5a - Intervalos de los programas de mantenimiento avion Boeing 787

Para los componentes, existe un documento denominado CCM (Component
Maintenance Manual - Manual de Mantenimiento del Componente) y cubre los
requerimientos para determinar los proceso de mantenimiento preventivo y correctivo
requerido para la revision y pruebas que determinan que las partes pueden ser
retornadas a servicio satisfactoriamente; en este manual se determina qué puede ser
recuperado (existiendo un nivel de desecho) y las partes que siempre se reemplazan.

Para el caso de motores, existe un manual especifico que determina los criterios de
acuerdo al nivel de mantenimiento, este manual es denominado ESM (Engine Shop
Manual - Manual de taller para el Motor).

3.6. Liberacion y seguimiento de requerimientos para reabastecer los almacenes

El diagrama de proceso ilustrado en la figura 3.6a, es uno que en la practica ha

demostrado dar excelentes resultados y que cubre todos los aspectos para la
liberacidon y seguimiento de todo tipo de solicitud por parte de las areas técnicas.
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Figura 3.6a — Diagrama de proceso para la liberacion y seguimiento de requerimientos de materiales
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3.7. Desarrollo de modelos para planeacion

El desarrollo de los modelos para planeacién surgen por la necesidad de adquisicion
de los materiales y un adecuado control del inventario, ya sean productos terminados,
productos en proceso, materias primas o componentes.

Podemos decir que los modelos para planeacion de inventarios son sistemas que
fusiona el Control de Inventarios y su Programacion, que responden a las interrogantes
¢ Qué comprar?, ;Qué cantidad comprar?, ¢ Cuando liberar la orden?

Los modelos deben tener el objetivo de disminuir el volumen de existencias a partir de
la liberacion de los requerimientos en el momento adecuado segun los resultados del
Plan Maestro de Produccion (figura 3.7a)

Disefos de

Ingenieria
Catalogo de 9

Materiales Yy
Procesos

Plan de
Requerimientos
de Materiales

Fig. 3.7a - Modelo para la Planeacion de Requerimiento de Materiales
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Plan Maestro de Produccién PMP, MPS ( Master production schedule)

Plan maestro detallado de produccién, que nos dice en base a los requerimientos de
los clientes y los prondsticos de demanda, qué productos o servicios finales hay que
ejecutar y en qué plazos debe tenerse terminados.

Otro aspecto basico del plan maestro de produccion es el calendario de fechas que
indica cuando tienen que estar disponibles los productos finales. Para ello es necesario
limitar el horizonte de tiempo que se presenta ante la empresa en intervalos de
duracion reducida y que se tratan como unidades de tiempo.

Habitualmente se ha propuesto el empleo de la semana laboral como unidad de
tiempo natural para el plan maestro; pero debe tenerse en cuenta que todo el
sistema de programacion y control responde a dicho intervalo una vez fijado, siendo
indistinguible para el sistema la secuencia en el tiempo de los sucesos que ocurran
durante la semana. Debido a ello, se debe ser muy cuidadoso en la eleccion de este
intervalo basico, debiendo existir otro subsistema que ordene y controle la produccion
en la empresa durante dicho intervalo.

La funcidon del plan maestro se suele comparar dentro del sistema basico de
programacion y control de la produccion con respecto a los otros elementos del
mismo. Todo el sistema tiene como finalidad adecuar la produccion a los dictados del
programa maestro. Una vez fijado este, el cometido del resto del sistema es su
cumplimiento y ejecucién con el maximo de eficiencia.

La planeacion de necesidades de materiales, es un sistema de planificacion de la
produccion y de gestion de stocks que responde a las preguntas:

+ ;Que?
+ ¢/Cuanto?
+ ¢;Cuando?
Se debe fabricar y/o aprovisionar.
El modelo debe estar fundamentado en dos ideas esenciales:

A. La demanda de la mayoria de los articulos no es independiente, inicamente lo
es la de los productos o servicios terminados (Programa de mantenimiento y
aviones aeronavegables)

B. Las necesidades de cada articulo y el momento en que deben ser satisfechas

estas necesidades, se pueden calcular a partr de unos datos bastantes
sencillos:
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+ Las demandas independientes
+ La estructura del Producto

Asi pues, el modelo consiste esencialmente en un calculo de necesidades netas de
los articulos (productos terminados, subconjuntos, componentes, materia prima, etc.)
introduciendo un factor nuevo, no considerado en los métodos tradicionales de
gestion de stocks, que es el plazo de fabricacion o compra de cada uno de los
articulos, lo que en definitva conduce a modular a lo largo del tiempo las
necesidades, ya que indica la oportunidad de fabricar ( 0 aprovisionar) los materiales
y componentes con la debida planeacion respecto a su utilizacion en la fase siguiente
dentro del proceso de fabricacion o servicio.

Demanda Independiente

Es aquella que se genera a partir de decisiones ajenas a la empresa, por ejemplo la
demanda de productos terminados acostumbra a ser externa a la empresa en el
sentido en que las decisiones de los clientes no son controlables por la empresa
(aunque si pueden ser influidas). También se clasificaria como demanda
independiente la correspondiente a piezas rotables para el caso de una aerolinea.

Demanda Dependiente

Es la que se genera a partir de decisiones tomadas por la propia empresa, por
ejemplo aun si se pronostica una demanda de 100 servicios para el mes proximo
(demanda independiente), la Direccion puede determinar preparar 120 este mes,
para lo que se precisaran 120 filtros, 120 empaques, 120 tornillos, etc. La demanda de
filtros, empaques, tornillos es una demanda dependiente de la decision tomada por la
propia empresa de proporcionar 120 servicios de mantenimiento.

Es importante esta distincion, porque los métodos a usar en la gestion de stocks de un
producto variardn completamente segun éste se halle sujeto a demanda
dependiente o independiente. Cuando la demanda es independiente se aplican
meétodos estadisticos de prevision de esta demanda, generalmente basados en
modelos que suponen una demanda continua, pero cuando la demanda es
dependiente se utiliza un sistema de Planeacion de Requerimientos de Material (MRP)
generado por una demanda discreta. El aplicar las técnicas clasicas de control de
inventarios a productos con demanda dependiente (como se hacia antes del MRP)
genera ciertos inconvenientes.

El Concepto MRP, es sencillo; se trata de saber qué se debe aprovisionar y/o fabricar,
en qué cantidad, y en gué momento para cumplir con los compromisos adquiridos.

El sistema de Planeacion de Requerimientos de Material comprende la informacion
obtenida de al menos tres fuentes de Informacioén principales que a su vez suelen ser
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generados por otros subsistemas especificos, pudiendo concebirse como un proceso
cuyas entradas son:

+ El Plan Maestro de Produccion, el cual contiene las cantidades y fechas en que
han de estar disponibles los productos de la planta que estan sometidos a
demanda externa (Aviones demandados por el area comercial Y,
posiblemente, piezas de repuesto).

+ Gestion de Stock, el estado del inventario, que recoge las cantidades de cada
una de las referencias de la planta que estan disponibles o en curso de
adquisicion. En este Ultimo caso ha de conocerse la fecha de recepcion de las
mismas.

Para el calculo de las necesidades de materiales que genera la realizacion del
programa maestro de produccidén se necesitan evaluar las cantidades y fechas
en que han de estar disponibles los materiales y componentes que intervienen,
segun especifican las listas de materiales. Estas necesidades se comparan con
las existencias de dichos elementos en stock, derivandose las necesidades netas
de cada uno de ellos.

Para que el sistema de programacion y control de la produccion sea fidedigno
es imprescindible una descripcion muy precisa de las existencias en cada
instante de tiempo. Por ello, el sistema de informacion referido al estado del
stock ha de ser muy completo, coincidiendo en todo momento las existencias
tedricas con las reales y conociendo el estado de los pedidos en curso para
vigilar el cumplimiento de los plazos de aprovisionamiento. Asimismo, en el caso
de que algunas de las existencias en stock se encuentren comprometidas para
otros fines y no deben ser contempladas para satisfacer el programa de
produccion, debe de ser reconocido este hecho. En definitiva, debe de existir
un perfecto conocimiento de la situacion en que se encuentran los stocks, tanto
de los materiales adquiridos a los proveedores externos como de los productos
intermedios que intervienen como componentes en la preparacidon de
conjuntos de nivel superior.

+ Lista de Materiales, BOM (Bill of Materials), el despiece de cualquier conjunto
complejo que se produzca es un instrumento basico de los departamentos de
ingenieria de disefio para la realizacion de su cometido. Tanto para la
especificacidon de las caracteristicas de los elementos que componen el
conjunto como para los estudios de mejora de disefios y de métodos en
produccion. Desde el punto de vista del control de la produccion interesa la
especificacion detallada de las componentes que intervienen en el conjunto
final, mostrando las sucesivas etapas de la fabricacion. La estructura de
fabricacion es la lista precisa y completa de todos los materiales y
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componentes que se requieren para la fabricacion o montaje del producto
final, reflejando el modo en que la misma se realiza.

Varios son los requisitos para definir esta estructura:

l. Cada componente o material que interviene debe tener asignado un
codigo que lo identifique de forma biunivoca (un Unico coédigo para
cada elemento y a cada elemento se le asigna un codigo distinto).

. Debe de realizarse un proceso de racionalizacidon por niveles. A cada
elemento le corresponde un nivel en la estructura de fabricacion de un
producto, asignado en sentido descendente. Asi, al producto final le
corresponde el nivel cero. Los componentes y materiales que intervienen
en la dltima operacion de montaje son de nivel uno.

En resumen, las listas de materiales deben constituir el ndcleo fundamental del
sistema de informacion en el que se sustenta el sistema de programacion y
control de la producciéon. Han de organizarse para satisfacer de forma
inmediata todas las necesidades del mismo, incluyendo entre, estas la de
facilitar el conocimiento permanente y exacto de todos los materiales que se
emplean en la fabricacion, los plazos de produccion, su costo y el control de las
existencias. En definitiva, todos los aspectos que intervienen en las decisiones
cotidianas en las que se concreta el programa de produccion.

Un mismo elemento puede estar sujeto a demandas dependiente e
independiente; es el caso de un elemento que forma parte de otro u otros
productos pero también se requieren en forma individual.

En adicion a las consideraciones ya mencionadas en el desarrollo del modelo a
aplicar, debemos considerar:

Seleccionar las Parte que se Aprovisionaran

Antes de calcular los niveles de aprovisionamiento para una estacion, se deben
revisar todas las partes y decidir si deberian ser consideradas para adquisicion, este
proceso consiste de 2 fases:

+ Demanda esperada en un afio (D) para la parte
+ Comparar la Demanda (D) con el parametro de la demanda (DE) dado como

un dato de esencialidad de la parte:
o SiD >DE, la parte es aceptable para provision.
o Si D<DE la parte no es considerable para provision.
o El método para calcular D varia de un modelo en modelo y se describe
de acuerdo al tipo de material.
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Material Reparable
l. Seleccion de las partes a incluir:
Calculo de la demanda esperada por afio (D)
D =FL x FH x 365 x (URR/1000) x N
Donde:
FL - Tamafio de la Flota
FH — Horas de vuelo por Avién por dia
URR/1000 - Coeficiente de remociones no programadas por cada 1000 horas
de vuelo de la parte.
N — Cantidad de unidades de la parte instaladas en el Avion.
Il. Calculo del nivel de aprovisionamiento
El calculo del nivel en la base principal es basado en la consideracidon de la

distribucion probabilistica de la demanda. Se asume que la demanda tiene una
distribucion de Poisson. La probabilidad P(i) de i es dada por:

P(1)= {di 1) x e-d
Donde:

d - Parametro de la distribucion de Poisson, representa la demanda esperada para
la parte durante el tiempo promedio de abastecimiento de la parte.

d se calcula como sigue:

d = FL x FH x AT x (URR/1000) x N

Donde:

AT - Tiempo promedio de abastecimiento.

** Los otros simbolos son idem a lo anteriormente descrito.
AT =RT + {[R1 x q + R2(1-q)] X (1-SR)} + (SR x ROLT)

Donde:
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RT — Tiempo promedio desde la remocién de la parte a su entrega en la base
principal.

R1 - Tiempo de Reparacion mas alto en la base principal.

R2 — Tiempo de Reparacion menor en la base principal.

g — Porcentaje de partes que requieren reparaciones mayores

SR - Coeficiente de desecho.

ROLT - Tiempo de reabastecimiento.

EL nivel de aprovisionamiento inicial es calculado sobre las bases de una medida de
eficiencia llamado nivel de servicio (FR) que representa la fraccion de demanda de
un repuesto que es satisfecha del inventario y es definido como:

-1

FR= > Pl
=0

Donde:

P(i) - La probabilidad de demanda de i unidades durante el abastecimiento del
componente.
n — nimero de unidades aprovisionadas

El nivel de aprovisionamiento inicial para un componente es calculado encontrando
un valor para n de tal forma que se alcance el nivel de servicio (FR) como se definid
anteriormente, este cumple o excede un nivel de servicio objetivo (FR*):

FR.=FR*

Si se desea continuar el proceso mas alla del nivel inicial a un Nivel de Servicio de la
base principal mediante el uso de una rutina de optimizacion; el nivel de servicio
para el total del inventario en la base principal de rotables (MFR) es calculado como
sigue:

M
E dj x FR
=1
MFR =
M
Z g
j=1
Donde:
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MFR - Coeficiente del Nivel de Servicio de la base principal

d — Represente a una parte individual

] — Representa el sufijo para identificar una parte tipo j

M - El total de diferentes tipos de items considerado en el stock de la base principal
EL stock de partes se construye agregando una parte a un tiempo, utilizando un
meétodo de optimizacion hasta obtener el nivel de servicio de la base principal MFR,

como mencionamos anteriormente , cumple o excede el objetivo dado para la
base principal ( MFR*), calculado hasta:

MFR = MFR*

Material Consumible
|. Seleccion de las partes a incluir en el aprovisionamiento

La demanda esperada por afio se calcula de manera idéntica a la utilizada en el
rotables

[ll. Calculo del nivel de servicio en la Base Principal:

Las partes consumibles son aprovisionadas para un determinado periodo el cual es
parte de los datos proporcionados por la aerolinea

El calculo estd fundamentado en la distribucion de probabilidades de Poisson de la
demanda como fue definido para los rotables.

El parametro de la distribucion de Poisson (d) es calculado de la siguiente manera:
d =FL x FH PT x (URR/1000) x N
Donde:

PT — Numero de dias de aprovisionamiento
Las otras variables son como se definieron anteriormente para los rotables.

El nivel de aprovisionamiento es determinado par cada parte de forma
independiente basado en el nivel de servicio (FR), como sigue:

n

FR= X P(i)
1=

23



Nota: la suma de las probabilidades es desde 0 hasta n (no a n-1 como es el caso
de los rotables). FR en este caso representa la probabilidad que todas las demandas
durante el periodo de aprovisionamiento (PT) sean satisfechas del stock.

El nivel de servicio de una parte es calculado encontrando el valor para n para el

cual la parte cumple el nivel de servicio ( FR) definido para los consumibles y cuando
cumple o excede el nivel de servicio objetivo dado como ( FR*):

FR=FR*

Ejemplo de lo que produce este modelo lo podemos ver en la tabla 3.7b.
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Part Number SEQ  CSUFI PART NUMBER MFR KEYWORD PRICE CP SPC PP ESS SHCD MOR MTBR QPASET1 5A/CRECQTY1 FR1
000100-0113 1 27517901 004K 000100-0113 05574  CONN $15.38 * 1 3 1 1 600000 7.0 0 0.904
001-1908-000 1 24500072 140 001-1908-000 58657  BARRIER $0.00 1 3 3 1 400000 8.0 0 0.841
0016J0005-12A60 1 38113101110 0016J0005-12A60 86831  CAP AY $0.00 1 1 2 1 80000 1.0 0 0.910
0017-0004 1 38323101035 0017-0004 86831 CAP $548.75 * 2 1 2 04 1 588200 2.0 0 0.000
0041-1092BAC 1  35120001A435 0041-1092BAC 02697  ORING $0.77 * 1 3 2 1 200000 3.0 0 0.897
0091520200-2 1 29091101 040K 0091520200-2 83533  VALVE AY $2,251.00 * 2 3 1 10 1 222200 2.0 0 0.000
01-820-10E003 1  27629401A245 01-820-10E003 09455  ROD END $458.46 * 1 3 3 3 100000 4.0 0 0.749
01-824-04E018 1 57530019 205K 01-824-04E018 09455  BEARING $46.10 * 1 3 1 1 250000 10.8 1 0.960
014567S7-20D 1 29150801 040 014567S7-20D 00624  DUST CAP $196.24 * 1 3 1 1 50000 2.0 1 0.965
0155-264 1 52510001 015 0155-264 26021  SCOPE $0.00 1 3 3 1 500000 1.0 0 0.985
015503S7-12D 1 29150801 035 015503S7-12D 00624  DUST CAP $88.18 * 1 3 1 1 51000 2.0 1 0.965
03-505-04 1 49120002 110 03-505-04 09455  BEARING $27.10 1 1 3 3 80000 4.0 0 0.687
038054 1 49310001 140 038054 00989  FILTER $21.70 * 1 1 2 1 300 2.0 52 0.920
043046 1 29091101185 043046 90005  FILTER $29.16 * 1 2 3 1 37500 0.2 0 0.961
0462518HN 1 53130020 065J 0462518HN 13764  NUT $0.36 * 1 3 1 1 500000 8.0 0 0.891
055916-04 1  24111101A070L 055916-04 90005  ELEMENT $16.30 * 1 1 3 1 1000000 4.0 0 0.971
05934-1 1 33213230350 05934-1 17023  BALLAST $405.00 * 2 1 3 05 1 17500 9.6 2 0.851
05934-6 1 33213230130 05934-6 17023  BALLAST $416.00 * 2 1 3 05 1 17500 1.2 1 0.918
05939-103 1  33210360F070K 05939-103 17023  BALLAST $631.00 * 2 3 3 05 1 116700 10.0 1 0.894
05939-105 1  33210360E170L 05939-105 17023  BALLAST $438.00 * 2 3 3 05 1 116700 3.8 0 0.000
05939-107 1  33210360C325K 05939-107 17023  BALLAST $631.00 * 2 3 3 05 1 116700 26 0 0.000
05939-113 1  33210363W030L  05939-113 17023  BALLAST $438.00 * 2 1 3 05 1 116700 0.4 0 0.000
05939-115 1  33210361Z085J 05939-115 17023  BALLAST $438.00 * 2 1 3 05 1 116700 0.6 0 0.000
05939-116 1  33210360C180J 05939-116 17023  BALLAST $438.00 * 2 1 3 05 1 17500 0.4 0 0.000
05939-13 1  33210363W030K  05939-13 17023  BALLAST $416.00 * 2 1 3 05 1 116700 0.4 0 0.000
05939-16 1 33210360C180 05939-16 17023  BALLAST $405.00 * 2 1 3 05 1 17500 0.4 0 0.000
05939-3 1  33210360F070L 05939-3 17023  BALLAST $405.00 * 2 1 3 05 1 116700 16.0 1 0.836

Tabla 3.7b — Muestra de recomendacion de inventario para soportar la operacion de 5 aeronaves B737-300
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Reglas para determinar el prondéstico de inversion en Inventarios

Se deben determinar las reglas del juego y convenientemente comunicar los planes
de flota; esta informacion es utilizada en el desarrollo del prondstico para la inversion
en repuestos; esto incluye, tamano y plan de flota, utilizacién de la aeronave, tiempo
de reparacion para rotables, periodo de aprovisionamiento de consumibles, % de
reparaciones mayores hechas en casa y nivel de servicio deseado; ejemplo de esta
tabla de informacioén la podemos ver a continuacion (tabla 3.7¢).

En el ejemplo de la tabla 3.7c podemos observar la inversion en millones de ddlares
necesaria para inventarios que demandara una utilizaciéon anual de 3000 horas para
la aeronave Boeing 787, en adicion se considera una crecimiento anual de 2 aviones
hasta alcanzar un total de 20 en el afio 2017.
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Informacioén de la Aeronave

Model \

\ Engine

Thrust Rating

Current Model Quantity

Informacién de Aeronaves Comunes

Model \

\ Engine

Thrust Rating

Ano de Inicio

Plan de entregas

Aho 1 ARo 2 Aho 3
Anho 4 Afo 5 ARo 6
Aho 7 Afo 8 Afo 9
Anhol10 Anholl Ahol2

Horas de vuelo por afio

Horas de vuelo por tramo

Tiempo de transito (minutos)

Tiempo de Reparacioén (TAT) (dias)

% de componentes reparados en casa

Nivel de Servicio deseado

Tipo de aprovisionamiento

**

** Phased Traditional / Phased with CSP / Minimum RSPL (1-3 AC)/ VIP/BBJ Operator (1 AC)

DUWAMISH AIRWAYS
Airframe Spares Investment Forecast
Study of 737-600
Millions of 2006 U.S. Dollars
Existing 2008 2009 2010 2011 212 213 2014 2015 2016 2017 Total

Utilization (Flt hriyr)

737-800 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000

T37-600s Added 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20

Total Flest 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 20
Main Base

Rotable/Repairable 7140 3560 3180 2820 2480 1930 1880 1800 1740 170 28240

Expendable 0260 0470 0470 0170 0160 0130 0140 0130 0130 0130 1590

Component Overhaul 0370 0490 0470 0150 0130 0100 0100 0100 0090 0090 1490

General Supplies 0.220 - - - - - - - - - 0.220
Total Main Base 7990 3920 3520 3140 2770 2160 21200 2030 1960 1530 31.540
Line Stations

Major @ 1.250 ea 1.250 - - - - 1280 - - - - 2500

Tumaround @ 0.630 ea - 0630 0630 0630 0630 - 0630 0630 0B 06X 5040

Through @ 0.070 ea 0070 0070 0070 0070 0070 0070 0070 0070 0070 0070 0.700
Total Line Stations 1320 0700 0700 0700 0700 1320 (0700 0700 0700 0700 B.240
Total 930 4620 4220 3840 3470 3480 2820 2730 2660 2630 39.780
Cumulative Total 5310 13930 18150 21990 25460 28940 31760 34490 37150 39780

Ground Rules:

4/3002008 1653
Study: TYPTITNG

Repair Cycle Time: 30 Days

In-House Component Overhaul: 50 %
Performance Level 92 %

Tabla 3.7c - informacion basica para definir la inversion en inventario
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Capitulo 4
Proceso para la Administracion de Almacenes

Esta administracion debe ser aplicada en todos y cada unos de los diversos lugares en
los cuales se resguarden los inventarios de la empresa.

La formulaciobn de una politica de inventario para un almacén depende de la
informacién respecto a tiempos de entrega, disponibiidades de materiales,
tendencias en los precios y los diferentes tipos de materiales que se compran. El
almaceén representa la mejor fuente de informacion de estos parametros.

4.1. Almacenamiento

La funcion fundamental es la de controlar fisicamente y mantener todos los articulos
inventariados; se deben establecer resguardo fisicos adecuados para proteger los
materiales de algun dafo, del uso innecesario debido a inconsistencia en los
procedimientos de rotacion de inventarios, de robos y deterioros. Los registros de
movimientos de los materiales se deben actualizar en tiempo real y debe facilitar la
localizacion inmediata de los mismos.

En el almacenamiento debemos cubrir las siguientes funciones:

+ Mantener todos los materiales y componentes al cubierto de incendios, robos y
deterioros.

+ Permitir a las personas autorizadas el acceso a los materiales almacenados.

+ Informar al departamento de compras, sobre las existencias reales de los
materiales.

+ Llevar en forma imperativa y minuciosa controles sobre el uso de los materiales
(entradas y salidas).

+ Vigila que no se agoten los materiales (maximos y minimos).

+ Proporciona informacion sobre la localizacion de los materiales en todo
momento.

La infraestructura para el almacenamiento se fundamenta en el uso de cajas o
casilleros, esto nos ha demostrado por mucho que aumenta la eficiencia total y
flexibiidad en combinacion con el uso de equipos adecuados. Hoy en dia las
estanterias de acero se ha hecho ya, de uso general, y estas se tienen en una gran
variedad de modelos y tamanos.

En mi experiencia he visto sistemas de almacenamiento bastantes sofisticados que
maximizan los espacios pero que restan rapidez y eficacia en la atencion de
necesidades en los procesos de acomodo y despacho; algunos de estos sistemas son
los lamados almacenes verticales automatizados.
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La distribucion fisica de un almacén es comunmente definida como el layout y no
importando el tamafio o espacio disponible, siempre debemos considerar lo siguiente:

DISTRIBUCION
ALMACEN
ROTACION DISMIMNUCION DIMENSION AR
ADEC UADA MERMAS ADECUAD AMEMNTE

% 1 &

T

El almacenamiento de materiales depende de la dimensidbn y caracteristicas de los
materiales. Estos pueden exigir desde una simple estanteria hasta sistemas
complicados, que involucran grandes inversiones y complejas tecnologias. La
eleccion del sistema de almacenamiento de materiales depende de los siguientes
factores:

+ Espacio disponible para el almacenamiento de los materiales.
+ Tipos de materiales que seran almacenados.

+ Numero de articulos guardados.

+ Velocidad de atencién necesaria.

+ Tipo de embalaje.

Las principales técnicas de almacenamiento de materiales son carga unitaria, cajas o
cajones, estanterias, columnas, apilamientos y contenedores flexibles.

4.2. Recepcion
La funcion de recepcion, ya sea de una unidad de la compafia o de un

transportador comun, es la misma. Si el material se reciben de cualquier otra fuente u
otro departamento de la compaiiia, el procedimiento debe ser el mismo.
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La recepcion adecuada de los materiales y componentes es de vital importancia ya
qgue una gran parte de las empresas tienen; como resultado de su experiencia,
centralizada la recepcion total bajo un departamento Unico; las excepciones
principales se dan en las grandes empresas con centros de trabajos mdultiples.

La recepcion esta estrechamente ligada a la compra y en el 70% de los casos el area
de recepcion esta bajo la responsabilidad del departamento de compras.

Se deben establecer controles adecuados al recibir los materiales. Se debe verificar y
comprobar si estd en orden y en buenas condiciones, si el recipiente esta dafado, si
no se recibié el numero de paquetes documentados, si la cantidad ordenada es la
correcta. Se debe realizar el reporte de discrepancia o anomalia de manera
inmediata y no se podra realizar el recibo de conformidad por el envio; esto es
esencial sin tomar en cuenta si el transporte es aéreo, maritimo o terrestre.

De forma similar, el material que recibe una instalacion de la compafia también debe
ser sometido a una inspeccion preliminar, antes de introducirles en el area de
almacenamiento, en el caso de que en la inspeccibn inicial se detecte materiales de
calidad inferior o en malas condiciones se le debe rechazar.

Para el caso especifico de un area de recepcion de materiales en una linea area,
esta debe ser en concordancia con Io que establecen los manuales denominados
MGM Y PT (DGAC), el RSQM (FAA) o el MOE (EASA), los cuales definen los criterios para
recepcion de partes aeronauticas.

4.3. Embarques

Este proceso debe ser agil y eficiente en la preparacion de las partes, materiales,
herramienta y equipo que se exporte. Es importante siempre mantener los embalajes
adecuados a cada material, en este punto si requerimos un detalle mayor, existe una
publicacion de IATA denominada ATA Spec 300 y nos apoya en los diversos tipos de
embalaje que podemos usar con partes y componentes de la industria aérea

En la figura 4.3a les comparto un diagrama de proceso que desde mi experiencia

profesional es el que mejor ejemplifica la actividad de embarques de una empresa
del sector aeronautico.
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Proceso Almacén-Embargues
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Fig. 4.3a — Proceso de embarques de una empresa del sector aeronautico
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4.4. Indicadores de desempefio

Independientemente de todos los parametros que demanda el control y resguardo
de los inventarios en la operacion de un almacén, no debemos pasar por alto lo mas
importante:

“Que los materiales estan en las cantidades que indican nuestros controles y en las
ubicaciones asignadas”.

Podemos expresar lo anterior como la confiabilidad en el despacho de los materiales
y lo podemos definir matematicamente como sigue:

Ejemplo:

Sistema indica que tenemos 100 tornillos con numero de parte A en la localizacion
Z34A15

Realizando una verificacion encontramos que efectivamente existen 100 tornillos pero
90 estan en la localizacion Z34A15 y 10 estan en la localizacion Z43A16, luego
entonces podemos definir:

Probabilidad de:

Cantidad disponible: 100 % (encontramos 100 de 100)
Localizacién correcta: 90% (solo encontramos 90 de las 100 en Z34A15)

Por lo tanto la confiabilidad del sistema de almacenamiento es:
Confiabilidad de Almacén = Prob. Cantidad x Prob. Localizaciéon
Para nuestro ejemplo:

Confiabilidad de Almacén =1 x 0.90 = .90 6 sea 90 %
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Capitulo 5
Proceso para el Control de Inventarios

Los negocios exitosos tienen una atencién muy importante al control de los inventarios;
sin los inventarios adecuados, o no hay produccién o no hay ventas; y dado que estos
elementos son el motor de la empresa entonces impactan directamente en la
obtencion de utilidades.

Comunmente se piensa que el dinero invertido en materiales o producto es dinero real
y tangible, y de cierto asi es, pero tener un inventario de materiales o producto en
exceso respecto a los requerimientos es un desperdicio, lo cual, como cualquier otro
desperdicio, se convierte en precios altos y baja utilidad.

De forma grafica tenemos lo siguiente:

Ingresos
Por Ventas
Beneficios
Costos
Rendimientos
Sobre la
Inversion
Cuentas
Por Cobrar Capital Empleado
Caja

Activos Fijos
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5.1. Inventarios fisicos rotativos y auditorias
La preparacion y realizacidon de la toma de inventario fisico en los almacenes tiene
como finalidad confirmar la existencia de los mismos.

Todas las empresas estan legalmente obligadas a la realizacion de inventarios fisicos
de almacén como minimo una vez al afio con objeto de compensar las existencias
fisicas con las cifras tedricas

Un inventario se ejecuta para determinar la cantidad exacta del stock de un material
en un momento determinado. El stock tedérico de una empresa se actualiza sobre la
base del nivel real determinado durante el inventario. Los métodos de inventario
siguientes existen para las que la gestion de almacenes son (figura 5.1a):

» Inventario en dia fijado

» Inventario permanente

» Inventario ciclico

> Inventario por muestreo (Rotativos)

Los métodos tienen escalas de tiempos y procedimientos de inventario pendiendo de
las politicas que cada organizacion tiene definidas.

| Méatodos de inventario ||

* +

Inverntario por
muestiren

Inrertanio Invertario

ciclico

Inventario en
dia fijado

v

+

+

+

r

Inventario en I cari Ba=sado enla Baszadoen Inventario Inwentari
dia prefijado m eh:': entrada en control de IMuUEesTen en rr”ctaﬁ:gu
anual per stock desocupacion dia fijado

Figura 5.1a - Métodos para la toma de inventario fisico
Inventario en dia fijado

En un inventario en dia fijado, todos los stocks de la empresa se cuentan fisicamente
en la fecha clave de balance. En este caso, deben contarse todos los articulos.
Durante el recuento, debe bloquearse el movimiento de mercancias en todo el
almaceén.
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Inventario ciclico

El inventario ciclico es un método de inventario donde el inventario se cuenta a
intervalos regulares dentro de un ejercicio. Estos intervalos (o ciclos) dependen del
indicador de inventario ciclico fijado para los articulos.

El inventario ciclico permite que se cuente mas a menudo los articulos de alta
rotacion que los articulos de baja rotacién, por ejemplo.

Inventario permanente

Con el método de inventario permanente, el stock se cuenta continuamente
durante todo el ejercicio. En este caso, es importante asegurarse de que cada
articulo se cuenta por lo menos una vez durante el afo. El inventario permanente
requiere un alto grado de flexibilidad, puesto que el recuento puede distribuirse a lo
largo de todo el afio.

Inventario perpetuo basado en el traslado a ubicacion

La primera vez que una ubicacion se encuentra ocupada, el sistema de gestion de
almacenes solicita un inventario. Cuando se confirma una entrada en almacén, se
ejecuta y se introduce un inventario en el sistema. Generalmente, no se ejecuta otro
inventario adicional para la ubicacion ese mismo afo.

Por norma, este método abarca un alto porcentaje de ubicaciones relacionadas
con el inventario. No obstante, a veces no se colocan stocks en una ubicacion
durante un ejercicio. Las ubicaciones en las que no se ha colocado stock estan
sujetas a un inventario en dia fijado al final del ejercicio.

Inventario perpetuo basado en el control de desocupacion

El método de control de desocupaciéon aprovecha el hecho de que la ubicacion se
vacia cuando se retira el stock.

Cuando se retira el stock, el responsable del almacén verifica si la ubicacion
realmente estd vacia. Si la ubicacion no esta vacia, la cantidad de stock en
almacén se corrige automaticamente en el sistema de gestion de almacenes.
Asimismo, a continuacion debe ajustarse la diferencia en la gestion de stocks;
entonces, se ha completado el inventario para la ubicacion.
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Inventario por muestreo

Cuanto mas elevada sea la cantidad de articulos almacenados en una empresa,
mayor sera el tiempo y los gastos implicados en el recuento de existencias de los
materiales.

El tiempo y los problemas implicados en un inventario pueden reducirse
considerablemente restringiendo el recuento a un nuamero limitado de articulos y
extrapolando los resultados para todas las unidades de stock. Asimismo, este
principio de muestreo también se emplea en la inspeccion de calidad; sélo se
inspecciona una muestra y los resultados se extrapolan para toda la cantidad. Los
resultados de un inventario ejecutado de esta forma sélo estAn permitidos si se
cumplen ciertos requisitos:

+ El nimero de unidades que participan en el inventario debe ser lo
suficientemente grande.

+ El nUmero de unidades de stock que participan en el inventario debe ser
representativo.

+ Se emplean varios métodos estadisticos para ejecutar el inventario por
muestreo:

¢ Se selecciona aleatoriamente una muestra de las unidades de stock que
forman parte del inventario El tamafo de las muestras depende del
grado de fiabiidad que debe obtenerse cuando los resultados del
recuento se extrapolan para todas las unidades de stock.

e Empleando el resultado contabilizado, se efectia una extrapolacion
para todas las unidades de stock que participan en el inventario por
muestreo.

e Si solo existe una diferencia minima entre el valor extrapolado y el valor
contable y una gran probabilidad de que los errores en el proceso de
extrapolacion sean minimos, el inventario por muestreo se considera un
éxito.

Un inventario por muestreo se considera un éxito cuando las diferencias estimadas
establecidas son tan insignificantes que pueden pasarse por alto. Como en el
inventario clasico, s6lo se corrigen los valores de stock de los elementos que
realmente se cuentan; los valores de stock de las otras unidades de stock no se
modifican. Si un muestreo de inventario no tiene éxito, se ejecuta un inventario
completo para las unidades de stock que no se han contado.

36



Inventario de muestreo en dia fijado

En este caso, se efectua un recuento sobre una base periddica. Mientras el muestreo
estd en marcha, no se realiza ningun movimiento de almacén ni modificacion del
stock tedrico.

Inventario rotativo

Puede ejecutarse durante un largo periodo de tiempo. El stock tedrico se actualiza

periddicamente en linea con los datos obtenidos. Por tanto, las modificaciones en el
stock tedrico se incluyen en el calculo del inventario por muestreo.
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En la figura 5.1a podemos observar el proceso de toma fisica de inventario y la cual
puede dividirse en las etapas que a continuacioén se muestran:

Inventario Fisico

N

i’

Planeacion Inventario L Andlisis
@ J A v
reacion de Marbetes | . egisirode Resulfados
r:con Folio de Control Coutaglkico r en el Sistema
S s — -
f Impresiény 1 Registroen los Realizacion de
Distribucién de — Resultados en los —_— Recuentos
Marbetes L M“es ) (2do & 3er)
Blogueo de _| Entregade Marbetas [l | Revision y ajuste de
Contabilizacién ala Mesa de Control | Diferencias
\

Sistemas ()

Recursos Humanos

Recursos Materiales

Figura 5.1a - Etapas de planeacion, ejecucion y analisis de la toma de inventario
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En referencia a la figura 5.1a, les comparto el plan que se establecid para el inventario
fisico de la empresa “Snecma America Engine Services” para el cierre del ejercicio
20009.

Tipo de inventario:
Objetivo
Determinar el flujo y las politicas para su realizacion.
Flujo del proceso

1. Inventario en el dia fijado.

e Es uninventario en un dia o periodo fijado, todos los stocks de la empresa
se cuentan fisicamente en la fecha clave de balance; en este caso,
debe hacerse el conteo de todo el material y el almacén al 100% debe
estar bloqueado para todo movimiento.

» El periodo para 2009 sera del 28 al 30 de diciembre.

La compensacion de diferencias de inventario esta sujeta a ciertas restricciones
temporales:

* El periodo contable se fija durante el conteo. Por lo tanto, las diferencias de
inventario deben compensarse en el mismo periodo o, si se permiten
compensaciones en el periodo anterior, en el periodo siguiente.

« El ejercicio se fija especificando una fecha planificada del conteo del
inventario al crear un documento para inventario.

Todas las contabilizaciones posteriores en dicho documento deben realizarse en este
gjercicio y/o en el primer periodo del siguiente ejercicio, si se permiten
contabilizaciones en el periodo anterior.

Fase de Planeaciodn para la realizacion del Inventario

Objetivo
Para asegurar que el recuento de inventario se produzca sin problemas, se deben
llevar a cabo varios pasos para su preparacion.
Flujo del proceso

1. Creacion de los Marbetes para inventario; este documento para inventario

contiene los siguientes datos:
1. Ndmero de Parte

Descripcion
Almacén (1,2,3,4,5)
Ubicacion
Folio para el control de los marbetes
Fecha del inventario (28Dic09)
Cddigo de barra con el dato del numero de parte
Campo para la cantidad del conteo

© NG WN
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1. Primero conteo
2. Segundo conteo (Auditor Externo)
3. Tercer conteo (solo en casos especiales y que la meza de control lo

determine)
9. Campo para la identificacion del personal que realiza el conteo
(iniciales).

10.Los marbetes con los folios asignados para la realizacion del inventario
seran creados en Kepler y se deberan tener listos para el dia 23Dic09,
deben estar distribuidos en las diversas localizaciones un dia antes de
iniciar el conteo fisico.
11.Los folios asignados seran del 1 al 1800; considerando la generacion de
marbetes para lo que registra existencia en el sistema Kepler en los
almacenes 1, 2, 3, 4 y 5. Se tendran marbetes en blanco para los
materiales no registrados y que se lleguen a detectar durante el proceso.
2. Bloqueo de contabilizaciones de material; ¢ Qué instruccién se dara?
3. Impresion de Marbetes sera el dia 23Dic09 y su distribucién sera realizada por
personal de almacén y debe quedar listo antes del inicio del conteo.

Fase de la realizacion del Inventario

Objetivo
Durante la realizacion del inventario del 28 al 30Dic09 se contaran y registraran los
resultados de todos los materiales objeto del conteo.
Flujo del proceso
1. Los stocks se cuentan individualmente para los datos contenidos en el Marbete
y en caso de ser necesario se utilizaran Marbetes en blanco que estaran bajo el
control y resguardo de la mesa de control.
* Personal asighado a esta actividad:
* Gerardo Orduia (GO)
* Carlos D. Duran (CD)
» José J. Vargas (JV)
* OscarZamora (02)
* Alberto Munive (AM)
* Gabiriel Tovar (GT)
» Daniel Lopez (DL)
* Norma Hernandez (NH)
* Belida Cosgalla (BC)
* Erick Sauceda (ES)
e José L. Ruiz (JR)
2. Los resultados del conteo se registran en el Marbete incluyendo la identificacion
de quien o quienes lo realizaron.
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3. Una vez realizado el conteo, los Marbetes se entregan a la mesa de control
para su analisis y registro en el sistema Kepler (pantalla de captura), la mesa de
control determinard la necesidad de un 2do o 3er conteo.

* Personal asignado a esta actividad
 En caso necesario, se realizara un segundo o tercer conteo

Fase de Analisis y Ajustes de Inventario

Objetivo

Durante la evaluacion del inventario, se deben introducir los resultados del conteo en
sistema y determinar si es necesario un recuento de inventario a causas de
discrepancias y contabilizar las diferencias

Flujo del proceso

1. Una vez realizado el coteo, este se debe capturar en el sistema de control de

inventarios Kepler, las existencias se registran para cada folio del Marbete

« Sila captura de informacion no se realiza de forma directa al sistema de
control de inventarios, se pueden realizar mediante programa batch input
para cargar los resultados del conteo.

 Recuentos; para el inicio de nuevos conteos es recomendable si se
sospecha que existe un error en el conteo inicial (podemos realizar 2do y
3er conteo en casos necesarios). Todos los recuentos deben estar
referenciados al folio del conteo inicial (Marbete).

2. Compensacion de diferencias de inventario; si el inventario difiere del stock
tedrico, se deben compensar las diferencias para la correccién de los mismos,
esta etapa pone fin al proceso de toma de inventario. Al compensar las
diferencias, se crear un documento que registra las existencias teodricas
compensadas y un documento contable respectivo .
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5.2. Utilizacion de materiales (el buen uso)

La salida de mercancias para consumo generan un registro contable que constituye,
tanto una reduccion del stock (utilizando una division especificada en el material),
como una partida de gastos (utilizando la division de consumo, por ejemplo, centro
de costos, orden de trabajo u orden de fabricacion).

En este punto debemos recalcar que la definicibn del buen uso de todos los
materiales de una empresa son los que estan estrechamente ligados a la generacion
de utilidades para el negocio.

Las politicas que definamos para el control de los materiales que son utilizados en las
areas productivas siempre deben ser asignados a una orden de venta, orden de
produccion u de fabricacion.

Otro aspecto relevante es el hecho de definir claramente quienes podran autorizar la
salida de materiales de un almaceén, esto puede ser via documental o mediante |os
sistemas de administracion de inventarios que se hayan definido.

Los materiales se han adquirido y mantendran en inventario debido a estrategias
plenamente definidas para la rentabilidad del negocio y esto se debe cuidar en la
operacion de los mismos.

Una regla importante en los almacenes es: “No despachar materiales para los cuales
nos se tenga bajo control el destino final (por ejemplo, si no existe una orden de
trabajo)”.

5.3. Reportes para contabilidad y finanzas

Los inventarios representa “Dinero invertido en un almacén” y a partir de esta
concepcion, existen tres elementos que nos seran exigidos para que la inversion este
bajo control:

+ Registro contable de todas las entradas de materiales al almaceén.
+ Registro contable de todas las salidas de materiales del almacén.
+ Registro contable de todas las devoluciones de materiales al almacén.

La contabilidad considera al inventario como el elemento principal de control de la
inversion destinada para el apoyo de los procesos productivos, por lo tanto es vital
entender que cuando recibimos materiales en el almacén, este representa algo
similar a un depdsito bancario y se entendera que esta inversion queda bajo el control
y administracién del almacén; por lo tanto no podemos hacer uso de los materiales sin
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gue existan métodos y procedimientos para su despacho y entrega a las areas de
produccion.

Cuando los materiales son despachados, la contabiidad genera un abono al
almaceén; este abono le indica que la inversion ha sido utilizada y que los materiales
ahora se han integrado a los proceso productivos para la generacion de ganancias.

Podemos agregar también que la contabilidad considera las entradas de materiales
en almacén como la confirmacién de entrega de los productos por parte de los
proveedores; en este punto se generan los pasivos contables por la adquisicion de
materiales (Cuentas por pagar).

Por otro lado, cuando un material es despachado a las areas productivas, la
contabilidad aplica de forma inmediata un abono para el almacén, pero un cargo
contable para el usuario o en forma mas directa un cargo para el cliente (Cuentas
por cobrar).

Como comentario final debo agregar que la informacion que proporcionamos a la
contabilidad y finanzas debe coadyuvar a mantener bajo control nuestras relaciones
con proveedores y clientes en la parte que incluye mantener nuestro financiamiento y
flujos de efectivo.

5.4. Control de Herramienta y equipo especializado

En las diversas fases productivas de las areas de mantenimiento en una linea area nos
encontraremos que involucra tanto el uso de herramientas como de equipos
especializados los cuales requieren un control especial tanto en su almacenamiento
con en su mantenimiento.

Podemos clasificar las herramientas como:
+ De uso general

0 Son utilizados por los procesos y se consideran material de desecho como

lo son brocas, taladros, etc.
+ De uso especial:

0o Son demandados por tarea especificas de mantenimiento vy
generalmente de alto valor; se consideran activos de la compaiiia;
ejemplo: herramienta para la remocion e instalacion de motores, gatos
hidraulicos para levantar la aeronave, etc.

+ Equipo sujeto a calibracion; los equipos especiales pueden contener elementos
gue son sujetos a calibracion.

0 En esta clasificacion podemos agrupar los equipos eléctrico- electronicos,
electromecanicos y neumaticos.
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En mi experiencia y de manera regular, los equipos sujetos a calibracion son muy
cuestionados por las diversas autoridades como DGAC, FAA y EASA; por lo tanto un
control estricto de las existencias y sus vigencias de calibracion son muy demandadas.

IOSA establece:

The Operator shall ensure each maintenance organization that performs maintenance
for the Operator has procedures to control and document the calibration and records
of all tools, including personnel own tools, and preventing out-of-service and due for
calibration tools and equipment from being used, in accordance with specifications.

The control of these tools and equipment requires that the organization has a
procedure to inspect/service and, where appropriate, calibrate such items on a
regular basis and indicate to users that the item is within any inspection or service or
calibration time limit. A clear system of labeling of all tooling, equipment and test
equipment is therefore necessary, providing information on:

+ when the next inspection or service or calibration is due;

£ whether the item is serviceable or unserviceable and the reason for its
unserviceability.

+ A register is maintained for all precision tooling and equipment together with a
record of calibrations and standards used.

4+ |Inspection, service or calibration of tools and equipment on a regular basis is in
accordance with the equipment manufacturer’s instructions except where the
maintenance organization can justify by means of results that a different time
period is appropriate in a particular case.

+ The procedural approach complies with the standards authority (i.e., US Bureau
of Standards or a country’s approved standards certificate from the testing
facility).

5.5. Seguimiento y control de unidades de alto costo

En la aviacion encontraremos que las unidades de alto costo son las denominadas

unidades “Rotables” 6 “Reparables”.

Un componente rotable es considerado de manera general “un Activo”, esto lo hace
diferente del resto de los tipos de inventario y estara sujeto a un sistema de valoracion
que incluye una depreciacién contable.

Durante mi experiencia en las diversas empresas que he laborado me he encontrado
gue estos materiales habian sido considerados como materiales consumibles para su
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método de valoracidn del costo promedio; sin embargo esto se convierte en un
verdadero dolor de cabeza para el area contable por ser elementos que estan
sujetos a procesos de reparacion y a una cantidad elevada de movimientos en el
inventario.

Que debemos hacer, es lo que asegure el control de estos elementos a nivel nUmeros
de serie y aplicando el uso de la politica contable PEPS cuando existen bajas de
inventario de los componentes rotables.

De esta forma el control del inventario de los repuestos rotables, se dividira en dos
fases:

+ Control de valor contable y comercial a cargo del area de contabilidad.
£ Control de las existencias a cargo de almacén.

En resumen, los componentes rotables deberan tener un seguimiento muy estricto de
sus movimientos y condicién de aeronavegabilidad dentro y fuera de las operaciones
de la linea aérea; en particular el control debe ser mucho mas estricto para las
unidades rotables que estan sujetas a un Iimite de vida (conocidas como partes LLP -
Life Limit Part).

Finalmente es correcto establecer que los componentes rotables Unicamente se
adquieren por incremento de flota o por bajas de inventario.

5.6. indicadores de desempefio

Costo de Almacenamiento (Ca)
Se expresa como un porcentaje del promedio anual del valor del inventario, incluye
los siguientes conceptos:

a. Intereses sobre el capital invertido en las existencias.

b. Valor del espacio ocupado por los almacenes en relacion con el valor del
espacio total de la planta.

c. Sueldos y prestaciones del personal que intervienen en la operacion del
almaceén (recibo, almacenamiento y embarque).

d. El costo de depreciacidon de instalaciones, equipo y movimientos de
material.

e. Costo por mermas y obsolescencia.

f. Mantenimiento de las instalaciones, impuestos y otros gastos.

Costo de mantenimiento (Cm)

Varia segun el volumen almacenado y el costo unitario del material, y este valor se
emplea en las férmulas del lote econédmico de compra o produccion.
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Cm = Cu x Ca(%)
Donde:
Cu: Costo unitario de la parte.

Costo de Faltante (Cf)
Es lo que cuesta el no surtir un producto a un cliente.

Para nuestra aplicacion se debera considera el costo de cancelaciones y demoras
por falta de parte; por definicion se tendria:

Cf = Costo de afectacion - Costo del Producto
Maximo - Minimo (Max - Min)
El minimo es la cantidad de existencia que sirve de sefial para reabastecer.
Minimo= Punto de reorden(SS+ DDTT)

Donde:

SS: Stock de seguridad-

DDTT: Demanda durante el tiempo total de entrega.
El maximo es la cantidad tope de cada material o producto que debe almacenarse.
La adquisicibn normalmente se calcula mediante la diferencia entre la existencia al

momento de efectuar el pedido y la cantidad fijada como maxima.

Maximo= Lote econdmico de compra + Stock de seguridad
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Capitulo 6
Proceso para auditar operativamente a compras
6.1. Cotizaciones

En esta fase las politicas definidas por la alta direccidon deberan vigilarse y en base a
esto buscar obtener un flujo como el que a continuacion se describe:

a) Debe existir siempre una requisicion de compra en al cual debera estar
claramente definido al menos lo siguiente:
* Numero de parte
= Descripcion
» |dentificacion de quien fabrica la parte.
» Cantidad requerida
Unidad de medida
b) El personal asignado a las adquisiciones, deber localizar las diversas fuentes
de aprovisionamiento, las cuales pueden ser:
» Catdlogos de proveedores previamente establecidos en los
diversos sistemas de administracion de materiales
» Catalogo de fabricantes disponibles “On line” (Internet) como
Boeing, Airbus, CFM, GE, etc.
» Sistemas globalizados especializados en el mercado aeronautico:
ILS (inventory Locator System)
Part Base
Dataccess
One Source
AV-Info
Etc.
» Cotizacion directa con distribuidores y brokers.
c) Los proveedores deben estar autorizados previamente por el sistema de
aseguramiento de calidad, o en caso de existir interés, solicitar sea incluido.

YVVVYVYYVYY

Que debemos vigilar en esta fase:
» Que existan al menos informacion de precios y tiempos de entrega del
fabricante de la parte y dos opciones adicionales.
» Que los tiempos de proceso se ajusten a las prioridades de compra.

Prioridad de Compra | Tiempo Maximo para recibir cotizacion
AOG 2 horas

Critical (WSP) 4 horas

Urgent 2 dias

Routine 5 dias
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» Que los responsables de las adquisiciones soporten la seleccibn de un
proveedor en criterios de precio, tiempos de entrega, calidad, servicio,
condiciones de pago y términos de envio (INCOTERMS).

» Que exista un elemento de evaluacion que pondere todos los elementos de la
seleccion de un proveedor, esto comunmente llamado Cuadro de
Cotizaciones con el cual se determina el precio justo del mercado (Fair Market
Value).

» Para el caso de cotizacion de reparaciones e intercambios, debemos tener
muy claro que es importante conocer el nivel de reparacion requerido
(conocido como workscope o alcance de la reparacion), costo de la parte en
caso de requerir un reemplazo y la garantia que nos otorguen por la
reparacion o el intercambio.

6.2. Pedidos

La accioén de formalizar una negociacién con un proveedor de partes o servicios es la
asignacion de una orden, comunmente denominada “Pedido” (Orden de compra) y
constituye el documento oficial en el cual se establecen las condiciones comerciales
negociadas.

6.2.1. Compra

La orden de compra siempre estara relacionada a la compra de componentes y
materiales que se reciben y controlan en los inventarios de las diversas empresas.

Que debemos vigilar en esta fase:
» Que las ordenes sean liberadas y autorizadas de acuerdo a las politicas que
cada empresa determina, por ejemplo:

Monto para Autorizar Compras (USD)
Puesto Desde Hasta
Comprador $0.00 $1,000.00
Jefe de Compras $1,001.00 $2,500.00
Gerente de Compras $2,501.00 $5,000.00
Director de Adquisiciones $5,001.00 llimitado

» Si los pedidos tienen cambios, estos deberan quedar documentados y las
revisiones a la orden de compra respectiva deba ser emitida.
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» Los tiempos de abastecimiento de acuerdo a las prioridades de compra:

Prioridad de Compra | Tiempo Maximo de abastecimiento
AOG 24 hrs.

Critical (WSP) 48 hrs

Urgent 10 dias

Routine + 10 dias

6.2.2. Reparacion

Las partes denominadas rotables de manera normal tienen un proceso de reparacion
soportado por un manual denominado CMM (Component Maintenance Manual),
todas las reparaciones tipicas estan determinadas en este documento.

Que debemos vigilar en esta fase:

>

Que las reparaciones solicitadas sean congruentes con las reparaciones
evaluadas por las estaciones reparadoras; ejemplo, si el alcance de la
reparacion indica Unicamente una prueba funcional, que esta sea realizada
de esta manera y no que el taller reparador efectué una reparacion sin la
autorizacion previa del administrador respectivo.

Que se tenga control y seguimiento de los tiempos de reparacion (TAT) para
evitar estar resolviendo esta falla con compras adicionales 6 intercambios no
necesarios.

Monitorear las tendencias del mercado, puedes tener sorpresas en las cuales
es mas econOmico comprar que reparar. Esto es muy comun con aeronaves
que ya tiene mas de 15 afios de operacion.

Costos de la logistica (transporte y aduanas).

No siempre lo mas barato es lo mejor, debemos trabajar muy coordinados y
compartir informacidn con el area responsable de monitorear la
confiabiidad de los componentes y determinar el costo de efectividad
(Costo de la reparacion / MTBF (tiempo promedio de falla).

6.2.3. Intercambios

Esta opcion opera muy bien cuando no queremos invertir en unidades de alto valor y
cuyo indice de fallas es muy bajo y mas aun si la falla de esta parte no es esencial
para el despacho de un vuelo comercial. También es una forma agil de ajustar de
manera temporal el nivel de inventario sin tener que invertir en mas repuestos.

Que debemos vigilar en esta fase:
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6.2.4.

Asegura que los intercambios son adecuadamente autorizados; es decir que
existen razones justificadas para hacerlo.

Que no se estén utilizado los intercambios para cubrir deficiencias en la parte
de planeacion o fallas en la recuperacion de rotable que se envia a reparacion
en talleres externos.

Vigilar costo de intercambio (denominado “Exchange Fee”) y los costos de
reparacion de las unidades que se dan a cambio.

Que no existan intercambios que se les pierde el seguimiento, ya que esto
significa: costos adicionales y finalmente pagar mucho mas comparado con
una compra normal.

Mucho cuidado con el costo que es cotizado como costo de el CORE (outright
cost) ya que este puede ser muy alto comparado con los que determine el
mercado.

Rentas

Cuando la operacion esta seriamente afectada por la falla de un componente y se
ha agotado todas las opciones de abastecimiento; y la Unica solucion es la renta,
entonces esta debe ser realizada teniendo un seguimiento muy estricto y dejando
bien clara las condiciones de esta operacion.

Que debemos vigilar en esta fase:

YVVVYVYY

6.2.5.

Costo de disponibilidad de la parte (% CLP).
El costo de la renta diaria (% CLP).

Costo de la reparacion (si existen y porque).
Costos de la logistica (transporte y aduana).
Gastos administrativos.

Servicios

En esta parte debemos entender como Servicios a los servicios técnicos requeridos por
la aerolinea para soportar los programas de mantenimiento respectivos; esto incluye:

>
>
>

Soporte en linea (On-wing support).
Subscripciones a los manuales técnicos.
Subscripciones especiales (estandares de la industria).

En esta parte debemos tener elementos como costo de la mano de obra y los
equipos utilizados asi como los gastos de viaje que nos reporta cada evento.

50



6.3. Reportes para el control del gasto

Se tiene que conocer en todo momento en que estamos gastando y que estemos

gastando adecuadamente el presupuesto asignado a la adquisicibn de los
materiales.
Que debemos saber sobre lo ya recibido y por recibir:
» Gasto mensual total — partes recibidas.
» Gasto de adquisicion por tipo de inventario.
» Gasto por proveedor.
» Ordenes demoradas y que impactaran en el presupuesto.
Ejemplo de lo anterior lo podemos ver en las figuras 6.3a, 6.3b y 6.3c :
AWACSA% Direccion de Adquisiciones
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Historial de el Gasto Mensual en USD
Jun 2001 - Dic 31, 2008
e 2001 2002 2003 2004 2005 2008 2007 .+, 2008
5 g
g $5.5 >K
5 $5.0 1 , >K \t
= $4.5 illi
0y .'I:
$3.5 1 . X &
530 4 X Xk r S e
e it : SR '-.>.'K 1 '>1< ! XKt b X :')Es ;
. -: ! ', :X I_"‘, :, |I I| j H 'I I| : : X . :
$2.0 X X& ; 3 )\?(XK % | i 3 *:.K
$1.5 - b € — ! ,%( )QK LK ';;' : = *.)K e
$1.0 - SE(%K%X >'§K X P s X}??K}K%K X&}g < .?&K
» K X X
$0.5 {sg KK
soc-%(
S $ 8358855888588 588358888 38#83¢583

Fig. 6.3a — Control del gasto mensual total por adquisiciones
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AVIACSA g Direccion de Adquisiciones

L& LiNER REMEA DE MEXICO

Compras por Clase de Material en USD - $12'940,196.63
Ene — Dic 31, 2008
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Fig. 6.3b — Control del gasto por clase de material
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AV/ACSA§ Direccién de Adquisiciones

LA LINER AEREA DE MERIUO

Costo de Compras Técnicas por Areas en USD

Linea/Cverhaul

2001 51.454 123.81
B 2002 58 173.764.64
2 2003 510,106, 105.02
& 2004 512,023, 700.80

2005 510,645 402.55
B 2006 57.977.880.43
B 2007 513.264.754.88
= 2008 54.708.561.86

Jun 2001 - Dic 31, 2008

Turbo Tec Motores

5404.55
5166,743.18
53,275 56017
$6,291,162,53
§5,714,880.74
54,471.948.90
$9.754,411.87
5494, 581.60

Turbo Tec ADN My

$1.323,587.71

52,063,313.56
5668.768.13
$838.872.32
5764.412.20
$569.950.88
$961.447.38

$552.441.3%

W

Técnica General

$111.60

$859.53
56,798.21

54719.13
514,617.44
$29.556.76
$25,527.72
$8,718.75

Fig. 6.3c — Control del gasto por areas de la empresa
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6.4. Evaluacion de Proveedores junto con Aseguramiento de la Calidad

Las areas de adquisiciones tienen la responsabilidad de asegurar que los procesos
donde intervienen provisiones o servicios, no se salgan fuera de control debido a la
impericia, falta de idoneidad o mditiples incapacidades, provenientes de la
actuacion de los proveedores.

Sin lugar a duda encontraremos que los proveedores dominan ampliamente la
tecnologia de aquello que producen, ademas y seguramente, con un grado mayor
de conocimiento y experiencia (background) de quienes compramos; sin embargo
este background muchas veces no corresponde a una adecuada vocacion de
servicio, por lo que es bueno que frente a toda contratacion, se adopte siempre una
posicion debidamente preventiva, empleando herramientas que operen como un
instrumento sensitivo frente a cambios de tendencias y como alarmas enviado sefales
de alerta, mientras aun exista la posibilidad de aplicar acciones correctivas, ademas
gue nos permitan crear la historia “oficial”, acumulando informacion objetiva relativa
al desempeno de los proveedores, que podamos disponer de ella al momento de una
nueva contratacion, en este sentido es bueno recordar, que también las normas de
certificacion I1ISO 9000 son sumamente especificas, recomendando la evoluciéon de los
proveedores.

¢ Qué evaluary que medir ¢,

La experiencia ha demostrado que existe una gran confusidon cuando llega la hora de
establecer qué hacer. Suelen emplearse; durante negociaciones o reuniones donde
se deciden adjudicaciones, palabras y conceptos que su sola mencion, determinan la
aptitud que tiene una empresa para ser o no, un proveedor de nuestra organizacion,
siendo alguna de ellas:

Capacidad productiva.

Riesgo financiero.

Estructura empresarial.
Infraestructura.

Tiempo de entrega (Lead Time).
Multas.

YVVVVYYVYY

Conceptos que infinidad de veces y por falta de haber previamente establecidos los
adecuados limites o umbrales de aceptacion, se termina dando vueltas alrededor de
valores abstractos, que le dan relevancia a un anecdotario plegado de subjetividad,
aportando aun mas a la confusidon general.

Al evaluar, vale la pena sefalar tres cosas:
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Primero: Evaluar la asociacion establecida entre la prestacion adquirida y el
proveedor que la realiza.

Segundo: Representar las calificaciones en modo de Rating, posicionando aquellos
gue resultan No Conformes o Aptos para la provisidon; ademas identifica a quienes por
un lado, tienen aptitudes para proveer y lo hacen dentro del extremo menos
satisfactorio y por otro, su desempefo es sobresaliente y merecen algun analisis en
cuanto minimizar controles, etc.

Tercero: Poseer la facultad de adaptarse a diferentes tipos de prestacion, sean estos
productos o servicios, asi como también adaptarse a las necesidades de cada
organizacion. Su funcionamiento esta basado en la interpretacion de informacion,
que periddicamente proporcionan los duefios de los procesos, mediante la
comparacion con parametros establecidos en acuerdos previos entre Compras, areas
de Calidad y Duefios de procesos o Usuarios que reciben las prestaciones,
estratégicamente y si fuera necesario, también es valida la participacion de los
proveedores a evaluar.

Un ejemplo del flujo de informaciéon que se debe administrar una vez que se ha
implementado la metodologia de trabajo (Figura 6.4a ).

Informacidn
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Dat Mediciones
RATING T ¢ A

[ MPP |

L
.,

Analisis

™
-+

Desempeiio

7
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e
7
-~

Decisiones 2 Proveedores

Acciones

Fig. 6.4a — Diagrama de flujo de informacion en la evaluacion de proveedores
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Generalmente desde compras, solo focalizamos como unicos criterios de evaluacion
objetivos, aquellos que tengan que ver con el cumplimiento del plazo contractual
establecido y con los requisitos técnicos especificados, suponiendo que cualquier otra
vision, seguramente estara cargada de subjetividad y que seguramente resultara a
destiempo respecto a la oportunidad para la toma de decisiones.

Durante mi experiencia, lo anteriormente mencionado es correcto en parte, sin
embargo es conveniente sefialar que generalmente omitimos integrar a nuestras
evaluaciones una cantidad relevante de informacién, que nos podria permitir
evidenciar el modo en que estamos recibiendo cada prestacion realizada por
nuestros proveedores, lo cual significa un area de oportunidad para el Gerente de
Materiales.

Durante mi paso por las area de compras comprendi que basta medir solo tres
atributos, para evidenciar fehacientemente el desemperio integral de todo tipo de
proveedor sin importar el tipo de industria ya que el objetivo es evaluar el desempeio
no la tecnologia que emplean o el prestigio que tienen en el mercado.

Con la evaluacion determinamos a través del analisis de los Plazos de Entregas, si la
provision o el servicio estara disponible en el momento acordado (no antes ni
después), si alcanzo el estandar de Calidad Técnica que le fue exigido, (no como, ni
con que lo fabric6 o realizd) y por ultimo, la Calidad del Servicio que presta, es decir, si
su gestibn nos ocasiona 0 no inconvenientes, contribuyendo a nuestra propia No
Calidad y finalmente, si demuestra que lo suministrado es confiable repetitivamente. A
este conjunto constituido por los tres atributos lo denominamos Dimension de la
Medicidn, que explicamos a continuacion:

Cumplimiento de Plazos: probablemente un atributo sobre el cual no sea necesario
explayarse demasiado, es facimente interpretable por todos, sin embargo al
momento de medirlo, valdra la pena tener en cuenta algunos aspectos, por sobre
todo, si se desea evaluar el desempefio de los servicios continuos. Todas estas
mediciones pueden sencilamente ser objetivas, es decir que provienen como
resultado de un calculo y no de una opinion.

Cumplimiento de la Calidad Técnica: en este atributo deben concentrarse todas
aquellas mediciones que permitan evaluar Unicamente los aspectos técnicos
debidamente especificados, ya sea mediante Especificaciones Técnicas propias,
Normas, Instructivos, incluso cualquier otro régimen regulatorio o documento, que
contractualmente los proveedores estan obligados a cumplir, sin por ello suponer, que
de estas mediciones solo pueden obtenerse datos binarios (cumple/no cumple). Los
parametros analégicos de medicion que se obtienen de recopilar datos relativos a los
desvios dentro de las tolerancias aceptables, permite sin duda la elaboracién de un
Rating, por lo que estas mediciones tienen una fuerte incidencia objetiva.
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Cumplimiento de la Calidad del Servicio: es el grado de satisfaccidon con el que el
proveedor atiende nuestras necesidades de suministro, mas alla del cumplimiento de
los requisitos especificados, se trate de productos o servicios.

Supongamos gque entendemos que un proveedor tiene un aceptable desemperio,
porque sencillamente sus productos arriban normalmente en la fecha requerida y una
vez aceptados, la Calidad Técnica de los mismos cumple con los requisitos
especificados, ¢seria asi, si ademas conociéramos que habitualmente sus lotes de
entrega sufren reiterados rechazos o re-trabajos?, es probable que no, pues nuestra
organizacion tendrd que asumir los costos generados por la No Calidad del
proveedor, repitiendo los controles, aumentando los costos y lo mas grave aun,
poniendo en riesgo las ventas y el prestigio, si el producto que nos provee, es parte de
un proceso de cara a nuestro Cliente, es decir que la falta del mismo bloquea nuestra
produccion o la obtencidn de nuestros recursos.

Determinar y evaluar estos rechazos, retrabajos, duplicidades en los controles, etc., es
una evaluacion absolutamente propia de la Calidad del Servicio y no una “ausencia”
de la Calidad Técnica provista, como suele confundirse.

. Como medir?

Debemos procurar emplear en cada atributo evaluado, Indicadores existentes que
permitan establecer un desempefio del proveedor, verificando que sea a través de
hechos de su absoluta responsabilidad, sin incurrir en el error de imputarle nuestros
propios errores o deficiencias, generalmente producto de malas planificaciones,
demoras en la toma de decisiones, errores de proyecto, etc. (figura 6.4b).

Dimension de la medicién

A
Cumplimiento Calidad Ca:lidlad
de Plazos Técnica el
v Servicio
4

Indicadores Indicadores Indicadores
asociados gsociados asociados

Fig. 6.4b —-Dimension de la medicion, ¢ Qué medir?
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Crear Reglas Unicas de Medicién

Donde se establece una asociacion unica dada por la Prestacion a evaluar / Duefio
de proceso que la recibe / Area soporte que eventualmente puede llegar a medir /
Indicadores utilizados, aplicable del mismo modo a cada proveedor que realice esta
prestacion, asegurando asi, un principio fundamental de equidad en las evaluaciones
gue se realicen a cada proveedor (figura 6.4c).
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~Unidad de Negocio
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+Otras greas
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Que se aplica por igual a

Fig. 6.4c — Establecer reglas Unicas de medicion
Desde el indicador al Rating

Obteniendo los valores correspondientes a los indicadores de cada una de las
diferentes Reglas de Medicidbn, debemos convertir dichos datos a una escala
comparable de calificaciones, tomando en cuenta los umbrales de aceptacion
preestablecidos con cada Duefio de Proceso. Este proceso nos permite luego,
ponderar cada una de las calificaciones de acuerdo al grado de relevancia
asignado y también, establecido de antemano con los Duefios del Proceso.

En esta etapa se deben producir los resultados por Indicador, Atributo y Rating
permitiendo asi focalizar tanto desvios y problemas como cumplimientos
sobresalientes, acumulando esta informacidon para obtener después, la posibilidad de
realizar analisis de evolucion (figura 6.4d).
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Conversion a valores
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Figura 6.4d — Conversion del indicador al rating
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6.5. Indicares de desempefio

Los elementos que intervienen en el proceso de atencion de las solicitudes de
compras son:

Cantidad de las solicitudes de compra recibidas.

Tiempo de cotizacion y colocacion de las érdenes de compra.
Tiempo de entrega de los proveedores.

Tiempo de transito de las mercancias.

Costo de las partes.

VVVYYYVY

Algunos ejemplos de lo anterior los podemos ver en las figuras 6.5a, 6.5b y 6.5c).

AVIACSA% Direccién de Adquisiciones
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Fig. 6.5a — Cantidad de Requerimientos mensuales
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AV/ACSA% Direccion de Adquisiciones

LA LiNES SEREA DE MEXIDO

Estatus Solicitudes de Pedidos (%) atendidos por Compra ltems — 226,210

Jun 2001 — Dic 31, 2008

1005
FOYa—
80—
Fim—
&0 —
50—
A0 —
30—
2051 —
107a—
L Y
Close Deletz Rework COpen Partial Mot Care
| 2001 40937 33.64% 5.40%% 0.03% 0.01%% 0.00%%
2002 T3_807 21.14%% 4 747 0.0d7s D027 0017
| 2003 80.3% % 1257 &8T5 0.146%% 0.01% 0.00%%
2004 B1_307 11.20%% F.ATT 0087 000 0,007
O 2005 82.33% 10.97%% & 377 0.29% 0.00% 0.03%%
0 2004 A1 3% 171 W& 7 2R 0297 n na=. n s
o 2007 F2.34%% 1&.&0%% ?.12%% 1.73% 0.07% 0.14%%
2008 &2 14% 8.46% 10.44%% 17.18%% 0.57% 1.21%%

Fig. 6.5b — Estatus de el seguimiento de las compras
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AV/ACSA% Direccién de Adquisiciones

L& LiNES BEMEA DE MERILO
Tiempos de atencién en dias de las SolPO-WE - Total de SolPO (%)
Jun 2001 — Dic 31, 2008
Segmento Compras + Proveedor + Logistica = Tiempo Total de Adquisicion

==5 ==10 ==15 ==30 ==45 ==60 ==20 =20 Rw&Cnx

B 2001 7.15% 8.53%% 5.68% 11.48% &6.18% 3.52% 4.27%% 14.16%: 392.04%
I 2002 8.25% 8.38% 7.12%% 11.37% &6.45%; 5.68% 8.29% 18.36% 26.171%
= 2003 6. 70% 7.88%% 6.61%% 13.29%% 10.377% 7.926%% P.42%% 18.33%: 19.44%

2004 &6.87% 9.45%; F.12%% 18.37%% 12.04%: &6.14% &.61% 14.78%: 18.62%
1 2005 5.48% 8.95% 8.23% 17.22% 11.68% &.87% 8.64% 15.57% 17.346%
B 2006 4.49% 6. 487 6.05%% 18.21%: 13.67%% 7.60% 8.48%5 16.03%: 18.28%:
B 2007 2.31% 5.43% 6. 73%% 17.97%% 11.19%% &6.41% 7.13%% 17.10%: 25.71%
@ 2008 3.94% 8.16% 8.33%% 18.007: 11.72%% 6. 497 8.96%% 15.50%: 18.90%:

Fig. 6.5c — Tiempo Total de Adquisicion de un parte o material
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6.6. Revision y aprobacién de costos

Cada compafia determina las politicas de adquisiciones que deseen adoptar con
objeto de establecer mecanismos que aseguren el control del gasto y el seguimiento
al presupuesto autorizado.

Se deben establecer rangos de facultades para el proceso de compras, como el
ejemplo indicado en la seccion 6.2.1. (Compras).

Todo proveedor que se le compre algun bien o servicio técnico, debera estar
previamente creado en la base de datos de proveedores de la compania.

Por ningln motivo se podra enviar una orden de compra a los proveedores antes de

qgue ésta sea debidamente autorizada mediante la firma de los funcionarios
facultados.
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Capitulo 7
Proceso para el Comercio Exterior

Quienes importen o exporten mercancias estan obligados a presentar ante la
aduana, por conducto de agente o apoderado aduanal, un pedimento en la forma
oficial aprobada por la Secretaria. En los casos de las mercancias sujetas a
regulaciones y restricciones no arancelarias cuyo cumplimiento se demuestre a través
de medios electronicos, el pedimento debera incluir la firma electrénica que
demuestre el descargo total o parcial de esas regulaciones o restricciones...*

El proceso de Comercio Exterior (figura 7a) debera asegurar que la importacion y
exportacion de materiales, asi como la realizacion de transportes especiales para su
traslado, se lleve a cabo de manera agil y eficiente; asimismo, conforme a las leyes y
regulaciones vigentes en materia aduanal, mercantil, fiscal y comercial aplicables en
México y otros paises (ver diagrama de Ley de comercio exterior adjunta)

La LA y LIGIE regulan la entrada a territorio nacional y la salida del mismo de
mercancias y de los medios en que se transportan o conducen, el despacho
aduanero y los hechos o actos que deriven de éste o de dicha entrada o salida de
mercancias. El CFF se aplicara supletoriamente a lo dispuesto en la LA (Art 1°.)

Algo importante de indicar es lo que establece LIGIE (9806.00.05): Las mercancias

destinadas a la reparacion o mantenimiento de naves areas o aeropartes estan
exentas del pago de impuesto general de importacion y exportacion.
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Ley de Comercio Exterior

Regulacion y Control =
Fomento Informacion

] 4

Acuerdos

+ Compex
+ IMMEX + Salud
+ Sicex
+ Draw back #+ Cicoplafest
+ Altex + Semarnat
+ Ecex + Cuotas y salvaguardas

+ Certificacion origen

Fig. 7a — Proceso de Comercio Exterior
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7.1. Agencias Aduanales

Quienes importen 0 exporten mercancias estan obligados a presentar ante la
aduana, por conducto de agente o apoderado aduanal, un pedimento en la forma
oficial aprobada por la Secretaria. En los casos de las mercancias sujetas a
regulaciones y restricciones no arancelarias cuyo cumplimiento se demuestre a través
de medios electronicos, el pedimento debera incluir la firma electrénica que
demuestre el descargo total o parcial de esas regulaciones o restricciones...(36 LA)

El agente aduanal sera responsable de la veracidad y exactitud de los datos e
informacién suministrados, de la determinacion del régimen aduanero de las
mercancias y de su correcta clasificacion arancelaria, asi como de asegurarse que el
importador o exportador cuenta con los documentos que acrediten el cumplimiento
de las demas obligaciones que en materia de regulaciones y restricciones no
arancelarias rijan para dichas mercancias, de conformidad con lo previsto por esta
Ley y por las demas leyes y disposiciones aplicables (54 LA) (figura 7.1a).
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Fig. 7.1a — Funcion del agente aduanal
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7.2. Procesos Aduanales
7.2.1. Exportacion

SAMES Export Process Flow
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7.2.2. Importacion

SAMES Import Process Flow

aa
s

[N N II [N
Freight Forwarder MEX (Mexico City
Subcontractors Schenteer Inrl Airporz)
Suppliers
Customers
A Bonded Warehonse Tracking
s - at Intl Destiantion
*‘— J_)
Seller 1 ocal
Transportation

SAFRAN Group

aa" "
‘ *‘—‘.
SAMES Warehouse !

ORO Local Transportation
MEX-QORO

Logistic
Coordinator

O Sheama Amerc

TV 8

Bonded Warehonse Custombonse H.S. Tariff
At Mexican Customs Broker Pre-Validation Clasification Nbr.

In Mexico City
. Import Declaration

/ Federal Duty / Taxes

=

Retention of

~aaan

Confiscation
~E A AdA
15t and 2nd
Customs Inspection
Random System

Relese of Goods
Revision

68



7.3. Control y seguimiento de transportistas

Para competir con éxito en los mercados internacionales, es indispensable efectuar
un analisis exhaustivo del medio de transporte. Un parametro importante de este
analisis son los costos y la oportunidad en la entrega. Por ejemplo, en el caso de los
productos perecederos, cuya vida comercial es corta y se envian a mercados
lejanos, poco se tiene que analizar para decidir que la via aérea es el medio idoneo.

Como regla general, toda mercancia cuyo valor en relacion con su peso sea alto
conviene remitirla por via aérea, ya que el costo de transporte incide en proporcion
muy baja en el costo del producto. Ademas, hay que tener en cuenta que a menor
tiempo de transporte, menores son los riesgos, las primas de seguro son mas bajas y
los costos de embalaje también disminuyen.

En cambio, en el caso de los productos manufacturados, cuyo peso y volumen son
altos y hay que enviarlos a un comprador del que nos separa el mar, lo mas
recomendable es la via maritima. Sin embargo, no en todos los casos es facil decidir
el medio de transporte, sea terrestre (ferrocarrii o camion), maritimo, aéreo o una
combinacion de dos o mas (transporte multimodal).

Transporte

Para el transporte es necesario considerar todo el recorrido de la mercancia, de
acuerdo con la negociacion pactada.

En funcidn de lo anterior, algunos medios que se utilizan son ferrocarril, camion,
avion, barco o una combinacion de dos o mas de estos (transporte multimodal).
También debe tomarse en cuenta la manera en que el cliente desea recibir su
producto: en camion cerrado o de plataforma. Si la lluvia, el hielo, la nieve o el calor
perjudican la carga, habra que optar por el semirremolque de caja o el contenedor.
Otro elemento a considerar es la confiabilidad de los almacenes o de los puertos por
los que transitara la mercancia, a fin de disminuir las posibilidades de robo.

Para decidir los medios idoneos de transporte es importante analizar el costo
financiero del capital invertido en los inventarios en transito y en bodega. Cuando
éstos son elevados, el transporte mas rapido sera el mas recomendable. Cuanto mas
lento es un transporte mas bajas son sus tarifas; pero el costo financiero se eleva por
el inventario requerido.

El valor unitario, el peso y el volumen del producto tienen mucha importancia en los
costos de transporte. Las relaciones valor-peso y valor-volumen son variables
fundamentales para tomar una decision. En los productos con una relacion valor
alto-peso bajo o valor alto-volumen bajo, los costos del transporte tienden a
reducirse, en tanto que los de inventarios tienden a aumentar. Por ejemplo: en el
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caso de los aparatos electronicos, la importancia del costo del transporte en el
precio final es reducida. No obstante, un inventario elevado resultante del uso de un
medio de transporte poco costoso y lento (de 15 a 19 dias de viaje), genera un alto
costo por la elevada inversion que se requiere. En contraparte, si se recurre a un
transporte rapido (2 dias), se requiere una cantidad menor de mercancia. Ello
implica un menor capital invertido y, por ende, un costo financiero inferior al que
genera un transporte lento. Con ello, el beneficio econdmico final se optimiza.

Documento de transporte

Es el documento expedido por la empresa transportista que hace constancia que la
mercancia se ha embarcado o se embarcara a un destino determinado y asimismo,
de la condicién en que se encuentra. El transportista es responsable del envio y de la
custodia de la mercancia hasta el punto de destino, de acuerdo con las
condiciones pactadas.

Dependiendo del tipo de trafico y del medio de transporte utilizado (maritimo,
terrestre, aéreo o multimodal) por la empresa transportista, este documento se
denomina:

+ Guia aérea (airway bill) (trafico aéreo)

+ Conocimiento de embarque(bill of lading/ B/L) [trafico maritimo)
+ Carta de porte (autotransporte)

£ Talon de embarque (ferrocarril)

La informacion basica que contienen estos documentos es:

Nombre y direccidon del remitente;

Nombre y direccion del destinatario o consignatario;
Mercancia que se transporta;

Numeros de contenedores y

Puerto de destino, entre otros.

el o =

El documento de transporte forma parte de la documentaciéon que se envia al
importador en el pais de destino. Los términos del documento de transporte deben
coincidir con los de la carta de crédito o, en su caso, con los del contrato de
compraventa, la factura, lista de empaque (por ejemplo, en lo referente a la
descripciéon de la mercancia), etc. Asimismo, se debe conservar la copia del
documento de transporte, debido a que constituye un respaldo de la operacion y
en caso necesario para aclaraciones futuras.
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Agentes de carga (Freight Forwarder)

Para efectos de contratar el transporte, puede consultar y cotizar por cuenta propia
cada uno de los medios de transporte que utilizara para hacer llegar la mercancia al
punto de entrega, o recurrir a los agentes de carga, quienes proporcionan servicios
en materia de planificacion, coordinacion, control y direccibn en todas las
operaciones necesarias para efectuar el traslado nacional e internacional de la
carga, asi como los servicios complementarios al mismo. Entre las principales
funciones de los agentes de carga, se encuentran:

+ Contratar el arrendamiento de contenedores.

+ Planificar y organizar la consolidacion de los envios de uno o varios clientes,
para obtener las mejores condiciones econémicas.

£ Proponer la opciéon mas adecuada del medio o medios de transporte, de
acuerdo con el tipo de carga y su destino.

+ Coordinar para el cliente el itinerario mas conveniente, el embalaje indicado,

las formalidades del seguro de la carga y del transporte (a peticion expresa

del cliente), incluso atender, a través de terceros, los tramites aduaneros en

origen y destino.

Proporcionar el servicio de puerta a puerta.

Proporcionar otros servicios relacionados con el transporte internacional de

mercancias.

+

El seguro de transporte de carga

El seguro incluye una serie de coberturas para resarcir al asegurado por las pérdidas
o dafios materiales que sufran las mercancias durante su transporte por cualquier
medio o combinacion de medios. Lo debe contratar quien tenga interés en la
seguridad de los bienes durante su transporte al destino final.

Durante el transito de los bienes, se cubren los riesgos por pérdida total o parcial y
por dafios materiales sufridos a causa de algunos de los siguientes siniestros:
incendio, explosion, hundimiento, colisibn, caida de aviones, volcaduras vy
descarrilamiento.

Si el cliente lo solicita de manera expresa, la cobertura puede ampliarse a otros
riesgos, como robo por bulto (total o parcial), contacto con otras cargas, manchas,
roturas, derrame, oxidaciéon y mojadura de agua, ya sea dulce o de mar.

Para cubrir riesgos especiales, las empresas aseguradoras realizan un andlisis previo
por convenio expreso. Tales riesgos son: huelgas y alborotos populares, guerra, robo
con violencia o asalto a mano armada, desviacion o cambio de ruta, transbordo u
otra variacion en la ruta, asi como almacenaje en exceso durante su transito.
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Las coberturas de los seguros no incluyen los siguientes aspectos: violacion a
cualquier ley o reglamento; demora; pérdida de mercado; dolo o culpa grave del
asegurado; robo en el que intervenga directa o indirectamente un enviado,
empleado o dependiente del asegurado; falta de peso por evaporacion o pérdida
de humedad, asi como derrames por envase o embalaje deficientes.

Los seguros tienen vigencia desde el momento en que los bienes quedan a cargo
del porteador para su transporte. La vigencia continia durante el curso normal de su
viaje y termina con la descarga de los bienes en su destino final, en cuyo caso la
proteccion es por el viaje completo. Cuando se solicita sélo por el recorrido desde el
puerto maritimo o aduana terrestre de entrada al pais hasta el punto de su destino
final, se considera como seguro intermedio o parcial.

La suma maxima de responsabilidad debe corresponder al total del valor de factura,
mas fletes, derechos o impuestos de importacion y todos los gastos propios de la
transaccion comercial internacional

En caso de siniestro, se debe enviar un escrito de reclamacion dentro del plazo
establecido en la pdliza, adjuntando lo siguiente:

+ Copia certificada de la protesta del capitan del buque (via maritima).

+ Certificado de dafos.

+ Factura y documentos probatorios de los gastos en que se incurri6 con motivo
del transporte (maniobras, etc.).

+ Copia del conocimiento de embarque.

+ Copia de la reclamacion de los porteadores.

Los seguros se pueden contratar para un viaje especifico, pero también es posible
adquirir una pdliza anual.

Reclamacion al transportista o porteador

Cuando un embarque tenga sefales de averia, no debera darse por recibido si
antes no se realiza lo siguiente:

+ Presentar por escrito la reclamacion al porteador o transportista.

+ Solicitar la inspeccién de los bienes y la certificacion de dafios a la compaiiia
transportista, notario publico, autoridad judicial, postal o policia local, segun
sea el lugar de los hechos.

+ Dar aviso a la empresa aseguradora.
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Estos actos se deben efectuar en un plazo de cuatro dias habiles después de la
terminacioén del viaje, o en el momento en que se tenga conocimiento del siniestro.

7.4. Indicadores de desempefio

Los reportes e indicadores de desempefio (KPI) deberan ser monitoreados en forma
mensual e incluira al menos lo siguiente:

+ Costo promedio Kg/m3 por destino y por proveedor
+ Tiempo promedio de transito por origen/destino y por proveedor

Los indicadores deberan estar de igual manera alineados con los tiempos de transito
establecidos con el proveedor de servicios de transportacion y estos incluyen la
prioridad del servicio o tiempos de transito acordados:

+ Servicio Normal: 5 dias
+ Servicio urgente: 3 dias
4+ Servicio WSP: 2 dias
+ Servicio AOG: 1 dias

KPI 1 — Nivel de servicio del transporte

KP 1 = No. de embargues procesados en los tiempos negociados
No. Total de embarques

Esto indicard de manera consistente el desempefio y cumplimiento de nuestro
transportista.

Este indicador no debe ser menor a 98%, y si esto no se cumple deberemos imponer
penalizaciones a nuestro proveedor de esta clase de servicio.

Ejemplos:  98%> KPI 1 > 96%, descontar 1 % de la facturacidn mensual
96%> KPI 1 > 94%, descontar 1.5 % de la facturacion mensual
94%> KPI 1, descontar 2 % de la facturacion mensual

KPI 2 — Demoras

KP 2 = No. de embargues con demora superior al 50% de los tiempos negociados
No. Total de embarques fuera del tiempo negociado

Este indicador deber ser menor al 5%
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KPI 3 — No. de Reclamos por nuestros clientes

KP 3 = No. de reclamos
No. Total de embarques

Este indicador debe serigual o menor a 1%
KPI 4 — Costo de los servicios aduanales
Este costo debera ser negociado por evento o por volumen mensual (iguala).

Honorarios del agente aduanal a la importacion/Exportacion puedes negociarlos
como fijos 0 como un porcentaje del valor de las mercancias (no recomendable por
el alto costo de las partes que se manejan en la industria aérea, este valor
normalmente es definido como 0.4% 6 cuatro al millar).

En menor costo que he conocido y negociado para el pago de los honorarios
aduanales fue de $650.00 MN + IVA y esto fue durante un proyecto que se desarrollo
con la compaiia DHL y su agente de aduanas que integramos a la logistica.

En adicidn deberas tener muy claro los costos relacionados al proceso de liberacion
aduanal:

Transferencia de mercancias.
Almacenamiento y custodia.

Maniobras.

Elaboracion del pedimento.

Derecho de tramite aduanero (variable y fijo).
Advalorem (IGIE).

IVA.

Ll ol S R R
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Capitulo 8
Proceso para Compras

La evolucion de la administracion de la cadena de abastecimiento cambia la
relacién entre las compaifiias que suministran bienes de una a otra. Esto afectara sin
lugar a dudas el rol de la funcion de compras. Compras de manera tradicional ha sido
un proceso orden por orden y fundamentado en obtener la mejor combinacion de
precio, calidad y tiempo de entrega (disponibilidad). Estimados son requeridos, las
mejores opciones son negociadas, las ordenes son colocadas y el tiempo de entrega
es monitoreado.

Este rol de compras se ha erosionado con el pasar de los afios y el tiempo utilizado en
las tareas de para obtener estimaciones no es una practica usual en la rutina de
abastecimiento. El desarrollo de relaciones con proveedores ha adoptado el termino
de acuerdos a largo plazo. Esto ha cambiado la funcibn de compras; en lugar de
ordenes individuales, el abastecimiento es negociado con menor frecuencia, esto
significa que existe un estilo diferente de comprar debido al bajo nivel de las
negociaciones rutinarias y siendo estas remplazadas por contratos de alto nivel. El
numero de proveedores es también reducido.

8.1. Compra

La organizacidon del area de compras debe tener como mision fundamental la
optimizacibn de las condiciones de precio, calidad, servicio y términos de
financiamiento en las adquisiciones, ya sea de manera local o internacional; debe
desarrollar mecanismos y estrategias que le permitan acceder a las mejores
condiciones del mercado, desarrollar una base sélida y reducida de proveedores que
cubran las necesidades de operatividad de la linea aérea.

En adiciéon se debe buscar el logro de objetivos como:

+ Asegurar que las adquisiciones de materiales y servicios se realicen de
acuerdo a las especificaciones requeridas por los usuarios; conforme a la
normatividad y regulaciones que apliquen en cada caso; y bajo estrictos
criterios de ética, honestidad, responsabilidad y oportunidad.

+ Lograr que el area de Compras opere de acuerdo a la logistica y
metodologias establecidas, propiciando el 6ptimo aprovechamiento de los
recursos humanos, técnicos y materiales disponibles.

+ Propiciar una gestion de compras con 6ptimos estandares de rentabilidad
para la empresa, a través de una mejora continua en las condiciones y
mecanismos de compra, la reduccidon de costos y el aprovechamiento de
oportunidades de negocios con terceros.
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+ Desarrollar una sélida base de proveedores que respondan a las necesidades
y exigencias propias de la empresa

£ Mantener un adecuado conocimiento del mercado de proveedores de los
bienes y servicios requeridos por la compaiia, a través de la permanente
investigacion y andlisis de mercados; asi como mediante la asistencia a foros
nacionales e internacionales en la materia.

£ Estructurar y mantener un catalogo de proveedores a nivel nacional e
internacional, de los diversos bienes y servicios requeridos por la empresa.

+ Desarrollar estrategias para la reduccién de costos y economia de escalas a
través de la concentracion, estandarizacion y/o programacion de las
compras, asi como para el aprovechamiento de las oportunidades de generar
ingresos a traveés de la venta o renta de materiales a terceros.

8.2. Negociacion con proveedores

Esto es algo interesante: “El hombre es un animal que negocia, ningun otro hace esto,
ningun perro intercambia huesos con otro”.

Mantener una postura constante durante toda negociacion es vital para lograr
resultados positivos de manera persistente; de esta manera se podra alcanzar una
reputacion. En adicidon el control de las emociones es también relevante para
cualquier negociador, tanto asi que en ocasiones es preferible que la negociacion
sea realizada por una persona que no se encuentre involucrada emocionalmente
con el objeto a negociar.

Es importante cuidar el factor cultural en las negociaciones. No es lo mismo tratar con
japoneses, |os menos agresivos que con franceses, considerados los mas agresivos. Al
negociar con culturas radicalmente distintas es relevante conocer la cultura con la
que se trata, al menos los principales detalles relevantes de la negociacion. Aunque
sera imposible conocer todas las pequefias diferencias entre culturas, una pequeia
investigacion antes de una reunion siempre ayudara a lograr mejores resultados.

8.3. Reparaciones externas

El propdsito de la administracion de las reparaciones externas es controlar los costos,
acceder a lo dltimo en tecnologia y a los estandares que seran generalmente
aceptados por la industria de la aviacion comercial asimismo asegurar el acceso a los

medios de comunicacion optimos (intercambio de informacion).

Es importante que los siguientes objetivos se les de seguimiento adecuado vy
mantenerse actualizados de acuerdo a los avances tecnolégicos futuros; de igual
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forma ajustase a los requerimientos de la industria aérea que se mueve en un
ambiente muy dinamico:

+ Que las especificaciones sean claras y amigable a quienes la utilicen

+ Incorporar seguridad en todos los sistemas de informacién; acceso solo a

personal autorizado

£ Mantener una base adecuada de los que participan en el negocio de las

reparaciones.

+ Minimizar los esfuerzos en las transiciones de métodos y estandares hacia las
nuevas tendencias.

+ Tener planes en los cuales las mejoras pueden ser realizadas en el futuro con la

incorporacion de los avances tecnoldégicos para mantener los costos de

efectividad, ganancias en la productividad y seguir los estandares de la

industria.

Flujo de las reparaciones:

1. Solicitar una cotizaciéon de reparacion:
o El cliente podria requerir que una agencia de reparacion le cotice el
costo para un componente especifico.
0 La agencia de reparacion debe generar respuestas que incluyan:
» Confirmacion de la recepcidn de la solicitud de cotizacion.
» Cotizacidn que incluya el costo y el tiempo de reparacion de la
parte (TAT).
1. El precio cotizado puede ser estimado o definitivo.
= Tipo de reparaciones que tiene capacidad para realizar y los
términos en los que garantiza el proceso de reparacion (garantia).
2. Colocar la Orden de Reparacion:
o Elcliente coloca la orden de reparacion.
0 La agencia de reparacion debe responder con un acuse de recepcion o
rechazar la orden.

3. Revisiones a la Orden de Reparacion:
o Cuando el cliente requiera de realizar un cambio a la orden de
reparacion, esta la debe transmitir como una revision de la misma.
o La agencia de reparacibn debe dar acuse de recepcion de la
actualizacion.
4. Embarque de las partes a ser reparadas:
o El cliente proporcionara a la agencia de reparacion informacion de que
las partes a ser reparadas han sido embarcadas.
= Orden de reparacion asighada.
» Cantidad y datos de identificacion de la parte a reparar.
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Fecha embarque.

AWB.

Transportista.

Fecha estimada de entrega.

Prioridad de reparacion.

Tipo de empaque (cartén, madera, contenedor especial).

Peso y dimensiones.

Instrucciones de embarque cuando la agencia de reparacion
regrese la parte reparada.

5. Recepcidon de las partes por la agencia de reparacion:

0 La agencia de reparacion notificara al cliente que la 6 las partes han sido
recibidas en sus instalaciones. Si las partes recibidas no contienen la orden
de reparacion respectiva, la estacion de reparacion debe notificar al
cliente la discrepancia y el cliente debe confirmar la recepcion de esta
notificacion y corregir la situacion.

6. Requerimiento de Estatus:

0 El cliente puede solicitar en todo momento informacion del estatus del
proceso de reparacion por numero de parte o por numero de orden de
reparacion.

0 La agencia de reparacion respondera con la informacidon adecuada
requerida por el cliente.

7. Notificacion de embarque por la Agencia de Reparacion:

0 La agencia de reparacion transmitira al cliente la informacion relativa a

las partes reparadas que se estan embarcando a sus instalaciones.

Orden de reparacion asignada.

Cantidad y datos de identificacion de la parte reparada.
AWB.

Transportista.

Fecha de entrega al transportista.

Tipo de empaque (cartdon, madera, contenedor especial).
Peso y dimensiones.

8. Informacidn del reporte de reparacion del componente (Component teardown

information):

0 La agencia de reparacion debe transmitir al cliente toda la informacion
de sus hallazgos durante el proceso de desensamble del componente
reparado y de igual forma los detalles de la reparacion realizada a la

parte.
9. Facturacion:

o Cuando la agencia de reparacidon transmita la factura al cliente; al
momento de realizar el embarque de la parte reparada, este debe
responder con un acuse de recepcion.
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» Si el cliente identifica una discrepancia en los detalles de la factura,
le debe informar a la agencia de reparacion para su revision y
correccion respectiva. La agencia de reparacion debe dar acuse
de recibo de la discrepancia y actuar en consecuencia.
10. Recepcion e inspeccion para aceptacion de la parte por la aerolinea:

0 La aceptacidon de la parte por la aerolinea esta fundamentada en una
inspeccion de recepcion que realiza el personal de control de calidad y
qgue confima el cumplimiento de los estandares definidos en los
manuales autorizados por las autoridades aeronauticas:

= RSQM.
= MOE.
= MGM&PT.

8.4. Intercambios

Esta opcidn da acceso a partes que una aerolinea puede requerir en condiciones
criticas como un AOG 6 que por su alto valor y baja utilizacion no es recomendable
mantener en el inventario definido para soportar la operacion.

Existen compafias que han transformado la forma de hacer negocios con programas
de intercambio vendiendo la idea de que la inversion en los inventarios la realizaran
ellos y esto beneficiara a la aerolinea; en este punto es muy probable que tengan
razon, sin embargo existen elementos que no debemos pasar por alto y considerar en
todo momento:

+ El efecto que pueden tener en la confiabilidad de las operaciones.
+ La disponibilidad de las partes al momento de requerirse.

Los programas mas exitoso que he conocido son los llamados programas “pago por
hora de vuelo (PBH) en estos programas basicamente hay tres elementos que se
mezclan eficientemente al proceso de abastecimiento:

+ El proveedor define un inventario en las instalaciones de la aerolinea.

+ Proporciona acceso a un pool (grupo de componentes) bastante extenso de
partes para soportar la operacion de la aerolinea.

+ El tiempo de reabastecimiento es bastante corto fundamentado en el
intercambio de partes.

En mi experiencia el negocio de las compaifias que ofrecen este esquema de
negocio es que ponen un vigilancia importante en la confiabilidad de las partes ya
gue es pieza fundamental para generar ganancias, de lo contrario el indice de
remociones puede ser tan alto y genera un costo mayor al estimado en sus costos de
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produccién. En pocas palabras, entre mas tiempo duren en operacidn un
componente, mayor sera la utilidad para quienes ofrecen programas de intercambio
PBH.

De manera muy comun existen compafias que ofrecen el intercambio de partes a las
aerolineas y esta podemos definilas como una combinacibn de una orden de
compra y una orden de reparacion. Los elementos a revisar de una orden de
intercambio son:

+ Existe un costo denominado “Exchange Fee”; es un costo que se debe pagar
por tener acceso al inventario de los proveedores.
o Estad fundamentado en lo siguiente:
= Disponibilidad de la parte.
» Condicion de la parte.
= Agenciareparadora que certifico la parte.
» Fecha de la certificacion.
» Trazabilidad de la parte.
+ El costo de reparacion de la parte que es entregada a cambio por la aerolinea
al proveedor.
0 Este costo considera que el componente entregado por la aerolinea
denomino “Core”, sera reparado al mismo nivel que el que proveedor nos
entrego a cambio.

Los riesgos que se pueden tener son:

+ Abusar de los intercambios por el disefio de un inventario no adecuado a la
operacion de la aerolinea que ocasiona la falta constante de partes.

+ No retornar dentro del limite de tiempo que nos da el proveedor la parte
removida lo cual ocasionara un incremento considerable de el costo por dos
razones:

o0 Nos cobraran el valor de la parte definido en la orden de intercambio (de
manera regular se usa el término” valor del core” (outright) que se
aplicara si la parte no regresa dentro de los plazos establecidos.

0 Exchange Fees adicionales.

8.5. Rentas
Esta figura es la opcidn mas cara para resolver el abastecimiento de partes en una
aerolinea, generalmente su uso solo se recomienda en condiciones realmente criticas

y teniendo un seguimiento muy estricto de el proceso. En la realidad es comun que las
empresas no tengan un seguimiento estricto de las rentas y dejen pasar los dias sin
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retornar la parte al duefio de la misma, ocasionando pago de cuotas gque en
ocasiones superan por mucho el costo de la propia parte.

Un ejemplo de como se determinan los costo de las unidades que son manejados en
renta es el siguiente y en el cual podemos ver el porqué es la opcibn menos atractiva
para abastecer y soportar una operacion:

Concepto Costo
1. Costo de la disponibilidad de la parte 10 % del precio de lista (CLP)
2. Renta Diaria

Primeros 10 dias 2% del CLP
Del dia 11 al 20 2.5% del CLP
Del dia 21 y hasta regresar la parte 3 % del CLP
3. Costo de reparacion Importe de la revision y reparacion de la
parte después de ser retornada
4. Transportacion Fletes y gastos aduanales en importacion
y exportacion
5. Gastos administrativos $100 USD por evento

Con lo anterior se reafirma porque es la opcidn que si es posible nunca debemos usar.

Cabe aclarar que existe una asociacion internacional de transporte aéreo IATP POOL
gue establece colaboracion en facilitacion y prestamos de partes a costos muy bajos
en aquellas estaciones donde no tienen un centro de operacion las aerolineas.

8.6. Reclamos de Garantias

El proceso de reclamo de garantia debe definir las transacciones necesarias para la
administracion y control de los reclamos de garantia y debera contener los métodos

para emitir un reclamo, disposiciones, objeciones y la aceptacion.

Se debe tener claramente definido en la administracion las causas de todo reclamo y
asegura su seguimiento.

Las garantias pueden ser nuevas o sobre garantias existentes.
Tipos de reclamos:

1. Avionesy sus partes afectadas por boletines de servicio:
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0 Es una garantia aplicada por un documento técnico de manera comun
denominados “Service Bulletin”, Component Service Bulletin, Service
Letter entre otras. Un reclamo de este tipo pude ser aplicado contra la
entrega original del equipo en una o mas aeronaves 0 en las compras
realizadas de los repuestos (figura 8.6a).

2. Avionesy sus componentes:

o Es una garantia aplicada por una falla anormal de una aeronave o sus
componentes. Esto incluye cualquier reclamo aun cuando no exista un
documento técnico emitido por una autoridad o un garante. La parte a
reclamar puede ser hecha contra la entrega de una o varias aeronaves o
los repuestos comprados (figura 8.6a)

3. Mantenimiento programado de una aeronave o una parte:

o Como un conjunto de boletines y o reclamos que surgen de el

mantenimiento programado en una aeronave (figura 8.3b).
4. Motor:

o Es una garantia que se ejecuta con la cobertura especificada en el
contrato respectivo de el cliente e incluye motores y partes nuevas (figura
8.3C).

5. Reembolsos por remocidn, retrabajos y fletes:

o0 Este reclamo es emitido para una o mas partes las cuales se tiene una
aprobacion de ser reparadas sin costo para la aerolinea en las
instalaciones del garante (figura 8.3d).

Para facilitar la aplicacion de las diversas formas de garantias, estas pueden
observarlas en las siguientes estructuras.
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CUSTOMER IMFORMATION
ISSUE* DESCRIPTICN

[GEHERAL INFORMATICH)
AIRCRAFT AIRCRAFT AR CRAFT
R R OR:
5 PARE PART SPARE PART SPARE PART
INFORMAT 10N IMF ORMAT 10N INFORMAT IOM
(CLAIM TEM 1 {CLAIM TEM 23 (CLLIM ITEM 33
| REMEDY 1 || REMEDY 1 L | REMEDV 1
| REMEDY 2 L REMEDY 2 | REMEDV 2
| REMEDY 3 L REMEDY 3 L | REMEDV 2

" An k=sue canbe basad ona Buletin or 3 Subject,)

Fig. 8.3a — Reclamo de garantiatipoly 2
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CUSTOMER INFORMATION
ARCRAFT IMNFORMATICON

(GEHERAL INFORMATIOHN)

135 LE ™ I55UE ™ 135 LE ™ IS5UE ™
DESCRIPTION DESCRIPTION DESCRIPTION DESCRIFTION
{CLAIM TEM 13 (CLAIM TEM 2 {CLAIM TEM 2 {CLAIM TEM 4)

L1 REMEDV 1 L REMEDY A L REMEDY A L | REMEDW 1
L1 REMEDV 2 | REMEDY 2 L REMEDY 2 | REMELDV 2
| REMEDY .x L REMEDY .x L REMEDY .x | REMEDY .x

™ An kEsue can be based ona Buletin or 3 Subject,)

Fig. 8.3b — Reclamo de garantia tipo 3
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CUSTOMER CLAIM
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[
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REMEDY .x REMEDY .x

Fig. 8.3c — Reclamo de garantia tipo 4

85



CUSTOMER INFORMATION
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PART PART PART PART
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Fig. 8.3d — Reclamo de garantia tipo 5




8.7. Rechazo de materiales

Existe una presencia constante de un representante de control de calidad que
califica el proceso adecuado en la recepcion de las partes que una linea aérea de
manera normal denomina “Incomming Inspection”

La funcion basica de la inspeccion de recepcidon de materiales y componentes es
vigilar el cumplimiento de los requerimientos de control de calidad y lineamientos
definidos por DGAC, FAA y EASA.

Cuando el inspector asignado detecta irregularidades en la inspeccidon de materiales
recibidos, ya sea por carecer de documentacidon, o que encuentre discrepancia
entre el niumero de parte, numero de serie o algun otro dato con respecto al
producto fisicamente, o bien si el producto presenta algun dafno fisico visible; un
reporte de discrepancia por inspeccion de recepcidon debe ser emitido y en
consecuencia el material debe ser rechazado.

Se debe establecer un mecanismo que asegure el seguimiento y atencion de los
rechazos y que las areas que intervienen en el proceso de abastecimiento estén
enteradas de esta situacion para asegurar la atencion inmediata de las mismas.

Todos los materiales que sean rechazados deben ser aislados de el proceso normal y
puestos en cuarentena, garantizando que no se hara uso de los mismos hasta que la
situacion que origino el rechazo sea atendida.

Los procesos tales como ingreso al inventario y pago al proveedor en este momento
se detienen. Solo se liberan si al final el material es aceptado.

Debemos mantener un registro constante de estos eventos y asegurar que forman
parte tanto de la evaluacion de los proveedores como la actuacién en relacion al
tiempo de respuesta de las areas de abastecimiento.

Las soluciones deben ser agiles y estas solo consideran lo siguiente:
+ Liberaciéon para su uso por la aerolinea
+ Regresar al proveedor
+ Destruccion de la mercancia

En el siguiente diagrama puede observar un flujo de atenciéon real de los rechazos
detectados en la recepcion de materiales en una linea area (figura 8.7a).
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Reporte y manejo de discrepancias

2.3.

RETA tuma a Ctas. por
Pag., guien bloquea
pago hasta que se aclare

2.2,

RETA tuma a Cont. de
Cal. para su inf. y conirol

Esperar cambio del material o
correccion de la iregularidad

3.

Imicic

1.

RETA yio Inspector Cont. Cal.
detecta(n) imegulandades en docios. o

danos fisicos visiles en mats. recibidos

2 2.4.
ETabaraln] Renane 08 RETA conserva para
In| £ e seguimiento
S0raln| kepore o 2_4_1 .
Discrepancia, Inspeccion

2.1. T

de Recepcion y Garantia

Compras

RETA tuma a Goia.

1

Geia. Comgpeas aclara con Prov
e inf. a RETA acciones a segur

Dievolver el marerial

RETA da entrada al mat.
Transac MBO1, mow. 103

2.4.2. +

Pone mat. en cuarentena

dentro de RETA

RETA espera plazo
establecido (2 semanas)

NO

6.

'

_ RETA embarca y

Recep. de comp.,
rot., conswmib. y
hemta. oeg. en

5.1.

5ila discrepancia es
berada, RETA avisa a
Ctas. por Pag., para que
efectie pago

CTE
a Fin

deyuelie mat al prov.

7

]

RETA regisira salida mat
en SAP. Transac. ME1A,

miov. 201

_,.a'-'-'

Figura 8.7a — Ejemplo de proceso de rechazo de materiales
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8.8. Gastos de transportacion

Los gastos de transportacion son considerados costos incrementales al valor de los
articulos adquiridos; de hecho son declarados como parte del costo de adquisiciOn
en el pedimento de importacion de las partes, de igual forma este costo impacta
directamente al costo de pedir lo cual significa que su valor afecta al inventario.

Los costos asociados a la transportacion de los materiales son:
» La prioridad de transportacion.
0 Express Service
o Ciitical
o Normal
Costo de el flete Internacional y local (Freight Charge).
Cargo por combustible (fuel surcharge).
Cargo por seguridad (Security).
Maniobras.
Servicios extraordinarios.
Cargos por entrega (Delivery).
Generacion de documentos (Corte de guia).
Cargos por recoleccion (Pick up).
Cargos por declaracion y manejo de Mercancias Peligrosas (HAZMAT).

VVVVVVVYVYYY

8.9. Seguimiento de las 6rdenes

Debemos conocer en todo momento cual es el estatus de las adquisiciones, que
estan en proceso.

Requerimientos sin orden de compra relacionado.
Requerimientos con orden de compra sin recepcion de las partes.
Requerimientos con orden de compra con recepcion parcial.
Requerimientos de compra con orden de compra cerrada.

VVYY

En todos los segmentos debemos tener indicadores relativos a los tiempos de proceso.
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8.10. Crédito y financiamiento

Dentro de los aspectos basicos para dar atencidon agil y oportuna a los requerimientos
de compras, es contar con una base de proveedores con los cuales podemos
establecer términos de pago y financiamiento. Esto lo podemos resumir en cuanto a
gue uno de los principales objetivos de el area de adquisiciones es la negociacion de
las condiciones comerciales; se debe definir claramente los dias de crédito (plazo
para el pago después de recibida la mercancia o el servicio contratado) y al mismo
tiempo el limite de este crédito.

El financiamiento es el mecanismo por medio del cual una persona o0 empresa
obtiene recursos para un proyecto especifico, este puede ser adquirir bienes y
servicios, pagar proveedores, etc. Por medio del financiamiento las empresas pueden
mantener una economia estable, planear a futuro y expandirse.

Debemos entender claramente que como principio fundamental no podemos
financiar nuestros proyectos utilizando los créditos que nos proporcionan los
proveedores, ya que el incumplimiento es causa principal del deterioro en las
relaciones comerciales y en la calidad de los productos. Debemos tener la vision de
qgue el proveedor esta inmerso dentro de la cadena productiva y que la falta de
cumplimiento de pagos en los tiempos de vencimiento se debe cuidar de manera
especial; nuestra falla en los compromisos de pago afectara de manera directa a los
compromisos de pago que tienen nuestros proveedores.

Sin entrar en muchos detalles mencionaremos las formas que se tienen para financiar
un proyecto:

» Ahorros personales.

» Amigos y parientes que pueden prestarnos capital sin intereses o a tasas muy
bajas.

» Bancos y uniones de créditos.

» Inversionistas de riesgo.

» Empresas de capital de inversion.

Financiamientos a corto plazo:

Créditos comerciales.

Créditos bancarios.

Pagareés.

Lineas de crédito.

Papeles comerciales.

Financiamiento por medio de cuentas por cobrar.

YVVVVYVYYVYY
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» Financiamiento por medio de inventarios.
Financiamientos a largo plazo:

» Hipotecas.

» Acciones.

» Bonos.

» Arrendamientos financieros.

Principales indicadores financieros:
Liquidez:
» Solvencia = Activos circulante / Pasivo a corto plazo.
» Coeficiente de liquidez = (Efectivo + Cuentas por cobrar)/Pasivo a corto plazo.
» Rotacion del inventario = Valor de las ventas / Inventario.
Apalancamiento:
Es la relacion entre el capital propio y el crédito invertido en una operacion financiera.
Al reducir el capital inicial que es necesario aportar, se produce un aumento de la
rentabilidad obtenida.
El incremento del apalancamiento también aumenta los riesgos de la operacion,
dado que provoca menor flexibilidad o mayor exposicion a la insolvencia o
incapacidad de atender los pagos.

» Apalancamiento = Endeudamiento Total / Patrimonio.

Se deben establecer indicadores que nos dejen claramente los dias de crédito que se
tienen con los proveedores, tanto individualmente como en promedio.

8.11. Seleccion de proveedores

La seleccidon de un proveedor se debe fundamentar en una necesidad o interés
comercial por parte de la compaifiia, y estara basada entre otros, en los siguientes
factores:

» Producto novedoso.

» Precios competitivos.

» Condiciones comerciales.
» Tiempo de entrega.
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» Garantias.
» Soporte técnico de ingenieria.
» Servicios post-venta.

Se debe solicitar al proveedor al menos la informacion siguiente para iniciar los
tramites para su evaluacion y autorizacion:

Datos generales.

Acta constitutiva (Act of incorporation).

Numero de permiso expedido por la autoridad correspondiente de su pais o
algun organismo reconocido.

Giro y productos que maneja.

Antecedentes histéricos de la empresa.

Afnos gque lleva en el mercado.

Principales clientes.

Referencias comerciales.

Referencias bancatrias.

YV V V

YVVVVYVYYVYY

8.12. Administracidon de contratos

Se pueden tener contratos de diversa indole, ya sea por la adquisicion de partes o de
servicios.

En la practica encontraremos contratos por:

» Acuerdos comerciales para el suministro de partes o componentes.
o Por clase de productos.
o Costo fijo por cada hora de operacion.

» Acuerdos comerciales para los servicios de reparaciones.
o Portiempo y materiales invertidos en las reparaciones.
o0 Por costo fijo (Flat) de las reparaciones.

Dado que los contratos involucran tanto derechos como responsabilidades
comerciales y legales, es muy importante que se involucre al area legal en la revision
de todas las condiciones que se tengan en el contrato respectivo; ademas que se
hayan evaluado las condiciones econémicas del mercado.

El establecimiento de los contratos y el seguimiento a los mismos, apoyaran de

manera significativa la reduccion de los tiempos de proceso y los costos de
adquisicion.
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8.13. Indicadores de desempefio

Muchas compafias estan implementando programas de mejora continua los cuales
frecuentemente involucran sistemas de medicidn internos y externos. Asi como los
sistemas de medicion externos son implementados, las compaiiias estdn encontrando
muchas variaciones de coémo definen conceptos similares y como son solicitados por
la medicion respectiva.

Hoy en dia existen mediciones estAdndar que soportan los requerimientos
contractuales, necesidades de los negocios y aseguran simplicidad y consistencia en
la industria aeroespacial. Las bases, parametros y definiciones de los indicadores de
desempefio establecen un estandar para la medicion de los procesos clave (figura
8.13a).

» Confiabilidad de los componentes (figura 8.13b).
» Reparacion de componentes (figura 8.13c).

» Entrega de las partes (figura 8.13d).

» Reclamos de garantia (figura 8.13e).
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Mew Aircraft Purchase

Parts Delvery

Technical
Resolution

Component

Compaonent Repair

Reliability

Figura 8.13a — Proceso general para la definicion de indicadores de desempefio
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Proceso de confiabilidad
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Figura 8.13b — Confiabilidad de los componentes
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Flujo de reparaciones

Rt Internal Repair Orcler RaflR ket &
Removed by - SINnRY, CErRrEY » Shipped to Repair
Customer Agency
Part Fepair Order
Peceived at Entered into Admin Tasks * Fart Repaireds
REnAI ALENG Repair Agency " "l Exchanged
H gency System
Part Packed & Part Part Part
Shipped Back to = Received by » Inspected w  Installed or
Customer Customer M Stocked
* Aadmin Tasks:
. Repair - Cortract?
Custormer Supplier Process - WWarranty'?
- MorrContract?
- Inspected
- Quote Admin

PRA = (OPT / TOS) x 100
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Porcentaje del desempeio de la agencia reparadora en el tiempo establecido

Es el porcentaje de 6rdenes, embarcadas al cliente, que son menores o igual al
tiempo comprometido para las reparaciones (PRA - Performance to Repair Agency
Processing time commitment Percent), incluye todas las reparaciones con excepcion
de las partes declaradas como B.E.R. y las no-reparables.

OPT : NUmero de ordenes embarcadas en el tiempo comprometido.
TOS: Total de ordenes embarcadas



CHG

Changs Cods

TRD

Transmission Date

SPL

] Supplier Cods
MetmicsHead ar —

CIC

Cusomer dentification Code

50T

Start Date
MeticsRep sirSummany

ECT

End Date

TOS

Count of Total Mumbsr
Oirders Shipped

— Re pairSummanyDats FRA

Periormance to Repair
P rocessing Time
Commitment &
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Performance to Adjusted
Repair Frocessing Time
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Figura 8.13c — Modelo para medir el desemperio de las reparaciones
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Flujo en entrega de partes

Receives Commercial f
Send Custamer Acknowledge Technical Checl Advize Scheduled
Furchase QOrder - Customer > of Custormer s Shipping Date
(CPOY Purchase QOrder Furchasze QOrder (SChn
(CPO) (SR
Prepare . . | Advise Shipping N o
T I Ship Item > Date (SHD) w| Forwarder Pick-up
Forwarder Deliveny e Receive [tem REEEWE. - Stock Itemn
Documentation
Customer Supplier Transpartation Parts Delivery
Angent Frocess

Figura 8.13d - Entrega de las partes
Cumplimiento del Proveedor
Este indicador cubre de manera total y en detalle datos para medir el desemperio del
proveedor con los requerimientos del cliente como se hayan acordado o contratado.
Incluye todas las ordenes en donde la fecha requerida por el cliente es antes o dentro
de una ventana de tiempo establecida (PCR - Supplier performance to Customer
Requirement Date)

Calculos:

Suma de todas las ordenes definidas como Antes, a tiempo y retrasadas, marcadas
con un indicador de estatus de entrega (DSI — Delivery Status Indicator) (%)

PCR “E” (Early) es utilizado para las entregas realizadas antes de el tiempo requerido
por el cliente.
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PCR “E” = (POC donde DSI “E”/TOS) x 100
PCR “O” (On-time) es utilizado para las entregas realizadas el mismo dia que la fecha
especificada por el cliente.

PCR “O” = (POC donde DSI “O”/TOS) x 100

PCR “L” (Late) es utiizado para las entregas retrasadas de acuerdo con la fecha
especificada por el cliente.

PCR “L” = (POC donde DSI “L”/TOS) x 100

La suma de PCR “E”, PCR “O” y PCR”L” es 100.

99



CHG

Change Code
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Bepeat once for 2sach EQOL

(and PRI, if wsed) within
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PRI

Friority Code
Fig. 8.13d - Modelo para medir el desempefio de proveedores
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Flujo de los reclamos de garantia

Claim Disposition Oate
Unable
process. Retum o
CUSEmET.
Claim Submittal Date
Customer submits Supplier
'u:'a"rﬁ:n‘?;éelaimb | CEOTOEE Evaﬁ:phsﬂ%laim
. receipt of Glaim
Supplier
y Yes
Claim Dispute Date
(VDD
} Supplier notifes Supplier provides
&lst:ge{zgﬂ:-uﬁ Customer that fhe resolution o
daim was denied Customer
T Claim Disposition Claim Disposition
Date (CDDY Daate (CDD)
Cusmomer
Warranty Claim mm g[
Recolved receipt o
resolution
[ S
Es
Mo
- ) Joint Customer / Wanranty
I:I Coustomer I:I Supplier Supplier Fropecs

Este indicador proporciona una medicidon para mostrar el tiempo de proceso de un
reclamo de garantia desde la emisidon hasta la resolucion.

Este indicador proporciona el tiempo promedio para procesar un reclamo de
garantia, porcentaje de las garantias resueltas por el garante en el proceso inicial,
tiempo de proceso de garantias en disputa y porcentaje de reclamos invalidos o
incompletas por el garante debido a la falta de informacion valida.
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Tiempo promedio de respuesta a los reclamos de garantia

Tiempo promedio de respuesta de los reclamos (aceptados, denegados, invalidos o
incompletos) en dias calendario (AWT — Average Warranty Claim Response Time).

AWT = Sum(CTM) / TWD

CTM: nimero de dias que toma poner a disposiciéon un reclamo de garantia (Fecha
de disposicion menos fecha de emision de la garantia.

Rate de resolucion de la primera garantia

Porcentaje de reclamos de garantia resueltos por el garante en la respuesta inicial
(CRR - First Time Warranty Claim Resolution Rate.

CRR = (TCA / TWD) x 100

TCA -Total de reclamos aceptados a la primera.
TWD - total de reclamos puestos a disposicion.

Tiempo promedio de respuesta de garantias disputadas

Es el nmero promedio de dias que toma al garante en dar una respuesta al reclamo.
Esto incluye garantias aceptadas y denegadas (ACR - Average Dispute Claims
Response Time)

ADR = Sum(DCR) / TDD

DCR - Tiempo de respuesta de garantias disputadas.
TDD - Total de garantias disputadas

Rate de reclamos si respuesta

Porcentaje de reclamos de garantia que son invalidas o incompletas y que retornan
sin una respuesta por esta causa (WCIl - Warranty Claim Incomplete Rate).

WCI = (NIC / TWD) x 100.

NIC — Numero de reclamos de garantias incompletas.
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MetricsWarrantySummary

MetricsHe ader L

Same as Header
throughout Metrics
data exchange

TCD

Total Claims Dispositioned

AWT

Average Warranty Claim
Response Time

WarrantySummaryData

CRR

First Time Warranty Claim
Resolution Rate

DCR

Average Disputed
Claim Response Time

WCl

Warranty Claim
Incorrect / Incomplete
Rate

Fig. 8.13d - Modelo para medir el desempefio en los Reclamos de Garantia
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Capitulo 9
Integrando Negocios

Ante la necesidad cada vez mas imperiosa de administrar eficientemente los recursos
de la empresa, la adecuada toma de decisiones con respecto al manejo de los
inventarios en los almacenes cobra una importancia relevante.

Es por ello que ante eventos que pueden propiciar que diferentes materiales técnicos
gueden fuera de uso y/o0 ya no apliquen a la flota, o bien sus existencias excedan las
necesidades de stock, se ha requerido de implementar estrategias que permitan la
depuracion de inventarios de estos materiales; entre ellas por ejemplo, esta la venta a
consignacion que permite cumplir con este fin y que se ha convertido en una fuente
de ingresos importantes para la empresa.

La responsabilidad principal de la Gerencia de Materiales es la de promover y
gestionar las actividades necesarias para el desarrollo de estos proyectos de venta de
materiales técnicos. Asimismo, en forma complementaria, se tienen ventas y rentas
directas a terceros, actividad que tradicionalmente se ha realizado entre diferentes
integrantes del mercado aeronautico para satisfacer necesidades operativas,
generalmente imprevistas y urgentes.

A fin de plasmar en forma clara los procesos para el desarrollo de estas operaciones,
clasificaremos éstos conforme al siguiente cuadro:

PROCESOS

( » Venta de materiales técnicos a consignacién
Consignacion » Recall para el retorno de materiales técnicos
en consignacion

Venta, Rentay
Préstamo de
Material Técnico » Venta directa de materiales a terceros
* Renta de materiales a terceros
* Préstamo de materiales rotables a 30s
Directas mediante intercambio
N * Préstamo de materiales rotables a 30s
con caracter devolutivo
* Operaciones de mutuo con terceros
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9.1. Venta de Materiales y Servicios

En este punto debemos considera que todos los recursos no utilizados de la compafia
para la produccion propia estarian disponibles para generar fuentes de ingresos
alternos que contribuyan a la rentabilidad del negocio.

9.1.1. Directo
Venta Directa de Materiales a Terceros
Mapa de Proceso
Entrada / Inicio Proceso Salida / Resultado
: : Cliente VtasMT
Nejce;ldad de un material Solicitud del _\/erific_a que se te_n_g_a
técnico por parte de un material existencia y disponibilidad
3ro (Cliente) en el Alimacén Técnico
Si acepta precio y Cotizacion y negociacion
condiciones presenta de condiciones con cliente,
Orden de Compra (OC) bajo la figura de venta

> Recibe OC

Elabora Orden de Venta
(OV) y obtiene autorizacion

En su caso tramita pago
anticipado y giestlona cobro Almacén Técnico

Prepara documentacién para Recibe documentacion y

ntrega/salida del material vgrifica se encuer_’ntre
entrega # debidamente autorizada

Tramita facturacion y
gestiona cobro

En su caso efectia
pago anticipado

Entrega y/o envia material

Recibe material
Efecttia pago Beneficio econémico
para la empresa

r

El proceso se genera por una necesidad de material técnico de un tercero o cliente.
Este hace su solicitud al departamento de Ventas de Material Técnico (VtasMT), quién
verifica que haya existencia y disponibilidad del material en el Almacén Técnico, en
Cuyo caso cotiza y negocia las condiciones con el cliente bajo la figura de venta. Si el
cliente acepta, formalizara su solicitud mediante una Orden de Compra que recibira
VtasMT. De acuerdo a las condiciones negociadas elabora una Orden de Venta,
obteniendo autorizacion de la Direccidon General y/o la Direccion de Abastecimientos.
Una vez autorizada la venta, VtasMT prepara la documentacion requerida para la
entrega y/o salida del material por parte del Almacén Técnico, quién recibe ésta,
verificando se encuentre debidamente autorizada y entrega o envia el material al
cliente; por otro lado, VtasMT tramita la facturacion y gestiona el cobro de la misma,
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asi como en su caso de los pagos anticipados que se hayan negociado con el cliente.
El resultado de este proceso se traduce en un beneficio econdmico para la empresa,
mediante la recepcion del pago de nuestro cliente.

9.1.2. Consignacion

Entrada / Inicio

©
009" o)

Requeri-
mientos de
materiales

ambios y modificaciones)
generadores de:

Venta de materiales técnicos a consignacion

Y 3

Mapa de Proceso

~ 9

Entrega material en
consignaciéon

consignacion mediante
almacén en SAP 0O

* Material que ya no aplica y/o
fuera de uso
Excedentes de inventario

Seguimiento,
verificacion y
validacién:

e Ventas
* Reportes
e Pagos

« Controla inventarios en | Transport

-~ ———

Proceso

. Aclaraciony |
conciliacién

o

« Material recibido (|-
—_—— = * Ventas
* PO's (Ordenes compra)
* RMA's
* Recalls
* Work orders

Facturacion

Aplica salidas de
material (baja de
inventarios)

Validacién,

INFORME FINAL

aclaraciones,

Ej aprobacion y cierre

A

FINIQUITO Y
DEVOLUCION DE
MATERIAL NO
VENDIDO

Salida / Resultado

v Ingresos para la
empresa

"| v Depuracion de

inventarios

El proceso tiene su origen en la generacion de material técnico que por diversas
razones ya no aplica a la flota y/o queda fuera de uso, o bien que excede las
necesidades de inventario; a partir de esta situacidn, se identifica el material
susceptible de venta y se realiza un inventario del mismo; se busca, selecciona y
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contrata un Consignatario a quien se le envia dicho material con los reportes de
inventario correspondientes. El Consignatario, previo inventario de recepcion, realiza la
comercializacion y venta de los materiales, reportando en tiempo y forma, las ventas
efectuadas y transfiiendo los pagos correspondientes. La linea aérea le dara
seguimiento a las actividades y reportes del Consignatario, verificando y validando
que se cumplan las condiciones establecidas en el contrato; facturando las
operaciones y aplicando los movimientos de salida del material en el sistema de
administracion de inventario respectivo. Al término del contrato, se debera realizar un
informe final y finiquito por parte del Consignatario, mismo que debera ser validado y
aprobado por la empresa. El desarrollo de este proceso se reflejara en importantes
ingresos para la empresa y coadyuvara a la depuracion de los inventarios.
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Capitulo 10
Equipos de Alto Rendimiento

Bill Gates dijo: “El avion fue la primera red mundial - WWW- al unir personas, lenguajes,
ideas y valores; o sea fue posible comunicarnos a mayores distancias.

En este punto me gustaria compartir un articulo que establece los valores del
empresario considerando el pensamiento de Bill Gates:

+ Hacia los Clientes: Ser su socio de negocios en vez de sus proveedores, y asi
mantener su confianza y lealtad, a través de brindarles siempre la mejor soluciéon
disponible, el precio justo, con excelsa caldad y en el menor tempo de
respuesta.

+ Hacia los Empleados: Reconocer que son el activo mas importante de la
empresa y, por ello, retribuirlos adecuadamente de acuerdo con el mercado,
brindandoles un clima laboral sano y estimulante que les permita desarrollar a
plenitud sus habilidades personales.

+ Hacia los Proveedores: Establecer relaciones equitativas y de largo plazo, ver en
ellos una fuente permanente de bienes y servicios, y ho una oportunidad unica
de negocio, resolver las eventuales diferencias por medio del didlogo, y buscar
siempre gque todas y cada una de las transacciones sean sanas y rentables para
ambas partes.

£ Hacia los competidores: Servir de ejemplo que se ha de seguir, buscando
siempre la integracion del sector empresarial, promoviendo activamente una
innovacion constante, politicas comerciales correctas, respeto por el mercado,
y busqueda permanente del bienestar colectivo.

+ Hacia el Gobierno: Cumplir cabal y oportunamente con las obligaciones
derivadas de la actividad empresarial, reconociendo en ellas, en vez de una
carga impositiva, su contribucion para crear el pais que todos aspiramos.

+ Hacia la Sociedad: Aceptar que todas las empresas deben contemplar,
ademas de los objetivos propios de un negocio, también una funcién social y
por lo tanto, contribuir al desarrollo de una sociedad mas justa y equitativa,
participando activamente en programas de apoyo a quienes mas lo necesitan.

+ Hacia los Inversionistas: Garantizar que sus inversiones se administran
profesionalmente, dentro del mas estricto marco legal, buscando la mayor
rentabilidad posible y persiguiendo siempre, ademas del beneficio econémico,
el orgullo que deja las trascendencia de las obras realizadas por la empresa.

Michael Porter, experto sobre estrategia y competitividad dice: “Abrir los mercados no

cura el problema de la productividad. Ni hacer las reformas macro. S6lo hay una
forma de crear riquezay es a través de las empresas”.
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En adicion a lo anterior segun M. Fridma, de la escuela de negocios de Chicago, nos
dice que el propdésito fundamental y Unico de una empresa es la creacién de valor
economico (a través de la produccion y venta de bienes y servicios) y recomienda
qgue se ejercite el pensamiento estratégico enfocandolo a cinco, pero no
independientes, componentes:

La busqueda de la eficiencia operativa.

Las acciones para enfrentar la competencia.

La busqueda de la preferencia de los clientes.

La reaccion ante eventos que cambian la naturaleza y el entrono.

Las acciones que anticipan la evolucion del mercado y del entorno, para
ajustar los recursos de la empresa.

ko o

De lo anterior debemos afirmar que el ser humano es el elemento indispensable y
fundamental a considerar en el éxito, crecimiento y permanencia de las empresas en
el mercado.

Especificamente en mi experiencia la integracidon de personas para el alto
desempefio e impacto, debe considerar responder a lo siguiente:

+ ¢Quién soy? (Seminario ITMA de rendimiento de personas)
o IQ- Coeficiente Intelectual
EQ - Coeficiente Emocional (Competencias personales y sociales)
AQ - Coeficiente de Adversidad
SQ - Coeficiente Espiritual
CQ - Coeficiente Cultural (Conciencia de mis prejuicios)
FQ - Coeficiente Fisico
El arte de dar y recibir informacién
+ Ser honesto/ay amable a la vez
e Verbal (7%)
e Entonacion (38%)
e No verbal (55%)
+ Cuatro acuerdos
e Serimpecable con tus palabras
¢ No te tomes nada personal
¢ NoO hagas suposiciones
e Hazsiempre lo maximo que puedas
o Birkman Enfoque organizacional

O 0O 0OO0OO0Oo

+ ¢Quién soy? ¢Quién eres?
o Birkman perfil individual
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La regla platino
¢Equipo potencial? ¢Equipo real?
¢Equipo de alto desempefio?

o0 Equipo de alto impacto?

+ ¢Quiénes somosy a donde vamos?

0 Asesoramiento de alto impacto
Liderazgo en tiempos de transicion y cambio.
Resolucién de problemas complejos
Auto retratos
Trabajo en equipo
Compromiso

O OO

O 0O O0OO0Oo

Debemos reconocer que no existe nada que pueda definirse como normal y que la
manera que actuamos no es necesariamente la manera en que necesitamos ser
tratados.

+ “Trata a los demas como ellos quieran ser tratados”

También es importante mencionar que las personas con quienes interactuamos veran
en nosotros nuestras conductas mas usuales (productivas y estresantes) y siempre
ocultaremos nuestras necesidades (lo que nos motiva).

Algunas premisas a considerar y aplicar son:

+ Para poder llegar a ser lider de equipos de trabajos, ha que empezar por ser
lider de uno mismo.

+ Sila empresa no establece una politica de calidad cada persona escogera la
propia.

+ La calidad requiere personas de calidad.

+ La calidad empieza por la persona.

0 Personalidad madura con base en valores

Auto-liderazgo

Proyecto de vida

Enaltece a la persona y tolera la diversidad

Vida que inspira a otros

+ Las personas interpretan la realidad y al hacerlo le da un significado a esta
realidad, ya sea positiva o negativa.

O O OO

Podemos concluir que el lider es una persona normal que se convierte en una persona
extraordinaria, que es capaz de convertr a personas normales en personas
extraordinaria y de formar equipos que obtienen logros extraordinarios; entonces
debe enfocar su funcién organizacional en el desarrollo de:
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+ Capital Intelectual (Saber)

£ Solucion de problemas (Pensar)

+ Red Social (Influir)

4+ Creacion de Riqueza (girar, cambio, moverse, aprender, desaprender)

¢ Qué es un equipo?

“Ninguno de nosotros es tan efectivo trabajando solo, como cuando trabajamos
juntos”

Un grupo de personas que colaboran, jugando roles especificos, para conseguir un fin
comun, que es verdaderamente compartido por todos los miembros del equipo.

Franklin D. Roosevelt

“Las personas que actuan juntas, como grupo, consiguen cosas que ningun individuo
solo podria siquiera esperar lograr”.

Vincent Lombardi

“El trabajo en equipo es el principal elemento para el éxito”.

Los equipos vienen en varios tamafnos, con diferentes misiones, composiciones y
efectividad de gran variedad.

No todos los grupos son equipos a pesar de que la gente frecuentemente trabaja en
cooperacion y colaboracion. Frecuentemente a estos grupos de trabajo se les llama
de manera equivocada equipos, a pesar de que los miembros del grupo no
comparten ni el objetivo, ni una meta de desempenfo, ni un resultado de trabajo. Los
integrantes de un grupo de trabajo comunmente comparten informacion, las mejores
practicas, perspectivas y toma de decisiones ayudandose asi, mutuamente, a realizar
sus responsabilidades. Sin embargo, estos grupos se diferencian de los equipos, ya que
no comparten un objetivo comun no dan resultados los unos a los otros.

En la linea de continuidad que va desde el grupo al equipo, los equipos de alto
rendimiento trascienden a los demas. Estos equipos son dificiles de encontrar y se
caracterizan por el compromiso individual de cada miembro con el crecimiento y
éxito personal de cada uno de los demas. Este compromiso interpersonal permite a
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dichos equipos mayor flexibilidad y poder respecto al método de operacion, exceden
las expectativas de los demas y sobrepasan al desempefio de equipos similares.

Como reconocer un equipo en cuatro diferentes etapas y el comportamiento eficaz
del lider del equipo:

1. Etapa de Formacion:

©oo TR

Orientacion hacia la tarea.

Falta de claridad y estructura.

Indecision.

Dependencia del lider del grupo.

Les falta auto-seguridad a los miembros del equipo.

I. Liderazgo Adecuado

1. Abrirlos canales de comunicacion al pedir a los miembros del
equipo gue expresen sus ideas, inquietudes, preocupaciones
y esperanzas.

2. Compartir informacion, expectativas, poder e informacion.
Sus declaraciones deben ser claras y simples.

3. Escuchar atento y sinceramente a todos y cada uno de los
miembros del equipo.

4. Dirigir las primeras discusiones del grupo lo suficiente como
para que avancen y desarrollen una declaracion de su
mision/propasito.

El equipo ya avanzo de la Formacion a la Friccion CUANDO:

+ Los participantes se sienten comodos uno con otro.
+ Los participantes del equipo se sienten comprometidos con el propoésito del

grupo.

+ Los participantes del equipo estan dispuestos a que se desafien sus ideas y sus

sugerencias.

2. Etapa de Friccion

—0 Q00T

Orientados hacia su labor y relacion.

Cada miembro crea un sentido de pertenencia.

Tratan de tomar decisiones de equipo, poca confianza.
Los miembro del equipo toman una actitud mas abierta,
Desarrollan una estructura.

Cuestionan los objetivos y el propoésito del equipo.
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I. Liderazgo Adecuado

1. Formar preguntas para invitar a que todos participen en la
discusion.

2. Definir procedimientos que aseguren un analisis profundo de
los diversos puntos de vista y manejar a los integrantes
problematicos de manera apropiada.

3. Hacer periddicamente un resumen para aclarar los
problemas y sefalar el avance logrado en la discusion.

El equipo ya avanzé de la Friccion a la Normalizacion CUANDO:

+

+
+

El quipo tiene suficiente confianza en que su lider tiene los conocimientos y la
capacidad necesarios.

El equipo puede utilizar el conflicto como un recurso valioso.

La aptitud del equipo ha cambiado de competencia a cooperacion y
escuchar activamente.

3. Etapa de Normalizacion

Q0o

0]

Orientado hacia la relacion, sin embargo, las tareas son importantes.

Los miembros se sienten comprometidos.

Los miembros se unen los unos a otros.

Cada vez el equipo se vuelve mas decisivo, con menor dependencia en el
lider.

Se incrementan las soluciones productivas a los problemas.

Se aclaran los objetivos y propositos del equipo.

i. Liderazgo Adecuado

1. integrar las contribuciones para mantener la discusion en
Curso.

2. Reconocer las contribuciones de cada integrante del equipo.

3. Aplicar disciplina en las tareas en la medida en que sea
necesario.

4. Analizar las normas del equipo y promover cambios de esas
normas cuando sea necesario.

5. Dar retroalimentacion respecto a las actividades de tarea y
relacion.

El equipo ya avanzo de la Normalizacion a la Ejecucion CUANDO:

+ El equipo expresa su acuerdo unanime respecto a los objetivos y normas clave.
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+ Cada participante del equipo siente confianza para compartir libremente.

+ Hay un alto nivel de confianza ente los miembros del equipo.

+ El equipo indica que se dispone de las herramientas necesarias para cumplir la
tarea.

Etapa de Ejecucién

Equilibran el tiempo entre la orientacion a la tarea y la orientacion a la relacion.
Los propoésitos y objetivos del equipo estan claramente identificados.
Exito en la toma de decisiones por parte del equipo.

Independiente.
Los miembros entienden claramente cuales son sus responsabilidades.

Las funciones de los miembros del equipo estan definidas.
La participacion es equilibrada.
Los miembros del equipo estan fuertemente motivados.

SQ 00T

i. Liderazgo Adecuado
1. Escuchar activamente para mantenerse al tanto del curso de
la discusion.
2. Contribuir con ideas y sugerencias como miembro del
equipo.
3. Usar directivas s6lo cuando sea absolutamente necesario
para mantener al equipo en curso.
Consultar al equipo sobre como puede ser mas util.
Crear alianzas con otros individuos y grupos clave que seran
importantes en la aprobacién del proyecto.

o s
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Las cinco disfunciones de un equipo y el alto impacto

Como ayuda para diagnosticar nuestro equipo de trabajo, les comparto una forma

rapida de diagnosticarlo con el siguiente ejemplo (figura 12a, 12b y 12c):

/\
YR
/A
£ h

. / .,‘.l‘ --‘-__,—'-'------ ~

f.-’f Faltade —

/' RESULTADO “if:
/ ' ..
i Evasion de \

/' RESPONSAB. MUTUA \‘x

V4 Falta de N,

/ COMPROMISO N

£ Miedo al h,

/ CONFLICTO \—"

/ Ausencia de
4 CONFIANZA

Estatus y Ego

Estandares Bajos

Ambigliedad

Armonia Arificial

Invulnerabilidad

Figura 12a - Las cinco disfunciones de un equipo
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Nombre 3 - s Fecha

3 = Frecuentemente 2= A veces I = Raravez

Py

n

00 00000000

Integrantes del equipo sefialan las deficiencias y/o actitudes no-productivas de sus
companeros,

Integrantes del equipo saben en lo que estan trabajando sus comparieros, y estan
conscientes de cémo contribuyen al bien colectivo del equipo.

Integrantes del equipo se disculpan de una manera rapida y genuina cuando han hecho o
dicho algo que posiblemente perjudique al equipo.

Integrantes del equipo estan dispuestos a sacrificar (por ejemplo presupuesto, territorio o
personal) en sus departamentos o areas especializadas por el bien del equipo.

Integrantes del equipe admiten abiertamente sus debilidades y sus errores,
Juntas o reuniones en equipo son apasionantes y no aburridas.
Integrantes del equipo salen de sus reuniones confiados de que sus colegas estan por

completo comprometidos con las decisiones acordadas durante la reunion, adn si
estuvieron inicialmente en desacuerdo.

@

©w

La moral es significativamente afectada por la falta dé cumplimiento de las metas del
equipo.

10. Durante las reuniones de equipo, los temas mas importantes y dificiles se ponen sobre la

mesa para ser resueltos.

11. Integrantes del equipo estan severamente preocupados por la posibilidad de defraudar a
sus compafiercs.

12 Integrantes del equipe conocen la vida personal de sus comparieros, y se sienten comodos
platicando sobre ella.

13. Integrantes del equipo terminan sus discusiones con resoluciones claras y especificas,
teniendo acciones concretas para realizar.

14. :l Integrantes del equipo se desaffan unos a otros acerca de sus planes y planteamientos.

15. Dlntegrantes del equipo son lentos para buscar reconocimiento por sus propias
contribuciones, pero son répidos para sefialan las contribuciones de sus com parieros.

Figura 12b - Ejemplo de cuestionario para evaluar las disfunciones de un equipo
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DE NUESTRO EQUIPO

Nombre . N L ; L Fecha

Escribe tus calificaciones en los 15 enunciados gue se indican abajo:

Disfuncién 5:
No se enfocan en
los Resultados
Enunciado 5

_ Total:
Enunciado 9 Disfuncion §

Enunciado 15

Disfuncién 4:
Evasion de Accountability

Enunciado 2

Total:

Enunciado 11 Disfuncion 4

Enunciado 14

Disfuncion 3:
Falta de Compromiso

Total

Enunciado 3

o Total:
IEnunclado 8 . Disfuncién 3

Enunciado 13

Disfuncién 2 ;
- Miedo al Conflicto

Enunciado 1
o : Total:
Enunciado 7 Disfuncion 2

| Enunciado 10

Disfuncién 1:
Falta de Confianza

Enunciado 4

. Total:
Enunciado 6 Disfuncién 1

Enunciado 12 __

Celificacién entre 8y 9 indica que la disfuncién probablemente no es un problema de tu equip.c‘
Calificacién enfre 6y 7 indica que la disfuncién podria ser un problema.
Calificacion entre 3 ¥ 5indica que la disfuncion debe ser atendida,

Independientemente de |a puntuacién, es importante tener presente que un equipo requiere
constante trabajo, porque sin él incluso los mejores son presa de las disfunciones.

Figura 12c - Ejemplo para calificar las disfunciones de nuestro equipo
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Puntos clave para...

4+ Construir confianza:

0]
0

0]
0]

Confianza es la base del trabajo en equipo.

Confianza se trata de sentirse vulnerable, abierto para escuchar todas las
ideas de los demas.

Construir confianza toma tiempo pero el proceso puede acelerarse.
Confianza en un equipo nunca estd completa. Se trata de
mantenimiento.

+ Dominar el manejo del conflicto:

0]

0]
0]

o

El buen manejo del conflicto requiere confianza, que se trata de
confianza donde se abren debates sobre asuntos apasionados sin filtros.
Aun en los grandes equipos a veces el conflicto sera incobmodo.

Las normas de conflicto tienen que ser discutidas y estar claras para cada
miembro del equipo.

El miedo de tener un conflicto personal de vez en cuando no debe frenar
un equipo para tener debates productivos.

£ Lograr compromiso:

0]
0]

o

Compromiso requiere claridad y que nos compren la idea.

Claridad requiere que los equipos evadan suposiciones y sus discusiones
terminen con una compresion clara de sus decisiones.

Comprar la idea no requiere el consenso. Los miembros de grandes
equipos aprenden como tener desacuerdos entre ellos y a la vez se
comprometen a una decision.

+ Compartir la responsabilidad:

0]
0
0]

Ocurre directamente entre colegas.

Un lider tiene que mostrar su disposicion a confrontar asuntos dificiles.

La mejor oportunidad para tener responsabilidad mutua ocurre durante
sus juntas de las diferentes personas que componen el equipo.

+ Enfocarse en los resultados:

0]

0]

La medida de un verdadero equipo es que llega a los resultados de sus
metas.

Para evadir distracciones los miembros de un equipo tienen que priorizar
los resultados del equipo antes de los del individuo o del departamento.
Para mantener su enfoque los equipos tienen que declarar en publico sus
metas y dejarlas visibles.
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Es muy importante indicar que la prueba verdadera de liderazgo es la habilidad de
descubrir la habilidad en otras personas y ayudarlos a desarrollarla,

En esta fase debemos asumir que en nuestro entorno laboral sera muy dificil encontrar
personas superdotadas o genios, por lo que nos enfrentaremos a personas promedios
con potencial para desarrollarla y debemos enfocarnos en lo siguiente:

+ Desarrollar el Auto Conocimiento:.

o

O O O

Reconocimiento de nuestros prejuicios.

Habilidad de dar y recibir retroinformacion.

Conciencia de uso y abuso de transferencia.

Conocimiento de nuestros propios miedos y/o ansiedades con la
experiencia del asesoramiento:

£ Construir Relaciones Interpersonales:

o

0]
0]
0]

0]

Tomar tiempo para conocer al cliente.
Respetar la diversidad de la gente.
Establecer credibilidad.
Muestra:
= Confianza
» Paciencia
» Empatia
Fomenta una conversacion mutua en lugar de un mondlogo.

+ Poseer Flexibilidad:

0]

O O 0O

Reconocer cuando apoyar y cuando retar.

Dejar que el estilo de tu cliente determine el estilo del asesoramiento.
Abrete tanto a recibir retroalimentacion como a darla.

Equilibra la confianza y a la vez muestra humildad.

Reconoce circunstancias cuando el cliente no puede cambiary se
capaz de apoyarlo a enfocar sus energias en otro camino.

+ Utilizar Comunicacion Efectiva:

0]
0

0]

Se transparente y auténtico.
Muestra la habilidad de:

= Escuchar

= Usar humor

» Tolerar ambigtiedad

= Confrontar al cliente
Ten curiosidad.

+ Mostrar Disciplina:

0]
0]

Esta presente en el ahora con una vision clara del futuro.
Resiste la tentacion de resolver los problemas del cliente y vender tus
soluciones.
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0]

0]

Utiliza el modelo de Asesoramiento ( Coaching) de alto impacto en las
sesiones:

= Evaluar
= Desarrollar
= Apoyar

= Progresar
Mantén el enfoque en las metas definidas.

4+ Diagnosticar y Después Buscar Soluciones:

o

0]
0]
0

Quiero agregar que para poder influir en los demas (Quién eres), debemos tener un
profundo auto conocimiento (¢Quién soy?), y con estos dos elementos realmente

Ofrecer perspectivas nuevas e innovadoras.

Aplica la teoria a situaciones practicas.

Muestras nuevas habilidades de resolver problemas.
Ten un auténtico sentido de investigacion.

impactar a la organizacion (¢ Quiénes somos?).

Debemos entender entonces que:

“La persona que no pueda cambiar el disefio de su pensamiento nunca sera capaz

de cambiar su realidad; y por eso nunca sera capaz de progresar”.

“El analfabeta del nuevo milenio no es la persona que no puede leer y escribir. Sera la

persona que no pueda aprender, desaprender y reaprender”.

En las siguientes figuras les comparto los resultados que obtuve para el equipo de
compras de la linea aérea AVIACSA (Figura 12d, 12e, 12f, 129, 12g, 12h, 12i, 12j, 12k,

121).
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AV/ACSA% Direccion de Adquisiciones

L& LiNER AEREA DE MERITD

Adversity Response Profile (PRA)
Personal Gerencia de Compras 2008

Control Owership Resistance Endurance

Figura 12d - Coeficiente de adversidad
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AVIACSA % Direccion de Adquisiciones

LA LiNER REREA DE MERITO

190
180
170
160
150
140
130
120
110
100
70
80
70
60
50

IQ — Coeficiente Intelectual
Personal Gerencia de Compras 2008

Genio

ElE § EIN § BN § BSE B B F ES F EE F BN F BN § BN I EN § BN ] IS & S §F IS §F BN 5 B F B f BN f BN F BN f I § I B BN B =
Superdotado

ElE E EIN § IS § BEE B BB F B F S F S F B F B § EE § BN ] S §F IS §F IS § IS f BSE F B F B f BEE § BB F B B B F B B
Dotado

Al E EIN § IS § BSS § S §F S 5 S f S fF B § B § EE § EE ] S 5 S §F IS § IS § BSE F BSE f B F BB B BB F B N B B BN B
Superior

Figura 12e — Coeficiente intelectual
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AV/ACSA % Direccion de Adquisiciones

LA LinEs AERERM DE MERIDO

100
90
80
70
60
50
40
30
20

10

EQ - el equivalente Social del 1Q
Personal Gerencia de Compras 2008

Una puntuacién por debajo de les 70 puntos indica que hay algin preblema. Si su total es
bajo no se desespere: EQ neo es inmejorable. “La Inteligencia Emocional se puede aprender,
y de hecho, cada uno la va construyendo, en distintos niveles, a ravés de la vida. Algunas
veces se llama madurez”, dice Daniel Goleman. “EQ no es mds que una coleccién de
herramientas que podemos agudizar para ayudar a asegurar nuestra propia scbrevivencia

Figura 12f — Coeficiente emocional
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AV/ACSA§ Direccién de Adquisiciones

L& LiNEs SEBER DE MERIDO

Diagnéstico para posicionar un Equipo de Alto Impacto
Personal Gerencia de Compras 2008
Disfuncién 1: Falta de Confianza

10

a——-—-—-—-—-—- - O . N N EEE N BN N B N BN D B N B D SR Ew

ittt

Figura 12g - Disfuncion 1: Falta de confianza

—_
1
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‘V/ACSAs Direccién de Adquisiciones

L& LiINER BEGEA DE MEXITO

Diagnéstico para posicionar un Equipo de Alto Impacto
Personal Gerencia de Compras 2008
Disfuncién 2: Miedo al conflicto

Figura 12h - Disfuncién 2: Miedo al conflicto
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AV/ACSA% Direccion de Adquisiciones

LA LiNER SEREA DE MERITO

Diagnéstico para posicionar un Equipo de Alto Impacto
Personal Gerencia de Compras 2008
Disfuncién 3: Falta de Compromiso

5—-I-I-I-I-I-I-I-I-I-I-I-I-l-I-I-I-I-I-I-I-I-I-I-I-I

Figura 12i — Disfuncion 3: Falta de compromiso
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AV/ACSA‘ Direcciéon de Adquisiciones

LA LiNEs SERER DE BERICO

Diagndstico para posicionar un Equipo de Alto Impacto
Personal Gerencia de Compras 2008
Disfuncidon 4: Evasion de Accountability

9

0 -

Figura 12j — Disfuncion 4: Evasion de responsabilidad compartida (Accountability)
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AV/ACSA% Direccion de Adquisiciones

L LiNEs ASEREA DE MEXICO

Diagnéstico para posicionar un Equipo de Alto Impacto
Personal Gerencia de Compras 2008
Disfuncion 5: No se enfoca en los Resultados

IRIITTILA

Figura 12k — Disfuncion 5: No se enfoca en los resultados
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AVIACSAQ Direccion de Adquisiciones

La LiNEs SEREA DE MEXITO

100%
20%

70%

Diagnéstico para posicionar un Equipo de Alto Impacto
Personal Gerencia de Compras 2008
Elementos Cotidianos en el Equipo

2 3 4 5 & 7

Comparten la toma de decisiones

Comparten Informacién

visiGn Comdn

Accountabilty

Ambiente relgjode cémodo

Todos parficipan: el gupo enfocado en la tarea
Los miembros se escuchan uno al ofre

Pueden haber desacuerdos que pueden resolverse

QNGO AN

2 10 11 12 13 14 15

?. Las decisiones se hacen por consenso

10. La retroinformacion es honesta y constructiva

11. Expresion libre de sentimientos e ideas

12. Las tareas estan hechas con clandad y son aceptadas

13. H liderazgo gira sin luchas de poder

14. H equipo lleva una auto-evaluacion

15. Se preccupa por el bienestar y desarolle de cada
miembro de su equipo

Figura 12| - Elementos cotidianos en la interaccién de personas de un equipo
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Capitulo 11
Sistemas de Informacién (EDI,B2B,e-Commerce,ERP)

Es muy comun que al final de cada mes y después de tortuosos procesos resulta que
cada area presenta sus propias cifras y en muchas ocasiones no son los mismos
numeros que tiene el registro contable.

Se debe buscar que los sistemas de informacion se conviertan en una estrategia para
alcanzar la competitividad y productividad. Los procesos de informacion se deben
integrar para poder ser competitivos independiente de la industria en la que se
desarrolle el negocio. En este punto, los denominados ERP se convierten en una
estrategia de negocios.

Podemos dar como ejemplos que ventas ofrece lo que no hay en almacén,
produccion fabrica lo que no se vende, era urgente para ayer, compras adquiere lo
gue ya se tiene, etc.

¢ Qué hace un EPR?

Planeacion de la produccion.

Compras.

Manejo de inventarios.

Mejora la relacidn con proveedores
Datos en linea.

Mejora la relacion y servicio al cliente.
Planeacion financiera.

Administracion de los recursos humanos.
e Contabilidad al dia.

El EPR funciona como habilitador de la transformacioén del negocio.
Gente - Tecnologia - Proceso
La justificacidn en cualquier sistema EPR esta soportada en:

» Reduccion de costos.

» Agilizacion de las operaciones del negocio.

» Integracibn de la cadena de abastecimiento, produccién y procesos
administrativos.

» Unificacion de las bases de datos.

» Crecimiento en la comunicacion entre departamentos y con otras empresas.
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Debemos dejar suficientemente claro que los sistemas EPR no dependen del
tamano de la organizacion; la importancia de contar con informacién contable,
integra y oportuna para lograr los objetivos estratégicos de las organizaciones ya
Nnos es una opcion, sino una obligacidon. Entonces, ERP se convierte en una
herramienta indispensable para que una empresa sea verdaderamente
competitiva.

Las estadisticas indican que:

>

Y V V

Solo el 40% de las empresas que han implementado el ERP (Enterprise
Resource Planning - Planeacidon de los Recursos de la Empresa) en el
mundo tienen un grado de satisfaccion, y solo el 13% considera que
explota de forma adecuada.

Poco involucramiento de la Direccion.

Resistencia al cambio.

Manejan el EPR en base a competencia de los empleados y no a la
transformacioén cultura.

EPR extensos o elefantes blancos.

Beneficios tangibles

Reduccion de inventarios en un 20%.

Reduccion de la cartera en un 18%

Aumento en ventas de un 10%.

Reduccion de costos en un 30%.

Aumento en rotacion de inventarios 100%.

O 0O O0OO0Oo

¢Cual es el fin de todo ERP (Enterprise Resource Planning)?

Tener controles implementados dentro de la operacidon de una empresa.
Facilitar la toma de decisiones por medio de la informacion veraz y
oportuna.
Permite la incorporacién de mejores practicas en las empresas.
Generar informacioén mas transparente sobre los principales indicadores y a
controlar los costos de las empresas.
Soportar el control y actualizacion de la informacién en tiempo real de los
procesos del negocio que permita:
0 Aprovechar recursos (personal, tiempo).
o0 Hacer mas eficaz la operacion.
0 Presentar en tiempo real informacion para la toma de decisiones.
> Analisis de existencias.
» Anadlisis y estadisticas de clientes: Ej. Saldos.
» Anadlisis de proveedores.
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Podemos concluir que en cualquier tiempo es necesario realizar un esfuerzo
adicional a la hora de buscar una mejor productividad y reducir los gastos, algo
que se puede conseguir con un sistema de informacioén ERP.

La tecnologia mejora los procesos de un negocio, y para fortuna de los usuarios,
siempre hay forma de encontrar un traje a la medida. Tener siempre en cuenta
gue la implementacion de un sistema ERP puede ser un catalizador importante en

la busqueda de ventajas competitivas y de sobrevivencia.

Ultima recomendacion:

Durante toda la vida...mantente flexible y actualizado.

Te comparto algunas visiones que actualmente se pueden encontrar en el mercado y

qgue ha evolucionado de manera acelerada en los ultimos 10 afios (figura 11a, 11b ,
11c, 11d, 11e, 11f, 11g, 11h y 11i):

SPEC2000 - An K

-

r AW
Dy, Ty

/% Customer \“3—’
‘,4!
N

Figura 11a - Vision de las interacciones entre clientes y proveedores

Spec 2000 es muchas cosas pero principalmente una base de informacién estandar
en unared electrénica de negocio.
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Spec 2000 eBusiness
C_ustomer “ | AV|§t|on Marketplace

Warranty Claims Repair Capabilities / Prices
File Transfers Surplus Parts Availability
Provisioning <, Reliability Database

De“very Conﬁguration : 5 Traceab“ity Databases
Lead Time Performance Data
Inventory Consumption Data

Reliability Data AutolD

involved worldwide !

WE &
ATA e-BUSINESS PROGRAM
Figura 11b - Intercambio electrénico de informacién (e-Business)
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SPEC2000.COmM
ATA Aviation Marketplace ‘ Customer

Retrieves records for all

Listing Company ‘

Sends records

using Spec 2000 suppliers and loads
formats

i them into their system

Specifies which

suppliers can be used
Specifies which

customers can
access records .
Accesses via web
site for individual

‘ part inquiries

Figura 11c - Sitio e-business (ATA Aviation Marketplace desarrollado por Spec 2000
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@aas’ns SPEC 2000.COMmM

ATA Aviation Marketplace

BRITISH AIRWAYS

e Complete file sent o Part records
once a year via retrieved once a
I tape | year via FTP
Updates sent ! Updates retrieved
)|l monthly S monthly
© select parts to

—
-

send. 500,000 part
records (60,000 are

priced).
Good price data means...

Better financial accruals
Less invoice mismatches
Vendors get paid on time

5
&)
4

Price and lead
time change
analysis passed
to buyers

o Matches Boeing parts

—
-

in ERP system (about
42,000) and updates
ERP with price and lead
times

Figura 11d - Ejemplo de abastecimiento utilizando la herramienta de negocio
electronico (e-business)
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ATA e-BUSINESS PROGRAM
Figura 11e — Ordenes Manuales vs comercio electronico (e-business)
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QX AEROXCHANGE Competitive Landscape

Aeroxchange Landscape

y Operators \
Military -Ultrmain J

Exostar

Exostar mos, Oracle
-Movex «

-Avenus
Component _ -Septre
Repair | | - i -
p Memis ILS One Aero
Technical Emptori
Parts | | Procuri - SITA

Frictionless ARINC

Component | i
Loan/Lease | I i I IATP l Invoice
Work

In-Flight -
Commercial LAriba!Oracle!People SoftJ { Ariba / Oracle / People Soft J

Goods

E-Sourcing —> | E-Connect |(— E-Procurement —)l

Figura 11f — Ejemplo de desarrollo de comercio electronico (Aeroexchange)
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94\6 AEROXCHANGE Current Procurement Process

Demand & Market Research Email & Faxes

=2 s (5

Materials
Planning

I Email & Faxes
AiErgge ﬂ; m Hard Copies
System

t Inspect & Q/
$
1E.HH§

Line I Base
Maintenance, “+—> stock Room <+«+—» Generate

e —_
Overhaul Shop Invoice
Requisitions -

Figura 11g - Proceso tipico de abastecimiento en una aerolinea
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DO _

System Costs

%@ AEROXCHANGE Reduce Costs
120%
Total Revenue
Profit
10-20%
100% - .
N : ]
E Maintenance
Cash Airplane 9%,
g 80% - Related Costs O Fuel
o 19% - """ Landing/ATC
E 21%, Handling/Ground Equip.
% 60% . """ Flight Crew
ﬁ Cabin Crew
j=)]
&
c
@
[
—
[
o

40% - !
_______ Ji Payload Costs
20% - Lo
| iOwnership Lease
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Figura 11h — Importancia de la Tl en una aerolinea
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Figura 11i — Integracidon de e-business (comercio electronico) y el ERP en el
abastecimiento de materiales
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Implementacio

n de Mejoras

12.1. Organizacionales

J. COMERCIO EXT.

TRAFICO & ADUANA

L|
e

REPS. EXTERNAS (2)

Figura 12.1a — Diagrama organizacional orientado al apoyo de los procesos
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AVIACSA%

oo e g i Direccion de Adquisiciones

M Gasto Gerencia de Compras 31542874504 $19.829.029.35 32178450405 $15101,013.31 32249577564 $18,280,886.11

M ACTIVIOS

B LOGISTICA
B CHCIMNA

B PERSOMNAL

I OTRAS AREAS

Costo de Operacién de la Gerencia de Compras en MXP

2003-200% (Jun)

b,

£8,839,671.37
-$153.737 41 $21.565.3% -%28 645 04 $0.00 $0.00 -$10.758.22 -$9.295.18

$11.546189.46 $14.64483459 31616294193 $9935572.38 $13994738.54 $12.52344020 £53549749

$1.242798.41  $1,64247972 $1.857.15376 $1.181,749.49 £1.374074.67 $77372724 564407660

$2755,91435 $3,520,199.65 $3.679.94524 $3,957.847.92 $4.493148.11 $4.654719.48 $2,150,371.73
£4,600.25 £0.00 $113.30814  $2584350  $2833814632 $319.75741  $499.54331

Figura 12.1b — Costos en una organizacion de compras
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AVIACSAg

LA LiMEA SEREA Dk MEXITO

Direccion de Adquisiciones

Costo de Operacion 2009 de la Gerencia de Compras en MXP - $ 8°839,671.37
Enero - Junio

$2,150,371.73

24%
O 5644 076.40

7%

115699,543.31
8%

Seguro Aviones &
Empresa & Turbosina &
Rentas& rofables&scraps

[155,354,574.91
81%

O LOGISTICA I OFICINA PERSONAL 1 OTRAS AREAS

Figura 12.1c — Composicion de los costos en una organizacion de compras
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12.2. Funcionales

AVIACSA% Direccion de Adquisiciones

LA LINES REREA Dl MMEXITO

Estadistica Aérea Operacional — Vuelo vs PAX (Fuente DGAC)

100 1 Ene 1992 — Jul 2009 <35
il 3.104 __3'7"3 T 325
% 1 3-12}>< Ll \

85 1 T3
Al 2.812 ),/ \ I
/ % 2.631
|II »

Gty Vuelos (Miles)
Qty PAX (millones)

1992 1993 1994 19%5 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Figura 12.2a — Cantidad de operaciones y pasajeros transportados
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AVIACSA % Direccién de Adquisiciones

LA LiMEA SEREA D MERITD

Costo de Adquisiciones por operacién realizada — MXP & USD/FIt
Ene 2002 — Jul 2009

5435.84
£3,000.00 — — $450.00
$2,750.00 - }/?\ 4 $400.00
/
52,500.00 4 a2k as jf' A | %550.00
— . f
$2.250.00 5445 .22 e 5488.77 / \ —+ 5500.00
= 4 $450.00
£2,000.00 Ao e \.l
= e 5 / \ 1 $400.00
= 2 A $359.34
,E{ $345.59 4 5350.00
= §1,500.00 ke
§ ¥ g - 5300.00
(5] $1.250.00 1 ge—" $1,51043 ‘"*--..._N.\ 5247.94
R $1,357.47 N T S250.00
2394 '
1,000.00 1 " il
S1. $1.224.42 S, B, 3 1 $200.00
$750.00 - . T $1.060.37  s997.71
: 5866.84 SBAT.&4 <+ 5150.00
$500.00 - 1 s100.00
$250.00 4 -+ 550.00
£0.00 £0.00
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
—%— Costo MXP/FLT | $1.239.60 51.359.47 51.510.43 51.224.42 5866.84 S661.66 51.060.37 5997.71
—%— Costo USD/FLT $449.22 $426.26 $526.76 $486.77 $345.59 $635.84 $359.36 $247.94

Figura 12.2b — Evolucion del costo total de adquisiciones por operacion realizada
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AV/ACSA %

: 3 il Direccion de Adquisiciones
LA LINEA REFREA D MERIVO

Ingresos por Ventas/Rentas a Terceros en USD - $3'521,6%91.35
Ene 2005 — Ago 31, 2009

Total 2005:  $ 7.,368.27 USD Total 2006: $ 528,120.04 USD

Total 2007: $871,418.85 USD Total 2008: $1'1920,980.32 USD
Total 2009: $ 923,803.87 USD

Figura 12.2c - Ingresos por venta de material excedente en inventario (Material Surplus)
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AVIACSA§

LA LIMEA SERES Dk MELITO

Direccidon de Adquisiciones

Ingresos por Ventas/Rentas a Terceros 2009 en USD - $923,803.87
Ene - Ago 31, 2009

[15218,929.20

¥ 544 478.93 m510,125.45

o $3,535.00

© 5205,747.44

[05440,787.85

O TurboRescurces W Falcon 0 Qw est B Gas furbine O Fight Pwr Mgt ® Direct Sales

Figura 12d - Origen de los ingresos por venta de partes (ventas directas y a consignacion)
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12.3. Conclusiones y recomendaciones

Debemos mantener siempre en mente que la mejor inversion es la que produce
resultados de forma agil, lo que hoy es una oportunidad mafana puede no tener el
mismo efecto que esperariamos, por lo que mi primera recomendacion es:

e No importa que tan bueno seas en lo que realizas, no olvides que siempre habra
alguien que lo hace aun mejor; mantente siempre a la vanguardia y se creativo
en cualquiera que sea tu funcion dentro de la empresa.

En el aspecto del negocio podemos complementar o expresado graficamente en las
figuras 12.1a, 12.1by 12.1c:

e Las organizaciones de compras de cualquier empresa son areas en las cuales se
gastan los recursos econdmicos, por lo tanto debemos enfocarnos en la
adecuado uso de los recursos humanos y materiales que la empresa asigne a
esta funcion.

o Durante mi gestion en las aerolineas como Aeroméxico, Allegro Airline,
AVIACSA y la mas reciente Snecma America Engine Services, siempre he
tenido la oportunidad de realizar propuestas y adecuaciones a la
organizacion de materiales obteniendo resultados como:

Una organizacion orientada a los procesos, esto no significa que la
organizacion cueste mas a la empresa o0 que se tenga un mayor
numero de empleados.

Personal mejor remunerado y con oportunidades de crecimiento
profesional (promociones que han representando duplicar sus
ingresos).

Firma de contratos que significaron reduccion de costos por mas
de $2 MUSD (reemplazo de frenos Goodrich por Honeywell Bendix)
Firma de contratos denominados PBH (pago por hora de vuelo)
significando ahorros por mas de $5 MUSD por la no inversion en
inventarios como lo recomienda Boeing y CFM (B737-300) y en
adicion el incremento de la confiabilidad de las partes basado en
el principio de quién ofrece un contrato PBH gana mas si las partes
fallan menos.

Desarrollar personal con mudltiples habilidades o que le da
flexibiidad a la organizacidon de crecer o disminuir sin afectar los
resultados finales.

Por la parte de las mejoras funcionales indicadas en las figuras 12.2a, 12.2b, 12.2c y

12.2d:

e Los recursos pueden ser orientados para maximizar sus resultados mas alla de
Unicamente procesar las adquisiciones, los resultados que he experimentado
fundamentalmente durante mi estancia en la linea area AVIACSA son:

148



0 La creacion de una unidad de negocio para la venta directa y en
consignacion de los materiales excedentes de inventario que podian ser
comercializados sin afectar las operaciones de la aerolinea; esta funcion
fue realizada por el mismo personal asignado a las actividades de
compras. Los ingresos desde enero de 2005 hasta Agosto 2009 fueron de
aproximadamente $3.5 MUSD. Es importante mencionar que a la fecha
AVIACSA aun mantiene un ingreso mensual por la venta de materiales de
aproximadamente $75,000 USD.

o Durante la revisidn de los costos de compras se realizaron acciones como
el desarmado de motores y la reparacidon de las partes lo que represento
basicamente reduccion de costo en lo relativo a la adquisicion de partes
de compresor de alta (HPC) y turbina de alta (HPT) del orden de $5 MUSD.

o Una actividad importante fue el monitoreo de los costos de adquisicion y
reparacion significando una reduccion de aproximadamente $12 MUSD.

Lo anterior es un ejemplo de lo que se puede lograr si redefinimos los procesos y si en
adicion construimos equipos de personas con un alto sentido en la calidad de sus
resultados.

No debemos olvidar desarrollar el liderazgo que las organizaciones requieren para
ayudar a nuestros colaboradores a construir puentes que nos permitan alcanzar juntos
metas personales, profesionales y organizacionales.

Hago hincapié que formacion del egresado contiene aspectos de ingenieria que al
combinarse con las técnicas de administracion proporcionan una formacion sdlida y
de valor agregado que demanda hoy en dia el sector aeronautico.

Para cerrar, me dara mucha satisfaccion el saber que quién lea y consulte este
documento, encuentre en el, una vision clara de todos los aspecto que involucra el
complejo proceso de soportar el abastecimiento de las industrias relacionadas al
mantenimiento y reparacion de las partes en el sector aeroespacial.
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VI.

Glosario de términos técnicos y nomenclatura

Generales

1.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Accesorio: Instrumento, mecanismo, equipo, parte, aparato 0 componente,
incluyendo equipo de comunicaciones, que se usa como auxiliar en la operacion
o control de la aeronave, y que no es parte del disefio basico de una estructura,
motor o hélice.

Activo fijo: Material o equipo propiedad de la empresa, fisicamente tangible, que
ha de usarse durante mas de un afio en la produccion y/o distribucién de bienes y
servicios que representan el giro normal de operaciones de la misma.

Aeronave: Cualquier vehiculo capaz de transitar con autonomia en el espacio
aéreo con personas, carga o correo.

AOG (Aircraft on ground): Avion en Tierra con una necesidad de mantenimiento
urgente.

Aprovisionamiento: Término que indica el despacho, abastecimiento o suministro
de partes, componentes y materiales.

ATA (Air Transport Association of America): Organismo que establece la
codificacion de los diferentes sistemas que componen la aeronave.

BER (Beyond Economical Repair): Material que econdmicamente no es
conveniente su reparacion en un momento determinado.

Centro de Costos: Codigo numérico asighado a cada unidad organizacional para
el registro y control de sus operaciones.

Certificado de Calibracion: Documento que avala la verificacion de los rangos de
operacion en comparacion con el equipo maestro.

Certificado de Materiales: Documento que garantiza el origen y autenticidad de
las partes, componentes y materiales para su uso en el mantenimiento de
aeronaves.

CLP (Catalog List Price): Catalogo de precios de un fabricante.

Componente: Cualquier parte contenida en si misma, combinacion de partes, sub-
ensambles o unidades, las cuales realizan una funcidn en especifico necesaria
para la operacion de un sistema de a aeronave.

Consumibles: Materiales y/o partes de consumo que no son sujetos de procesos
para su recuperacion o reparacion.

Core: Término que se utiliza para referirse a una parte o componente removido de
una aeronave en condicion de reparable.

Discrepancia: Anomalia o irregularidad en la documentacion o el estado fisico de
un material, detectada en la inspeccion de recepcion. Las discrepancias se
clasifican en administrativas y técnicas; las primeras son aquellas detectadas en la
revisibn documental y fisica que inicialmente realiza un almacenista, y las
segundas, son las detectadas en la revision realizada por un inspector de control
de calidad

Dueio del proceso: Es la persona o personas que tienen la responsabilidad y la
autoridad sobre el proceso y sus resultados.

EASA (European Aviation Safety Agency): Agencia Europea de Seguridad Aérea
que es el componente esencial para la estrategia de seguridad de la Unidn
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18.

19.

20.

21.

22.

23.

24

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

Europea, su mision es promover los mas altos niveles de seguridad y proteccion del
medio ambiente de la aviacion civil.

FAA (Federal Aviation Administration): Agencia que se encarga de regular la
industria aeronautica para aviones que tengan matricula “N” (Estadounidense) y
para Operadores bajo el FAR 121, 129 y 145.

Falla: Funcionamiento incorrecto de algun componente, accesorio o dispositivo de
la aeronave.

Formas 8130-3, EASA One, JAA-One,CAA Form One: Documento que emite un
taller autorizado por la FAA, EASA, JAA or CAA, en el que certifica la
aeronavegabiidad de un componente rotable que ha sido debidamente
reparado.

Herramienta: Instrumento, parte o kit de partes que se utilizan para apoyar las
actividades de ensamble, desensamble y/o reparacidon en general, en las areas de
mantenimiento y de talleres.

Herramienta de Calibracion: Herramientas de medicion que se utilizan para probar
o verificar con precision rangos de servicio y operacion en los instrumentos y
elementos mecanicos de las aeronaves.

IATA (International Aeronautical Transportation Association): Asociacion del
Transporte Aéreo Internacional.

.JAA (Joint Aviation Authority): Organismo que se encarga de regular la industria

aeronautica en Europa

Listado de Capacidades: Relacidn que incluye las partes y componentes sujetos de
ser reparados por un taller, conforme a la autorizacibn expresa que le haya
otorgado la DGAC, la FAA, la EASA o la JAA

LLP (Life Limit Part): Componentes que tiene una vida utl y que debe ser
monitoreada y estrictamente vigilada para que estas partes sean removidas de la
operacion cuando esta vida expira, se controla tanto por ciclos como por horas
de operacion.

LRU (Line Replacement unit): Parte o componente que es posible remover y/o
instalar durante las actividades de mantenimiento en linea.

Material: Término utilizado en el sistema de administracidon de inventarios para
referirse en forma general a cualquier articulo, accesorio, componente, parte,
consumible, herramienta o equipo.

Material Agotado: Cuando la existencia fisica y en el sistema de control registra 0
(cero) unidades disponibles en todos los almacenes de la aerolinea.

Material Alterno y/o Equivalente: Material cuyo niumero de parte y caracteristicas
técnicas permite remplazar al originalmente solicitado.

Material en Cuarentena: Parte o componente que se mantiene bajo resguardo por
un periodo perentorio, hasta que se compruebe si la falla con que fue reportado
es definitiva o no.

Material No-Record: Que no existe en la base de datos del sistema de
administracion de inventarios ni en las existencias fisicas del almacén; asimismo,
gue tampoco existe un material alterno.

Material Peligroso: Material cuyo manejo y/o traslado esta sujeto a la observacion y
cumplimiento de las especificaciones y medidas preventivas que establece la
Reglamentacion sobre Mercancias Peligrosas (Dangerous Goods Regulation).
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34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44,
45.

46.
47.

Numero de Parte: Codigo alfanumeérico determinado por los fabricantes para
identificar cada una de las partes y materiales.

Operador 121: Linea aérea comercial norteamericana, con permiso de la FAA
para realizar operaciones de transporte publico de pasajeros y carga, entre
cualquier punto dentro del espacio aéreo de los Estados Unidos de Norteamérica
(USA); o entre cualquier punto dentro de USA y cualquier punto fuera de USA; o
entre cualquier punto fuera de USA y otro punto fuera de USA. Para mejor
comprension, podemos decir que en términos generales se refiere a los aviones
con matricula “N” (estadounidense), autorizados por la FAA para operar dentro y
fuera de USA.

Operador 129: Operadores extranjeros (no estadounidenses) autorizados por la FAA
para realizar operaciones de transporte publico de pasajeros y carga entre un
lugar dentro de USA y cualquier otro lugar fuera de USA.

Operador 145: Estacion o taller autorizados por la FAA para llevar a cabo la
reparacion de partes, componentes, herramientas, equipos y accesorios.

Parte: Accesorio, componente, herramienta o equipo que se identifica mediante
un codigo alfanumérico asignado por el fabricante y/o catalogos de piezas
aeronauticas.

Parte Drenada: Parte o componente libre de cualquier liquido o sustancia sujeta de
derramarse y causar dafo al momento de su manejo y/o traslado.

Pedido de Compra: Documento formal para ordenar la compra de un material a
un proveedor, conocido comunmente como Orden de Compra.

PMA (Parts Manufacturer Aproval): Fabricante de partes autorizado por la FAA para
producir materiales alternos al originalmente fabricado por el OEM (Original
Equipment Manufacturer)

Proceso: Del latin processus, es un conjunto de actividades o eventos que se
realizan o suceden de manera alternativa o simultdneamente con un fin
determinado. Este término tiene significados diferentes segun la rama de la ciencia
o la técnica que se utilice.

Requisicion: Documento formal de uso interno para solicitar la compra de articulos
y materiales que requiere la empresa. La solicitud podra originarse por la
necesidad de compra de un nuevo articulo; por nuevas adquisiciones de
materiales agotados; o por reabastecimiento de stocks. Las requisiciones pueden
ser Técnicas o Generales, segun el tipo de material solicitado.

Rotable: Componente que es susceptible de reparacion.

Salida de Material: Formato de uso interno para solicitar articulos y materiales al
Almacén por parte de las areas y departamentos de la aerolinea. Requiere la
firma de un funcionario facultado por el Director del area a la que pertenezca el
departamento, y debera estar registrada en el Catalogo de Firmas del Almacén
respectivo.

Scrap: Material en condicidon de desecho.

Sistema: Sistema integral que por su funcionalidad, modularidad, integridad de
datos y operaciéon en tiempo real permite realizar la operacion automatizada de
los principales procesos de negocio de la aerolinea en forma veraz y oportuna. De
manera General el sistema comprende 4 mdédulos: Finanzas, Contabilidad y Costo,
Mantenimiento y Manejo de Materiales.
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48.

49.

Solicitud / Devolucion de Material: Formato de usos multiples para solicitar y/o
devolver accesorios, componentes, partes, herramientas y/o equipos a un
almaceén técnico, ya sea en condicion utilizable o reparable.

TSO (Technical Standard Order): Orden estandar de trabajo

De Comercio Exterior

50.

51.

52.

53.

54.
55.

56.

57.

58.

59.

60.

61.

Aduana: Organismo encargado de aplicar la legislacion relativa a la importacion y
exportacion de mercancias y a los otros regimenes aduaneros, de percibir y hacer
percibir los gravamenes que les sean aplicables.

Agente Aduanal: Profesionista autorizado por la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico para actuar ante una aduana, mediante una patente, por cuenta ajena,
como gestor habitual de las operaciones aduaneras de toda denominacion, en
todas sus fases, actos y consecuencias del despacho.

Arancel: Es un impuesto o derecho de aduana, que se cobra sobre una mercancia
cuando ésta se importa o exporta.

Arancel Ad-Valorem: Gravamen expresado como porcentaje fijo del valor del bien
importado.

Averia: Dafos sufridos por el medio de transporte o por la carga que transporta.
Carga Consolidada: Agrupamiento de mercancias pertenecientes a varios
consignatarios, reunidas para ser transportadas de un puerto, aeropuerto o
terminal terrestre con destino a otro puerto, aeropuerto o terminal terrestre, en
contenedores similares, siempre y cuando se encuentre amparadas por un mismo
documento de transporte.

Certificado de Origen: Documento mediante el cual se comprueba el origen de las
mercancias a fin de obtener preferencias arancelarias pactadas en tratados o
convenios internacionales, asi como para evitar el pago de las cuotas
compensatorias.

Cuantificacion de Mercancias: Identificacidon de la mercancia, por volumen o
cantidad, de acuerdo con la unidad de medida que corresponda en el arancel.
Cuota compensatoria: Derecho aplicable a ciertos productos originarios de
determinado(s) pais(es), para compensar el monto de la subvencion concedida a
la produccioén o exportacion de esos productos.

Declaracion de Aduana: Se denomina asi al formulario impreso, debidamente
requisitado por el importador/exportador que tiene como objetivos principales
permitir la liquidacion y el cobro de los derechos, impuestos u otros gravamenes
gue se deba pagar por las mercancias, fiscalizar la importacion/ exportacion de
mercancias sujetas a limitaciones y/o protecciones y/o prohibiciones y/o
exenciones.

Desaduanamiento: Retiro de las mercancias de los recintos fiscal y/o fiscalizado,
previo cumplimiento de los requisitos y formalidades establecidos en la Ley
Aduanera.

Despacho: Cumplimiento de las formalidades aduaneras necesarias para
nacionalizar las mercancias importadas, someterlas a otro régimen aduanero, o
también para exportarlas.
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62.Despacho de Mercancias (Despacho aduanero): Conjunto de actos vy
formalidades relativos a la entrada de mercancias al territorio nacional y a su salida
del mismo, que, de acuerdo con los diferentes traficos y regimenes aduaneros,
deben realizar en la aduana las autoridades fiscales y los consignatarios o
destinatarios en las importaciones y los remitentes en las exportaciones.

63. Dictamen de Reconocimiento: Reporte elaborado por el personal de operacion
aduanera o por los dictaminadores del segundo reconocimiento en el que se hace
constar el resultado del reconocimiento practicado a determinada mercancia.

64.Embalaje: Todo aquello que envuelve, contiene y protege los productos
envasados, y que facilita las operaciones de transporte y manejo.

65. Embarque: Carga en un vehiculo o nave.

66. Embargo Precautorio: Medida cautelar que tiene la autoridad para garantizar el
cumplimiento de las obligaciones fiscales, con la retencibn de mercancias para
procurar que se cumpla dichas obligaciones.

67. Envase: Recipiente adecuado para proteger y conservar al producto.

68. Exportacion: Es la salida de una mercancia de un territorio aduanero, ya sea en
forma temporal o definitiva.

69. Exportacion Definitiva: Salida de mercancia de un territorio aduanero y que no
regresara al mismo.

70.Exportacion Temporal: Salida del territorio nacional de mercancias para
permanecer en el extranjero por tiempo limitado y con una finalidad especifica,
retornando después de cumplir con su finalidad y dentro del plazo determinado al
momento de efectuar la exportacion.

71.Factura Comercial: Es el documento en el que se fija el importe de la mercancia
vendida, se sefialan las partes compradoras y vendedoras, e incluye la cantidad y
descripcidn de los productos de acuerdo con lo convenido entre las partes.

72. Garantia: Obligacidn que se contrae a satisfaccion de la aduana, con el objeto de
asegurar el pago de los gravamenes o el cumplimiento de otras obligaciones
contraidas con ella.

73. Guias de Carga Aérea: Estos documentos son muy importantes en trafico aéreo,
son usados al momento de efectuar los despachos aduanales de la mercancia
gue se envia por avion.

74.Guias de Embarque y Autotransporte: Documentos denominados comunmente
talones de embarque, se anexan a las reclamaciones que se presentan a las
empresas

75. aseguradoras por siniestros de mercancias en transito.

76. Gravamenes a la Importacion: Derechos aduaneros y cualesquiera otros recargos
de efectos equivalentes que incidan sobre las importaciones, con excepcion de
las tasas o derechos cuyo monto se limita al costo aproximado de los servicios
prestados.

77. Importacion: Entrada de cualquier mercancia en un territorio aduanero.

78. Importacion Definitiva: Se refiere a la entrada de mercancias de procedencia
extranjera para consumo en un territorio aduanero.

79.Importacion Temporal: Es la entrada al pais de mercancias extranjeras para
permanecer en él por tiempo limitado y con una finalidad especifica, siempre que
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80.

81.

82.

83.

84.

85.

86.

87.

88.

89.

90.

91.

92.

retornen al extranjero después de cumplir con su finalidad y dentro del plazo
determinado al momento de efectuar la importacion.

Impuestos: Son las contribuciones establecidas en las leyes que deben pagar las
personas fisicas y morales que se encuentren en la situacion juridica o de hecho
prevista por la misma y que sean distintas de aportaciones, contribuciones y
derechos.

Incoterms (International Commerce Terms)/ Términos Internacionales de Comercio:
Conjunto de términos y reglas internacionales para la interpretacion de los términos
utiizados en el comercio internacional, indicando en donde inicia y en donde
termina la responsabilidad del que vende y en donde empieza la responsabilidad
del que compra.

Lista de Empaque: Relacion detallada del numero de bultos y de su contenido en
un embarque.

Manifiesto de Carga (Manifiesto Comercial) (Manifiesto de Mercaderias):
Documento que contiene una lista de mercaderias que constituyen el cargamento
de la nave, aeronave y demas vehiculos de transporte, en el momento de su
llegada o salida a/o desde el territorio aduanero.

Padron de importadores: Registro necesario para importar en nuestro pais,
tramitado con debida antelacion ante la Administracidon General de Aduanas.
PAMA: Procedimiento Administrativo en Materia Aduanera, es el conjunto de actos
previstos en la Ley Aduanera que implican un embargo precautorio de la
mercancia por estar en un supuesto de infraccibn como puede ser la no-
comprobaciéon del cumplimiento de un permiso previo o ingresar la mercancia por
lugar no autorizado.

Patente: Documento expedido por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
para el ejercicio de las actividades relacionadas con la importacion y exportacion
de mercancias.

Pedimento: Forma oficial aprobada por la SHCP, en donde se asienta los datos
referentes al régimen aduanero al que se destina la mercancia, y los necesarios
para la determinacion y el pago de los impuestos al comercio exterior y de cuotas
compensatorias.

Pedimento Virtual: Documento que se emplea para efectuar operaciones de
importacion y exportacion sin que exista una salida fisica de mercancias del
territorio nacional o incluso entrada de mercancias.

Permisos Previos: El permiso previo de exportacion o importacion es el instrumento
expedido por la Secretaria correspondiente para realizar la entrada o salida de
mercancias o del territorio nacional.

Preferencias Arancelarias: Ventaja que se otorga a los paises por parte de terceros
en cuanto a los aranceles requeridos, resultado de acuerdos comerciales o
negociaciones internacionales entre los paises.

Puerto: Lugar de entrada o lugar de salida de un medio de transporte, en donde
los funcionarios de aduanas pueden examinar la carga e imponer aranceles.
Recinto fiscal: Son aquellos lugares donde las autoridades aduaneras realizan
indistintamente las funciones de manejo, almacenaje, custodia, carga y descarga
de las mercancias de importacibn o exportacion, fiscalizacién, asi como el
despacho aduanero de las mismas.
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93.Recinto fiscalizado: Almacenes dentro o colindantes con la Aduana y que son
concesionados o0 autorizados respectivamente, a particulares para prestar los
servicios de guarda y custodia las mercancias de importacion y exportacion hasta
gue se realice formalmente la extraccion de las mismas por medio del despacho
aduanero.

94. Reconocimiento Aduanero: Consiste en el examen de las mercancias que realiza la
autoridad aduanera de las mercancias de importacion o exportacion, asi como
de sus muestras, para precisar su origen, naturaleza, composicion, estado,
cantidad, especie, envases, peso, medidas y demas caracteristicas arancelarias.

95.Régimen Aduanero: Tratamiento aplicable a las mercaderias sometidas al control
de la aduana, de acuerdo con las leyes y reglamentos aduaneros, segun la
naturaleza y objetivos de la operacion.

96. Reimportacion: Importacion en un territorio aduanero de mercaderias que han sido
exportadas anteriormente desde el mismo territorio.

97. Reexportacion: Exportacion, desde un territorio aduanero, de mercaderias que han
sido importadas anteriormente.

98. Sistema Aduanero Mexicano: Conjunto de articulos legales y fiscales que disponen
de obligaciones y derechos para los usuarios e interventores de la importaciones y
las exportaciones.

99. Trasbordo: Traslado de mercaderias efectuado bajo control aduanero en una
misma aduana, desde una unidad de transporte a otra o a la misma en distinto
viaje, incluida su descarga a tierra, para continuar a su destino.

100. Valor de
Transaccion (Importacion): Precio pagado por las mercancias, siempre y cuando
se vendan para ser exportadas a territorio nacional por compra efectuada por el

importador.

101. Vista
Aduanal (Verificadores) Funcionario técnico aduanero encargado de aforar las
mercancias.

102. Zona de Vigilancia aduanera: Parte determinada del territorio aduanero,
donde la aduana ejerce poderes especiales en virtud de los cuales, aplica o
puede aplicar medidas de control aduanero.

De almacenamiento

103. Apilamientos: Se trata de una variacion de almacenamiento de cajas para
aprovechar al maximo el espacio vertical. Las cajas o plataformas son apilados
una sobre otras, obedeciendo a una distribucion equitativa de cargas, es una
técnica de almacenamiento que reduce la necesidad de divisiones en las
estanterias, ya que en la practica, forma un gran y uUnico estante. El apilamiento
favorece la utilizacion de las plataformas y en consecuencia de las pilas, que
constituyen el equipo ideal para moverlos. La configuraciéon del apilamiento es lo
que define el nUmero de entradas necesarias a las plataformas.

104. Cajas o cajones: Es la técnica de almacenamiento ideal para materiales de
pequeias dimensiones, como tornillos, anillos o algunos materiales de oficina,
como plumas, lapices, entre otros. Algunos materiales en procesamiento,
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105.

106.

107.

108.

109.

semiacabados pueden guardar en cajas en las propias secciones productivas las
cajas 0 cajones pueden ser de metal, de madera de plastico. Las dimensiones
deben ser esquematizadas y su tamafo pude variar enormemente puede
construirlas la propia empresa o adquirirlas en el mercado proveedor.

Columnas: Las columnas se utilizan para acomodar piezas largas y estrechas como
tubos, barras, correas, varas gruesas, flejes entre otras. Pueden ser montadas en
rueditas para facilitar su movimiento, su estructura puede ser de madera o de
acero.

Contenedores flexibles: Es una de las técnicas mas recientes de almacenamiento,
el contenedor flexible es una especie de saco hecho con tejido resistente y
caucho vulcanizado, con un revestimiento interno que varia segun su uso. Se utiliza
para almacenamiento y movimiento de solidos a granel y de liquidos, con
capacidad que puede variar de 500 a 1000 kilos. Su movimiento puede hacerse
por medio de apiladoras o graas.

Carga unitaria: Se da el nombre de carga unitaria a la carga constituida por
embalajes de transporte que arreglan o acondicionan una cierta cantidad de
material para posibilitar su manipulacion, transporte y almacenamiento como Ssi
fuese una unidad. La carga unitaria es un conjunto de carga contenido en un
recipiente que forma un todo Unico en cuanto a la manipulacion,
almacenamiento o transporte. La formacion de cajas unitarias se hacen a través
de un dispositivo llamado pallet (plataforma), que es un estrado de madera
esqguematizado de diversas dimensiones. Sus medidas convencionales basicas son
1100 mm x 1100 mm como patron internacional para adecuarse a los diversos
medios de transporte y almacenamiento.

Estanterias: Es una técnica de almacenamiento destinada a materiales de diversos
tamafos y para el apoyo de cajones y cajas estandarizadas. Las estanterias
pueden ser de madera o perfiles metalicos, de varios tamafo y dimensiones, los
materiales que se guardan en ellas deben estar identificadas y visibles, la
estanterias constituye el medio de almacenamiento mas simple y econémico. Es la
técnica adoptada para piezas pequefias y livianas cuando las existencias no son
muy grandes.

Stock: Inventario de materiales disponibles para atender los requerimientos de la
produccion.
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