Pareto II
Decíamos ayer…..que el 80/20 de Pareto se complicó. Allá por los años veintes del siglo recién concluido, Henry Ford y su equipo se percataron de que existía una tendencia aún mas compleja, en el proceso de producción de un vehículo. La que explica la otra también llamada ley: La de Murphy. Si algo puede fallar, fallará. Si Ud tiene una empresa o trabaja para una donde existan mas de 1000 referencias, haga el favor de tomar papel y lápiz, o una hoja de Excel y hacer el siguiente ejercicio:

Determine la sumatoria de todos los artículos que ha vendido, en euros o en “las antiguas” del artículo que mas ha vendido al que menos. Deténgase al momento de llegar a aquellos que le han proporcionado el 90% bien sea de la venta, o si su contabilidad o sistema informático se lo permite, del beneficio bruto. Llámeles A. Seguidamente aplique el Pareto 80/20 a lo que resta, es decir al 10% remanente. Siga sumando hasta llegar al 98%. A ese segmento que supone el 8% de su venta  o insisto, ojalá tuviera los medios de saber el beneficio bruto, llámele B, y a todas las referencias inscritas en el tramo en cuestión. Al último 2% de cualquiera de las dos perspectivas, llámele C, y a todos los artículos. 

Se dará cuenta (¿apostamos?)de que: Los artículos A, tan solo son el 20% de las referencias o como llaman los logísticos, SKU´s. Los B, son el 30% o alrededor de ahí, de entre todas las referencias o números de parte. Y….los C resultan ser el 50%. Poco mas o poco menos.  Ahora averigüe cuánto valen en sus inventarios los productos B y C y se dará cuenta de que tiene el 80% de su almacén dedicado a atender el 10% bien sea de la demanda o de lo que le da de comer a su negocio que son los beneficios. El 80% del capital invertido. La mayor parte de la deuda contraída, si no es que mas, con el banco. El 50% de sus problemas. El 80% del tiempo que se dedica a comprar, a tratar con proveedores. El 80% de las cuentas por pagar, tienen que ver con ¡solo el 10% de sus ventas!. ¿Qué hacer?. No solo se trata de analizar y llevarse las manos a la cabeza. Se trata de tomar decisiones. “Desparetice” su venta. Ponga condiciones para la compra de productos que son de percepción de servicio. Modifique la promesa de tiempo de entrega. No compre al fabricante lo que no es “A” sino a un mayorista o…¡hasta a un competidor!.  Delegue la compra de B y de C, y por último analice, cuánto de los inventarios que llega a caducidad corresponde a estas categorías. Remátelo, ofértelo, devuélvalo. No se mueve solo. Hágase este favor. 

