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RESUMEN

El problema que presenta Comercial Ximena, se debe al manejo
empirico por parte de la administracion, la falta de delegacién de
responsabilidades y falta de sistema de manejo de datos, todas las
actividades se centralizan en el propietario. Es fundamental tener una
estructura organizacional para un mejor control de las actividades de
cada empleado para un mejor desarrollo comercial, la metodologia a
desarrollar serd mediante encuestas para los clientes internos y
externos y con los resultados se tabulara posteriormente para un
analisis de la situacion, para aportar las alternativas de solucion, es
importante el desarrollo de la investigacion con hechos reales para
canalizar una adecuada estructura de mejoras que beneficiara al
propietario y su entorno. Con la implementacion del manual de
funciones, de un sistema informatico y capacitacion al personal para
mejorar en el desarrollo operativo del Comercial Ximena. Con estos
cambios el comercial obtendra mas rentabilidad en sus operaciones

logisticas y econémicas.

XVi



ABSTRACT

The problem with Ximena Commercial, is due to the empirical
management by the administration, lack of delegation of responsibilities
and lack of data management system, all activities are centralized in the
owner. It is essential to have an organizational structure to better control
the activities of each employee for better business development, the
methodology will develop surveys for internal and external customers
and then tabulate the results for an analysis of the situation, for provide
alternative solutions, it is important to develop research facts to channel
adequate structure improvements that benefit the owner and his
environment. With the implementation of the manual functions of a
computer system and staff training to improve the operational
development of Commercial Ximena. With these changes, the business

will get more profit in their economic and logistical operations.
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INTRODUCCION

Mediante este estudio se propone a Implementar un sistema de control de Inventario
con lector de cddigo de barras, estd estructurado en cinco capitulos los que se

detallan a continuacion:

Capitulo | Planteamiento del Problema.- Se describe la situacién del Comercial
Ximena, las diferente situaciones que se desarrollan que causan falencias, uno de
esta situacion se enmarca por las constantes devoluciones de mercaderia, debido a
su administracion de manera empirica, sin contar con herramientas de sistemas
informaticos, y la poca concurrencia de los clientes, por poca atencion que se le da

a los problemas existentes, afectando disminucién el rendimiento econdémico.

Capitulo Il Marco Tedrico Referencial.- En este capitulo se detalla las bases
cientificas que fundamenta Ila parte técnica para poder llevar a cabo la

investigacion, hipétesis y determinacion de variables.

Capitulo Il Tipo y Disefio de Investigacion.- Esta integrado por la modalidad béasica
del desarrollo de la investigacibn que determina el enfoque aplicando la
investigacion Descriptiva, Operacionalizacion de variables, plan de recoleccion de

informacion y procesamiento de la informacion.

Capitulo IV Analisis e Interpretacion de Resultados.- Esta formado por el andlisis de
los resultados obtenidos al realizar las encuestas en el cual se elaboran cuadros
estadisticos y graficos como diagramas de pastel con respectivo analisis, y

verificacion de hipotesis.

Capitulo V La propuesta.- Esta conformado por los datos informativos antecedentes
de la propuesta, se establecera la implementacién de sistema informaticos con
lector de barra en el modulo de inventario, aplicacion de manual de funciones
existentes y capacitacion al personal, con estas alternativas se mitigara las falencias

actuales y mejoraran los resultados econdémicos.

En la actualidad es importante aceptar retos y cambios, ya que estamos en un medio
constantes de cambios tecnologicos y competitivos, con buena calidad de atencion

de clientes.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacion

El presente trabajo de investigacion ha centrado la atencion en la forma de
administrar el Comercial Ximena, ubicado en el cantén Nobol, provincia del Guayas,
en esta de actividad comercial la mayoria llevan su logistica por sentido comun y
tradicional sin contar con un sistema estructurado, organizado y adecuado para un
mejor desempeiio empresarial. Cabe aclarar que un proceso organizacional abarca
un flujo de bienes tangibles, intangibles, de consumo y servicio involucrado a todas

las areas del Comercial Ximena.

En la actualidad las pequefias empresas que desarrollan actividades de
comercializacion de articulos de ferreteria tienen un impacto importante en la
economia del pais, por esta razon necesitan estar en continua actualizaciéon del
stock, debido al incremento de las marcas y modelos que van apareciendo en el
medio comercial y en el medio en que vivimos, de esta manera se debe optimizar y
controlar el inventario con que cuenta la empresa ya que debido a la débil
organizacion causa pérdida de tiempo y como consecuencias errores operativos del

negocio.

Se ha podido observar que durante los procesos que se efectian en el Comercial
Ximena, es deficiente puesto que, cuando un cliente solicita su mercancia el
empleado debe ir al sitio a verificar si la mercancia existe o no, lo que ocasiona el
descontento en los mismos al esperar mucho tiempo para saber su existencia: No
existe un control de registro de clientes, proveedores ni de empleados ya que su
sistema es totalmente manual y para no acumular mas documentos no lo hacen. Al
momento de ubicar la mercaderia existente para luego realizar nuevos pedidos, es

muy tedioso, ya que tienen que contar una por una la mercaderia, pudiendo utilizar

2



este valioso tiempo en otras actividades que vayan encaminando a encontrar

mejores desempefios.

La demanda local ha aumentado por el desarrollo local y las necesidades del
mercado, esto implica que la informacion de manejo de inventarios se desarrolla de
manera empirica lo que afecta al contar la disponibilidad de los articulos de
ferreteria; por consiguiente la forma de administrar los recursos lo maneja el
propietario del negocio quien se encarga de las compras, ventas, atencion al cliente,
etc., por ende descuida otras situaciones estratégicas para el crecimiento del

negocio.

Otro factor es la carencia de control de inventarios de bodega, sean estos fisicos
tales como registros, documentos y codificacion de cada uno de los articulos de
nuevas compras y el no tener stock de inventarios con antigiiedad afecta al retorno

de la inversion del negocio.

Sin lugar a dudas un elemento critico para el buen desarrollo de la empresa, si este
no se efectla correctamente la posibilidad de tener problemas de abastecimiento es
muy alto, siendo conscientes de que estamos en una realidad donde lo Unico
constante es el cambio y que si ho somos consecuentes con esta realidad la

posibilidad de dejar de ser competitivos y salir del mercado.

Se ha observado que la calidad de la atencién a los clientes ha bajado, por la
constante devoluciones que se reciben por productos mal despachados. De manera
que esto afecta a la devolucion de dinero como Ultima instancia, por el deficiente

control en la recepcion y despachos de pedidos en el Comercial Ximena.

La inadecuada seleccion de proveedores causas atrasos al momento de la
comercializacion de los articulos de ferreteria y la frecuencia de cambios de
proveedores de ciertos articulos ocasionan registrar varios codigos de un mismo
producto, y la falta de codificacion de los articulos, provoca errores en el momento

del despacho y demora en la atencion a los clientes.

Las empresas proveedoras marcan sus politicas de ventas y los vendedores de

estos proveedores realizan ven a sin considerar la adecuada atencion al cliente, en



el requerimiento en destiempo. Esto implica que las mercaderias llegan con precios

alterados.

Debido a la falta de tiempo y conocimiento especializado, muchas veces no se
realiza inventario fisico de los items. Como parte de la cultura empresarial, el duefio
del negocio desea hacer todas las actividades la misma compra, vende, arregla,
cobra, etc. Si los problemas mencionados no se atienden oportunamente, el
Comercial Ximena continuara con un deficiente control de inventario perdiendo
tiempo y recursos economicos, esto afectara a la comercializacion y a la imagen de

la empresa causando pérdidas de clientes.

De continuar funcionando de esta manera las operaciones del Comercial Ximena
como sigue actualmente sus actividades no podran ser eficientes, al contrario se
obstaculizara mas el trabajo debido al aumento de la clientela y la cantidad de

informacion que sera aun mayor.

1.1.2 Delimitacién del Problema
Pais: Ecuador

Provincia:  Guayas

Canton: Nobol
Sector: Comercial - Ferretero
Area: Inventarios

Universo: Empleados del negocio y clientes

1.1.3 Formulacion del problema

¢De qué manera afecta la administracion del Comercial Ximena en la rentabilidad

del negocio?



1.1.4 Sistematizacion del problema

e ;Cbmo incide la carencia de informacion de saldos reales en la rentabilidad

del negocio?

e (¢Como influye la atencion comercial de los proveedores en la Imagen de la

Organizacion?

e ¢;COmo incide la recepcién y despacho de pedidos en la satisfaccion del
Cliente?

e (COmo incide el espacio fisico en el desarrollo de las actividades del

negocio?

1.1.5 Determinacion del tema

Estudio de Implementacion de un sistema de control de Inventario con lector de
barras para optimizar la recepcion y despachos en Bodega de articulos de ferreteria

Comercial Ximena, ubicado en el Cantén Nobol. Afio 2012

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo general

Analizar de qué manera afecta la administracion del Comercial Ximena en la
rentabilidad del negocio, empleando herramienta investigativa que ayuden a plantear

alternativas estratégicas de crecimiento comercial.

1.2.2 Objetivos especificos

e Determinar como incide la carencia de informacion de saldos reales en la

rentabilidad del negocio.

e Analizar como influye la atencion comercial de los proveedores en la Imagen

de la Organizacion.



e Verificar cdmo la recepcién y despacho de pedidos en el negocio, incide en

la satisfaccion del Cliente

¢ Determinar como incide el espacio fisico en el desarrollo de las actividades

del Comercial Ximena.

1.3 JUSTIFICACION

Mediante la investigacion a obtener en el comercial Ximena, se podra determinar
y confirmar las causas a las diferentes dificultades en la administracién que

afecta a la gestion comercial, y logistica.

Mediante este estudio se pretende obtener informacion actualizada del
Comercial Ximena y asi poder conocer las falencias por las que esta

atravesando.

Por el manejo empirico y familiar son deficientes los controles de inventario por
ende no se tienen informacion exacta sobre los items de mayor rotacion. Con la
investigacion ha realizarse se obtendra informacion en cuanto politicas de
compras, porcentajes de descuentos en montos, plazos, promociones, cupos de

créditos que contribuira al objetivo de investigacion.

Uno de los temas a tratar es la importancia de la logistica viene dada por la
necesidad de mejorar el servicio a sus clientes, con una distribucion eficiente de
los productos a un menor costo y un excelente servicio al cliente y mejorando la

dindmica de lo logistica.

Actualmente el tema de administrar es tratado con importancia por lo que a
través del presente estudio de investigacion se quiere construir en las decisiones

a ser tomados por el administrador del Comercial Ximena.



CAPITULO II

MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
211 Antecedentes historicos

Comercial Ximena dedicada a la comercializacion de articulos de ferreteria, se inicio
en el afio 2005 empezd una pequefio local con repuestos y servicio de
mantenimiento de bicicletas, a los 4 meses incursiona con una variedad limitada de
productos de ferreteria, el cual le permiti6 crecer en la actividad teniendo mas
productos ferretero, el Comercial Ximena esta ubicado en el canton Nobol de la
provincia del Guayas, por el pleno desarrollo de esta localidad y sus alrededores ha
permitido aumentar las ventas segun la demanda local, contando en la actualidad

productos con costo accesible y de buena calidad.

En la actualidad cuenta con una variedad de alternativas para soluciones
emergentes que existan en las necesidades de los clientes, por lo que seria
necesario implementar un sistema de control de inventario que permita obtener de
una manera agil y oportuna la informacion requerida, la cual facilitara la optimizacion

de los recursos.

El Control de Inventario es de vital importancia dentro de la organizacion, ya que
este representa el corazén de las inversiones por parte de los propietarios esto
asegura en evitar los fraudes y manejar con eficiencia y eficacia todas las

operacionalidad del negocio.



2.1.2 Antecedentes referenciales

La actividad comercial de articulos de ferreteria ha ido evolucionando con los mas
valiosos capitales: la experiencia y el dinamismo, En Ferreteria Ledn alla por el afio
1986, el Sr. Pastor Rosendo Leon Rivas, inicia planificada mente sus operaciones
mercantiles con el nombre de Ferreteria Ledn, encaminada a la distribucion a nivel
local y provincial de la linea de ferreteria, especializada en articulos para la

construccion civil, artesania y pequefia industria

A lo largo de estos 23 afios de ininterrumpida actividad, Ferreteria Ledn, siempre
bajo la gerencia de su propietario Pastor Rosendo Leén Rivas, no solo ha
conseguido dirigir su esfuerzo por un camino claro de éxitos, sino que ha logrado un

espacio importante en el mercado ferretero nacional.

Desde el inicio se implementaron politicas claras, a satisfacer las exigentes
necesidades de los clientes, herramientas a las que atribuimos, en parte, nuestro
exito. Para cumplir un proyecto como el que hoy estamos liderando, no solo
atribuimos el éxito a la excelente administracion y direccion en la toma de
decisiones, sino que, cada vez hemos incrementado la inversion de capitales y
colaboradores, a la medida de las exigencias del constante crecimiento. Es justo
reconocer que desde el inicio de nuestras actividades gracias al buen manejo de los

valores, hemos obtenido amplio apoyo de los bancos locales.

En el dltimo afio hemos incrementado significativamente nuestras importaciones, las
mismas que en su mayor parte las hacemos directamente de los fabricantes y en
algunos otros de sus representantes y distribuidores en los lugares de origen. De
esta manera mantenemos el mas completo stock de productos de ferreteria que

ofrecemos a los precios mas bajos y competitivos del Ecuador.

En la localidad también existen otros comerciales con la misma actividad de negocio
y la diferencia con la competencia radica en los precios de los productos y la agilidad
de la atencion que se le da al cliente.



Desempeiio Comercial Ferreteria Emmanuel

Tiene en el Mercado mas de 12 afios, en sus inicios empez6 en dar solo servicios de
mantenimiento de bicicletas y ventas de accesorios de bicicletas y motos dentro de
sus primeros afos, posteriormente se expandid con la comercializacion de articulo
de Ferreteria donde se caracterizo en la variedad de stock para satisfacer las
necesidades locales. En los primeros meses obtuvo un stock muy elevados de
articulos de poca rotacién por los descuentos especiales que le ofrecian los
proveedores sin tomar en consideracion la inversion que estaba realizando y un
lento retorno de la misma, en casos especificos se obtuvo perdida por articulos

defectuosos.

La Historia Comercial La Matercita

Es la primera ferreteria local, creada hace 23 afios, orientada a satisfacer las
necesidades locales y sus alrededores, empieza en la comercializacion de articulos
ferretero dando un buen servicio y con precios altos, siendo la pionera local, por el
afio 1994 se asocia y se expande en lineas de comercializacion de lubricantes y

grasas, accesorios de motos y vehiculos de toda marca.

La mayoria de ventas son a crédito y con dificultades de recuperacién de cartera.

El crecimiento de Ferreteria Alvarez

Esta en el mercado local aproximadamente 6 afos, se inicio comercializando un
stock limitado, su gestion comercial se ha expandido por las facilidades de pago, con
opcién a pagos con tarjetas de créditos, esto ha incidido en recuperar la inversion en
fecha tentativa, y cuenta con un amplio local ubicado en la avenida principal en
donde se encuentra de todo de linea ferretea, por estar expansion también sus

bodegas no cuenta espacios adecuados de Bodega.



2.1.3 Fundamentacion Tedrica

Administracién de empresas

Planeacidn Estratégica

Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la
amplitud y magnitud de la empresa. Es decir, su tamafio, ya que esto implica que
cantidad de planes y actividades debe ejecutar cada unidad operativa, ya sea de
niveles superiores o niveles inferiores. Ha de destacarse que el presupuesto refleja
el resultado obtenido de la aplicacién de los planes estratégicos, es de considerarse
gue es fundamental conocer y ejecutar correctamente los objetivos para poder lograr
las metas trazadas por las empresas. También es importante sefalar que la
empresa debe precisar con exactitud y cuidado la mision que se va regir la empresa,
la mision es fundamental, ya que esta representa las funciones operativas que va a

ejecutar en el mercado y va a suministrar a los consumidores
Evolucion de la planificacion estratégica.

Cuando Anibal planeaba conquistar Roma se inicié con la definicién de la misién de
su reino, luego formuld las estrategias, analizo los factores del medio ambiente y los
comparé y combind con sus propios recursos para determinar las tacticas, proyectos
y pasos a seguir. Esto representa el proceso de Planificacion Estratégica que se

aplica hoy en dia en cualquier empresa
Igor Ansoff (1980), gran tedrico de la estrategia identifica:

La apariciéon de la Planificacién Estratégica con la década de 1960 y la asocia
a los cambios en los impulsos y capacidades estratégicas. Para otros autores,
la Planificacion Estratégica como sistema de gerencia emerge formalmente en
los afios setenta, como resultados natural de la evolucién del concepto de
Planificacion.

Taylor manifestaba que el papel esencial del management exigia la planificacién de
las tareas que los empleados realizarian, el gerente pensada qué, como y cuando
ejecutar las tareas y el trabajador hacia. Esto origind un cambio estructural hacia la
multidivisional. La investigacién y el desarrollo cobran mayor importancia; el lapso de

tiempo entre la inversion de un bien y su introduccion al mercado se reduce cada vez

10



mas y el ciclo de vida de los productos se acorta; la velocidad de los procesos

causas, por una mayor competencia. *

La Planificacién Estratégica la cual constituye un sistema gerencial que desplaza el
enfasis en el qué lograr (objetivos) al qué hacer (estrategias) Con la Planificacion
Estratégica se busca concentrarse en solo, aquellos objetivos factibles de lograr y en
gué negocio o area competir, en correspondencia con las oportunidades y amenazas

gue ofrece el entorno.

Se consideran cuatro puntos de vista en la planeacion estratégica:

El Porvenir De Las Decisiones Actuales

Primero, la planeacion trata con el porvenir de las decisiones actuales. Esto significa
gue la planeacion estratégica observa la cadena de consecuencias de causas y
efectos durante un tiempo, relacionada con una decisién real o intencionada que
tomara el director. La esencia de la planeacién estratégica consiste en la
identificacion sisteméatica de las oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los
cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la base para qué una
empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar las oportunidades y
evitar los peligros. Planear significa disefiar un futuro deseado e identificar las

formas para lograrlo.

Segundo, la planeacion estratégica es un proceso que se inicia con el
establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas para lograr
estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantacion de las
estrategias y asi obtener los fines buscados. También es un proceso para decidir de
antemano qué tipo de esfuerzos de planeacion debe hacerse, cuando y como debe
realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados. La planeacion
estratégica es sistematica en el sentido de que es organizada y conducida con base

en una realidad entendida.?

! Carlos Jaramillo Direccién Estratégica Segunda Edicion Mc Graw — Hill de Managemet
% www.monografias.com
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Filosofia

Tercero, la planeacién estratégica es una actitud, una forma de vida; requiere de
dedicacion para actuar con base en la observacion del futuro, y una determinacion
para planear contante y sistematicamente como una parte integral de la direccion.
Ademas, representa un proceso mental, un ejercicio intelectual, mas que una serie

de procesos, procedimientos, estructuras o técnicas prescritos.
Estructura

Cuarto, un sistema de planeacion estratégica formal une tres tipos de planes
fundamentales, que son: planes estratégicos, programas a mediano plazo,
presupuestos a corto plazo y planes operativos. La planeacion estratégica es el
esfuerzo sistematico y mas o menos formal de una compafia para establecer su
propésito, objetivos, politicas y estrategias basicas, para desarrollar planes
detallados con el fin de poner en practica las politicas y estrategias y asi lograr los

objetivos y propadsitos basicos de la compaifiia.
Lo que no es la planeacién estratégica

 La planeacién estratégica no trata de tomar decisiones futuras, ya que éstas sélo
pueden tomarse en el momento. La planeacion del futuro exige que se haga la
eleccion entre posibles sucesos futuros, pero las decisiones en si, las cuales se

toman con base en estos sucesos, sélo pueden hacerse en el momento.

* La planeacion estratégica no pronostica las ventas de un producto para después
determinar qué medidas tomar con el fin de asegurar la realizacion de tal pronéstico
en relacion con factores tales como: compras de material, instalaciones, mano de

obra, etc.

* La planeacion estratégica no representa una programacioén del futuro, ni tampoco el
desarrollo de una serie de planes que sirvan de molde para usarse diariamente sin
cambiarlos en el futuro lejano. Una gran parte de empresas revisa sus planes

estratégicos en forma periédica, en general una vez al afio.>

® Planeacién Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George

12



La planeacion estratégica debe ser flexible para poder aprovechar el conocimiento

acerca del medio ambiente.

* La planeacion estratégica no representa esfuerzo para sustituir la intuicién y criterio

de los directores.

* La planeacion estratégica no es nada mas un conjunto de planes funcionales o una
extrapolacion de los presupuestos actuales; es un enfoque de sistemas para guiar
una empresa durante un tiempo a través de su medio ambiente, para lograr las

metas dictadas.
Formulaciéon De Planes

En cuanto a conceptos y con base en las premisas antes mencionadas, el siguiente
paso en el proceso de planeacion estratégica es formular estrategias maestras y de
programas. Las estrategias maestras se definen como misiones, propositos,
objetivos y politicas basicas; mientras que las estrategias de programa se relacionan
con la adquisicién, uso y disposicion de los recursos para proyectos especificos,

tales como la construccién de una nueva planta en el extranjero.

A diferencia de la programacion a mediano plazo no existe un enfoque modelo para
planear en esta area. Lo que se hace depende de los deseos de los directores en un
momento dado, los cuales, a su vez, son estimulados por las condiciones a las que
se enfrenta la empresa en un momento preciso. La programacion a mediano plazo
es el proceso mediante el cual se prepara y se interrelacionan planes especificos
funcionales para mostrar los detalles de como se debe llevar a cabo le estrategia
para lograr objetivos, misiones y propésitos de la compafia a largo plazo. El periodo
tipico de planeacion es de cinco afios, pero existe una tendencia en las compafiias
mas avanzadas en cuanto a tecnologia, de planear por adelantado de siete a diez
afos. Las empresas que se enfrentan a ambientes especialmente problematicos

algunas veces reducen la perspectiva de planeacién a cuatro o tres afios.*

El siguiente paso es desarrollar los planes a corto plazo con base en los planes a
mediano plazo. En algunas organizaciones los nimeros obtenidos durante el primer

afio de los planes a mediano plazo son los mismos que aquellos logrados con los

* Planeacién Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
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planes operativos anuales a corto plazo, aunque en otras empresas no existe la
misma similitud. Los planes operativos seran mucho mas detallados que los planes

de programacion a mediano plazo.
Implementacion y revision

Una vez que los planes operativos son elaborados deben ser implantados. El
proceso de implantacion cubre toda la gama de actividades directivas, incluyendo la
motivacion, compensacion, evaluacion directiva y procesos de control. Los planes
deben ser revisados y evaluados. No existe mejor manera para producir planes por
parte de los subordinados que cuando los altos directivos muestran un interés
profundo en éstos y en los resultados que pueden producir. Cuando fue desarrollada
por primera vez la planeacion formal en la década de los cincuenta, las compafias
tendian a hacer planes por escrito y no revisarlos hasta que obviamente eran
obsoletos. En la actualidad, la gran mayoria de las empresas pasa por un ciclo anual
de planeacion, durante el cual se revisan los planes. Este proceso deberia contribuir

significativamente al mejoramiento de la planeacion del siguiente ciclo.”
Flujos de informacién y normas de evaluacién y decision

Los flujos de informacién, simplemente deben transmitir el punto de que la
informacion fluye por todo el proceso de planeacion. Este flujo difiere grandemente,
dependiendo de la parte del proceso a la que sirve y del tema de la informacién. En
todo proceso de planeacidn es necesario aplicar las normas de decision y
evaluacion. Por otra parte, con el desarrollo de los planes operativos actuales, las
normas de decisibn se convierten en mas cuantitativas, o sea, en férmulas de

sustitucion de inventarios o de rendimientos sobre inversion.

Definicién.- La planificacién Estratégica es una herramienta por excelencia de la
Gerencia Estratégica, consiste en la busqueda de una 0 mas ventajas competitivas
de la organizacion y la formulacién y puesta en marcha de estrategias permitiendo
crear o preservar sus ventajas, todo esto en funcion de la Mision y de sus objetivos,
del medio ambiente y sus presiones y de los recursos disponibles. Sallenave (1991),

afirma que La Planificacion Estratégica es el proceso por el cual los dirigentes

> Planeacién Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
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ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es un dominio de la alta
gerencia, sino un proceso de comunicacién y de determinacién de decisiones en el
cual intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa. La Planificacion
Estratégica tiene por finalidad producir cambios profundos en los mercados de la

organizacion y en cultura interna.

La expresion Planificacion Estratégica es un Plan Estratégico Corporativo, el cual se
caracteriza fundamentalmente por coadyuvar a la racionalizacion de la toma de
decisiones, se basa en la eficiencia institucional e integra la vision de largo plazo
(filosofia de gestion), mediano plazo (planes estratégicos funcionales) y corto plazo

(planes operativos).

Es el conjunto de actividades formales encaminadas a producir una formulacién
estratégica. Estas actividades son de muy variado tipo y van desde una reunion
anual de directivos para discutir las metas para el ejercicio entrante, hasta la
obligatoria recopilacion y envio de datos presupuestarios por parte de todas las

unidades de la empresa a la unidad superior.°®

Planeacion Estratégica

La empresa selecciona, entre varios caminos alternativos, el que considera mas
adecuado para alcanzar los objetivos propuestos. Generalmente, es una planeacion

global a largo plazo.

La planeacién estratégica exige cuatro fases bien definidas: formulacion de objetivos
organizacionales; andlisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa; analisis del

entorno; formulacion de alternativas estratégicas.

Planificacién estratégica: utilizacién del proceso.’

® Planeacién Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
7 .
www.monografias.com
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La planeacion estratégica: es el proceso administrativo de desarrollar y mantener
una relacion viable entre los objetivos recursos de la organizacién y las cambiantes
oportunidades del mercado. El objetivo de la planeacion estratégica es modelar y
remodelar los negocios y productos de la empresa, de manera que se combinen

para producir un desarrollo y utilidades satisfactorios.

Anteriormente la Administracion se las arreglaba bastante bien con la planeacion de
operaciones, pues, con el crecimiento continuo de la demanda total era dificil
estropear los negocios, aun en el caso de administraciones deficientes. Pero
entonces estallaron los turbulentos afios 70. Y hubo una sucesién de crisis: Los
precios del petrdleo se dispararon como consecuencia de la guerra en el Medio
Oriente. Sobrevino una escasez de materiales y energia, acompafiada de una
inflacion de dos digitos y luego el estancamiento econdmico y el aumento del
desempleo. Mercaderias de bajo costo y alta calidad, procedente de Japo6n y otros
lugares, empezaron a invadir principalmente a Estados Unidos, apoderandose de las
participaciones de industrias muy fuertes, como las del acero, automoviles,

motocicletas, relojes y camaras fotograficas.

Todavia, posteriormente, algunas empresas tuvieron que vérselas con una creciente
ola de irregularidades en industrias claves como de las telecomunicaciones,
transportes, energia, servicios, de salud, leyes, y contabilidad. Las empresas que
habian funcionado con las antiguas reglas, se enfrentaban ahora a una intensa
competencia doméstica y externa que desafiaba sus venerables practicas de
negocios. Esta sucesion de sacudidas hizo necesario un nuevo proceso de
planeacion de la administracion para mantener saludables las empresas, a pesar de

los trastornos ocurridos en cuales quiera de sus negocios o lineas de productos.®

La planificacién estratégica proporciona la direccion que guiara la mision, los
objetivos y las estrategias de la empresa, pues facilita el desarrollo de planes para
cada una de sus areas funcionales. Un plan estratégico completo guia cada una de
las areas en la direccion que la organizacién desea seguir y les permite desarrollar

objetivos, estrategias y programas adecuados a las metas. La relacién entre la

® planeacién Estrategica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
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planificacion estratégica y la de operaciones es parte importante de las tareas de la

gerencia.
Andlisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa

Andlisis organizacional de las condiciones internas para evaluar las principales
fortalezas y debilidades de la empresa. Las primeras constituyen las fuerzas
propulsoras de la organizacion y facilitan la consecucion de los objetivos
organizaciones, mientras que las segundas con las limitaciones y fuerzas restrictivas

que dificultan o impiden el logro de tales objetivos.
El analisis interno implica:

Andlisis de los recursos (recursos financieros, maquinas, equipos, materias primas,
recursos humanos,. Tecnologia, etc.) de que dispone o puede disponer la empresa
para sus operaciones actuales o futuras. Analisis de la estructura organizacional de
la empresa, sus aspectos positivos y negativos, la division del trabajo en los
departamentos y unidades, y como se distribuyeron los objetivos organizacionales
en objetivos por departamentos. Evaluacion del desempefio actual de la empresa,
con respecto a los afios anteriores, en funcion de utilidades, produccion,
productividad, innovacién, crecimiento y desarrollo de los negocios, etc. La
planificacion quinquenal en una empresa exige la adopcion de una estrategia, a la

cual se unen los planes tacticos de cada uno de los afios de ese periodo®.
Estrategia

Concepto: Por muchos afios los militares utilizaron la estrategia con la significacion
de un gran plan hecho a la luz de lo que se creia que un adversario haria o dejaria
de hacer. Aunque esta clase de plan tiene usualmente un alcance competitivo, se ha
empleado cada vez mas como término que refleja amplios conceptos globales del
funcionamiento de una empresa. A menudo las estrategias denotan, por tanto, un
programa general de accién y un conato de empefios y recursos para obtener
objetivos amplios. Anthony los define como el resultado del proceso de decidir sobre
objetivos de la organizacion, sobre los cambios de estos objetivos y politicas que

deben gobernar la adquisicion, uso y organizacion de estos recursos.

° Planeacién Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George

17



El proposito de las estrategias, entonces, es determinar y comunicar a través de un
sistema de objetivos y politicas mayores, una descripcién de lo que se desea que
sea la empresa. Las estrategias muestran la direccion y el empleo general de
recursos y de esfuerzos. No tratan de delinear exactamente cémo debe cumplir la
empresa sus objetivos, puesto que ésta es la tarea de un numero enorme de

programas de sustentacion mayores y menores.
Usos y finalidades

La planeacion, para que sea sumamente practica y eficaz, debera tomar en cuenta y
adaptarse a las reacciones de las gentes a quienes afecta. Una decision dada, que
pudiera resultar Optima, serd quizd poco conveniente y por lo tanto desechada
cuando las acciones de quienes se opongan a ella no sean tomadas en

consideracion.

Por lo tanto, es necesario establecer estrategias en la planeacién. La estrategia
seran los cursos de accidbn que se implantan después de haber tomado en
consideracion contingencias imprevisibles respecto de las cuales se dispone de
informacion fragmentada, y sobre todo la conducta de los demas. La estrategia tiene
una dimension en el tiempo. Unas decisiones son irreversibles, mientras otras

cambian cuando se presenta la oportunidad o necesidad de que asi sea. *°

La diferencia basica entre estrategia y tactica esta en los siguientes aspectos: en
primer lugar, la estrategia se refiere a la organizacion como un todo, pues busca
alcanzar objetivos organizacionales globales, mientras que la tactica se refiere a uno
de sus componentes (departamento, o unidades, aisladamente); pues, busca
alcanzar los objetivos por departamento. La estrategia esta compuesta de muchas
tacticas simultaneas e integradas entre si. En segundo lugar, la estrategia se refiere
a objetivos a largo plazo, mientras que en la tactica se refiere a objetivos a mediano
y a corto plazo. Para la implementacién de la estrategia se necesitan muchas
tacticas que se sucedan ordenadamente en el tiempo. En tercer lugar, la estrategia

1% planeacién Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
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es definida por la alta direccidon, mientras que la tactica es responsabilidad de la
gerencia de cada departamento o unidad de la empresa.**

Matriz DOFA
(Plan estratégico. Aplicacion en un concepto determinado)
La matriz foda, dofa o tows

La Matriz FODA: es una estructura conceptual para un andlisis sistematico que
facilita la adecuacién de las amenazas y oportunidades externas con las fortalezas y

debilidades internas de una organizacion.

Esta matriz es ideal para enfrentar los factores internos y externos, con el objetivo de

generar diferentes opciones de estrategias.
(F) Fortaleza;

(O) Oportunidades;

(D) Debilidades;

(A) Amenazas.

El enfrentamiento entre las oportunidades de la organizacion, con el propdsito de
formular las estrategias mas convenientes, implica un proceso reflexivo con un alto
componente de juicio subjetivo, pero fundamentado en una informacion objetiva. Se
pueden utilizar las fortalezas internas para aprovechar las oportunidades externas y
para atenuar las amenazas externas. lgualmente una organizacién podria desarrollar
estrategias defensivas orientadas a contrarrestar debilidades y esquivar amenazas
del entorno. Las amenazas externas unidas a las debilidades internas pueden

acarrear resultados desastrosos para cualquier organizacion. *2

Una forma de disminuir las debilidades internas, es aprovechando las oportunidades

externas.

La matriz FODA: Conduce al desarrollo de cuatro tipos de estrategias.

" planeacién Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
'2 José Carlos Jaramillo Direccién Estratégica Segunda Edicién Mc Graw — Hill de Managemet
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La estrategia FO. Es basa en el uso de fortalezas internas de la organizacion con el
propdsito de aprovechas las oportunidades externas. Este tipo de estrategia es el
mas recomendado. La organizacion podria partir de sus fortalezas y a través de la
utilizacibn de sus capacidades positivas, aprovecharse del mercado para el

ofrecimiento de sus bienes y servicios.

La estrategia FA. Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del
entorno, valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se deba afrontar
las amenazas del entorno de una forma tan directa, ya que a veces puede resultar

mas problematico para la institucion.

La estrategia DA. Tiene como propdsito disminuir las debilidades y neutralizar las
amenazas, a través de acciones de caracter defensivo. Generalmente este tipo de
estrategia se utiliza s6lo cuando la organizacién se encuentra en una posicion
altamente amenazada y posee muchas debilidades, aqui la estrategia va dirigida a la
sobrevivencia. En este caso, se puede llegar incluso al cierre de la institucién o a un

cambio estructural y de omision.

La estrategia DO. Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas, aprovechando
las oportunidades externas, una organizacion a la cual el entorno le brinda ciertas
oportunidades, pero no las puede aprovechar por sus debilidades, podria decir
invertir recursos para desarrollar el area deficiente y asi poder aprovechar la

oportunidad.*®
Planeacion Estratégica (Aplicacion en un concepto determinado)

Para ilustrar la importancia de las dimensiones, una compafiia puede situar un
producto en la esquina superior izquierda de la matriz, la cual mide el crecimiento del
mercado en un eje y la participacion del mercado en el otro. Sin embargo, la
compafia puede decidir reducir su inversion en el producto y gradualmente
descontinuar por etapas ese producto debido a ciertas razones; leyes
gubernamentales, se espera que aumenten, con respecto al producto, o la compafiia
puede tener otros productos con una tasa de potencial mayor donde desea invertir
su capital. Un enfoque mas preciso de la identificacion de las estrategias, dara como

resultado un significado méas preciso del atractivo y potencial del mercado. Las

3 José Carlos Jaramillo Direccién Estratégica Segunda Edicién Mc Graw — Hill de Managemet
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empresas deberian identificar esas caracteristicas del atractivo y potencial que son

los mas importantes para ellas y sus productos.**
Examinar los Ciclos Vitalicios del Producto

Las estrategias identificadas como valiosas para ser evaluadas posteriormente

variaran de acuerdo con la etapa de su ciclo de vida del producto.
Identificar Factores Estratégicos para el Exito Comercial

Un enfoque valioso para identificar estrategias apropiadas es hacer y contestar la
pregunta ¢cuales son los factores estratégicos responsables del éxito de esta
compafia?. La investigacion acerca de esto ha confirmado que ciertos factores
estratégicos estan relacionados con el éxito de compafiias particulares en industrias
privadas y que la direccion en compafias similares muestra un consenso

sorprendente acerca de lo que son.

Intuicibn. Como se menciond previamente, no existe un enfoque superior para la

identificacion Optima estratégica de la de una mente intuitiva brillante.

Suerte. Muchas compafias tienen suerte para ser una fuente de estrategias

exitosas.®

Seguir al Dirigente. Algunas compaiiias, en especial las mas pequefas pertenecen
a una industria dominada por una o0 mas empresas, pueden adoptar la politica de

seguir al dirigente.
Doctrinas o Filosofias de una Empresa

En afios recientes ha habido un rapido aumento en las premisas de propdsitos y
misiones publicados de la compafia. Estos documentos son denominados:
doctrinas, politicas, estrategias, propositos de la empresa, filosofias y los
observadores mas criticos los llaman relaciones publicas engafiosas. Estas premisas
generalmente expresan los propdsitos basicos de una compafiia y las creencias de

los ejecutivos en jefe.

!4 José Carlos Jaramillo Direccién Estratégica Segunda Edicién Mc Graw — Hill de Managemet
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Por esto un propdésito basico para cualquier negocio es buscar la utilidad mediante el

uso efectivo y eficaz de recursos. La meta de utilidad puede tomar varias formas:

Nuestro propdsito es crear suficientes utilidades para mantener el bienestar y

crecimiento de la compaifiia.
La meta es optimizar las utilidades.

Un proposito basico (de nuestra compafia) es proporcionar un alto nivel de
crecimiento de las ganancias por acciones. Nuestro objetivo basico es obtener y

pagar dividendos a nuestros accionistas y cuidar su inversion.*®
Cultura Organizacional

Las organizaciones tienen una finalidad, objetivos de supervivencia; pasan por ciclos
de vida y enfrentan problemas de crecimiento. Tienen una personalidad, una
necesidad, un caracter y se las considera como micro sociedades que tienen sus
procesos de socializaciéon, sus normas y su propia historia. Todo esto esta

relacionado con la cultura.
Al respecto Robbins (1991) plantea:

La idea de concebir las organizaciones como culturas (en las cuales hay un
sistema de significados comunes entre sus integrantes) constituye un
fendmeno bastante reciente. Hace diez afios las organizaciones eran, en
general, consideradas simplemente como un medio racional el cual era
utilizado para coordinar y controlar a un grupo de personas. Tenian niveles
verticales, departamentos, relaciones de autoridad, etc. Pero las
organizaciones son algo mas que eso, como los individuos; pueden ser
rigidas o flexibles, poco amistosas 0 serviciales, innovadoras y
conservadoras., pero una y otra tienen una atmdsfera y caracter especiales
gue van mas alla de los simples rasgos estructurales. Los tedricos de la
organizacion han comenzado, en los ultimos afios, a reconocer esto al admitir
la importante funcion que la cultura desempefia en los miembros de una
organizacion.

Conceptualizacion de la Cultura Organizacional

'8 http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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Los conceptos que a continuacion se plantearan han logrado gran importancia,
porque obedecen a una necesidad de comprender lo que ocurre en un entorno y
explican por qué algunas actividades que se realizan en las organizaciones fallan y
otras no. Al revisar todo lo concerniente a la cultura, se encontré que la mayoria de
autores citados en el desarrollo del trabajo coinciden, cuando relacionan la cultura

organizacional, tanto con las ciencias sociales como con las ciencias de la conducta.

Al respecto Davis (1993) dice que "la cultura es la conducta convencional de una
sociedad, e influye en todas sus acciones a pesar de que rara vez esta realidad
penetra en sus pensamientos conscientes”. El autor considera que la gente asume
con facilidad su cultura, ademéas, que ésta le da seguridad y una posicibn en
cualquier entorno donde se encuentre. Por otra parte, se encontré6 que las
definiciones de cultura estan identificadas con los sistemas dinamicos de la
organizacion, ya que los valores pueden ser modificados, como efecto del
aprendizaje continuo de los individuos; ademas le dan importancia a los procesos de

sensibilizacién al cambio como parte puntual de la cultura organizacional.

Delgado (1990) sostiene que la "Cultura es como la configuracion de una conducta
aprendida, cuyos elementos son compartidos y trasmitidos por los miembros de una

comunidad".

En la misma linea del autor Schein (1988) se refiere “al conjunto de valores,
necesidades expectativas, creencias, politicas y normas aceptadas y practicadas por
ellas. Distingue varios niveles de cultura, a) supuestos basicos; b) valores o

ideologias; c) artefactos (jergas, historias, rituales y decoracién) d; practicas.”

Los artefactos y las practicas expresan los valores e ideologias gerenciales. A traves
del conjunto de creencias y valores compartidos por los miembros de la
organizacion, la cultura existe a un alto nivel de abstraccién y se caracteriza porque
condicionan el comportamiento de la organizacién, haciendo racional muchas

actitudes que unen a la gente, condicionando su modo de pensar, sentir y actuar.

Charles Handy citado por Gonzélez y Bellino (1995), plantea cuatro tipos de culturas

organizacionales:*’

7 Planeacion Estratégica- Editorial Cecsa, autor Steiner George
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Dependiendo del énfasis que le otorga a algunos de los siguientes elementos: poder,
rol, tareas y personas.

Basado en esto, expresa que la cultura del poder se caracteriza por ser dirigida y
controlada desde un centro de poder ejercido por personas clave dentro de las
organizaciones. La cultura basada en el rol es usualmente identificada con la
burocracia y se sustenta en una clara y detallada descripcion de las
responsabilidades de cada puesto dentro de la organizacion. La cultura por tareas
esta fundamentalmente apoyada en el trabajo proyectos que realiza la organizacion
y se orienta hacia la obtencion de resultados especificos en tiempos concretos.
Finalmente, la cultura centrada en las personas, como su nombre lo indica, esta

basada en los individuos que integran la organizacion.

PlUmpin y Garcia, citado por Vergara (1989) definen la cultura como ".el conjunto de
normas, de valores y formas de pensar que caracterizan el comportamiento del
personal en todos los niveles de la empresa, asi como en la propia presentacion de

la imagen".'®

Importancia de la Cultura Organizacional

La cultura organizacional es la médula de la organizacién que esta presente en
todas las funciones y acciones que realizan todos sus miembros. A tal efecto
Monsalve (1989) considera que la cultura nace en la sociedad,

Reingenieria

Es la revision fundamental y el redisefio radical de procesos para alcanzar mejoras
espectaculares en medidas criticas y contemporaneas de rendimiento, tales como:

costo, utilidad, servicio, y rapidez.

'8 planeacion Estratégica- Editorial Cecsa, autor Steiner George
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Reingenieria sirve para los que se encuentran en graves problemas, los que
detectan que se avecinan problemas y para los que aspiran a mas y tienen gran

energia.'®

Una forma de entender lo que es reingenieria es a través de 3 conceptos, mas

conocidos como las 3R, que significan: Redisefio, Radical, Rapidez.

« REDISENO: Es cambiar todo lo antiguo. Es redisefiar los procesos hacer un

cambio de raiz. Método por el cual una organizacién puede lograr un cambio radical.

* RADICAL: Significa llegar a la raiz de las cosas, abandonando lo viejo e

inventando nuevas maneras de realizar el trabajo.

* RAPIDEZ: El mundo es cambiante por lo tanto si este cambio radical no se hace

rapido, se va derecho al fracaso o no alcanza el mercado.

La reingenieria es volver a empezar o inventar de nuevo una mejor manera de hacer
el trabajo, abandonar procedimientos establecidos, observar otra vez lo que se
requiere para crear el producto o el servicio que presta o hace la empresa y
entregarle al cliente lo mejor, ver el actual estado de la empresa por medio de la

tecnologia. Esto produce unos resultados francamente impresionantes.

Hay que darse cuenta de la necesidad del cambio y el valor necesario para
realizarlo. Es necesario ajustar rapidamente a las cambiantes condiciones del
mercado, agil para poder superar el precio de cualquier competidor, mantener los
productos y tecnologias frescas que rindan al maximo de calidad al servicio del

cliente.

La reingenieria ocupa tecnologias avanzadas para poder aumentar la productividad

y reducir los costos de los bienes.
La division del trabajo o gente especializada aumenta la productividad por 3 razones:
* Aumenta la destreza

* Ahorro de tiempo

9 http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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* Invento de un gran numero de maquinas que facilitan y acortan el trabajo y le

permiten a un hombre hacer el trabajo de muchos.

Hay que tomar en cuenta para un buen funcionamiento las 3 fuerzas llamadas: las 3

CES, que son:

Cliente: Son las que le dicen a los proveedores que es lo que quieren y cuanto

pagaran.

Competencia: Hay muchas clases de competencia. En el precio, seleccion, etc. y en
todo el mundo. ElI competidor puede ser innovador (con un producto nuevo), mas

grandes, con mayor tecnologias y con mejores recursos humanos.

Cambio Constante: El paso del cambio se ha acelerado. Existe mucha competencia
que puede introducir un nuevo producto. Por ello es necesario moverse rapidamente

y aprender a detectar los cambios para no fracasar.

Para aplicar reingenieria se necesita cooperacion y coordinacién de todos de los
departamentos. Hay que dividir el trabajo en tareas mas simples y asignar cada uno

de estos a un especialista.

La reingenieria elimina el desperdicio y el trabajo improductivo, lo cual hace que la
gente dedique todo su tiempo hacer el trabajo real, lo que implica mas
responsabilidades y una gran fuerza laboral porque quedan pocos trabajos sencillos,

de rutina, no calificados.

La reingenieria conlleva un cambio tan grande en la cultura de una organizacion, en
su configuracion estructural. Exige que los empleados crean profundamente que

trabajan para sus clientes y no para sus jefes.

Los gerentes dedican ahora mas tiempo a ayudar a los empleados a realizar un
trabajo mas valioso y mas exigente. Dando asesoria para ayudar a resolver

problemas. %°

En la reingenieria, las organizaciones acercan a los ejecutivos hacia los clientes y a

los trabajadores, ya que dependen mucho de sus actitudes y esfuerzos, mas que los

2 http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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propios ejecutivos orientados a tareas. Por esta razén los lideres deben ser capaces
de influir y reforzar los valores y las creencias de los empleados con sus palabras y

sus hechos.

En la reingenieria existen 7 pasos importantes para poder pronosticar y administrar:
» Habilidad para orientar el proceso de reingenieria, de acuerdo con una metodologia

sistematica y amplia.

« Administracion coordinada del cambio para las funciones del negocio que se vean

afectadas.

* Habilidad para evaluar, planear e implementar el cambio sobre una base continua.
» Habilidad para analizar el impacto total de los cambios propuestos.

* Habilidad visualizar y simular los cambios simular los cambios propuestos.

* Habilidad para utilizar estos modelos sobre una base continta.

* Habilidad para asociar entre si todos los departamentos administrativos de la

compaiia.

Reingenieria, no es lo mismo que automatizacion, la que sélo nos da formas mas
eficientes de hacer lo que se debe hacer. No es una nueva organizacion de mandos,
sino una reorganizacion. El objetivo de la reingenieria son los procesos tecnoldgicos,
no las organizaciones, ya que la empresa disefile los procesos, no los
departamentos. Los procesos son actividades naturales de la empresa, en cambio

las estructuras de las organizaciones tapan esto y no priorisa.

A los procesos para no confundirlos se les ponen nombres. Asi como las empresas
tienen diagramas estructurales, deberian tener diagramas de procesos. Para hacer
frente a las demandas contemporaneas, los procesos deben ser sencillos, la
necesidad de sencillez produce consecuencias enormes, en cuanto a la manera de

disefiar los procesos y darles formas a las organizaciones.

La caracteristica mas comun y bésica de los procesos redisefiados, es que
desaparece el trabajo en serie. Es decir, muchos oficios o tareas que antes eran

diferentes, se comprimen en una sola. También hoy el trabajador puede tomar
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decisiones, en algunos puntos del proceso y no tiene que acudir al superior

jerarquico. %

Entre los beneficios que se cuentan en comprimir el trabajo es: menos demora,
costos indirectos mas bajos, mejor reaccion de la clientela y mas facultades para los

trabajadores.

Una vez que los procesos se identifican hay que ver cuales de ellos necesitan de la
reingenieria. Ninguna empresa puede redisefar todos sus procesos, principalmente

se utilizan tres criterios para escoger.
« Difusion: ¢ Qué procesos se estan en mayores dificultades?
* Importancia: ¢, Cual es el que ejerce mayor impacto en los clientes de la empresa?

* Factibilidad: ¢ Cuales de estos procesos en este momento son mas susceptibles de

una reingenieria?

Para las compafiias es muy importante quién va a realizar la reingenieria, ya que no

pueden redisefarse solas.
Las personas que estan a cargo son:
+ Lider: Un alto ejecutivo que autoriza y motiva el total esfuerzo de reingenieria.

» Duefio: Un gerente que es responsable de un proceso especifico y del esfuerzo de

reingenieria enfocado en él.

» Equipo de Reingenieria: Un grupo de individuo dedicados a redisefiar un proceso

especifico, que diagnostican el proceso y supervisan su reingenieria y su ejecucion.

+ Comité Directivo: Un cuerpo formulador de politicas compuesto de altos
administradores que desarrollan la estrategia global de la organizacién y supervisan

Su proceso.

« Zar de la reingenieria: un individuo responsable de desarrollar técnicas e
instrumentos de reingenieria y de lograr sinergia, entre los distintos proyectos de

reingenieria de la compaiiia. %

! Fundamentos de Direccién y Administracion, Editorial McGrw-Hill, Autor: Donnelly James H Gibson
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En un mundo ideal la relacién entre todos estos seria asi; el lider nombra al duefio
del proceso quien retne al equipo de reingenieria para disefiar el proceso con ayuda

del Zar y bajo los auspicios del comité directivo.

En las empresas que utilizan la reingenieria no siempre logran el éxito, ya que a
veces no realizan ningun tipo de cambio que sea significativo para la superacion de
la empresa, provocando asi el rechazo de los propios empleados a realizar un micro

programa de superacion, ya que no logran resultados favorables.

Este programa no es de alto riesgo, ya que so6lo necesita la habilidad, destreza, el
conocimiento; para asi lograr que éste sea un trabajo bien hecho, sin cometer los
mismos errores y tomando en cuenta todas las reglas que el programa de
reingenieria tiene. Esto es lo que una empresa puede realizar, ya que lo principal
para poder llegar al éxito es redisefiar y no tratar de arreglar lo que ya tenemos
hecho. Entonces el programa de reingenieria de una empresa no debe hacer
pequefios cambios, sino que debe cambiar desde lo més basico, hasta lo méas
profundo e importante que tienen los diferentes departamentos de una empresa.
Como por ejemplo: los sistemas administrativos, las estructuras organizacionales,
etc. Aunque se trabaje internamente en algo, no siempre trae buenos resultados, si
no estan completamente concentrados en lo que estan realizando y se dan cuenta
de que no definieron adecuadamente los problemas, por esta razén la empresa debe
adoptar una perspectiva de trabajo en el negocio.

Una de las partes importantes para poder llegar a alcanzar el éxito es hacer trabajar
y ensefar aquellas que no saben; hasta los trabajadores que antes no tenian
ninguna responsabilidad con la empresa, ahora deben tomar decisiones importantes
y adoptar nuevas actitudes frente a su trabajo. Cuando una empresa redisefia,
cambia todo; desde métodos de calificar oficios, politicas de remuneraciones,
carreras profesionales en la compafia, programas de contratacion y capacitacion
para el personal, politicas de administracion, para poder sustentar los nuevos

disefios de proceso, en pocas palabras redisefiar es rehacer una compafifa. %

Para poder lograr un redisefio en los procesos es importante cambiar la actitud de
los trabajadores mediante la motivacion de los empresarios hacia ellos,

*> Fundamentos de Direccién y Administracién, Editorial McGrw-Hill, Autor: Donnelly James H Gibson
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preocupandose no solo de que el trabajo lo hagan bien, sino que también de la
mente de éstos, de sus actitudes y comportamientos.

Asi los altos administradores tienen que recompensar las buenas actitudes y lo mas
importante es que deben demostrar su dedicacion frente a los trabajadores. Para
finalizar no se deben abandonar los esfuerzos antes de tiempo, sino hasta llegar al

final de la reingenieria.

El analisis de la Cadena de Valor

En 1985 el Profesor Michael E. Porter de la Escuela de Negocios de Harvard,
introdujo el concepto del analisis de la cadena de valor en su libro Competitive
Advantage (Ventaja Competitiva). Al presentar sus ideas, Porter le dio crédito al
trabajo que Mckinsey & Co. habia hecho al comienzo de la década del los 80°s
sobre el concepto de los "sistemas empresariales”. Mckinsey consideraba que una
empresa era una serie de funciones (mercadeo, produccion, recursos humanos,
investigacion y desarrollo, etc.) y que la manera de entenderla era analizando el
desempefio de cada una de esas funciones con relacion a las ejecutadas por la
competencia. Con relacion al trabajo de Mckinsey, la sugerencia de Porter fue que
habia que ir mas alla del andlisis de un nivel funcional tan amplio y que era
necesario descomponer cada funcion en las actividades individuales que la
constituian, como paso clave para distinguir entre los diferentes tipos de actividades

y sus relaciones entre si.

El punto de partida del concepto del andlisis de la cadena de valor de Porter lo
encontramos en su primer liboro Competitive Strategy (Estrategia Competitiva)
publicado en 1980, donde identificaba dos fuentes separadas y fundamentales de
ventaja competitiva: el liderazgo en costo bajo y la diferenciacién. Porter enfoc6 su
nuevo concepto, argumentando que el liderazgo en costo bajo o la diferenciacion
dependia de todas aquellas actividades discretas que desarrolla una empresa y que

separandolas en grupos estratégicamente relevantes la gerencia podria estar en
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capacidad de comprender el comportamiento de los costos, asi como también

identificar fuentes existentes o potenciales de diferenciacion. 2*

¢, Qué es la cadena de valor?

Porter define el valor como la suma de los beneficios percibidos que el cliente recibe
menos los costos percibidos por él al adquirir y usar un producto o servicio. La
cadena de valor es esencialmente una forma de analisis de la actividad empresarial
mediante la cual descomponemos una empresa en sus partes constitutivas,
buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades
generadoras de valor. Esa ventaja competitiva se logra cuando la empresa
desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de forma menos costosa y
mejor diferenciada que sus rivales. Por consiguiente la cadena de valor de una
empresa esta conformada por todas sus actividades generadoras de valor agregado

y por los margenes que éstas aportan.

Una cadena de valor genérica esta constituida por tres elementos basicos:

e Las Actividades Primarias, que son aquellas que tienen que ver con el
desarrollo del producto, su produccion, las de logistica y comercializacion y

los servicios de post-venta.

e Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, como son la
administracion de los recursos humanos, las de compras de bienes y
servicios, las de desarrollo tecnolégico (telecomunicaciones, automatizacion,
desarrollo de procesos e ingenieria, investigacion), las de infraestructura
empresarial (finanzas, contabilidad, gerencia de la calidad, relaciones

publicas, asesoria legal, gerencia general).

e EI Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales
incurridos por la empresa para desempefiar las actividades generadoras de

valor. ?°

% http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
%> planeacion Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George

31



http://www.globalconnect.cl/articulosB2B/GMerc073.htm
http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml

El Analisis de la Cadena de Valor como herramienta gerencial

El Andlisis de la Cadena de Valor es una herramienta gerencial para identificar
fuentes de Ventaja Competitiva. El propésito de analizar la cadena de valor es
identificar aquellas actividades de la empresa que pudieran aportarle una ventaja
competitiva potencial. Poder aprovechar esas oportunidades dependera de la
capacidad de la empresa para desarrollar a lo largo de la cadena de valor y mejor

gue sus competidores, aquellas actividades competitivas cruciales.

Porter resalta tres tipos diferentes de actividad:

e Las Actividades Directas, que son aquellas directamente comprometidas en la
creacion de valor para el comprador. Son muy variadas, dependen del tipo de
empresa y son por ejemplo las operaciones de la fuerza de ventas, el disefio de

productos, la publicidad, el ensamblaje de piezas, etc.

e Las Actividades Indirectas, que son aquellas que le permiten funcionar de
manera continda a las actividades directas, como podrian ser el mantenimiento y

la contabilidad.

e EIl Aseguramiento de la Calidad, en el desempefio de todas las actividades de la

empresa.

Porter fue mas alla del concepto de la cadena de valor, extendiéndolo al sistema de
valor, el cual considera que la empresa esta inmersa en un conjunto complejo de
actividades ejecutadas por un gran numero de actores diferentes. Este punto de
vista nos lleva a considerar al menos tres cadenas de valor adicionales a la que

describimos como genérica:

Las Cadenas de Valor de los Proveedores, las cuales crean y le aportan los

abastecimientos esenciales a la propia cadena de valor de la empresa. °

*® planeacion Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
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e Los proveedores incurren en costos al producir y despachar los suministros que

requiere la cadena de valor de la empresa.

e El costo y la calidad de esos suministros influyen en los costos de la empresa y/o

en sus capacidades de diferenciacion.

Las Cadenas de Valor de los Canales, que son los mecanismos de entrega de los

productos de la empresa al usuario final o al cliente.

e Los costos y los margenes de los distribuidores son parte del precio que paga el

usuario final.

e Las actividades desarrolladas por los distribuidores de los productos o servicios

de la empresa afectan la satisfaccion del usuario final.

Las Cadenas de Valor de los Compradores, que son la fuente de diferenciacion por
excelencia, puesto que en ellas la funcion del producto determina las necesidades
del cliente.

El Diagnostico de las Capacidades Competitivas

Lo anterior esta indicando al gerente que:
e Debe construir una cadena de valor con las actividades de su empresa.

e Examinar las conexiones que hay entre las actividades internas desarrolladas por

la empresa y las cadenas de valor de clientes, canales y proveedores.

¢ I|dentificar aquellas actividades y capacidades claves para llevarle satisfaccion a

los clientes y ser exitoso en el mercado.

e Utilizar un benchmarketing para hacer las comparaciones internas y externas que

le permitan:
e Evaluar que tan bien esta la empresa desarrollando sus actividades.

e Comparar la estructura de costos de la empresa con la de sus rivales.
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e Evaluar como encaja la cadena de valor de la empresa dentro del sistema de

valor de su industria.

e Ajustar y mejorar su cadena de valor para reaccionar a los movimientos

estratégicos y tacticos de sus competidores en sus cadenas de valor.

Debera entonces ser claro para el gerente que las cadenas de valor de las otras
empresas de su industria dependeran de la trayectoria de éstas, de sus estrategias,
de sus habilidades y que la ventaja competitiva no surge solamente del interior de su

empresa, sino también fuera de ésta.?’

Qué determina el costo de las actividades en una cadena de valor

El costo de desarrollar cada una de las actividades de una cadena de valor puede
fluir desde atrds o hacia adelante en la cadena, dependiendo de dos tipos de

factores:

Los Conductores de Costos Estructurales
e Las economias de escala.

e Los efectos de la curva de experiencia.
e Las exigencias tecnoldgicas.

e Laintensidad de capital.

e Lacomplejidad de la linea de produccién. %

Los Conductores de Costos Realizables
e El compromiso de la fuerza de ventas con el mejoramiento continuo.

e Las actitudes y las capacidades con respecto a la calidad.

%’ planeacion Estratégica-Editorial Cecsa, autor Steiner George
2 http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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e El ciclo de tiempo para lanzar nuevos productos al mercado.
e La eficiencia para disefar y ejecutar los procesos empresariales internos.

e La eficiencia de la empresa en trabajar con proveedores, distribuidores y/o con

clientes en la reduccion de costos.

Que implica la obtencién de informacion para el andlisis estratégico de costos

La obtencion de informacion para éste propdsito es una tarea formidable, pues
requiere descomponer la informacion de la contabilidad de costos departamentales

en el costo de ejecucion de:
e Actividades especificas.
e Adoptar el sistema de sistema de costeo basado en actividades.

(Lo que pretendemos al adoptar el costeo ABC es poder "rastrear" y no asignar
como en el sistema contable tradicional, los costos de tareas especificas y de las

actividades de la cadena de valor.)

Algunos usos de la Cadena de Valor®
Andlisis Estratégico de Costos

1. Identifigue la cadena de valor de la empresa y luego "rastree" los costos

relacionados con las actividades y sus categorias (Costeo ABC).

2. Establezca los elementos claves que dirigen los costos hacia cada actividad de

valor.

3. ldentifique las cadenas de valor de sus competidores y determine sus costos

relativos y el origen de las diferencias en costos con su empresa.

4. Desarrolle una estrategia para lograr una reduccion de costos controlando los

conductores de costos (cost drivers) o remodele su propia cadena de valor.

* http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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5.

Asegurese de que las reducciones de costos no erosionen la diferenciacion y si

lo hacen que sea una decisién consciente de su parte.

Compruebe Si las reducciones de costos  son sostenibles.
Tenga en cuenta que las acciones estratégicas para eliminar una desventaja en
costos, necesariamente debe estar ligada a precisar donde se origind la

diferencia en costos.

Determinacion de la base para Diferenciar

1.

2.

Determine con precision quien es realmente su comprador.

Identifique la cadena de valor del comprador para poder evaluar el impacto de las

decisiones de su empresa.

Determine vy jerarquice el criterio de compra de su cliente para conocer el valor

gue éste le asigna a sus determinaciones.

Evalle las fuentes actuales y potenciales de diferenciacién, determinando cudl
de las actividades de valor estan impactando los criterios de compra de sus

clientes.
Determine el costo de las fuentes de diferenciacion

Estructure la cadena de valor para agregarle el mayor valor en relacion con el

costo.

Compruebe la sostenibilidad de su estrategia de diferenciacién frente a las

barreras de entrada y la lealtad de sus clientes. *°

Reduzca costos en aquellas actividades que no afecten su estrategia de

diferenciacion. 3

Las Cadenas de Valor en la Nueva Economia Digital

*% Harvard Business Review on Managing the Value Chain - 2000 por Harvard Business School Press

*! Harvard Business Review on Managing the Value Chain - 2000 por Harvard Business School Press
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En el libro de Larry Downes y Chunka Mui, Unleashing the Killer App, publicado en
1998 por la Harvard Business School Press, estos autores dicen:

“Las nuevas fuerzas de la digitalizacion, de la globalizacion y de las
desregularizacion estan destruyendo las cadenas de valor de empresas de gran
trayectoria. En industrias tan variadas como la banca, los seguros y las empresas de
servicios publicos, la ventaja competitiva esta siendo borrada por nuevos y a veces
inesperados competidores, que usan como arma letal las aplicaciones de la
tecnologia digital para alterar radicalmente la ecuacién. Para responder
efectivamente, las empresas amenazadas deben hoy en dia repensar totalmente sus

cadenas de valor en vez de optimizarlas.”

Es un hecho que muchas empresas, en forma premonitoria, estan destruyendo sus

cadenas de valor. Reconocen que el cambio ya llegd y que hard obsoletas sus

infraestructuras, que es el fin del viejo modelo. Estas empresas estan usando la
tecnologia digital para romper con las normas, implicitas o explicitas, que decian
como se compraban o se vendian los bienes y servicios. Estan creando nuevas
formas de relacionarse con clientes y competidores mediante la inversién en
costosos procesos de automatizacion o facilitdndoles sus propias herramientas
digitales a sus clientes para que las usen, evolucionando en una forma no usual en
su industria. La esperanza de esas organizaciones es que rompiendo sus cadenas y
construyendo otras ajustadas a los nuevos tiempos, evitardn que otros les tomen la
delantera y les destruyan sus cadenas de valor basadas en los modelos lineales

tradicionales. %2

En todo lo relacionado en mejoras en el desarrollo en las actividades comerciales y
operativas del Comercial Ximena, en la aplicacién de estrategias, cadena de valor y
cultura organizacional ayudara a fidelidad de los clientes y con ello la mejorar la

rentabilidad del negocio.*®

32 http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12

* http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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2.2 MARCO LEGAL

LEY DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
Capitulo |
De las Disposiciones Generales

Art. 1.- Concepto de Registro Unico de Contribuyentes.- Es un instrumento que
tiene por funcion registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y

como objeto proporcionar informacion a la Administracion Tributaria.

Art. 2.- Del Registro.- El Registro Unico de Contribuyentes sera administrado por

el Servicio de Rentas Internas.

Todas las instituciones del Estado, empresas particulares y personas naturales estan
obligadas a prestar la colaboracibn que sea necesaria dentro del tiempo y

condiciones que requiera dicha institucion.

Art. 3.- De la Inscripcién Obligatoria.- Todas las personas naturales y juridicas,
entes sin personalidad juridica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen
actividades econdmicas en el pais en forma permanente u ocasional o que sean
titulares de bienes o derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios,
remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributacion en el Ecuador, estan

obligados a inscribirse, por una sola vez en el Registro Unico de Contribuyentes.

También estan obligados a inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes, las
entidades del sector publico; las Fuerzas Armadas y la Policia Nacional; asi como
toda entidad, fundacién, cooperativa, corporacion, o entes similares, cualquiera sea

su denominacién, tengan o no fines de lucro.

Los organismos internacionales con oficinas en el Ecuador; las embajadas,
consulados y oficinas comerciales de los paises con los cuales el Ecuador mantiene
relaciones diplomaticas, consulares o comerciales, no estan obligados a inscribirse
en el Registro Unico de Contribuyentes, pero podran hacerlo si lo consideran

conveniente.
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Si un obligado a inscribirse, no lo hiciere, en el plazo que se sefala en el articulo
siguiente, el Director General del Servicio de Rentas Internas asignara de oficio el
correspondiente numero de inscripcion; sin perjuicio a las sanciones a que se hiciere

acreedor por tal omision.

Art. 4.- De la inscripcion.- La inscripcién a que se refiere el articulo anterior sera
solicitada por las personas naturales, por los mandatarios, representantes legales o
apoderados de entidades, organismos y empresas, sujetas a esta Ley, en las
oficinas o dependencias que sefiale la administracion preferentemente del domicilio

fiscal del obligado.

Las personas naturales o juridicas que adquieran la calidad de contribuyentes o las
empresas nuevas, deberan obtener su inscripcion dentro de los treinta dias
siguientes al de su constitucion o iniciacion real de sus actividades, segun el caso, y

de acuerdo a las normas que se establezcan en el Reglamento.

Aquellos contribuyentes, personas naturales que desarrollan actividades como
empresas unipersonales, y que operen con un capital en giro de hasta cuatrocientos
dolares de los Estados Unidos de América, serdn consideradas Unicamente como
personas naturales para los efectos de esta Ley. En todo caso, el Servicio de Rentas
Internas, debera, de conformidad con lo prescrito en el Reglamento, calificar estos

casos.

La solicitud de inscripcion contendra todos los datos que sean requeridos y que
sefiale el Reglamento y se presentaran en los formularios oficiales que se

entregaran para el efecto.

En caso de inscripciones de oficio la administracion llenar4 los formularios

correspondientes.

Art. 5.- Del numero de registro.- El Servicio de Rentas Internas, establecera, el
sistema de numeracidén que estime mas conveniente para identificar a las personas
juridicas, entes sin personalidad juridica, empresas unipersonales, nacionales y

extranjeras, publicas o privadas.
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Para las personas naturales, que no constituyan empresas unipersonales, el numero
de identificacion tributaria estar4 dado por el nUmero de la cédula de identidad y/o

ciudadania.

Art. 6.- De las sucursales y agencias.- Las empresas o0 sociedades que tuvieren
sucursales, agencias u otros establecimientos permanentes en el pais, al inscribir la
matriz tienen también la obligacibn de registrarlas, utilizando el formulario
correspondiente. Si posteriormente constituyeren nuevos establecimientos de esta
indole, debera procederse a su registro en las condiciones estipuladas en los

articulos anteriores.

Art. 7.- Del otorgamiento del niumero de registro.- A la presentacién de la

solicitud se otorgara el nimero de inscripcion, mediante un certificado de inscripcion.
Igual procedimiento se observara en el caso de inscripciones de oficio.

Art. 8.- De la intransferibilidad del certificado de inscripcion.- El certificado de
inscripcion con el numero de identificacion tributaria es un documento publico,

intransferible y personal.

Art. 9.- De las responsabilidades.- Los obligados a inscribirse son responsables
de la veracidad de la informacién consignada, para todos los efectos juridicos

derivados de este acto.

En el caso de los responsables por representacion se estara a lo dispuesto en el
articulo 26 (27) del Cddigo Tributario.

Art. 10.- De la utilizacién del numero de inscripciéon en documentos.- El nUmero
de inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes determinado en la forma
establecida en el articulo 5 de esta Ley, debera constar obligatoriamente en los

siguientes documentos:

a) Certificado Militar o Cédula de las Fuerzas Armadas;

b) Certificado de antecedentes personales conferido por la Policia Civil Nacional,
c) Documento de afiliacién personal al Seguro Social,

d) Licencias de conductores;
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e) Matriculas de Comerciantes;

f) Matriculas de Industriales;

g) Cédulas de Agricultores;

h) Documento de afiliaciones a las Camaras de Artesanias y Pequefias Industrias;
i) Carnés de los Colegios Profesionales;

j) Registros de importadores y exportadores;

k) Documentos que contengan la matricula de vehiculos (no placas);

[) Catastro de la Propiedad;

m) Declaraciones y comprobantes de pago de toda clase de tributos, cuya

recaudacion se realice por cualquier tipo de institucion;
n) Certificado de no adeudar a las instituciones del Estado;

0) Facturas, notas de ventas, recibos y mas documentos contables que otorgan los

contribuyentes por actos de comercio 0 Servicios;
p) Planillas de sueldos de todas las instituciones de derecho publico o privado;
g) Permisos de importacion, polizas de exportacion y pedimentos de aduana,

r) En todos los documentos que el Estado y las instituciones oficiales y privadas

confieran en favor de terceros y siempre que se relacionen con aspectos tributarios;

Y,
s) En todas las etiquetas y envases de productos que fisicamente asi lo permitieren.

Art. 11.- De la utilizacion del numero de inscripcion en el procesamiento
automatico de datos por personas naturales, juridicas y entes sin personalidad
juridica.- Las personas juridicas de derecho publico, de derecho privado con
finalidad social o publica, las de derecho privado, los entes sin personalidad juridica
y las personas naturales que realicen o utilicen procesamiento automatico de datos

en asuntos relacionados con materias de orden tributario, deberan hacer constar el
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nimero del Registro Unico de Contribuyentes en todos los formularios de

procesamiento de datos.

Art. 12.- De la identificacion del numero.- Las instituciones de los sectores tanto
publico como privado, empresas unipersonales, empresas con personalidad juridica
y entes sin personalidad juridica que de una manera u otra emitan los documentos
sefalados en el articulo 10 de esta Ley, deberan hacer constar en la forma y medios
en que se especifica en el Reglamento para cada documento u objeto los numeros
de inscripcion, nombres o razon social, domicilio fiscal de quien emite el documento

y/o de quien lo recibe.

Art. 13.- De la exigencia del documento de inscripcion.- Los funcionarios y
empleados de las entidades publicas y privadas estan obligados a exigir la
presentacion del documento que acredite el nimero de inscripcion en el Registro
Unico de Contribuyentes a que se refiere el articulo 7 de la presente Ley, en los

siguientes casos:

a) Concesién de permisos de importacion y polizas de exportacion, asi como para el

tramite de pedimentos de aduana y para el retiro de equipajes y paquetes postales;
b) Constitucién, reforma o liquidacién de sociedades de cualquier clase;

c) Actuaciones ante notarios y registradores de la propiedad segun se especifica en

el Reglamento y sin perjuicio de lo dispuesto en la Ley Notarial y de Registro;
d) Concesion de matriculas de comercio, de industrias y de agricultura;

e) Tramitacion de solicitudes para acogerse a los beneficios que establecen las
Leyes de Fomento y otras por las que se concedan liberaciones y exoneraciones

tributarias;
f) Apertura de cuentas corrientes;

g) Tramitaciones de préstamos en Corporaciones Financieras, Bancos de Fomento y

demas instituciones del sistema financiero;

h) Tramitacion de solicitudes de las concesiones estatales que se sefialan en el

Reglamento;
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i) Cancelacion de fianzas o garantias, de préstamos o inversiones;
j) Concesién de visas de salida del pais;

k) Afiliacion a las diferentes agrupaciones profesionales, asociaciones, federaciones

y camaras;
[) Recepcidén de declaraciones y pagos de tributos en general; y,

m) En solicitudes, peticiones de certificaciones de no adeudar a las instituciones del
Estado, segun el caso.

Codigo Tributario

Art. 61.- Domicilio de las personas juridicas.- Para todos los efectos tributarios

se considera como domicilio de las personas juridicas:
e Ellugar seialado en el contrato social o en los respectivos estatutos; v,

e En defecto de lo anterior, el lugar en donde se ejerza cualquiera de sus
actividades econdmicas o donde ocurriera el hecho generador.

Art. 96.- Deberes formales.- Son deberes formales de los contribuyentes o

responsables:

1. Cuando lo exijan las leyes, ordenanzas, reglamentos o las disposiciones de la

respectiva autoridad de la administracién tributaria:

e Inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando los datos necesarios
relativos a su actividad; y, comunicar oportunamente los cambios que se

operen;
e Solicitar los permisos previos que fueren del caso;

e Llevar los libros y registros contables relacionados con la correspondiente

actividad econOmica, en idioma castellano; anotar, en moneda de curso legal,
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Sus operaciones o transacciones y conservar tales libros y registros, mientras

la obligacion tributaria no esté prescrita;
e Presentar las declaraciones que correspondan; vy,

e Cumplir con los deberes especificos que la respectiva ley tributaria

establezca.

2. Facilitar a los funcionarios autorizados las inspecciones o0 verificaciones,

tendientes al control o a la determinacién del tributo.

3. Exhibir a los funcionarios respectivos, las declaraciones, informes, libros y
documentos relacionados con los hechos generadores de obligaciones tributarias y

formular las aclaraciones que les fueren solicitadas.

4. Concurrir a las oficinas de la administracion tributaria, cuando su presencia sea

requerida por autoridad competente.
Establecer un sistema econdmico social, solidario y sostenible

Construimos un sistema econdémico cuyo fin sea el ser humano y su buen vivir.
Buscamos equilibrios de vida en condiciones de justicia y soberania. Reconocemos
la diversidad econdmica, la recuperacion de lo publico y la transformacion efectiva

del Estado.?

CONSTITUCION POLITICA DEL ECUADOR
Seccion octava
Trabajo y seguridad social

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente
de realizaciéon personal y base de la economia. El Estado garantizara a las
personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y

libremente escogido o aceptado.

** cédigo Tributario
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Art. 61.- Domicilio de las personas juridicas.- Para todos los efectos

tributarios se considera como domicilio de las personas juridicas:
1. El lugar sefialado en el contrato social o en los respectivos estatutos; vy,

2. En defecto de lo anterior, el lugar en donde se ejerza cualquiera de sus

actividades econdmicas o donde ocurriera el hecho generador.
Art. 276.- El régimen de desarrollo tendra los siguientes objetivos:

2. Construir un sistema economico, justo, democratico, productivo, solidario y
sostenible basado en la distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los

medios de produccién y en la generacién de trabajo digno y estable.
Art. 304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:

e Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo

estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

e Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la

insercion estratégica del pais en la economia mundial.
e Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.

e Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se

reduzcan las desigualdades internas.
e Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.

e Evitar las practicas monopolicas y oligopélicas, particularmente en el sus
formas de Organizacién de la produccion y su gestion sector privado, y otras

que afecten el funcionamiento de los mercados>>

Plan nacional del Buen vivir (2009-2013

Objetivo 6: Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas.

** Constitucién Politica del Estado — 2008
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El trabajo construye la columna vertebral de la sociedad y es un tema fundamental
de la vida de las personas y familias. La Constitucién de 2008 reconoce el trabajo
como derecho y deber social. En tanto derecho y deber social. En tanto derecho

econdmico, es considerado fuente de realizacién personal y base de la economia®.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Almacenamiento: Para cualquier sistema ordenado, las unidades de
almacenamiento son aquellas que permiten guardar fisica o virtualmente archivos de

datos de todo tipo
Auditoria: Empleo de auditor. Tribunal o despacho de auditor.

Automatizacion: Proceso de mecanizacion de las actividades para reducir la mano
de obra simplificar el trabajo, también se ha utilizado para describir sistemas no
estimados a la fabricacion en los que dispositivos programados o
automaticos pueden funcionar de forma independiente o semiindependiente del

control humano.

Codificacién: Se llama codificacion a la transformaciéon de la formulacién de un

mensaje a través de las reglas o normas de un cédigo o lenguaje predeterminado.

Control: Comprobacién, inspeccion, intervencién, registro. Dominio, supremacia.
Método estadistico que, por medio de muestras, permite controlar la

fabricacion.

Egreso de Bodega: Registros de salidas de mercaderia sea por devolucién o

emision de facturas

Existencia: Acto de existir. Se define como la concrecién del ser en su actualidad,

en su efectividad o en cualquier modo definido de ser.

Facturacion: Emisiébn de comprobantes de ventas de manera ordenada y secuencial

de varios productos.

3 http://es.scribd.com/doc/36953479/Plan-Nacional-para-el-Buen-Vivir-2009-2013-version-completa
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Ferreteria: Lugar donde se encuentra articulos de linea ferreteria.

Fiabilidad: Calidad de fiable. En teoria de la comunicacion, grado de fiabilidad

de una informacion con respecto a la de origen.
Gestion: Hacer diligencia para logar un objetivo.®’

Informacién: Oficina donde se informa. Averiguacion juridica. Conjunto de noticias o

datos.
Ingreso de Bodega: Registros de articulos de compra o devolucion.
Interno: Recluido en establecimiento especial.

Movimientos: Accion y efecto de mover o moverse. Cambio de posicién de un

cuerpo.
Perchas: Ubicacion de espacio disponible para ubicar de manera de armario.

Periodo: Minimo de intervalo de tiempo invertido por un fenbmeno periédico para
volver a pasar por las mismas posiciones o adquirir los mismos calores en las

funciones horarias.
Procedimiento: Accién de proceder. Método de ejecutar algunas cosas.

Procedimientos de Control: Son aquello procedimientos y politicas que se
adicionan al ambiente de control y sistema contable establecidos por la
administracion para proporcionar seguridad razonable de poder lograr los objetivos

especificos de la entidad.

Recuento: Volver a contar unidades fisicas o historietas.

Registros: Accién de registrar, lugar desde donde se puede registrar o ver algo.
Revision: Accion de revisar sean documentos, lugares, hechos, etc.

Sistema: Es un todo organizado y complejo; un conjunto o combinacién de cosas o
partes que forman un todo complejo o unitario. Es un conjunto de objetos unidos por

alguna forma de interaccion o interdependencia. Los limites o fronteras entre el

*” DICCIONARIO OCEANO
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sistema y su ambiente admiten cierta arbitrariedad.

Sistema de control interno: El sistema de control interno es el conjunto de
todos los elementos en donde lo principal son las personas, los sistemas de

informacion, la supervisién y los procedimientos.®

2.3 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.3.1 Hipotesis General

e La administracion de Comercial Ximena, incide en la rentabilidad del negocio.

2.3.2 Hipotesis Particulares
e La informacion de saldos reales incide en la rentabilidad del negocio.

e La atencion comercial de los proveedores influye en la Imagen de la

Organizacion.

e La recepcion y despacho de pedidos en el negocio, incide en la satisfaccion
del Cliente

e EIl espacio fisico incide en el desarrollo de las actividades del Comercial

Ximena.

*% DICCIONARIO OCEANO
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2.3.3 Declaracion de Variables

HIPOTESIS GENERAL

La administracion de Comercial
Ximena, incide en la rentabilidad
del negocio.

HIPOTESIS PARTICULARES

La carencia de informacién de
saldos reales en la rentabilidad
del negocio

Dependiente

VARIABLES

Rentabilidad del negocio

Independiente

Dependiente

La administracion

VARIABLES

Rentabilidad

Independiente

Informacién de saldos reales

La atencidbn comercial de los
proveedores influye en la Imagen
de la Organizacion

Dependiente

La atencion Comercial de los
proveedores

Independiente

Imagen de la Organizacion

La recepcion y despacho de
pedidos en el negocio, incide en
la satisfaccion del Cliente

Dependiente

Satisfaccion del Cliente

Independiente

La recepcion y despacho de
pedidos

El espacio fisico incide en el
desarrollo de las actividades del
Comercial Ximena

Dependiente

Desarrollo de actividades

Independiente

Espacio Fisico
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234

VARIABLE

Administracion

TIPO

Independiente

Operacionalizacion de las Variables

CONCEPTO
Es la coordinacion de
todos los recursos a

través del proceso de
planeacion, direccion y
control, a fin de lograr
los objetivos
establecidos.

INDICADOR

-Reglamentos
-Politicas

-Actas

-Manual de Funciones
-Organigrama

Rentabilidad del
negocio

Rentabilidad

Dependiente

Dependiente

Es la accidon econémica
en la que se movilizan
medios materiales,
humanos y financieros
con el fin de obtener
ciertos resultados

Es la obtencion de
beneficios o ganancias
provenientes de una
inversion o actividad
economica

-Productividad
-Participacion
Mercado

de

Indices Financieros

Informacién de
saldos reales

Independiente

Datos cuantitativos y
cualitativos de items
disponibles en detalle

*Reportes de Facturas
emitidas de Ventas.
*Reportes de Facturas
de Compras

Imagen de la

Organizacion

Independiente

*Reportes de
Devolucién
-NUmeros de veces en
recepcion de
. Mercaderia
La atencion _ .
. , Cumplimiento en los|-Justo precio
Comercial de | Dependiente . o
acuerdos realizados -Flexibilidad de plazos
los proveedores ) 0
-Niveles Yo de
descuentos
Es la gestion que

desarrolla la empresa
en servicios o bienes
representada mediante
un disefio grafico.

-Visitas Frecuentes de
clientes
-Volumen de Ventas

Satisfaccion del
Cliente

Dependiente

Es el conjunto de
actividades

interrelacionada que
ofrece la empresa con
el fin que el cliente
obtenga el producto en

el momento vy lugar

-Mayor Numeros de
cotizacion

-Incremento de Clientes
-Frecuencia de clientes

-No. Reclamos
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adecuado y se asegure
un uso correcto del
mismo.

La recepcion y
despacho de
pedidos

Independiente

Es la verificacion de
productos fisicos de un
determinado  pedidos
de entrega o recepcion

-Numero de solicitud de
compras

-Numero de facturas a
despachos

- No. Perdidas

- No. Devoluciones

Espacio fisico

Dependiente

Es el espacio donde se
encuentra los objetos y
en el que los eventos
gue ocurren tienen una

Fisicos - dimensiones
Tiempo-rotacion de
productos

posicion 'y direccion
relativa.
-Manual de funciones
Ejecuciéon de varias |-Planificacion de
actividades de manera | actividades
Desarrollo  de : - S
o Independiente | planificadas para el|-Seguimientos de las
actividades o .
cumplimiento de | actividades.
objetivos. - No. Errores
- No. Intentos
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CAPITULO il
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

Investigacion Cuantitativa

Es aquella en la que se recogen y analizan datos cuantitativos sobre variables, por
ser una investigacion netamente socioecondmica la informaciéon proyectada para

analisis debe ser cuantificable.

La investigacion cuantitativa también conocida como método tradicional se
fundamenta en la medicion de las caracteristicas de los fenomenos sociales, lo cual
supone derivar de un marco conceptual pertinente al problema analizado, una serie
de postulados que expresen relaciones entre las variables estudiadas de forma

deductiva. Este método tiende a generalizar y normalizar resultados.*

Investigacion No experimental

La investigacion experimental es la busqueda empirica y sistematica en la que el
cientifico no posee control directo de las variables independientes, debido a que sus
manifestaciones ya han ocurrido o a que son inherentemente no manipulables. Se
hacen inferencias sobre las relaciones entre las variables, sin intervencion directa

sobre la variacion simultanea de las variables independiente y dependiente.

Investigacion Descriptiva

Se considera como investigacion descriptiva aquella en que, como afirma Salkind,
“se resefian las caracteristicas o rasgos de la situacion o fendmeno objeto de
estudio” La descripcién nos ayuda a conocer las caracteristicas externas del objeto,

puede referirse a personas, hechos, procesos relaciones naturales y sociales, debe

* Metodologia de la Investigacién, César Bernal Torres 2da. Edicion.
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realizarse en un tiempo y lugar determinado con el proposito de reunir argumentos

fundamentales para identificar un problema especifico.

Para el desarrollo hemos seleccionamos la investigacion descriptiva que consiste en
llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a traves de
la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no
se limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccion e identificacion de las
relaciones que existen entre dos o mas variables. Los investigadores no son meros
tabuladores, sino que recogen los datos sobre la base de una hipotesis o teoria,
exponen y resumen la informacion de manera cuidadosa y luego analizan
minuciosamente los resultados, a fin de extraer generalizaciones significativas que

contribuyan al conocimiento.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

3.3.1. Métodos Tebdricos

Método Inductivo

Con este método se utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten de
hechos particulares aceptados como validos, para llegar a conclusiones, cuya
aplicacion sea de caracter general. El método se inicia con un estudio individual de
los hechos y se formulan conclusiones universales que se postulan como leyes,

principios o fundamentos de una teorfa.*

Método Analitico sintético

Este método estudia los hechos, partiendo de la descomposicion del objeto de

estudio en cada una de sus partes para estudiarlas en forma individual (analisis), y

%% Metodologia de la Investigacion — César Bernal Torres 2da. Edicion
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luego se integran dichas partes para estudiarlas de manera holistica e integral

(sintesis).

Este método incide en nuestra investigacion para el desarrollo de la
problematizacion asi como también para establecer los objetivos de las
investigaciones, ya que analisis de un objeto se realiza a partir de la relacion que
existe entre los elementos que conforman dicho objeto como un todo, y a su vez, la

sintesis se produce sobre la base de los resultados previos del analisis.

Método Hipotético deductivo

Consiste en un procedimiento que parte de unas aseveraciones en calidad de
hipétesis y busca refutar o falsear tales hipétesis, deduciendo de ellas conclusiones

gue deben confrontarse con los hechos.

Este método obliga al cientifico a combinar la reflexiébn racional o momento racional
(la formacion de hipotesis y la deduccion) con la observacion de la realidad o

momento empirico (la observacion y la verificacion).**
Fases del método hipotético-deductivo
e Observacion
¢ Planteamiento de hipotesis
¢ Deducciones de conclusiones a partir de conocimientos previos
e Verificacion

Los pasos 1 y 4 requieren de la experiencia, es decir, es un proceso empirico;
mientras que los pasos 2 y 3 son racionales. Por esto se puede afirmar que el
método sigue un proceso Inductivo, (en la observacion) deductivo, (en el
planteamiento de hipotesis y en sus deducciones) y vuelve a la induccion para su
verificacion. En el caso de que todas y cada una de las variables puedan ser objeto

de estudio, el ultimo paso seria una induccién completa que daria paso a una ley

o Metodologia de la Investigacion — César Bernal Torres 2da. Edicion
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universal. En caso contrario la induccion es incompleta, y por tanto la ley obtenida

serfa una ley probabilistica.*?

3.3.2. Métodos empiricos

La observacion

La observacién es un proceso intelectual e intencional que el investigador
realiza sobre hechos, acontecimientos, datos y relaciones que sefalan la
existencia de fendmenos que pueden explicarse en el marco de la ciencia sobre

la que se realiza

La observacion es un proceso de exanimacion hacia ciertos acontecimientos que
suceden a nuestro alrededor y que dan paso a la apertura de una exhaustiva

investigacion.

En la observacion existen dos grandes modalidades:

» Directa.- consiste en interrelaciones directas con el medio y con las
personas que lo forman para realizar los estudios de observacion de
campo. En algunos casos, la observacion directa incluye la observacion
participativa del investigador social, ya que se familiariza personalmente con

los problemas de los grupos de estudio.

» Indirecta.- Cuando se emplean elementos que registren aspectos
visuales y auditivos del problema de investigacion. Este tipo de
investigacion se puede llevar a cabo mediante cuestionarios y encuestas en
presencia o no del observador, y de las entrevistas en la que

participan activamente el entrevistador y el entrevistado.*®

42 Metodologia de la Investigacion — César Bernal Torres 2da. Edicién
43 Metodologia de la Investigacion — César Bernal Torres 2da. Edicion
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Investigacion bibliografica

Es aquella etapa de la investigacion cientifica donde se explora que se ha escrito en
la comunidad cientifica sobre un determinado tema o problema. Pueden ser

Bibliografias, Tesis, Monografias e Informacion electrénica de diferentes autores**.

3.3.3. Técnicas e Instrumentos

Encuesta

Técnica que a través de un cuestionario adecuado nos permite recopilar datos
de toda la poblacién o de una parte representativa de ella. Se caracteriza por que

la persona investigada llena el cuestionario. El tipo de encuesta utilizado en

nuestra investigacion es:

Explicativa.- cuando se trata de averiguar las causas o razones que origina los

fenébmenos.

La entrevista

Es una técnica que consiste en recoger informacion mediante un proceso directo de
comunicacién entre entrevistador(es) y entrevistados(s), en el cual el entrevistado
responde a cuestiones, previamente disefiadas en funcion de las dimensiones que

se pretenden estudiar, planteadas por el entrevistador.

Sondeo

Es una medicion no estadistica tomada a partir de encuesta destinada a conocer la
opinion publica. Estas mediciones se realizan por medio de muestreos que,
usualmente, estan disefiados para representar las opiniones de una poblacién
llevando a cabo una serie de preguntas y respuestas, luego extrapolando

generalidades en proporcién o dentro de un intervalo de confianza.*

“ Metodologia de la Investigacion — César Bernal Torres 2da. Edicion
* Metodologia para el Trabajo de Grado — Miguel Angel Posso Yépez
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3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

La técnica que se utilizara en la investigacion es la encuesta y entrevista y para este
proceso hemos utilizado como instrumento el cuestionario, aplicado para clientes
internos con 9 preguntas y para clientes externos con 8 preguntas, en la entrevista al
Sr. Jimmy Chele Ch. propietario del Comercial Ximena, posteriormente se realiza el
proceso de encuestar con la finalidad de levantar informacion que permita satisfacer
nuestras preguntas y a esclarecer cada una de las hipotesis planteadas este trabajo

investigativo.

Una vez obtenida la informacion se tabulara para su tratamiento y clasificacion de
elaboracion de graficas, analisis y posteriores conclusiones a las que llegaremos

luego de la verificacion de las hipétesis.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Para esta encuesta se elaboro un cuestionario de 24 preguntas que fueron
estructurados mediante la técnica de las preguntas de opcion multiples. De las 25
preguntas, 9 se aplicaron a los clientes internos, 8 a los clientes externos 'y 7 en la
entrevista del Sr. Chele,

Una vez elaborado el test se aplico a 225 clientes del Comercial Ximena, establecido

en el cantdén Nobol de la Provincia del Guayas,

Los resultados que muestra la informacion fue muy variado, fueron estructuradas las
preguntas con el objetivo de ver qué porcentaje de aceptacion tendria el proyecto a

realizarse.

Finalmente se hace referencia a las respuestas de las preguntas directrices que se

formularon en el marco teérico de la tesis, mediante lo resultados en la investigacion.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Datos Generales

Cuadro 1. Genero de Clientes Internos

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS| RELATIVA ABSOLUTA

Femenino 2 40.00%
Masculino 3 60.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 1. Genero de Clientes Internos

¥ Femenino ™ Masculino

Analisis de resultados

En la consulta observamos que un total de 5 personas que trabajan son 2 mujeres y

3 hombres en el Comercial Ximena

59



Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 2. Edad de los Clientes Internos

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS| RELATIVA ABSOLUTA
18-22 2 40.00%
23-28 1 20.00%
29-33 1 20.00%
34 en adelante 1 20.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 2. Edad de los Cliente Internos

Edades

H18-22 m22-28 29-23 W24 en adelante

Analisis de resultados

Se observa que de un total de 5 personas en el Comercial Ximena, 2 del personal
gue elabora se encuentra en una edad de 18 a 22 afios, 1 tiene entre 23 y 28 afos,

1 se encuentra entre los 29 a 33 afios y 1 tiene 37 afios de edad.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 3. Instrucciéon de los Clientes Internos

FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA

ALTERNATIVAS

Primaria 0 00.00%
Secundaria 4 80.00%
Universitaria 0 0.00%

Otros 1 20.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 3. Instruccion de los Clientes Internos

Instruccion

W Primaria M Secundaria Universitaria M Otros

0.00%

0.00%

Analisis de resultados

En las encuestadas realizadas se observa que de un total de 5 empleados, O tiene

instruccion primaria, 4 tienen instruccion secundaria, y 1 instruccion de tecnologia.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 4.¢Qué tiempo de trabajo tiene usted en el Comercial Ximena?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA | ABSOLUTA

De 0 meses a 1 afio 2 40.00%
De 1 afio a 3 afos 2 40.00%
De 3 afios en adelante 1 20.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 4. ¢ Qué tiempo de trabajo tiene usted en el Comercial Ximena?

meses al afio m De1afioa 2 aios

Ce 2 aiios en adelante

Analisis de resultados

En esta encuesta observamos que 2 personas tiene como antigiedad laboral de 0

meses a un afio, 2 tienen de 1 aflo a 3 afios y 1 de 3 afios en adelante.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 5. Su ingreso al Comercial Se dio por:

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Ser Familiar del
propietario 1 20.00%
Recomendacion 4 80.00%
El lamado de un anuncio 0 0.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 5. Suingreso al Comercial Se dio por:

del propietarioc ™ Recomendacién Elllamado de un anuncio

Analisis de resultados

En esta encuesta observamos el ingreso laboral se da; 1 por ser familiar del

propietario y las 4 personas ingresa con recomendaciones.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 6. Las funciones que usted desempefia en la empresa. Corresponde al area
de:

FRECUENCIA | FRECUENCIA

ALTERNATIVAS RELATIVA | ABSOLUTA
Administracion 2 40.00%
Venta 1 20.00%
Bodega 2 40.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 6.. Las funciones que usted desempefia en la empresa. Corresponde al area
de:

W Administracion ®mVenta  Bodega

Analisis de resultados

Como respuesta a la formulacion de esta pregunta en la encuesta observamos 2
persona en el area Administrativa, 1 en area de Ventas y 2 en area de Bodega y

Despacho.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 7. Usted realiza sus actividades por:

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Ordenes del Propietario 4 80.00%
Responsabilidad 1 20.00%
Manual de Funciones 0 0.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 7. Usted realiza sus actividades por:

el Propietario ™ Responsabilidad © Manual de Funciones

0.00%

Analisis de resultados

Como respuesta a la formulacion de esta pregunta en la encuesta observamos que
el personal esta dirigido por el propietario, y estas 6rdenes son de indoles generales
y 1 persona cumple por responsabilidad
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 8. En cuanto a la capacitacién para el desempefio de sus funciones, esta la

recibe:
FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA | ABSOLUTA
Siempre 0 0.00%
Rara vez 0 0.00%
Nunca 5 100.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 8. En cuanto a la capacitacion para el desempefio de sus funciones, esta la

recibe:

re MRaravez ' Nunca

0%

4

Analisis de resultados

Como respuesta a la formulacion de esta pregunta en la encuesta observamos que

el personal nunca recibe capacitacion.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 9. Considera usted que la capacitacion del personal incide en la Atencién al

Cliente
FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA | ABSOLUTA
Mucho 1 20.00%
Poco 4 80.00%
Nada 0 0.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 9. Considera usted que la capacitacion del personal incide en la Atencion al
Cliente

W Mucho ™ Poco © Nada

Analisis de resultados

Como respuesta a la formulacion de esta pregunta en la encuesta observamos que

se da la poca importancia de capacitar al personal.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 10. Con respecto a los clientes de la empresa, estos:

FRECUENCIA | FRECUENCIA

ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Se mantienen 2 40.00%
Han aumentado 1 20.00%
Han disminuido 2 40.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 10. Con respecto a los clientes de la empresa, estos:

nen M Han aumentado  © Han disminuido

Analisis de resultados

Como respuesta a la formulacion de esta pregunta en la encuesta observamos que

los clientes se mantienen en un 40% como cartera estable del Comercial Ximena.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 11. Con respecto el espacio fisico con que cuenta el negocio lo considera:

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Adecuado 0 0.00%
Inadecuado 5 100.00%
No es necesario 0 0.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 11. Con respecto el espacio fisico con que cuenta el negocio lo considera:

Adecuado W Inadaecuado © No esnecesario

0.00%

Analisis de resultados

Como respuesta a la formulacion de esta pregunta en la encuesta se observo que 3

conocen la ubicacion de los productos y 2 desconoce.
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Encuestas realizada a Clientes — Internos

Cuadro 12. Con respecto a la ubicacion de los productos que le requieren, usted:

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Lo conoce 3 60.00%
Lo desconoce 2 40.00%
Total 5 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 12. Con respecto a la ubicacion de los productos que le requieren, usted:

M Lo conoce M Lo desconoce

Analisis de resultados

Como respuesta a la formulacion de esta pregunta en la encuesta se observo que

el espacio es adecuado para el Comercial Ximena.
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 13. Genero de los Clientes Externos

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Femenino 34 15.11%
Masculino 191 84.89%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 13. Genero de los Clientes Externos

u Femenino W Masculino

Andlisis de resultados

En la consulta observamos que un total de 34 personas son clientes femeninas y

191 son clientes masculino.

71



Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 14. Edad de los Clientes Externos

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
18-22 15 6.67%
23-28 84 37.33%
29-33 65 28.89%
34 en adelante 61 27.11%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 14. Edad de los Clientes Externos

Edades

W 18-22 m23-28 @ 29-33 m34enadelante

4

Analisis de resultados

En la consulta observamos 15 clientes que estan en el rango de afios de 18-22, 84
de 23-28, 65 de 29 a33 y 61 de 34 afos en adelante
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 15. Instruccioén de los Clientes Externos

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Primaria 63 28.00%
Secundaria 97 43.11%
Universitaria 28 12.44%
Otros 37 16.44%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 15. Instruccion de los Clientes Externos

Instruccion

W Primaria W Secundaria Universitaria ™ Otros

12.44%

Analisis de resultados

Se observa que la mayoria de los clientes del Comercial Ximena cuenta con 63
clientes con instruccién primaria, 97 a nivel de secundaria, 28 a nivel Universitario y

37 de tecnologia
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 16. ¢ Qué tiempo lleva comprando en el Comercial Ximena?

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
De 0 meses a 6 meses 32 14.22%
De 6 meses a 1 afio 78 34.67%
De 1 afio en adelante 115 51.11%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 16. ¢Qué tiempo lleva comprando en el Comercial Ximena?

a6 meses M De6 mesesalano

o en adelante

4

Andlisis de resultados

Se observa que se ha incrementado 32 clientes en estos ultimos 6 meses, 78

clientes de un periodo de 6 meses a 1 afio, 115 de 1 afio en adelante.

74



Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 17. ¢Con qué frecuencia realiza las compras en el Comercial Ximena?

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA

RELATIVA ABSOLUTA
Siempre 184 81.78%
Cada vez que se
requiera 41 18.22%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 17. ¢ Con qué frecuencia realiza las compras en el Comercial Ximena?

mpre M Cada vez gie se requiera

Analisis de resultados

Segun nuestra encuesta se observa que siempre realizan compras 184 clientesy 41
cada vez que lo requiera.
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 18. ¢ Cuando acude al negocio, la recepcién y despacho de su pedido lo

recibe:
FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
De inmediato 46 20.91%
En corto tiempo 89 40.45%
En Largo tiempo 85 38.64%
Total 220 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 18. ¢ Cuando acude al negocio, la recepcion y despacho de su pedido lo

recibe:

ediato mEncortotiempo = Enlargotiempo

Analisis de resultados

Se observo mediante encuestas realizadas que en 46 despachos se realizan de
manera inmediata, 89 en corto tiempo, 85 en largo tiempo, este es un indicador que
refleja la calidad de atencion.
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 19. En el despacho de su pedido, usted ha recibido:

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Mercaderia solicitada 85 37.78%
Mercaderia equivocada 104 46.22%
Mercaderia  en mal
estado 36 16.00%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 19. En el despacho de su pedido, usted ha recibido:

deria solicitada m Mercaderia equivocada

ercaderia en mal estado

Analisis de resultados

Se observa que los despachos realizados se obtiene que 85 pedidos reciben
mercaderia solicitada, 104 mercaderia equivocada y 36 mercaderia en mal estado.
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 20. ¢Cdomo calificaria la atencion que recibe de los empleados del

Comercial Ximena?

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Excelente 11 4.89%
Muy Bueno 35 15.56%
Bueno 64 28.44%
Regular 115 51.11%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 20. ¢Como calificaria la atencion que recibe de los empleados del Comercial

Ximena?

W Excelente W Muy Bueno Bueno M Regular

4.89%

15.56%

Analisis de resultados

En relacion a esta pregunta en la encuesta realizada se observa la atencion hacia

los clientes es 11 excelente, 35 Muy Buena, 64 Buenay 115 Regular.
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 21. ¢El personal que le indica su requerimiento le asesora de manera de

valor agregado?

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Siempre 35 15.56%
Frecuentemente 72 32.00%
Nunca 118 52.44%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 21. ¢El personal que le indica su requerimiento le asesora de manera de

valor agregado?

re m Fecuentemente = Nunca

Analisis de resultados

En relacion a esta pregunta en la encuesta realizada se observa la asesoria de

manera de valor agregado en la alternativa de siempre 35, Frecuentemente 72y 118
Nunca.
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 22. Califique el servicio que le brinda Comercial Ximena

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Excelente 33 14.67%
Muy Bueno 25 11.11%
Bueno 92 40.89%
Regular 75 33.33%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 22. Califique el servicio que le brinda Comercial Ximena

ente M MuyBueno © Bueno

Analisis de resultados

Se observa que el servicio que brinda el Comercial Ximena es calificado como

Excelente en 33 encuestas, Muy bueno en 58 respuestas, Bueno 82 y Regular 52.
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Encuestas realizadas a Clientes Externos

Cuadro 23. ¢Considera Usted, que la atencion que brinda el personal de Comercial

Ximena, incide en la retencion del Cliente?

FRECUENCIA| FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Mucho 89 39.56%
Poco 45 20.00%
Nada 91 40.44%
Total 225 100.00%

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele

Figura 23. ¢Considera Usted, que la atencion que brinda el personal de Comercial

Ximena, incide en la retencion del Cliente?

mMucho mPoco © Nada

Analisis de resultados

En relacion a esta pregunta la mayor respuesta que si incide en una escala de 89

como Mucho, 45 poco, 91 Nada.
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La entrevista con el propietario: Sr. Jimmy Chele Ch.

1.-En que afio usted decidio la apertura de la actividad comercial?

Al inicio del afio 2005, empez6 con un pequefio local de servicio y venta de
repuestos de bicicletas, y después de varios meses poco a poco comencé con la
venta de items de productos de ferreteria.

2.- Como fue sus primeros meses de actividad comercial?

Los primeros meses de apertura se me hizo dificil en tanto la organizacion, en
obtener los permisos respectivos por la apertura del local, toda la actividad en si me
encargaba, y con el apoyo de mi sefiora esposa que también ha estado pendiente,
pasaron los meses y ya no nos alcanzamos y decidimos a emplear un auxiliar y en

la actualidad somos 6, conmigo.
3.- Creed usted, que su negocio ha crecido de acuerdo a su expectativa?

Aun no, mi administracion ha tenido muchas falencia por qué no delego las
actividades y todo se centralizo en mi, como también en manejo es muy empirico
aunque siempre he recibido sugerencia de implementar sistemas para ser mas

eficiente y por razones de desconocimientos aun no he tomado la decisién.
4.- Que impacto hatenido por no utilizar herramientas informaticas.

En la competencia local, la mayoria de las ferreterias cuenta con un sistema de
gestion de base de datos el cual les permite dar agilidad de repuestas a los clientes
segun el requerimiento que le solicitan, en ese aspecto es una desventaja para mi

negocio.
5.- Tiene dificultades con algun proveedor?

Con las negociaciones con los proveedores que se desarrollan con el Comercial
Ximena. Aproximadamente hace uno 6 meses la mayoria de los proveedores se
realizaban requerimientos en un tiempo prudencial, esto indica que llegaban en dias
especificos y comenzaron a semanas, y con la novedad que en la factura detalla los

productos con otros precios esto no me permite pedir volimenes de articulos para
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obtener un inventario optimo, por las variaciones de precios y por los periodos de

plazos de créditos muy corto.

6.- Con relacién a la capacitacion usted cree que es un factor importante para

el desarrollo comercial?

Si es un factor importante para el desarrollo comercial, aunque estos ultimos tiempos
no lo que he tomado como una prioridad por tiempo en la aplicaciébn de seminarios

y esto también esta afectando.
7.- El grado de satisfaccion a la atencion a los clientes como usted lo describe

Se ha tenido bastante malestar por el despacho no oportuno en cuanto los pedidos
gue se recepta y las necesidades surgen de manera inmediata, aunque se realizan
compras en su debido momento, hace que se deje de vender por la entrega tardia,
y la variacion de precio constante y esto no me permite tener una rentabilidad

esperada, por lo que se esta analizando otras alternativas.

4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

El comercio es una actividad que se ha practicado desde los primeros tiempos de la
poblacién, empezando antiguamente con el trueque, donde los pequefios
agricultores intercambiaban sus productos agricolas con otros bienes, pero a medida
que ha ido avanzando el ambito comercial empezaron a formar pequefas
infraestructuras de negocio dedicados a la compra o venta de un producto o servicio,
las mismas que son administradas por los propios propietarios, los que en su
mayoria no cuentan con los conocimientos necesarios para mantener una 6éptima
administracion, a pesar de los cambios y aplicacion de técnicas en el manejo
administrativo y contable, por lo general se lleva un control manual, que les resulta
poco eficiente, motivo por el cual se les ha complicado su accionar en esta plaza de
mercado. Por ello es importante que el personal este constantemente capacitado en
varias actividades que aportara el crecimiento del Comercial Ximena, con el fin de
lograr su maxima productividad organizacional en este sector comercial del cantdon
Nobol.
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4.3 RESULTADOS

De acuerdo a los resultados obtenidos en el proceso de encuesta dirigida a los
clientes internos y externos del Comercial Ximena, del canton Nobol, donde la
mayoria de los habitantes de la localidad, contribuyen al desarrollo socioeconémico

del canton.

Se puedo conocer que la administracion del Comercia, falta organizacién en sus
despachos y mejorar la atencion a los clientes a través de la capacitacion técnica y
humana no solamente es entregar un bien tangible sino uno intangible, cabe
mencionar que el personal que trabaja no aplica el manual de funciones y solo
trabajan por ordenes del propietario, sin darle importancia en las responsabilidades
gue esto con lleva a una desorganizacion y acciones en destiempo en las
actividades afectando la crecimiento del negocio. Ademas el cambio de personal

gue viene teniendo el Comercial Ximena ha sido variable.
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4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

CUADRO 24. Verificaciéon de Hipotesis

HIPOTESIS GENERAL

VERIFICACION

La carencia de informacién de saldos
reales en la rentabilidad del negocio.

El manejo empirico de la actividad comercial
incide en resultado econdmico, verificado en
las preguntas cinco y seis de la encuesta, y
en la entrevista con el propietario lo confirma

Hipdtesis particular N.- 1 < La
atencion comercial de los proveedores
incide en la |Imagen de Ila
Organizacion.

La rentabilidad del negocio se ve afectada por
las recepcion de compras en forma tardia lo
confirma la entrevista la falencia en desarrollo
comercial con los proveedores y lo confirman
las preguntas tres, cuatro y cinco de la
encuesta a los clientes externos

Hipdtesis particular N.- 2 < La
recepcion y despacho de pedidos en
el negocio, incide en la satisfaccion
del Cliente.

Los resultados que indica en las encuestas en
su mayoria los clientes externos se siente
inconforme con los requerimientos solicitados
al considerar como regular la atencion, lo
confirman las preguntan uno, dos y tres de la
encuesta a los clientes externos, las
preguntas cuatro, cinco y seis de la encuesta
a los clientes internos.

Hipotesis particular N.- 3 « El
espacio fisico incide den el desarrollo
de las actividades del Comercial
Ximena.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el
comercial Ximena no adecuado para la
ubicacién de la mercaderia, mas bien no
cuenta en la manera de clasificacién vy
ubicacién en las perchas por la falta de
asignacion de responsables vy de
coordinacion de tiempo de recepcion de
mercaderia, lo confirman las preguntas ocho y
nueve de la encuesta del cliente interno.

Fuente: Encuestas, Agosto 2012
Autora: Belty Chele Chele
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 TEMA

Disefiar un sistema de control de Inventario con lector de cddigo de barras que
contribuyan al mejoramiento de las actividades y la rentabilidad del Comercial

Ximena del Canton Nobol, Provincia del Guayas.
5.2 FUNDAMENTACION

Con el proposito de superar la falta de una efectiva herramienta mediante el disefio
de sistema de control contribuira en la determinacion de informacién actualizada y
oportuna de inventarios en el Comercial Ximena en el Cantéon Nobol, se ha
disefiado un adecuado manejo de control de inventario con lector de cddigo de
barras, al final se obtenga como producto la informacion necesaria para una mejor

toma de decisiones.

Definicion de Inventarios

e Inventarios son bienes tangibles que se tienen para laventa en el curso
ordinario del negocio o para ser consumidos en la produccién de bienes o
servicios para su posterior comercializacion. Los inventarios comprenden,
ademas de las materias primas, productos en proceso y productos terminados
0 mercancias para la venta, los materiales, repuestos y accesorios para ser
consumidos en la produccién de bienes fabricados para la venta o en la

prestacién de servicios; empaques y envases Yy los inventarios en transito*°.

La base de toda empresa comercial es la compra y venta de bienes o servicios; de
A contable permitirda a la empresa mantener el control oportunamente, asi como
también conocer al final del periodo contable un estado confiable de la situaciéon

econdmica de la empresa.

* Contabilidad (2007), Enciclopedia Practica de la Contabilidad, Espafia: Editorial Océano
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Ahora bien, el inventario constituye las partidas del activo corriente que estan listas
para la venta, es decir, toda aquella mercancia que posee una empresa en el

almaceén valorada al costo de adquisicion, para la venta o actividades productivas.

Control de Inventarios

Segun el autor Dr. René Fonseca Borja, indica “La contabilidad para los inventarios
forma parte muy importante para los sistemas de contabilidad de mercancias,

porque la venta del inventario es el corazon del negocio”

El inventario es, por lo general, el activo mayor en sus balances generales, y los
gastos por inventarios, llamados costo de mercancias vendidas, son usualmente el

gasto mayor en el estado de resultados.

Las empresas dedicadas a la compra y venta de mercancias, por ser ésta su
principal funcion y la que dara origen a todas las restantes operaciones, necesitaran
de una constante informacion resumida y analizada sobre sus inventarios, lo cual
obliga a la apertura de una serie de cuentas principales y auxiliares relacionadas

con esos controles. Entres estas cuentas podemos nombrar las siguientes:
Inventario (inicial)
Compras
Devoluciones en compra
Gastos de compras
Ventas
Devoluciones en ventas
Mercancias en transito
Mercancias en consignacion

Inventario (final)*’

* Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecucién y Control
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El Inventario Inicial representa el valor de las existencias de mercancias en la fecha
que comenzé el periodo contable. Esta cuenta se abre cuando el control de los
inventarios, en el Mayor General, se lleva en base al método especulativo, y no
vuelve a tener movimiento hasta finalizar el periodo contable cuando se cerrara con

cargo a costo de ventas o bien por Ganancias y Pérdidas directamente.

En la cuenta compras se incluyen las mercancias compradas durante el periodo
contable con el objeto de volver a venderlas con fines de lucro y que forman parte
del objeto para el cual fue creada la empresa. No se incluyen en esta cuenta la
compra de Terrenos, Maquinarias, Edificios, Equipos, Instalaciones, etc. Esta cuenta
tiene un saldo deudor, no entra en el balance general de la empresa, y se cierra por
Ganancias y Pérdidas o Costo de Ventas. Devoluciones en compra, se refiere a la
cuenta que es creada con el fin de reflejar toda aquella mercancia comprada que la
empresa devuelve por cualquier circunstancia; aunque esta cuenta disminuira la

compra de mercancias no se abonara a la cuenta compras.

Los gastos ocasionados por las compras de mercancias deben dirigirse a la cuenta
titulada: Gastos de Compras. Esta cuenta tiene un saldo deudor y no entra en el

Balance General.

Ventas: Esta cuenta controlara todas las ventas de mercancias realizadas por la
empresay que fueron compradas con éste fin. Por otro lado también tenemos
Devoluciones en Venta, la cual esta creada para reflejar las devoluciones realizadas
por los clientes a la empresa.

En algunas oportunidades, especialmente si la empresa realiza compras en el
exterior, nos encontramos que se han efectuado ciertos desembolsos o adquirido
compromisos de pago (documentos 0 giros) por mercancias que la empresa compro
pero que, por razones de distancia o cualquier otra circunstancia, aun no han sido
recibidas en el almacén. Para contabilizar este tipo de operaciones se debe utilizar la

cuenta: Mercancias en Transito.*®

Por otro lado tenemos la cuenta llamada Mercancia en Consignacion, que no es mas

gue la cuenta que reflejara las mercancias que han sido adquiridas por la empresa

*® Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecuciéon y Control
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en "consignacion”, sobre la cual no se tiene ningun derecho de propiedad, por lo
tanto, la empresa no esta en la obligacion de cancelarlas hasta que no se hayan

vendido.

El Inventario Actual (Final) se realiza al finalizar el periodo contable y corresponde al
inventario fisico de la mercancia de la empresa y su correspondiente valoracion. Al
relacionar este inventario con el inicial, con las compras y ventas netas del periodo

se obtendra las Ganancias o Pérdidas Brutas en Ventas de ese periodo.

El control interno de los inventarios se inicia con el establecimiento de un
departamento de compras, que deberd gestionar las compras de los inventarios

siguiendo el proceso de compras.

Planificacion de las Politicas de Inventario

Segun autor de Maria Estela Gomez indica:

En la mayoria de los negocios los inventarios representan una inversion
relativamente alta y producen efectos importantes sobre todas las funciones
principales de la empresa. Cada funciéntiene a generar demandas de

inventario diferente y a menudo incongruente:

Ventas.- Se necesitan inventarios elevados para hacer frente con rapidez a las

exigencias del mercado.

Produccidn.- se necesitan elevados inventarios de materias primas para garantizar
la disponibilidad en las actividades de fabricacion; y un colchén permisiblemente
grande de inventarios de productos terminados facilita niveles de produccion

estables.

Compras.- las compras elevadas minimizan los costos por unidad y los gastos de

compras en general.*®

* Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecuciéon y Control

89



Financiacion.- los inventarios reducidos minimizan las necesidades de inversion
(corriente de efectivo) y disminuyen los costos de mantener inventarios

(almacenamiento, antigliedad, riesgos, etc.).

Propo6sitos de las politicas de inventarios

¢ Planificar el nivel 6ptimo de inversion en inventarios.

¢ A través de control, mantener los niveles 6ptimos tan cerca como sea posible

de lo planificado.

Los niveles de inventario tienen que mantenerse entre dos extremos: un nivel
excesivo que causa costos de operacién, riesgos e inversion insostenibles, y un nivel
inadecuado que tiene como resultado la imposibilidad de hacer frente rdpidamente a

las demandas de ventas y produccion.

Funciones gue efectla el Inventario

En cualquier organizacion, los inventarios afiaden una flexibilidad de operacién que
de otra manera no existiria. En fabricacién, los inventarios de producto en proceso
son una necesidad absoluta, a menos que cada parte individual se lleve de maquina

a maquina y que estas se preparen para producir una sola parte.

Funciones:
Eliminacion de irregularidades en la oferta
Compra o produccion en lotes o tandas
Permitir a la organizacién manejar materiales perecederos

Almacenamiento de mano de obra®

*% Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecucién y Control
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Decisiones sobre inventario

Hay dos decisiones basicas de inventario que los gerentes deben hacer cuando
intentan llevar a cabo las funciones de inventario recién revisadas. Estas dos

decisiones se hacen para cada articulo en el inventario:

1.- Que cantidad de un articulo ordenar cuando el inventario de ese item se va a

reabastecer.

2.- Cuando reabastecer el inventario de ese articulo.

Segun autora Maria Estela GoOmez indica: Tipos De Inventario
Inventario Perpetuo

Es el que se lleva en continuo acuerdo con las existencias en el almacén, por medio
de un registro detallado que puede servir también como mayor auxiliar, donde se
llevan los importes en unidades monetarias y las cantidades fisicas. A intervalos
cortos, se toma el inventario de las diferentes secciones del almacén y se ajustan las
cantidades o los importes o ambos, cuando es necesario, de acuerdo con la

cuenta fisica.

Los registros perpetuos son Utiles para preparar los estados financieros mensuales,
trimestral o provisionalmente. El negocio puede determinar el costo del inventario
final y el costo de las mercancias vendidas directamente de las cuentas sin tener
que contabilizar el inventario. El sistema perpetuo ofrece un alto grado de control,

porque los registros de inventario estan siempre actualizados.

Anteriormente, los negocios utilizaban el sistema perpetuo principalmente para los
inventarios de alto costo unitario, como las joyas y los automoviles; hoy dia con
estos métodos los administradores pueden tomar mejores decisiones acerca de las
cantidades a comprar, los precios a pagar por el inventario, la fijacion de precios al
cliente y los términos de venta a ofrecer. El conocimiento de la cantidad disponible

ayuda a proteger el inventario.>

> Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecucién y Control
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Inventario Intermitente

Es un inventario que se efectla varias veces al afio. Se recurre al, por razones
diversas, no se puede introducir en la contabilidad del inventario contable

permanente, al que se trata de suplir en parte.
Inventario Final

Es aquel que realiza el comerciante al cierre del ejercicio econémico, generalmente
al finalizar un periodo, y sirve para determinar una nueva situacion patrimonial en
ese sentido, después de efectuadas todas las operaciones mercantiles de dicho

periodo.

Inventario Inicial

Es el que se realiza al dar comienzos a las operaciones.
Inventario Fisico

Es el inventario real. Es contar, pesar o medir y anotar todas y cada una de las
diferentes clases de bienes (mercancias), que se hallen en existencia en la fecha del
inventario, y evaluar cada una de dichas partidas. Se realiza como una lista

detallada y valorada de las existencias.

Inventario determinado por observacion y comprobado con una lista de conteo, del

peso o a la medida real obtenidos.

Calculo del inventario realizado mediante un listado del stock realmente poseido. La
realizacion de este inventario tiene como finalidad, convencer a los auditores de que
los registros del inventario representan fielmente el valor del activo principal. La

preparacion de la realizacién del inventario fisico consta de cuatro fases, a saber:*?
Manejo de inventarios (preparativos)
Identificacion

Instruccién

>? Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecucion y Control
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Adiestramiento
Inventario Mixto

Inventario de una clase de mercancias cuyas partidas no se identifican o no pueden

identificarse con un lote en particular.

Inventario de Productos Terminados

Todas las mercancias que un fabricante ha producido para vender a sus clientes.
Inventario en Transito

Se utilizan con el fin de sostener las operaciones para abastecer los conductos que
ligan a la compafia con sus proveedores y sus clientes, respectivamente. Existen
porque el material debe de moverse de un lugar a otro. Mientras el inventario se
encuentra en camino, no puede tener una funcion util para las plantas o los clientes,

existe exclusivamente por el tiempo de transporte.
Inventario de Materia Prima

Representan existencias de los insumos basicos de materiales que abran de

incorporarse al proceso de fabricacién de una compafiia.
Inventario en Proceso

Son existencias que se tienen a medida que se aflade mano de obra, otros
materiales y demas costos indirectos a la materia prima bruta, la que llegard a
conformar ya sea un sub-ensamble o componente de un producto terminado;

mientras no concluya su proceso de fabricacion, ha de ser inventario en proceso.
Inventario en Consignacion

Es aquella mercaderia que se entrega para ser vendida pero él titulo de propiedad lo

conserva el vendedor.>3

Inventario Maximo

>* Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecuciéon y Control
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Debido al enfoque de control de masas empleado, existe el riesgo que el nivel del
inventario pueda llegar demasiado alto para algunos articulos. Por lo tanto se
establece un nivel de inventario maximo. Se mide en meses de demanda

pronosticada, y la variacion del excedente es: X >Imax.
Inventario Minimo
Es la cantidad minima de inventario a ser mantenidas en el almaceén.
Inventario Disponible
Es aquel que se encuentra disponible para la produccion o venta.
Inventario en Linea
Es aquel inventario que aguarda a ser procesado en la linea de produccion.
Inventario Agregado

Se aplica cuando al administrar las existencias de un Unico articulo representa un
alto costo, para minimizar el impacto del costo en la administracion del inventario, los
articulos se agrupan ya sea en familias u otro tipo de clasificacion de materiales de

acuerdo a su importancia econémica, etc.
Inventario en Cuarentena

Es aquel que debe de cumplir con un periodo de almacenamiento antes de disponer

del mismo, es aplicado a bienes de consumo, generalmente comestibles u otros.
Inventario de Prevision

Se tienen con el fin de cubrir una necesidad futura perfectamente definida. Se
diferencia con el respecto a los de seguridad, en que los de prevision se tienen a
la luz de una necesidad que se conoce con certeza razonable y por lo tanto,

involucra un menor riesgo.>*

Inventario de Seguridad

>* Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecucion y Control
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Son aquellos que existen en un lugar dado de la empresa como resultado de
incertidumbre en la demanda u oferta de unidades en dicho lugar. Los inventarios de
seguridad concernientes a materias primas, protegen contra la incertidumbre de la
actuaciéon de proveedores debido a factores como el tiempo de espera, huelgas,
vacaciones o unidades que al ser de mala calidad no podran ser aceptadas. Se
utilizan para prevenir faltantes debido a fluctuaciones inciertas de la demanda.

Inventario de Mercaderias

Son las mercaderias que se tienen en existencia, aun no vendidas, en un momento

determinado.
Inventario de Fluctuacion

Estos se llevan porque la cantidad y el ritmo de las ventas y de produccién no
pueden decidirse con exactitud. Estas fluctuaciones en la demanda y la oferta
pueden compensarse con los stocks de reserva o de seguridad. Estos inventarios
existen en centros de trabajo cuando el flujo de trabajo no puede equilibrarse
completamente. Estos inventarios pueden incluirse en un plan de produccion de
manera que los niveles de produccion no tengan que cambiar para enfrentar las

variaciones aleatorias de la demanda.
Inventario de Anticipacién

Son los que se establecen con anticipacién a los periodos de mayor demanda, a
programas de promocién comercial o aun periodo de cierre de planta. Basicamente
los inventarios de anticipacion almacenan horas-trabajo y horas-maquina para

futuras necesidades y limitan los cambios en las tasas de produccién.>
Inventario de Lote o de tamafio de lote

Estos son inventarios que se piden en tamafo de lote porque es mas econdmico
hacerlo asi que pedirlo cuando sea necesario satisfacer la demanda. Por ejemplo,
puede ser mas econdémico llevar cierta cantidad de inventario que pedir o producir en
randes lotes para reducir costos de alistamiento o pedido o para obtener descuentos

en los articulos adquiridos.

> Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecuciéon y Control
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Inventario Estacidnales

Los inventarios utilizados con este fin se disefian para cumplir mas econémicamente
la demanda estacional variando los niveles de produccién para satisfacer
fluctuaciones en la demanda. Estos inventarios se utilizan para suavizar el nivel de
produccion de las operaciones, para que los trabajadores no tengan que contratarse

o despedirse frecuentemente.
Inventario Intermitente

Es un inventario realizado con cierto tiempo y no de una sola vez al final del periodo

contable.
Inventario Permanente

Método seguido en el funcionamiento de algunas cuentas, en general
representativas de existencias, cuyo saldo ha de coincidir en cualquier momento con

el valor de los stocks.
Inventario Ciclico

Son inventarios que se requieren para apoyar la decision de operar segun tamafios
de lotes. Esto se presenta cuando en lugar de comprar, producir o transportar
inventarios de una unidad a la vez, se puede decidir trabajar por lotes, de esta
manera, los inventarios tienden a acumularse en diferentes lugares dentro del

sistema.®®
Método De Valuacion De Inventarios

Existen numerosas bases aceptables para la valuaciéon de los inventarios; algunas
de ellas se consideran aceptables solamente en circunstancias especiales, en tanto

gue otras son de aplicacion general.

Entre las cuestiones relativas a la valuacién de los inventarios, la de principal
importancia es la consistencia: La informacion contable debe ser obtenida mediante
la aplicacién de los mismos principios durante todo el periodo contable y durante

diferentes periodos contables de manera que resulte factible comparar los Estados

*® Dr. René Fonseca Borja (2007) Auditoria interna un enfoque Moderno de Planificacién, Ejecuciéon y Control
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Financieros de diferentes periodos y conocer la evolucion de la entidad economica,;
asi como también comparar con Estados Financieros de otras entidades

economicas.

Las Principales bases de valuacion para los inventarios son las siguientes:
Costo
Costo o Mercado, al mas bajo
Precio de Venta

Base de Costo para la valuacion de los inventarios

El Costo incluye cualquier costo adicional necesario para colocar los articulos en los
anaqueles. Los costos incidentales comprenden el derecho de importacion, fletes u
otros gastos de transporte, almacenamiento, y seguros, mientras los articulos y/o
materias primas son transportados o estan en almacén, y los gastos ocasionales por

cualquier periodo de afiejamiento.
Base de Costo o Mercado, el méas bajo

El precio de mercado puede determinarse sobre cualquiera de las siguientes bases,

segun sea el tipo de inventario de que se trate:

Base de compra o reposicion:

Esta base se aplica a las mercancias o materiales comprados.®’
Base de Costo de reposicién

Se aplica a los articulos en proceso, se determina con base a los precios del
mercado para los materiales, en los costos prevalecientes de salarios y en los gastos

de fabricacion corrientes.
Base de realizacién

Para ciertas partidas de Inventario, tales como las mercancias o materias primas

desactualizadas, o las recogidas a clientes, puede no ser determinable un valor de

>’ http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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compra o reposicion en el mercado y tal vez sea necesario aceptar, como un valor
estimado de mercado el probable precio de venta, menos todos los posibles costos
en que ha de incurriese para reacondicionar las mercancias o materia prima y

venderlas con un margen de utilidad razonable.

Teniendo como premisa lo anteriormente dicho podemos decir que los

principales métodos de valuacion de Inventarios son los siguientes:
Costo ldentificado
Costo Promedio
Primero en Entrar, Primero en Salir o "PEPS"
Ultimo en entrar, Primero en Salir o "UEPS"
Método Detallista.
Método Costo Identificado

Este método puede arrojar los importes mas exactos debido a que las unidades en
existencia si pueden identificarse como pertenecientes a determinadas

adquisiciones.*®

Costo Promedio

Tal y como su nombre lo indica la forma de determinarse es sobre la base de dividir
el importe acumulado de las erogaciones aplicables entre el nUmero de articulos

adquiridos o producidos.

El costo de los articulos disponibles para la venta se divide entre el total de las
unidades disponibles también para la venta. El promedio resultante se emplea

entonces para valorizar el inventario final.

Los costos determinados por el método de promedio ponderados son afectados por

las compras, al principio del periodo; asi como al final del mismo; por lo tanto, en un

*% http://www.monografias.com/trabajos7/plane/plane.shtml, extraido 15/08/12
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mercado que tiende al alza, el costo unitario sera& menor que el costo unitario
calculado corriente, y en un mercado que tiende a la baja, dicho costo unitario

excedera al costo corriente.
Método Primero en Entrar, Primero en Salir

Este método identificado también como "PEPS", se basa en el supuesto de que los
primeros articulos y/o materias primas en entrar al almacén o a la produccion son los

primeros en salir de él.

Se ha considerado conveniente este método porque da lugar a una evaluacién del
inventario concordante con la tendencia de los precios; puesto que se presume que
el inventario esta integrado por las compras mas recientes y esta valorizado a los
costos también mas recientes, la valorizacion sigue entonces la tendencia del

mercado.

Método Ultimo en Entrar, Primero en Salir o "UEPS"

Este método parte de la suposicién de que las ultimas entradas en el almacén o al

proceso de produccion, son los primeros articulos o0 materias primas en salir.

El método U.E.P.S. asigna los costos a los inventarios bajo el supuesto que las
mercancias que se adquieren de Ultimo son las primeras en utilizarse o venderse,
por lo tanto el costo de la mercaderia vendida quedara valuado a los altimos precios
de compra con que fueron adquiridos los articulos; y de forma contraria, el inventario
final es valorado a los precios de compra de cada articulo en el momento que se dio

la misma.

Entre los benéficos que ofrece este método para efectos fiscales podemos citar los

siguientes.*®

El reconocimiento de los costos mas recientes de los articulos vendidos. Estos
implica que cuando se valua el costo de la mercaderia vendida se aplicaran los
ultimos precios de compra, y en economias como la nuestra, se a demostrado que

los precios tienden a subir, lo que provoca que el CMV sea mayor que si es valuado

>? Contabilidad (2007) Enciclopedia Préctica de la Contabilidad, Espafia: Editorial Océano.
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a precios menos recientes, por tal motivo las utilidades tienden a disminuirse y por

ende en el pago de impuestos sobre la renta sera menor.

La valuacion del inventario final de cada periodo genera un monto menor al que
resultaria de aplicar cualquier otro método de valuacion, pues se utilizan los precios

mMas viejos de compra segun el extracto a que se refiere.

Segun las NIIF para Pymes en la actualidad este método de Valoracion, no es

admitido.
Método Detallista

Con la aplicacion de este método el importe de inventarios es obtenido valuando las
existencias a precios de venta deduciéndoles los factores de margen de utilidad
bruta, asi obtenemos el costo por grupo de articulos producidos.

Para la operacién de este método, es necesario cuidar los siguientes aspectos:

Mantener un control y revisibn de los margenes de utilidad bruta,

considerando tanto las nuevas compras, como los ajustes al precio de venta.
Agrupacion de los articulos homogéneos.
Control de los traspasos de articulos entre departamentos o grupos.

Inventarios fisicos periodos para la verificacion del saldo tedrico de las

cuentas y en su caso hacer los ajustes que se producen®.

Seleccion del Sistema de Valuacién

Cada empresa debe seleccionar el sistema de valuacibn mas adecuado a sus
caracteristicas, y aplicarlos en forma consistente, a no ser que se presenten cambios
en las condiciones originales, en cuyo caso deben hacerse la revelacion de las

reglas particulares.

% Contabilidad (2007) Enciclopedia Practica de la Contabilidad, Espafia: Editorial Océano.

100



Para la modificacion del sistema de valuaciéon hay que tomar en cuenta que los
inventarios pueden sufrir variaciones importantes por los cambios en los precios de
mercado, obsolescencia y lento movimiento de los articulos que forman parte del

mismo, es indispensable, para cumplir con el principio de realizacion.

Costo o Valor de mercado, el que sea menor, excepto que:
El costo o valor de mercado no debe exceder el valor de realizacion y que
El valor de mercado no debe ser menor que el valor de realizacion.

El valor de los inventarios, el cual incluye todas las erogaciones y los cargos directos
e indirectos necesarios para ponerlos en condiciones de utilizacién o venta, pueden
calcularse utilizando el método PEPS (primeras en entrar, primeras en salir), UEPS
(Gltimas en entrar, Ultimas en salir), el de identificacion especifica o el promedio
ponderado. Asi mismo, se podran emplear sistemas de inventario permanente
o periédico, con las restricciones que, en éste Ultimo caso, se encuentran en la
legislacion fiscal del pais y, puesto que los inventarios son partidas no monetarias
del balance, deben ser ajustadas por inflacion de tal manera que el inventario final y
el costo de ventas reflejen adecuadamente los ajustes por inflacion

correspondientes.

Por ser los inventarios una parte importante de los activos de muchas empresas, su
valuacion y presentacion tiene un efecto significativo para determinar e informar la

posicion financiera y los resultados operativos de la compania.
Existen, para tal propdésito, dos sistemas de valuacion de inventarios:
a) sistema permanente o perpetuo y

b) sistema periddico o juegos de inventarios®*

a.- Sistema permanente o perpetuo

Con este sistema se logra que los inventarios se mantengan siempre al dia, pero
requiere llevar un juego completo de kardex para el registro de entradas, salidas y

saldos de inventarios. Aunque, bajo éste parametro, no se necesitaria practicar

®! Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
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inventarios fisicos, normalmente ellos se realizan para verificar y conciliar los saldos

contenidos en las tarjetas de kardex.

El ajuste por inflacion de los inventarios llevados por el sistema perpetuo o
permanente se aplica a los saldos iniciales de cada mes, si se emplea el método
mensual de ajustes y al inventario inicial del afio y a las compras si se utiliza el
método anual. Parte de estos ajustes se traslada al costo de ventas, en la medida en
que dichos inventarios se consuman O se vendan, teniendo en cuenta los

procedimientos explicados en el capitulo tercero.

b.- Sistema periodico o juego de inventarios

A diferencia del sistema permanente, para poder valuar los inventarios llevados por
el sistema periddico se debe realizar un conteo fisico y valorizar su resultado, por
uno cualquiera de los modelos explicados mas adelante. Por éste método, también
conocido como juego de inventarios, el costo de ventas se determina como

el cambio neto entre el inventario inicial y el final.

Para dar aplicacion al sistema integral de ajustes por inflacion, por este método, es
indiferente emplear el método anual o mensual por cuanto, de todas maneras, se
tendra que ajustar tanto los inventarios iniciales como las compras produciendo
resultados iguales de una u otra parte, contrario a lo que ocurre con el sistema

permanente, en el cual bajo el método mensual no se ajustan las compras.

Este sistema de inventario s6lo puede ser utilizado por aquellas empresas que,
por ley, no estén obligadas a tener revisor fiscal; es decir s6lo para pequefas y

medianas empresas.®

Segun el libro de auditoria y Control Interno, del Grupo Cultural Normas de
Valoracion: Las normas de valoracion que el auditor debera tener en cuenta al

examinar las existencias son:

General: Los bienes comprendidos en las existencias deben valorarse al precio de

adquisicion o al coste de produccion.

®2 Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
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El precio de adquisicion comprendera el consignado en factura mas todos los gastos

adicionales que se produzcan hasta que los bienes se hallen en el almacén, tales

como transporte, aduanas, seguros, etc. El importe de los impuestos indirectos que

gravan la adquisicién de las existencias soOlo se incluird en el precio de adquisicion

cuando dicho importe no sea recuperable cuando dicho importe no sea recuperable

directamente de SRI.

Control Interno

La revision, estudio y evaluacion del control interno en esta area debera dirigirse

principalmente a los siguientes aspectos:

Segregacion adecuada de las funciones de autorizacién, custodia, registro,
recepcion, almacenaje y embarque de las existencias.

Controles adecuados mediante registros de todas las entradas y salidas de

mercaderias.

Controles adecuados sobre la obtencion, manejo y custodia de la evidencia
documental que ampare las entradas y salidas de existencias propiedad de la

compaifiia.

Inspeccion periddica y sorpresiva de los inventarios fisicos: recopilacion,
valoracién y comparacion de los registros con el saldo de las cuentas de

mayor.®?

Revision del Inventario para determinar la posible existencia de productos

dafiados u obsoletos o de lento movimiento.

Estudio de la correcta proteccion fisica de las existencias mediante la

cobertura de seguro adecuada.

® Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
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Trabajo de Auditoria a Realizar

La naturaleza, momento de realizacion y alcance de los procedimientos de
auditoria se determinaran de acuerdo con el trabajo especifico y debera basarse
en los conocimientos del negocio del cliente y de la industria en general, asi
como en la evaluacion del control interno y de la importancia relativa de los

saldos en los estados financieros.

Los procedimientos deberan incluir la verificacion fisica del inventario, pruebas de
exactitud aritmética, valoracion de existencias, revision de existencias en transito,

verificacion de la correcta contabilizacion y revision del corte de operaciones.

Si el control interno es adecuado, algunos de los procedimientos utilizados para
verificar la exactitud de los saldos de estas cuentas pueden aplicarse en fecha

preliminar.

Anteriormente hemos mencionado diversos procedimientos de auditoria que

explicamos a continuacion.

Verificacion del inventario fisico.

El objetivo fundamental de la verificacion del recuento fisico es satisfacerse de
que los procedimientos seguidos al efectuar el recuento son adecuados para
determinar la totalidad de las existencias propiedad de la compafia y sus

condiciones de uso.*

Para un satisfactorio recuento fisico es conveniente:

e Emitir instrucciones por escrito, donde se precisen los procedimientos a
seguir y las responsabilidades de los empleados a cargo de los recuentos
fisicos en los distintos departamentos o ubicaciones de los almacenes de

® Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
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la empresa.

e Ordenar el almacén convenientemente, para evitar errores o

duplicaciones.

e Evitar el movimiento de productos en los almacenes durante el recuento
fisico. En caso de ser imposible, establecer un control adecuado sobre los
movimientos que generan entradas (compras, produccion o devoluciones)

y salidas (ventas) de mercancias.

e Segregacion de funciones de personal que cuenta y aquellos que tienen

acceso al fichero de existencias.

e Clasificacion de los productos que corresponda con la clasificacion
contable y perfecta identificacion mediante etiquetas u otros medios

similares.

e Los métodos estimativos que puedan ser utilizados para determinar
cantidades seran razonablemente establecidos y estaran contrastados por

un técnico experto e independiente del almacén.

e Deberan anotarse las numeraciones de los ultimos albaranes de entrada y

salida anteriores al comienzo del recuento.

e Debera prestarse una atencion especial al recuento de aquellos elementos

de mayor valor.®®

e Debera provecharse la asistencia al recuento fisico para identificar
subproductos o residuos, si existiesen y verificar en qué modo se

controlan.

® Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
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El recuento de los productos y trabajos en curso ofrece una dificultad
especial. Debera obtenerse informacion sobre el grado de acabado de
estos productos y confrontar dicha informacién con parte de produccion y

fichas de costos.

Se prestara atencion a la posible existencia de productos en mal estado,
dafados u obsoletos, situacion que dificulte su posterior venta. Se

obtendra informacién sobre productos de lento movimiento.

Se daran instrucciones para que en caso de introducirse cambios o
correcciones en las hojas del inventario, éstas se efectiuen con el visado

del responsable del recuento fisico y del auditor.

En ocasiones, el inventario fisico ha de realizarse con posterioridad a la fecha de

cierre del ejercicio. En estos casos el auditor debera trabajar sobre el recuento fisico

efectuado, sumandoles las salidas y restandose las entradas producidas entre la

fecha de cierre del ejercicio y la fecha de realizacién del recuento fisico. Con ello se

retrotraen las cifras al cierre del ejercicio y, posteriormente, deben ser comparadas

con las existencias segun los registros tedricos de la compainia.

Para satisfacerse de la razonabilidad de los movimientos ocurridos en ese periodo

de tiempo, los procedimientos de auditoria mas frecuentes son:

Revision de las entradas de existencias, verificando con albaran firmado
por el responsable de almacén la recepcion de las mismas en el periodo

correspondiente.®®

Revision de las salidas de existencias, verificando con albaran de salida

firmado por el cliente, evidenciando su recepcion.

Pruebas de exactitud aritmética

® Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
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Los procedimientos aplicados y su extension dependeran del sistema de control

interno de la compafia y de su eficacia.

Los procedimientos generales son los siguientes:

e Verificar calculos aritméticos (sumas y multiplicaciones) y resimenes totales.

e Asegurarse de que las cantidades y precios unitarios figuren en unidades

exactas.

e Asegurarse de la correcta aplicacion del cambio de las unidades.

Valoracion de existencias.

El auditor debera asegurarse de que las existencias estén valoradas de acuerdo con
el Plan General de Contabilidad y con las mismas bases de ejercicios anteriores. De
no ser asi, debera mencionarlo en el Informe de Auditoria, cuantificando el efecto del

cambio de criterio sobre la cuenta de resultados y el balance de la compafiia.

El precio de adquisicién de los productos comprados deberd incluir, si la compafia

utiliza costos reales:®’

Costo de la factura del proveedor.

Costo del transporte hasta el almacén

Costo del seguro a cargo de la compania.

Derechos de aduana y otros gastos inherentes a las importaciones.

*” Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
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e Otros gastos directos de adquisicién, hasta la puesta en almacén®,

Segun autor Maria Estela GoOmez - Alberto Block, Contabilidad,
Presupuestos y Control Interno, (2006) expresa: “Consiste en registrar cada uno
de los materiales que ingresan al almacén verificando cantidad, unidad,
caracteristicas, dimensiones, etc., por medio de remisién, factura, o formas de

devoluciéon”. (Pag.168).

Segun autor Coordinador General de la Obra, S. Juan M. Aguirre

Ormaechea, Edicién Grupo Cultural, (2008) expresa:

Los registros deben de confeccionarse de tal manera que se amolden a las
necesidades de informacién de la empresa. Se imputaran siempre en codigos,
previamente definidos por la sociedad (plan de cuentas), y se transcribiran en
los diferentes libros de transacciones (registros de facturas emitidas, facturas
recibidas, bancos, etc.). Los procedimientos seran necesarios para el registro
completo y correcto de activos, pasivos, ingresos y gastos. En estos registros
deben mantenerse siempre al dia con el objeto de disponer de la informacion lo
mas reciente posible.

De esta manera la toma de decisiones es mas eficaz y la posibilidad de detectar
errores mas rapida. A la vez los comprobantes de las transacciones han de
llevar una correlacion numérica. Siguiendo este procedimiento se esquiva la
omision en el registro de la transaccion, a la vez que permite llevar un mayor
control sobre toda la documentacion que se va generando (por ejemplo,
numeracion correlativa de facturas emitidas, de pedidos suministrados, de

recibos a cobrar, etc.). (Pag. 193).%°

Segun autor Coordinador General de la Obra, S. Juan M. Aguirre
Ormaechea, Edicion Grupo Cultural, (2008) expresa: “Los registros de existencias
(materia prima, produccion en curso Yy producto terminado) seran la base

de la cifra total de las mismas que se detalla en el balance de la empresa’.

*® Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A.
%9, Juan M. Aguirre Ormaechea, Edicién Grupo Cultural (2008)
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De ahi la obligacion de una llevanza precisa y correcta de dichos registros.
Para ello se tendran en cuenta los siguientes controles: Todos los
movimientos fisicos de materiales, productos y demas mercancias se controlaran
mediante impresos 0 partes debidamente prenumerados Yy Sujetos a su
aprobacion correspondiente. Todas las entradas por compras 0 devoluciones,
entrega de materiales de fabricacion, recepciébn de productos terminados de
fabricacion y salidas por ventas de produccion o devoluciones se soportaran
con los documentos contables correspondientes los cuales daran evidencia de

la autorizacion y aprobacion de las operaciones realizadas.

La utilizaciébn de un sistema de inventario permanente (registro de existencias
perpetuo) dard lugar a un mayor control sobre los stocks fisicos del
almacén. Esto proporciona una mayor informacion de los niveles de existencias
en almacén en cuanto a demanda e identificacién de productos o materiales de

lento movimiento.

Los apuntes que se incorporan al inventario permanente seran realizados en
base a documentacion pre numerada y aprobada previamente. Los registros de
inventarios permanente mostraran la siguiente informacién: Codigo del material
o producto, Descripcién del producto o material, Numero de unidades de cada
articulo, Valor unitario del producto, Valor total teniendo en cuenta cantidad u
valor unitario. Los registros de produccién en curso detallaran, adicionalmente, la
orden de fabricacion a que corresponde el producto y el proceso de

produccion en que se encuentra.

Los registros de existencias, en cuanto a los stocks fisicos, seran
mantenidos por personas que no tienen accesos a las mercancias, ya que en
caso contrario esa persona seria responsable tanto de la custodia como
de su mantenimiento pudiendo existir apuntes indebidos en los registros. Los
apuntes en los registros se realizardn Unicamente con documentos adecuados

y autorizados. "

El inventario permanente se conciliard regularmente con la cuenta contable

regularmente con la cuenta contable del mayor general, la cual se registra

"% Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A
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independientemente. Se cuadrara periodicamente (una vez al mes)
implicando una exactitud aritméticaen los registros contables. Se incluiran,
si procede, registros sobre mercancias en depoésito (propiedad de la entidad en
almacenes  de proveedores) o de mercancias en el almacén de la entidad

propiedad de terceros.

En estos casos se seguirdn los mismos controles efectivos que para la
mercancia en el almacén propio. Para mantener una fiabilidad de los registros
de existencias existirdA un control fisico de los mismos mediante recuentos
fisicos periodicos 0 rotativos, actualizadndose segun el resultado de los

mismos.’*

Estrategias

Las Cinco Fortaleza de Porter

La aplicacion de las Cinco Fuerzas de Porter propone un modelo de reflexion
estratégica sistematica, para determinar la rentabilidad de un sector especifico,
normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyeccién futura de empresas o

unidades de negocio que operan en dicho sector.

1.- Poder de negociacién de los Compradores o Clientes

Si en un sector de la economia entran nuevas empresas, la competencia aumentara
y provocara una ayuda al consumidor logrando que los precios de los productos de
la misma clase disminuyan; pero también ocasionara un aumento en los costos ya
gue si la organizacién desea mantener su nivel en el mercado debera realizar gastos

adicionales. Esta amenaza depende de:

e Posibilidad de negociacion, especificamente en industrias con muchos costos
fijos.

e Volumen comprador

e Costos o facilidades del cliente de cambiar de empresa

e Disponibilidad de informacion para el comprador

e Capacidad de integrarse hacia atras

! Ediciones Grupo Cultural, (2008), Auditoria y Control Interno, Madrid-Espafia: Ediciones Cultural S.A
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Existencias de productos sustitutos
Ventaja diferenciada

Ventaja de los clientes.

2.- Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

El poder de negociacion se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por

parte de los proveedores, a causa del poder de que éstos disponen ya sea por su

grado de concentracion, por la especificidad de los insumos que proveen, por el

impacto de estos insumos en el costo de la industria.

Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

Comprador tendencia a sustituir

Evolucion de los precios relativos de sustitucion

Los costos de cambio de comprador

Percepcion del nivel de diferenciacion de productos

Numero de productos sustitutos disponibles en el mercado

Facilidad de sustitucion. Informacién basada en los productos son mas
propensos a la sustitucion, como productos en linea puede sustituir facilmente
a los productos materiales

Productos de calidad inferior

La calidad de la depreciacién’?

3.- Amenaza de nuevos entrantes

Mientras que es muy sencillo montar un pequefio negocio, la cantidad de recursos

necesarios para organizar una industria aeroespacial es altisima.

Algunos factores que definen ésta fuerza son:

Ventajas en la curva de aprendizaje.
Represalias esperadas.

Acceso a canales de distribucion.
Mejoras en la tecnologia.

Demandas judiciales.

"2 hitp://managersmagazine.com/index.php/2009/06/5-fuerzas-de-michael-porter/, extraido 20/08/12
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e Acceso a canales de pre distribucién.

4.- Amenaza de productos sustitutivos
Como en el caso citado en la primera fuerza, las patentes farmacéuticas o
tecnologias muy dificiles de copias, permiten fijar los precios en solitario y suponen
normalmente una muy alta rentabilidad. Por otro lado, mercados en los que existan
muchos productos iguales o similares, suponen por lo general baja rentabilidad.
Podemos citar los siguientes factores:

e Propension del comprador a sustituir.

e Precios relativos de los productos sustitutos.

e Coste o facilidad de cambio del comprador.

¢ Nivel percibido de diferenciacion de producto o servicio.

e Disponibilidad de sustitutos cercanos.

5.- Rivalidad entre los competidores
La rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las cuatro anteriores.
La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector: cuanto menos

competido se encuentre un sector, normalmente serd mas rentable y viceversa.”

Sistema control con lector de barras

Cédigo de Barras’.- Consiste en un sistema de codificacién creado atreves de
series de lineas y espacios paralelos de distinto grosor. Generalmente se utiliza
como sistema de control ya que facilita la actividad comercial del fabricante y del
distribuidor, por lo que no ofrece informacion al consumidor, si no datos de
operaciones aplicados a identificar productos, llevar control de inventarios, carga y

descarga de mercancias, disminuir tiempos de atencidén en ventas.

Una de las principales ventajas es que los datos almacenados en un cédigo de

barras pueden ser leido de manera precisa y rapida.

3 http://managersmagazine.com/index.php/2009/06/5-fuerzas-de-michael-porter/
™ http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_de_barras, extraido el 20/08/12
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En la actualidad se estan realizando varias especificaciones para implementar una
nueva tecnologia llamada RFID Radio Frecuencia ldentificaciébn por sus siglas en
ingles, el funcionamiento de RFID implica que a cada producto se le integre un tag (
es una etiqueta que contiene una antena transmisora ). Estos productos deben ser

leidos por un decodificador RFID que capta la sefial de radiofrecuencia.

Mediante Terminales se captura datos basadas en computadoras personales,
impresoras de recibos, gavetas o cajones de dinero, lectores de banda magnética,
teclados y otros periféricos relacionados. Los productos de cédigo de barras que
distribuimos incluyen: Lectores e impresoras de codigos de barras, Terminales de

coleccion de datos portatiles, Redes inaldmbricas y otros equipos.

El Cddigo de Barras es una disposicidn en paralelo de barras y espacios que
contienen informacion codificada en las barras y espacios del simbolo.

Funcionamiento de un Cdédigo de Barras: En la practica de manera similar a una
linterna comun - Leyendo la luz reflejada de una superficie. El proceso comienza con
un dispositivo que emite un rayo de luz directa sobre un cédigo de barras. El
dispositivo contiene un pequeio sensor que detecta la luz reflejada y la convierte en
energia eléctrica. El resultado, es una sefial eléctrica que puede ser interpretada y

convertida en datos.

Lector de un cdodigo de barras: Es un proceso que se divide en tres pasos.
Primero, un dispositivo de entrada debe convertir la luz en energia eléctrica. Hay una

variedad de dispositivos de entrada, cada uno con sus propias caracteristicas’>

Dispositivos de Entrada
El Lapiz o WAND:

Es el dispositivo de entrada mas simple y econdmico . Es duradero y no contiene
componentes moviles. Sin embargo debe hacer contacto fisico con el cddigo de

barras, lo cual puede ser a veces complicado, cuando el cédigo deber ser leido mas

73 http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_de_barras, extraido el 20/08/12
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de una vez, pudiendo rayarse o dafarse, lo cual lo hace ilegible. Ademas, el lapiz o
WAND esta controlado por una persona, quien debe sostenerlo en el angulo correcto

y moverlo a la velocidad adecuada.
El CCD

Charge Couple Device es otro tipo de dispositivo de entrada comunmente utilizado.
Un CCD es un instrumento muy agresivo, con una gran habilidad de leer facil y
rapidamente, codigos de barras pero tiene dos limitaciones primordialmente.
Primero, tiene un rango de alcance corto y debe ser sostenido de 1 a 3 pulgadas del
codigo de barras. Ademas el CCD tiene un ancho limitado y no puede leer codigos
gue tengan un ancho mayor a la abertura del dispositivo. Su uso es muy popular en

aplicaciones de punto de venta.

El lector o Scanner Laser

es el dispositivo de entrada de codigo de barras mas popular. Un lector laser no
necesita estar cerca del cddigo de barras para hacer su trabajo. Un lector o scanner
laser normal puede leer un codigo de barras a una distancia de 6 a 30 pulgadas
dependiendo de las caracteristicas del modelo hasta un maximo de 30 pies de
distancia. Los lectores laser varian de precio desde $200 hasta $2000 délares y

vienen en una gran variedad de modelos™

Decodificadores

El segundo paso, consiste en el proceso de convertir las sefiales eléctricas, en
informacion, lo cual se logra con un decodificador. El decodificador. El decodificador

es un dispositivo electrénico que cumple con tres funciones:

e Discrimina automaticamente entre los varios tipos de cédigos de barras, o

como mejor se le conoce "simbologias".

e Convierte la sefnal electrénica en datos.

76 http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_de_barras, extraido el 20/08/12
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Traduce los datos en informacién. Un decodificador puede estar ubicado

dentro o fuera del dispositivo de entrada.

Un Decodificador interno ocupa menos espacio y es menos costoso, pero ademas

es menos funcional. Un decodificador externo es un poco mas caro pero mas

funcional, pues tiene la capacidad de manipular datos y acomodar mas de un

dispositivo de entrada en un solo puerto.’’

Beneficios del Cédigo de Barras

El cédigo de barras es el mejor sistema de coleccion de datos mediante

identificacion automatica, y presenta muchos beneficios, entre otros:

Virtualmente no hay retrasos desde que se lee la informacién hasta que

puede ser usada

Se mejora la exactitud de los datos, hay una mayor precision de la

informacion.

Se tienen costos fijos de labor mas bajos

Se puede tener un mejor control de calidad, mejor servicio al cliente

Se pueden contar con nuevas categorias de informacion.

Se mejora la competitividad.

Se reducen los errores.

Se capturan los datos rapidamente

Se mejora el control de la entradas y salidas

Precision y contabilidad en la informacion, por la reduccion de errores..

Eficiencia, debido a la rapidez de la captura de datos.

7 http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_de_barras, extraido el 20/08/12

115


http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_de_barras

El incremento de la velocidad y exactitud en la toma de datos, no lleva a reducir

errores, nos lleva a un ahorro de tiempo y dinero®

Sistema de codificacién de Inventarios

La codificacion es el método que permite convertir un caracter de un lenguaje natural
en un simbolo de otro sistema de representacibn, como un numero aplicando

normas o reglas de codificacion.

Los cédigos de clasificacion. Se unen para distinguir un grupo de datos que tiene
caracteristicas diferentes e otro esto es enlista en manuales y se distribuye para que

el personal de trabajo pueda localizarlos 0 memorizarlos facilmente.

La codificacion de subconjunto de digitos significativos. Cuando es posible describir
un producto de su pertenencia a muchos subgrupos podemos usar un cédigo de

Subconjuntos de cbdigos significativos que nos ayude en su descripcion.

La codificacién puede ser de manera

e Alfabético, consiste en codificar los materiales con un conjunto de letras,
cada una de las cuales identifica determinadas caracteristicas y

especificacion. Esta limita el namero de articulos y es dificil de memorizar.

e Alfanumérico, es una combinacién de letras y nUmeros y abarca un mayor
namero de articulos. Las letras representan la clase y grupo, los nimeros

representan el codigo.

e Numérico, Es el mas utilizado por su simplicidad, pues puede haber un

namero ilimitado de articulos y facilita la informacion.

% http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_de_barras, extraido el 20/08/12
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El codigo de barras almacena informacion, almacena datos que pueden ser reunidos
en él de manera rapida y con una gran precision. Los codigos de barras representan
un sistema y facil para codificaciéon informacién de texto que puede ser leida por
dispositivos épticos, los cuales envian dicha informacién a una computadora como si

la informacion hubiese sido tecleada.

Los cdédigos de barras se pueden imaginar como si fueran la versién impresa del
coédigo Morse, con barras angostas (y espacios) representando puntos, y barras

anchas que representan rayas.

Para codificar datos dentro de un simbolo impreso, se usa una barra predefinida y

patrones de espacios o simbologia

FIGURA 24. Ejemplo de Cdadigo de Barra
I

56 45
Un simbolo de cddigo de barras es la visualizacion fisica, es la impresion de un

cbdigo de barra. Una simbologia es la forma en que se codifica la informacién en las

barras y espacios del simbolo de cédigo de barras.

El cédigo de barras representa la clave para acceder a un registro de alguna base
de datos en donde realmente reside la informacion, o sea, los simbolos no contienen
informacion del producto o articulo, no contienen el precio del producto, sino

contiene una clave que identifica al producto.”®

5.3 JUSTIFICACION

Mediante los andlisis realizados en la informacién procesada en los cuadros y
graficos de las encuestas nos evidencia la carencia de una adecuada

administracion en el Comercial Ximena, por lo que se justifica realizar la propuesta

7 http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo de barras, extraido el 20/08/12
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en disefar un sistema de control de inventario, el cual nos permitira identificar los
movimientos de inventario, el almacenamiento de productos y el control de
inventario, asi como el flujo de informacion asociado, para la toma de decisiones y
permitira determinar y coordinar de manera optima la gestion comercial obteniendo

una mejor rentabilidad.

Adicionalmente en este disefio sera complementado con lector de cddigo de barras,
que es un apoyo en la automatizacion de procesos como: el control de inventarios,
identificacion de productos, y entre otros, que permitird incrementar la productividad,

mejorar los procesos, eliminar el error humano, ahorro y tiempo.

Mediante el sistema de control de inventario facilitara el proceso de compras
determinando los items que se requiere cubrir por la demanda local y contribuira a la
seguridad de evitar el robo hormiga, mitigara la mermay desperdicios, reduciendo el

impacto negativo sobre la rentabilidad del negocio.

5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivos General

Diseflar un sistema de control de inventario a través de un lector de cédigos de
barras que permita optimizar las operaciones mejorando la administracion y

rentabilidad del negocio.

5.4.2 Objetivos Especificos

Analizar el método de valoracién de Inventario

e Establecer las necesidades de las operaciones de negocio
e Construir una base de datos de las operaciones (compras — ventas)
e Enumerar el stock de productos

e Definir la codificacion a utilizar.

118



5.5 UBICACION

La implementacion se llevara en el Comercial Ximena, ubicada en el Cantén Nobol,
perteneciente a la provincia del Guayas, en la Av. Gregorio Conforme y Thomas

Martinez, cerca al malecon.

Figura 25. Ubicacion del Comercial Ximena — Canton Nobol — Provincia Guayas

MALECON

OMERCIAL
XIMENA

C

AV. THOMAS MARTINEZ

AV. GREGORIO CONFORME

AV. RIO AMAZONAS

5.6 ESTUDIO DE FACTABILIDAD

Factibilidad Presupuestaria.- Dentro de este punto se detallara la inversién del
equipo y sistema informatico que se necesitara para el disefio del sistema y su
funcionabilidad y ademas de estimar los gastos generales y sus respectivos costo,

con el fin de determinar la inversion total de esta propuesta.

Factibilidad Técnica.- La infraestructura cuenta con los servicios basicos,

instalaciones eléctrica acorde a la necesidad, buena climatizacion, para el desarrollo
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de las actividades comerciales, en una superficie de 85 metros cuadrados,
distribuida de manera adecuada para el uso de cada area, manteniendo un

ambiente de trabajo agradable.

Factibilidad Legal
Obligaciones Tributarias para personas naturales No Obligadas a llevar Contabilidad

a) Mantener actualizada su inscripcion en el registro Unico de Contribuyentes

b) Emitir los comprobantes de venta debidamente autorizados y que cumplan los
requisitos previstos por en el reglamento de comprobantes de venta

c) Llevar un registro de ingresos y egresos de la actividad econémica

d) Presentar las declaraciones del IVA mensuales, los productos vendidos gravan
tarifa 12% como también 0% y 12% en un formulario 104A.

e) Declarar el Impuesto a la renta en un formulario 102A, y se lo hace una vez al afio

si sus ingresos superan la base imponible establecida por el SRI.

Factibilidad Administrativa.- Esta comprende a la direccion y control de las
actividades internas del Comercial, asi como la coordinacion de capacitacion
constante del talento humano, con el fin de aplicar las mejores técnicas y

herramientas, para una mejor optimizacion de los procesos y procedimientos.

Lo cual se ha propuesto la Misiéon, Vision, Organigrama, Manual de funciones,
requerimientos para la implementacion de sistema de base de Datos para llevar
registro y control de las operaciones de compras, recepcion, ventas y despacho de
mercaderia, Yy estrategias de venta y de inventario con la finalidad de mejorar la
administracion del Comercial Ximena de una manera organizada que permitira

alcanzar los objetivos planteados.

Misidon
Somos un Comercial donde se encuentra lo que necesita el cliente y brindamos
asesoria técnica eficaz y eficiente a la poblacion, con una excelente organizaciéon a

nivel administrativo y operacional, a través del trabajo en equipo, por medio de las
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estrategias y mecanismos de control interno, que faciliten la inmediata solucién a los

requerimientos de la comunidad.

Visioén

Crecer y mantener un solido posicionamiento y liderazgo comercial en cuanto a la
venta de materiales ferretero y accesorios de bicicletas, superando las perspectivas
de calidad y servicio de nuestros clientes, gracias al apoyo incondicional de un
comprometido equipo de trabajo, que garantiza asi sostener un alto grado de

responsabilidad social y comercial.

Valores Corporativos

e Honestidad

Disciplina y profesionalismo

Integridad y responsabilidad con nuestros clientes y empleados

Constancia

Trabajo en equipo

Objetivo General
Atender y gestionar las necesidades y requerimientos de nuestros clientes, aplicando
estrategias de mejora continua en el negocio, aumentando el rendimiento de cada

gestion.

FIGURA 26. Organigrama Estructural

Gerente
General
l Coordm
1
Administracién, Ventas Bodega y Despacho

Contabilidad
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Funciones del Personal

Area de Gerencia

Descripcion del cargo: Gerente General

Naturaleza del Trabajo.

Ser responsable de supervisar, coordinar, controlar, planificar y tomar decisiones en

todas las Areas del negocio.

Funciones Especificas.

Ser responsable en todas las actividades financieras, comerciales y legales del
negocio.

Solicitar a la asistente contable las declaraciones con anticipacion a la fecha de
presentacion.

Establecer diferentes tipos de contratos o convenios con clientes actuales y
proveedores.

Tomar decisiones en todo aspecto referente al negocio.

Supervisar la ejecucion de todos los procesos en los diferentes departamentos.
Controlar la ejecucion del trabajo, comparando los resultados reales con los

esperados.

Caracteristicas Especificas

Requiere de alta moral comprobada
Lealtad, responsabilidad, respeto y buenas relaciones interpersonales

Capacidad y criterio para toma de decisiones

Perfil del Cargo
Edad: 29 — 39 afios

Género: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Educacion: Titulo de Tercer Nivel de preferencia Ingenieria Comercial o

Administracion de Empresas.

Experiencia: 3 afios como minimo

122



Area Administrativa - Contable
Descripcidn del cargo: Asistente Administrativa- Contable
Funciones Especificas.

e Elaborar los respectivos informes de aplicacion contable y tributario

¢ Analizar minuciosamente la documentacion de soporte recibida del cliente previa
ejecucion de ventas.

e Desarrollar y planificar la parte tributaria de manera mensual

e Proporcionar la informacion a la Gerencia de acuerdo a la actividad

e Elaboracion de registros contables.

¢ Organizar el archivo.

o Clasificar y ordenar los diferentes solicitudes de pedidos proveedores

Caracteristicas Especificas

e Capacidad de organizacion

e Capacidad de trabajo en equipo

e Personalidad equilibrada

e Poseer criterio e iniciativa para el ejercicio de sus labores

e Ser Comunicativo

Perfil del Cargo

Edad: 20 — 40 afos
Género: Indistinto
Estado Civil: Indistinto

Educacion: Bachiller contable, CPA o carreras fines.

Experiencia: 2 aflos como minimo en cargos o puestos similares
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Area de Ventas
Descripcion del cargo: Asesor Comercial
Funciones Especificas.

e Atender los requerimiento del cliente
e Asesor al cliente y ofrecer varias alternativas de productos.
e Elaborar el reporte de ventas diarias

e Elaborar la lista de venta actualizada
Caracteristicas Especificas

e Capacidad de organizacion

e Capacidad de trabajo en equipo

¢ Personalidad equilibrada

e Poseer criterio e iniciativa para el ejercicio de sus labores
e Ser Comunicativo

e Disponibilidad de tiempo

Perfil del Cargo

Edad: 20 — 32 afos

Género: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Educacion:  Titulo de Bachiller en electronica

Experiencia: 2 afios como asesor en cargos 0 puestos similares
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Area Bodegay Despacho
Descripcion del cargo: Asistente de Logistica

Funciones Especificas.

Verificar las recepciones de nuevas compras

Ubicacion de items en perchas

Codificacion de productos y colocacion

Despacho de productos vendidos

Elaborar y Notificar reporte de items en mal estado

Coordinacion de entrega

Caracteristicas Especificas

Capacidad de organizacion

Capacidad de trabajo en equipo

Personalidad equilibrada

Poseer criterio e iniciativa para el ejercicio de sus labores

Ser Comunicativo

Perfil del Cargo

Edad: 20 — 32 afios

Geénero: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Educacion:  Titulo de Bachiller en electronica

Experiencia: 2 aflos como asesor en cargos o puestos similares
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Area Administrativa

Descripcion del cargo: Coordinacion

Funcién Bésica

Colaborar y cumplir con las funciones delegadas por el Gerente, para un mejor

desarrollo y administracion de la Empresa.
Funcion especifica

e Coordinar la seleccién y contratacion del personal.

e Custodiar los documentos internos.

e Controlar los horarios de entrada y salida del personal.

e Coordinar visitas con los proveedores

e Solicitar mercaderia cuando el Gerente disponga.

¢ Analizar proveedores con el fin de obtener mayor financiamiento y menor costo en
los productos.

e Mantener un buen trato con los clientes.
Perfil del Cargo

Edad: 23 a 30 afios

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Competencias conductuales

¢ Negociacion

e Calidad del trabajo

e Habilidad analitica

e Conocimiento de la industria y el mercado
e Aprendizaje continuo

e Trabajo en equipo
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CUADRO 25. Construccion de la Matriz FODA

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F1 Variedad de Calidad en los productos O1 Acceder a capacitacion gubernamental
2 Precios accesibles 02 AcFeder a servicios tecnolégicos — internet a
bajo costos
. Accesibilidad de Créditos Financieros en el
F3 Infraestructura propia 03 .
Sector Privado
FA Ubicacién estratégica del negocio 04 Acce5|b|I!da'd de Créditos Financiero en el
Sector Publico.
DEBILIDADES AMENZAS
D1 Poca inversion en publicidad Al Ingreso de grandes competidores
D2 Temqr en asumir riesgos en la toma de A2 Reduccion de calidad en el producto
decisiones
. . |
D3 Personal no capacitado A3 Compe‘.cenua maneja un buen plan de
marketing
D4 Falta de sistema informatico A4 Falta de c?mprom|so de entrega de
mercaderia por parte de los proveedores

Fuente: Construccion de la Matriz FODA — Comercial Ximena, Agosto 2012
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CUADRO 26. Cruces Estratégicos

FORTALEZA - OPORTUNIDADES

FORTALEZA - AMENAZAS

Al tener infraestructura propia permite
mantenerse en el mercado, y la capacitacion
constante permitird mejorar cada proceso
operativo del Comercial

Con la accesibilidad de Créditos Financieros
Privado o Publico, se puede invertir en
Mercaderia por volumen obteniendo asi un
mejor descuento.

La variedad de calidad con la cuenta el
Comercial y las relaciones con los
proveedores hacen que no se tenga
oportunamente y se corre el riesgo de
perder a los clientes.

DEBILIDADES - OPORTUNIDADES

DEBILIDADES - AMENZAS

* La falta de informacion de stock, hace que
el negocio no pueda cubrir los
requerimientos de los clientes o dar
informacién  oportuna a través de
cotizaciones.

* La poca inversion en publicidad no permite
fomentar el incremento de ventas.

* Conocer las estrategias o fortalezas de la
competencia para luego superarlas.

* Al desconocer los cambios de politicas
por parte de los proveedores se corre el
riesgo de incrementar el valor del producto
y el cliente desiste x el cambio de valor

Fuente: Cruces Estratégicos — Comercial Ximena, Agosto 2012

Segun analisis de los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas a los clientes

internos y externos se sugiere mejorar la eficiencia de las operaciones administrativa

Autora: Belty Chele Chele

y operativa, que nos permitird corregir y crecer financieramente.

Anélisis Porter

Mediante el analisis del modelo de Porter, es una herramienta que nos ayuda a

determinar que produce la rentabilidad en cada negocio, cuales son las tendencias y

restricciones.

El ambito comercial cambia cada vez mas deprisa como por ejemplo los factores

tecnoldégicos.
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1.- Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

Este factor, en Comercial Ximena se identifica que es peligroso comprometer
elevar las ventas con un nimero de pequefio de clientes, también por la variacion

de precios o la integracion de marcas reconocidas.

Otro aspecto que también influye es la disponibilidad de informacién como las

alternativas de productos sustitutivos.

2.- Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

En este factor su incidencia es la formulacidon de pedidos con un precio establecido
al proveedor ocasiona disminucion en los margenes de rentabilidad, y la entrega de

justo a tiempo, que es lo que actualmente esta sucediendo.

3.- Amenaza de nuevos entrantes

Este factor nos indica al ingreso de nuevos negocios con la misma actividad, con

mejores ventajas, con mas capital de inversion en el mercado local.

4.- Amenaza de productos sustitutivos

En esta fuerza, la amenaza de productos sustitutivos va creciendo en el mercado
local, debido a su costo que es mucho menor al de un producto de marca, y la
calidad en algunos casos es baja en el rendimiento del uso del producto.

Las marcas que se comercializa, por los requerimientos efectuados son minimos, y

esto hace que obtenga menos porcentajes de rentabilidad.

5.- Rivalidad entre los competidores

En la localidad existen varias ferreterias y comerciales, por lo tanto hay que realizar
mayores esfuerzos para mantener la posicion en el mercado local, y para conseguir
habra que mejorar las operaciones comerciales y aumentar publicidad, para
diferenciarnos de la competencia, y mejorar el servicio a los clientes.
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Marketing Mix
Kotler y Armostrong definen la mezcla de mercadotecnia como:

El conjunto de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la
empresa combina para producir una respuesta deseada en el mercado. La
mezcla de mercadotecnia incluya todo lo que la empresa puede hacer para
influir en la demanda de su producto®

El Comercial Ximena, ofrece productos diferentes en: marcas, precios, disefio,

garantias, etc.

FIGURA 27. Logo tipo — Comercial Ximena

COMERCIAL XIMENA

Eslogan “Todo lo que necesitas esta aqui en Comercial Ximena”

Producto.- Esta dedicada a la comercializacién de articulos de ferreteria,

accesorios y repuestos de bicicletas
Variedad: Diferentes clases de articulos de ferreteria.

Calidad: De acuerdo a la conformidad con las exigencias del cliente.

¥ Fundamentos de Marketing, 6ta Edicion, de Kotler y Armstrong, Prentice Hall.
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Disefio: Cada articulo ya viene con su propio disefio establecido.

Caracteristicas: Se refiere conocer los articulos con diferentes caracteristicas, ya

sean por tamafio, espesor, medidas, etc.

Marca: Se considera como signo o simbolo que tienen los productos para

identificarse con la competencia
Garantia: Devolucién de producto o canje.
Servicio: Atencion a los requerimientos que desea el consumidor.

Precio.- Es la cantidad de dinero que debe pagar un cliente para obtener el

producto®

Para establecer el precio se considera los gastos que incurren en la
comercializacién, incluyendo un margen de utilidad considerable, que permita al

Comercial continuar con las operaciones comerciales.
Plaza.- La comercializacion esta orientada a la poblacién local y a sus alrededores.

Publicidad y Promocion.- Es un conjunto de técnicas usada para fomentar en los

consumidores el deseo o la necesidad de comprar.??

En la actualidad, el propietario de Comercial Ximena tiene poca publicidad a través

de medios de comunicacion.

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

El estudio de la factibilidad se iniciara analizando la matriz FODA, se describira los
requerimientos del disefio del sistema en base a las necesidades de la actividad
comercial, para luego complementar el lector de codigo de barras, que favoreceran
al desarrollo de las actividades operativas de manera optima en recepcion y
despacho de mercaderia, el personal se capacitara para el buen uso del sistema y
determinar el sistema de valoracion de inventario y control a ejecutarse en el disefo

del sistema, para ello se sugiere seleccionar el Inventario promedio, con todos estos

8t Marketing, Décima Edicién, de Kotler, Armstrong
8 Gran Diccionario Enciclopédico Visual, Arnaldo Garzén Galindo — Impreso en Colombia.
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cambios importante se obtendra beneficios como en recuperar la imagen comercial
mediante la calidad a la atencion a los clientes y al buen manejo de informacion

actualizada.
Requerimiento para el disefio de Sistema de Control de Inventario

Las principales componentes en un sistema de control de Inventario es la
elaboracion de una base de datos, que nos permitira mejorar todo el proceso

operativo en el Area de Bodega:
e Informacion

e Programa - software

e Equipos
e Usuarios
Informacién

De acuerdo a las necesidades del Comercial Ximena se requerira la base de datos
de:

e Proveedores

En esta opcidén se detallara los datos de cada proveedor, como RUC, Razén
Social, Direccion Tributaria y se le asignara un cddigo de registro el mismo que

sera base fundamental en elaboracién de las etiquetas de cédigo de barra.

e Registros de Compras.

Sera el detalle de cada articulo que se adquiere con sus caracteristicas
cuantitativa y cualitativa, estos datos incluira fecha de la compra, proveedor y el

contenido de la adquisicién.

e Registros de Ventas

Se reflejard el movimiento de las transacciones comerciales, emisiones de

facturas de ventas.

e Registros de Devoluciones
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Se detallara todas las devoluciones al proveedor por diferentes razones y el cual nos

la har& el seguimiento al receptar nuevas adquisiciones.

El sistema de control de Inventario y su valorizacion se recomienda a utilizar el

Promedio.

Este método de valoracion utilizado por la relativa facilidad del calculo, se divide el
costo promedio de compra del periodo que se estd examinando, entre el nimero de
total de unidades de productos disponibles para su venta. Este costo debe incluir los
gastos de entrega y fletes para recibir la mercaderia. El nimero total de bienes
vendidos durante ese periodo dividido por el mismo costo promedio debe dar el

costo de los bienes vendidos.

FIGURA 28. Método de Valoracién Promedio

Articulo: FOCOS

INGRESOS EGRESOS SALDOS
Concepto
Fecha Cant |V. Unit Total |Cant |V. Unit Total Cant |V. Unit Total
03/01/12 | Saldo Inicial 100 20.00 |2,000
10/01/12 | Ventas 50 20 1000 50 20.00 |1,000
17/07/12 | Compras 200 42| 8400 250 37.60 |9,400
31/07/12 | Compras 50 42| 2100 300 38.33 |11,500
Articulo: GLS PINTURAS
INGRESOS EGRESOS SALDOS
Concepto V. V.
Fecha Cant |V. Unitario | Total |Cant |Unitario |Total Cant | Unitario |Total
03/01/12 | Saldo Inicial 105 14.00 |1,470
10/01/12 | Ventas 25 14 350 80 14.00 |1,120
17/07/12 | Compras 100 212,100 180 17.89 |3,220
31/07/12 | Compras 10 211|210 190 18.05 |3,430
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Programa

El programa validard el sistema de informacion ingresada para su respectivo

proceso, toda informaciéon serd ingresada de cada usuario responsable de cada

operacion.

El software consta de los siguientes modulos:

Conexion, En esta area el usuario registra con su login y su password para

tener acceso al Sistema

Ventas, aqui se realiza las operaciones de ventas y actualizacion el

inventario.

Productos: En este modulo el usuario dependiendo de sus privilegios puede
realizar altas, bajas, modificaciones, consultas de productos y de marcas y

categorias.

Clientes: Permite acceder a la informacion de clientes, se pueden actualizar o

modificar y consultar.
Proveedores, Tiene las misma caracteristicas de los Clientes
El sistema de valoracion de inventario a utilizar sera el Promedio

Reportes, en esta parte se genera informes con los datos de las Ventas o

Inventarios sea en pantalla o fisico, tales como

1.- Reportes de Ventas diarias, semanales, mensuales, anuales, por nimero

de secuencia de facturacion, por clientes.

2.-Reportes de Compras diarias, semanales, mensuales, anuales, y por

proveedores.

3.- Reportes de saldos disponibles de inventario.

4.- Reportes de items de poca rotacion y mayor rotacion
5.- Reportes de devoluciones de mercaderia

6.- Reportes de movimiento de mercaderia Kardex
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El sistema de control de inventarios tendra usuarios con perfiles asignados a cada
persona, esto servira como parametro de control y seguridad de la informacion. La
siguiente tabla muestra los niveles de seguridad para los diferentes usuarios del

sistema del control de inventario.

FIGURA 29. Esquema para la codificacion de los items sera de la siguiente manera:

INICIO

A 4

INGRESO DE INF.
Control Coordinadora < (FACTURAS) EN
SISTEMA

v

IMPRIME ~ CONSTANCIA  DE
INGRESO / FACTURA DE

|

PASA A  CONTAB,
‘ Control Contable < VERIFICA
B PROCEDE Al NO-SE-PROCEDE-A
‘ Control Bodega D RECEPCION/MERCAD = ETIQUETAR
ERIA
v
NO REVISA Y ACTUALIZA
FACTURA

S

\ 4
FACTURA

IMPRISION / ETIQ
COD/BARRAS Y S
ETIQUETA

COMPRA

\ 4

SE ENTREGA IMPRESION DE
FACTURA PARA PERCHADO

J v v
INGRESO DE SE DEVUELVE FACTURA
UBICACIONES A CONTABILIDAD

- 1
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Codificacion de productos

Los cddigos de barras son lineas verticales oscuras que alternan espacios en blanco

que etiqguetan los articulos de inventario con informacion codificada digitalmente.

La unidad es el producto, para esto se debe emplear el codigo EAN-13 (que consta
de trece digitos). Los sistemas de lecturas computarizados son paquetes
programados y las empresas ofrecen su instalacion, puesta en marcha y manejo.
Los codigos en estos paquetes ya vienen asignados y lo que resta a la empresa que
lo va a emplear es colocar el nombre del articulo y otros datos importantes del
producto.

En esta fase se registra la compra, se verifica fisicamente las unidades de acuerdo a
la factura de compra, se cuantifica el nimero de etiquetas de acuerdo a las

unidades adquiridas en la factura, para luego pasar al area de bodega,

Para ello el sistema genera un listado de todos los productos ingresados,

informacion estructurada de la siguiente manera:
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FIGURA 30. Codificacion de items

FAMILIA GRUPO SUB-GRUPO CODIGO DE ITEM
CoD. CoD. CcoD. NOMBRE
FAMILIA | NOMBRE FAMILIA GRUPO | NOMBRE GRUPO GRUPO |GRUPO ITEM |CODIGO DESCRIPCION
01 SUMINISTROS VARIOS 01 PINTURAS 01 PINTURA EN PINTURA GLS
GALON 01 01010101 COLOR ROJO
PINTURA GLS
02 01010102 COLOR NEGRO
PINTURA GLS
03 01010103 COLOR AZUL
PINTURA 1
02 LTRS
PINTURA 1/2
03 LIT
04 PINTURA 1/8
02 PLAYO
03 LLAVES DE PASO
04 MARTILLO
05 BROCA
06 BROCHA
07 LA
08 DESTORNILLADOR
02 MATERIALES ELECTRICOS 09 TALADRO
03 REPUESTOS DE BICICLETAS 10 CANDADO
04 ACCESORIOS DE BICICLETAS 11 PERNOS
05 SUMINISTROS DE SEGURIDAD 12 TUERCAS
06 SUMINISTOS DE EMBALAIJE 13 ALICATES
07 SUMINISTROS DE LIMPIEZA
MATERIALES Y RESPUESTOS
08 MECANICOS
MATERIALES Y RESPUESTOS
09 INDUSTRIALES
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Una vez codificados se procede a la transformacion de lineas de barras. En el que
se detallara el codigo de proveedor que contendra 4 digitos, 8 digitos la descripcion

del producto y mas 1 digito de seguridad que lo dara el sistema:

FIGURA 31. Codificacion de Proveedores

Cddigo
Proveedor proveedor
COMERCIAL PEPE 2000

FERRETERIA LEON 3001
FERRETERIA MUNDIAL | 3002
COMERCIAL PEPE 2000
FERRETERIA LEON 3001

FIGURA 32. Codigo de Proveedor + Codigo de item

Cédigo/Proveedor Cédigo/item | Descripcion
200001010101 PINTURA GLS COLOR ROJO
2000010101010

Luego de esto se procede a imprimir las etiquetas adhesivas de acuerdo a las

cantidades adquiridas

FIGURA 33. Impresion de Cédigo de Proveedor + Cédigo de item

Usuarios o actores

Los usuarios, sera todo el personal que requiera usar el sistema de control de
inventario con lector de codigo de barra para realizar las transacciones, consultar o

realizar reportes de funcién especifica.
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Es importante capacitar e instruir al personal que realizara operaciones o que tendra

contacto con el sistema para el control de inventario, para ello es necesario crear un

plan de capacitacion para el buen uso del sistema:

FIGURA 34. Capacitacion del uso del sistema

No.

Actividad

Operativo

Administrativo

Duracion

Funcionamiento y partes del lector de cédigos de barras

N

Lectura del cddigo de barras

Sistema operativo del cddigo de barras, informacion

adicional

Registro de informacion

Generacion de reportes

Software a utilizar, interfaz, manejo y control

Noju|bhlw

Compatibilidad entre sistema

TOTAL

0| k||, |N|U

Es importante mencionar que la capacitacion se debe realizar en un dia ya que la

practica es esencial para el correcto desempefio de los usuarios.

Con este proceso estaremos tomando control de la mercaderia fisica en la accion

de control de las existencias reales y en su comparacion con las necesidades

presentes y futuras, teniendo en cuenta el ritmo de rotacion, los niveles de

existencias y las adquisiciones precisas para atender la demanda. Ademas es

necesario tener adecuados niveles de stock, a continuacion se detallan las funciones

de la gestion de stock:

Coordinacion de compras

Establecer niveles de inventarios de cada item en funcion de la demanda.

Realizar el seguimiento sistematico de los pedidos a los proveedores.

Conocer las existencias, entradas y salidas

Detectar y gestionar los materiales obsoletos o con poco movimiento.

El espacio absolutamente necesario para un buen almacenamiento.

139




FIGURA 35. Equipos de computacion

Monitor De 17" marca LG

C.PU Procesador Intel Pentium BP950 6 RAM, 500 GB HDD,
WLAN

Impresora Multifuncién con sistema continuo de tinta, Marca Epson,

Modelo NX510

Lector de Codigo de | Con pedestal
Barras e impresora -
para las impresiones de

etiquetas

Para el buen desempefio se debera realizar el seguimiento, supervision y monitoreo
siendo herramienta de administracion para la buena marcha del Comercial Ximena

detallando en el siguiente procedimiento:
1.- Manejo y Control de Materiales en el Almacenamiento

El bodeguero sera el responsable de mantener el control y manejo de los materiales,

segun los siguientes lineamientos:

e Los materiales deben ser etiquetados con claridad.

e La entrega de materiales deben ser Unicamente contra las facturas emitidas,
2.- Manejo y Control de las Ubicaciones de los Materiales

En coordinacion con los auxiliares seran los responsables de la correcta ubicacion

de cada uno de los productos en las bodegas.

e Colocar los materiales recibidos adecuadamente en los estantes de las
bodegas correspondientes

e Organizar la bodega mediante zonificacion.
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3.- Manejo y Control de los Inventarios para el registro y control de las
Compras

Como parte de control se llevara a cabo las siguientes actividades:

e Coordinar con los proveedores que las compras de materiales sean enviadas

directamente al local.

e Que las entregas sean de manera rapida y poder cumplir con los

requerimientos de los clientes.
Para el control de la coordinadora sera responsabilidad de:
e Revisar el registro de las compras y devoluciones
e Revisar el costo de la mercaderia e ingresarlos al sistema.
4.- Manejo y Control de Existencias

El control y manejo de inventarios para las existencias la coordinadora y el

bodeguero deberan realizar las siguientes actividades:

e Revisar las existencias de los inventarios a fin de determinar los productos

gue tenga mayor rotacion

e Controlar el punto maximo a cubrir y lo minimo de los materiales que tendra
en bodega

5.7.1 Actividades

Para el disefio del sistema de control de inventario con lector de cédigo de barras, se
definira las necesidades para el desarrollo y ejecucion del programa mediante una
base de datos donde constara la informacién de cada movimiento de proveedor,
clientes, informacién de inventario que contribuya a la actualizacién de informacion,
y realizar controles de inventario para determinar la rentabilidad del negocio, y

debera contar con un plan que permita su aplicacion de forma efectiva.
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Este plan consiste en un conjunto de acciones que permite poner en marcha la
propuesta, faciltando su adopcién y ejecucién; estableciendo asi mismo
lineamientos y controles necesarios. ElI  propésito es que la empresa al
implementarlo desarrolle evaluaciones, pruebas y controles para el respectivo
aseguramiento de la puesta en marcha del Sistema, el cual sera una herramienta

muy importante en la toma de decisiones y para ello se llevara a cabo:
1. Socializacién de la propuesta con el propietario del negocio.

2. Presentacion del disefio del sistema al propietario y empleados, sobre la

estructura del sistema.
3. Demostracion del Disefio del Sistema de manera practica
4. Instalacién de equipos de computo
5. Organizacion horarios de capacitacion del uso del sistema
6. Obtencion de informacion para el ingreso al sistema
7. Pruebas de validacion del sistema
8. Correccion y mejoras en el sistema

9. Evaluacién del sistema disefiado en su funcionabilidad..
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5.7.2 Recursos, andlisis financiero

FIGURA 36. Recursos, analisis financiero

Adquisiciones - Inversién

Muebles y Enseres CQStQ Costo Total
Unitario

1| Muebles y Enseres 150.00 150.00

1| Modular 80.00 80.00
Total de Muebles 230.00
Equipo de Computacién

1| Sistema - software 1,600.00 1,600.00

1| Computadora 650.00 650.00

1| Impresora Multinacional 325.00 325.00

2 | Lector de barras 125.00 250.00

1| Impresora para etiquetas 225.00 225.00
Total de Equipo de Computacion 3,050.00
Honorarios

1| Técnico-Programador 600.00 600.00
Total de Honorarios 600.00
Suministros

1 | Papel-Etiquetas 25.00 25.00
Total de Suministros 25.00

TOTAL DE INVERSION 3,905.00

Con esta inversion a realizarse, mejora la administracion y la parte operativa el

Comercial Ximena, para incrementar la rentabilidad de la organizacion.
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FIGURA 37. Balance General

COMERCIAL XIMENA
BALANCE GENERAL
HASTA: 30/06/2012

ACTIVOS

CORRIENTES

Caja

Cuentas por Cobrar
Documentos por Cobrar
Inventario

Total de Activo Corriente

FUJO
Edificio

(-)Depreciacién Acumulada Edificio

Muebles y Enseres
(-)Depreciacion Acumulada M/E
Equipo de Computacién
(-)Depreciacion Acumulada E/C
Total de Activo Fijo

TOTAL ACTIVO

PASIVOS

CORRIENTE

Cuentas por pagar

Otras cuentas por pagar
Aportes Patronales
Aportes Individuales
Partic 15% de trabajadores
Total de Pasivo Corriente
A LARGO PLAZO

Otros pasivos

Total Pasivo a Largo Plazo
TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital

Perdidas ejercicios anteriores
Utilidad de Ejercicios anteriores
Utilidad de Presente Ejercicio
Total Patrimonio

Total Pasivo + Patrimonio
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1,750.00
2,059.00
3,895.00
20,692.40

28,396.40

38,000.00

(10,507.20)

350.00
(35.00)
480.00
(79.99)
28,207.81

56,604.21

7,636.40
5,098.62
1,527.00

386.00

3,526.00

18,174.02

15,018.95

15,018.95

33,192.97

2,500.00
(350.00)
9,330.00

11,931.25

23,411.25

56,604.21



FIGURA 38.

Estado de Resultados de
Pérdidas y Ganancias

COMERCIAL XIMENA
ESTADOS DE RESULTADOS DE PERIDAS Y GANANCIAS
HASTA: 30/06/2012

Ventas
Costo de Ventas

Utilidad Bruta

Gastos

Gastos administrativos y
ventas

Suministros y Materiales
Servicios Publicos

Varios

Total de Gastos

Utilidad antes/ imptos
Participac a Trabajadores
Utilidad antes/ imptos

Impto Renta

Utilidad del ejercicio

31,743.95

11,559.66

20,184.29

7,214.71

210.00

593.33

235.00

8,253.04

11,931.25

1,789.69

10,141.56

2,433.97

7,707.59
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FIGURA 39. indices Financieros
Comercial Ximena
Situacion Financiera

Al 30 de Junio del 2012

Capital de Trabajo = AC - PC

CT=AC-PC 10,222.38

Este indice financiero nos indica el capital de trabajo es
$10.22.38

Z3aainol

Razon de Solvencia

RS= AC/PC 1.56

Este indice Financiero nos permite determinar la capacidad de
pago, el cual nos da como resultado $1.56, significa que por
cada délar que se debe a corto plazo tiene capacidad de $1.56
para pagar.
Es aceptado de 1.5 a 2 como Solvencia

Razon de Liquidez

RL= AC- INV/PC 0.42

Este Indice Financiero nos permite medir la posibilidad de pago
inmediato, también se la conoce como Prueba Acida.
El resultado significa que dispone de 0,42 centavos para pagar
por cada Ddlar que adeuda.
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Rotacion de Activo Circulante

RAC = Ventas / Activo Circulante 1.12

m
>U<) Este indice no indicador cada ddlar en venta, se obtiene $1.12,
- existe rotacion en las operaciones comerciales
m
Z
) Rotacién de Existencias
>
0]
RE = Costo de Venta/Inventario 0.56
EL inventario tiene poca rotacidn segun nos indica el indice.
Rentabilidad Empresa
Remp = Resultado Neto/Neto
Patrimonio 0.33
Por cada inversidn que se realiza se obtiene $0.33
- Productividad Empresa
m
zZ
)—>| = Resultado Neto/Activo Total ‘ 0.14
@
—
)U> Por cada inversidn que se realiza se obtiene $0.14
W)

Razon de Utilidad Bruta

MUB= Utilidad bruta/Ventas | 0.64

Ese comercial hasta en Junio/12 obtuvo $0.64, por cada ddlar
de Ventas.
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Para la inversion a realizar en la propuesta se lo hare con el Capital de Trabajo que
cuenta el Comercial Ximena, calculos que se ha desarrollado, nos permiten
comprobar que es factible la inversion en disefio de sistema de control de inventario
con lector de cédigo de barras, en este proceso de analisis o0 de estudio de
factibilidad de la propuesta es la determinacion de la conveniencia o no de llevar a

efecto la inversion.
5.7.3 Impacto

Con el disefio del sistema se obtendra los siguientes beneficios:

Mejorar en la calidad de atencion a los clientes,
e Agilidad en los recepcion y despachos

e Disminucion de devoluciones

e Seguimientos de los pedidos a los proveedores

e Capacitacion constante al personal

Incrementar la rentabilidad del negocio.
5.7.4 Cronograma

FIGURA 40. Cronograma de Actividades

DURACION (10 SEMANAS)
1/2|(3|4|5|6|7|8|9]| 10

ACTIVIDADES

Socializacién de la propuesta con el propietario

Presentacién del Disefio del Sistema al propietario y
empleados, sobre la estructura del sistema

Demostracion del Disefio del Sistema de manera
practica.

Instalacion de equipos de computo

Capacitacion del uso del sistema

Proceso de Ingreso de Informacion

Pruebas de de Validacidn

Correccion de validacion de informacidn

Evaluacién del sistema disenado
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5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta

Este proyecto es original y ser4 evaluado por la Universidad Estatal de Milagro, por
la Unidad Académica de Ciencias Administrativas y Comerciales y especialistas en
el area de Financiera. El Disefio de Sistema de Control de Inventario con lector de
codigo de barras propuesto al Comercial Ximena atiende a las necesidades actuales
y satisfaccion del cliente, por lo que tiene un impacto relevante socio-econémico y

constituye a la contribucion al ingreso de tecnologias y conocimientos en general.

El manejo de inventario tiene mucho que ver con la urgente necesidad de controlar
un determinado namero de productos que varian en precio, siendo estos influidos

por precios que tienden hacer diferentes desde bajos hasta los muy costosos.

El de incluir objetivos para determinar rendimientos en optimizacion de cuanta
mercaderia tener para mejorar el abastecimiento e la cual es Controlar el stock sin
margen de error, los costos de conservacion, satisfacer la demanda anticipada y

supervisar las bajas de inventarios (mercaderia en mal estado, fuera de circulacion)

e Reducir las devoluciones por mal despachos y detectar a tiempo mercaderia
en mal estado para la gestion de reclamo al proveedor y mejorar la atencion a

los clientes.

e Este proyecto es original y sera evaluado por Mantener el minimo de capital

invertido

¢ Reducir costos financieros ocasionados por decidir mantener cantidades altas

de inventarios.
e Reducir el nivel de fraudes, robos o dafios fisicos
e Evitar la pérdida de ventas por falta de mercaderia
¢ Reduce pérdidas ocasionadas por baja de precios

e Reducir el costo de la toma inventario mensual
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CONCLUSIONES

Segun diagnostico obtenido de la investigacion realizada al Comercial Ximena, se
puede concluir que el Comercial Ximena no dispone de un control administrativo en
sus operaciones comerciales, la falta de compromiso por parte de los proveedores
en el cumplimiento de la entrega de nuevos pedidos, afectando la imagen comercial,
el desfase de coordinacion de ubicacién de productos, no permite tener una buena
atencién al cliente, y la falta de ubicacion de forma inmediata de la nuevas
adquisiciones en las perchas genera pérdidas de tiempo en el desarrollo operativo.

Al emplearse el uso del sistema de control de inventario, se tendra la informacién
actualizada y se facilitara de manera ordenada las mercaderias llevando su
respectiva codificacién, con la correcta utilizacion del sistema y el programa se dara
como resultado las mejoras de las operaciones en el Comercial Ximena, el
propietario tendra la informacion automatizada, que permitira tener los diferentes

reportes para la toma de decisiones.

Con el lector de codigos de barras evitar confusiones en despachos de articulos por

lo que mejorara la parte operativa.
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RECOMENDACIONES

e Es recomendable asumir cambios tecnologicos a través de un disefio de
sistema y que se lo realice con la colaboracién de una persona que conozcay
tenga experiencia en el tema, mas bien se facilite las necesidades para su

acoplamiento y el buen uso del mismo.

e La seleccion de los proveedores debe ser realizado por medio de un estudio

muy minucioso por parte del propietario.

e El ordenamiento de la mercaderia en perchas dando como prioridad en la

recepcion de los nuevos pedidos.

e Para el manejo del sistema se debera capacitar al personal, y las
caracteristicas de cada producto para brindar un valor agregado a los

clientes.

e Utilizar el manual de funciones que mantiene y no se aplica, para que cada

empleado se desempefie de manera organizada y eficiente.

e Realizar Inventarios periddicos de manera mensual, con la finalidad de
constatar el buen uso del sistema y el desarrollo de las actividades de cada

empleado.

Con el disefo del sistema se mucho facil llevar el control de los inventarios de

manera operativo y de gestion, para un mejor analisis y la toma buenas decisiones.
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ANEXO 1 ENCUESTAS

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA: INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA - C.P.A.
ENCUESTA DIRIGIDA A: CLIENTES INTERNOS

OBJETIVO: PARA RECOPILAR DATOS QUE PERMITAN CONOCER LA GESTION
ADMINISTRATIVA DEL COMERCIAL XIMENA

INSTRUCCIONES: MARQUE CON UNA X EN EL CASILLERO CORRESPONDIENTE A
SU RESPUESTA

FICHA TECNICA

Género: F |:| M |:|
Edad: 18 — 22 afios |:| 23 — 28 afios |:| 29 — 33 afios |:| 34arfios en adelante |:|
Instruccién: Primaria[ ] Secundaria [ ] Universitaria [ ] Otros [ |

1.- Que tiempo de trabajo tiene usted en el Comercial Ximena

De 0 meses a 1 afio []
De 1 afio a 3 afios [ ]
De 3 aflos en adelante []

2.- Su ingreso al Comercial se dio por:

Ser familiar del propietario

Recomendacioén

HENIN

El llamado de un anuncio
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3.- Las funciones que usted desempefia en la empresa, corresponde al area de:

Administracion |:|
Venta |:|
Bodega [ ]

4.- Usted realiza sus actividades por:

Ordenes del Propietario ]
Responsabilidad [ ]
Manual de Funciones [ ]

5.-En cuanto a la capacitacion para el desempefio de sus funciones, esta la recibe:

Siempre [ ]
Rara vez []
Nunca L]
6.- Considera usted que la capacitacion del personal incide en la Atencion al Cliente
Mucho [ ]
Poco [ ]
Nada [ ]

7.- Con respecto a los clientes de la empresa, estos:

Se mantienen

Han aumentado

NN

Han disminuido

8.- Con respecto el espacio fisico con que cuenta el negocio lo considera:

Adecuado |:|
Inadecuado |:|
No es necesario [ ]

9.- Con respecto a la ubicacion de los productos que le requieren, usted:

Lo conoce I:I Lo Desconoce I:I
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA: INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA - C.P.A.
ENCUESTA DIRIGIDA A: CLIENTES EXTERNOS

OBJETIVO: PARA RECOPILAR DATOS QUE PERMITAN CONOCER LA GESTION
ADMINISTRATIVA'Y LA ATENCION QUE SE OFRECE A LOS CLIENTES

INSTRUCCIONES: MARQUE CON UNA X EN EL CASILLERO CORRESPONDIENTE A
SU RESPUESTA

FICHA TECNICA

Género: F [] M o[ ]
Edad: 18 — 22 afios |:| 23 — 28 afios |:| 29 — 33 afios |:| 34arios en adelante |:|
Instruccién: Primaria[ ] Secundaria [ ] Universitaria [ ] Otros [ |

1.- Que tiempo lleva comprando en el Comercial Ximena

De 0 meses a 6 meses []
De 6 meses a 1 afio [ ]
De 1 afio en adelante []

2.- Con qué frecuencia realiza las compras en el Comercial Ximena:

Siempre [ ]

Cada vez que se requiera []

3.- Cuando acude al negocio, la recepcion y despacho de su pedido lo recibe:

De Inmediato ]
En corto tiempo [ ]
En Largo tiempo [ ]
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4.- En el despacho de su pedido, usted ha recibido:

Mercaderia solicitada [ ]
Mercaderia equivocada [ ]
Mercaderia en mal estado |:|

5.- Como calificaria la atencién que recibe de los empleados del Comercial Ximena

Excelente [ ]
Muy Bueno []
Bueno L]
Regular []

6- El personal que le indica su requerimiento le asesora de manera de valor

agregado?
Siempre

Frecuentemente

L L0

Nunca

7.- Califique el servicio que le brinda Comercial Ximena:

Excelente
Muy Bueno

Bueno

HRNREIN

Regular

8.- Considera Usted, que la atencion que brinda el personal de Comercial
Ximena, incide en la retencion del Cliente?

Mucho

[]
Poco [ ]
Nada L]
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ANEXO 2. ENTREVISTA

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
CARRERA DE INGENIERIA Y CONTADURIA PUBLICA Y AUDITORIA —CPA

ENTRVISTA AL SR. JIMMY CHELE CH., PROPIETARIO DEL COMERICAL
XIMENA.

1.-En que afio usted decidi6 la apertura de la actividad comercial?

2.- Como fue sus primeros meses de actividad comercial?

3.- Creed usted, que su negocio ha crecido de acuerdo a su expectativa?
4.- Que impacto ha tenido por no utilizar herramientas informaticas.

5.- Tiene dificultades con algun proveedor?

6.- Con relacion a la capacitacion usted cree que es un factor importante para el

desarrollo comercial?

7.- El grado de satisfaccion a la atencion a los clientes como usted lo describe
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ANEXO 3. LISTA DE ITEMS

INVENTARIO

COSTO PVP
DESCRIPCION CANTIDAD |UNITARIO |SIN IMPT
CANDADO VICA T/BARRIL 30MM 12 1.134|1.53
CANDADO VICA T/BARRIL 50MM 12 1.8522]2.50
MTS MANGUERA P/JARD ANACONDO NEGRA 1/2 200 0.2142|0.29
PINTURA SPRAY RAIMBOW SP9001/28 57 1.4697|1.98
PINTURA SPRAY RAIMBOW SP9001/36 62 1.4697|1.98
PINTURA SPRAY RAIMBOW SP9001/46 66 1.4697|1.98
MTS. CABLE COXIAL P/ANTENA RG-59 305 0.09510.13
ANTENA BASE CONEJO RHINO 6 0.9379|1.27
ANTENA PTELEVISOR C/PLUSH 48 0.7216 | 0.97
EXT.RHINO 12 PT SPT-2 #16 3 MTS BLANCO 112 1.6504|2.23
CABLE D/AUDIO Y VIDEO 1.5 MTS 24 0.4914 | 0.66
BIPOLAR XX30 AMPS. CON FUSIBLE 12 0.7243|0.98
BIPOLAR XX30 AMPS. CON FUSIBLE 12 0.6701 | 0.90
TUBO CIRC 22W TOSHIBA #2875 6 0.9739(1.31
LAMP CIRC 22 W S/TUBO LAMPTAN 106 1.6607 |2.24
LAMP CIRC 32 W S/TUBO LAMPTAN 106 1.6733|2.26
BOQUILLA BAQUELITA #T5046A 48 0.097|0.13
BOQUILLA D/CAUCHO LOZA E-27 86 0.2282|0.31
FOCO AHORR 3U-20W GREAT LAMP 20 1.2(1.62
MTS CABLE COXIAL P/ANTENA RG-59 305 0.0912|0.12
MTS. CABLE P/PARLANTE BICOLOR 2X18 300 0.1808 | 0.24
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INVENTARIO

COSsTO PVP
DESCRIPCION CANTIDAD | UNITARIO |SIN IMPT
ROL CINTA AISLANTE 10YDS. ELECT 3M 32 0.3651|0.49
INTERR 3 IMPLE T/TICINO 3P T125C 36 0.1638|0.22
Terminal 1/2" Tradicional dorada 100 0.06 | 0.08
Terminal 3/4" Tradicional dorada 100 0.13|0.18
Soporte 1/2" Pared o Techo Dorado 100 0.16(0.22
Soporte 3/4" Pared o Techo Dorado 100 0.18(0.24
TERMINARL 3/4 AMERICANA MARTILLADA 100 0.35|0.47
TUBO CORTINERO IMPORTADO 3/4 X MTS 76 0.97(1.31
0JO MAGICO DE BRONCE P/PUERTA 65 2.2|2.97
TALADRO SILK S200 500W 2500 RPM 1/2 15 23.6(31.86
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA BLANCO 38 2.8(3.78
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA ROJO 41 2.6|3.51
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA AMARILLO 41 2.6|3.51
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA VERDE ESMERALDAS 41 2.6|3.51
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA AZUL INTENSO 41 2.6|3.51
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA CAOBA 41 2.6|3.51
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA VERDE MANZANA 41 2.6|3.51
LTRS. ESMALTE SUDAMENRICANA TERRACOTA 45 2.6|3.51
GLNS. LATEX SUDAMENRICANA TANGARINA 38 314.05
GLNS. LATEX SUDAMENRICANA BAMBU 25 314.05
GLNS. LATEX SUDAMENRICANA OCASO 27 314.05
GLNS. LATEX SUDAMENRICANA LILA 60 314.05
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INVENTARIO

COSTO PVP
DESCRIPCION CANTIDAD |UNITARIO |SIN IMPT
SPRAY ROJO FUEJO CHAMPION 12 1.4018 | 1.89
SPRAY ORO 24KL CHMAPION 12 2.5893|3.50
SPRAY VERDE SENAL FLUORESC CHAMPION 6 2.5|3.38
LIJA DE AGUA FANDELI#150 50 0.2679|0.36
REGLETA 6 SERV. RHINO 3 MTS 3 2.732(3.69
ROCO ECOLUX AHORROAD 3U 24W BL/E27 50 1.2]1.62
FRASCO ACEITE MULTIGRADO RAYVON 4T SAE 12 3.4114.60
LLAVE LAVAM CROMA NORMA 6 2.81|3.79
LLAVE LAVAM CROMA FLORE NORMA 6 2.81(3.79
LLAVE LAVAM CRUZ 6 2.81|3.79
ANTIC DURAC BR BLANC LITRO 12 3.469 | 4.68
ANTIC.DURAC BR GRIS LITRO 12 2.746(3.71
TALAD 1/2 (13MM) S245 SILK ELITE 1 42.77|57.74
FOCO DULUX STARL 20W 3U 30 1.15]1.55
ESMALTE PROFE NEGRO 1/20 24 0.65|0.88
ESMAL PROFE AMARI 1/20 24 0.65|0.88
ESMAL PROFE BLANC 1/20 24 0.65(0.88
TOMA DOBLE SOBRE POLAR T/EAGLE 24 0.4897 | 0.66
ENCHUFE BLIND T/EAGLE POLARIZ #27894 24 0.3977|0.54
ENCHUFE BLIND T/EAGLE POLARIZ NORMAL 11 0.3054 | 0.41
BENJAMIN C/CAD T/EAGLE CREMA 24 0.4568 | 0.62
ROSETON T/TICINI S/CAD 24 0.3038|0.41
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ANEXO 4. FOTOS DEL LOCAL
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Espacio Fisico
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