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RESUMEN

Juan Eljuri es una empresa dedicada al venta de electrodomésticos de linea blanca,
se encuentra situada en el canton Milagro desde un buen tiempo al servicio de la
comunidad, a pesar de sus esfuerzos por satisfacer la demanda ante el crecimiento
del negocio se ha detectado problemas por la mala gestién de los procesos en el
control de inventario de mercaderias en el area de compra y venta que afecta la
rentabilidad en el Almacén Juan Eljuri. Entre los subproblemas evidenciados esta el
manejo manual del inventario, la falta de manuales de funciones, la poca eficiencia

de las actividades que se ejecutan en el departamento de compra y venta.

En lo concerniente al marco referencial se ha plasmado informacion relacionada a
las variables de la investigacion, las mismas que se extrajeron de las hipoétesis, las
cuales responden a la formulacion y sistematizacion del problema. En lo relacionado
a la metodologia se han establecido varias investigaciones que permitieron un mejor
uso de la informacién, asi mismo se establecieron métodos que fueron utilizados en
el desarrollo de este trabajo. La técnica que se utilizo fue la encuesta la misma que
fue aplicada al talento humano de la empresa, donde se analiz6 la informacion con
el fin de verificar las hipotesis establecidas, por lo cual se planteé como propuesta la
reestructuraciéon de gestiébn por procesos de compra y venta para el control de
inventario de mercaderias, para ello se hizo necesario el analisis de los
procedimientos que se estan aplicando en la actualidad en el departamento de
compras y venta, con esto se procedié a reestructurarlos, una vez terminada esta
actividad se considero importante socializar al talento humano con la propuesta, todo

esto con el claro sentido de potencializar la estabilidad financiera de empresa.

Palabras claves: Crecimiento, gestion de procesos, control de inventarios, manual

de funciones y talento humano.
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ABSTRACT

Juan Eljuri is a company dedicated to selling white goods, is located in the Canton
Milagro for a good time serving the community despite their efforts to meet the
demand to business growth was detected problems poor management of the
processes in inventory control of goods in the area of buying and selling that affects
profitability in the Warehouse Juan Eljuri. Among the sub problems is evidenced
manual inventory management, lack of manual functions, the low efficiency of the

activities performed in the department of the sale.

With respect to the reference frame is embodied information related to the research
variables, the same that were extracted from the assumptions, which respond to the
problem formulation and systematization. In relation to the methodology were
established several investigations allow a better use of information, also methods that
were used in development of this work were established. The technique used was
the survey the same as was applied to the human talent of the company, where the
information is analyzed to verify the stated assumptions , so raised as proposed
restructuring of management and purchasing processes Information for inventory
control of goods , for which the analysis procedures are being implemented today in
the purchasing department and sale, with this we proceeded to restructure , once
completed it was necessary to this activity was considered important to socialize
human talent to the proposal, all with the clear sense of augmenting the company’s

financial stability .

Keywords: Growth, process management, inventory control, manual functions and

human talent.
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INTRODUCCION

Milagro es un cantdn que cuenta con un Mercado altamente comercial, por lo tanto
se convierte en una plaza rentable, motivo por el cual se realiz6 un estudio
investigativo enfocado a la empresa Comercial Juan Eljuri del Canton Milagro
Provincia del Guayas, podemos mencionar que buscamos disminuir el indice de
falencias en las areas de control, puesto que no se lleva una adecuada aplicacion en
los procesos de compra y venta, situacién que esté afectando el control de inventario

disminuyendo asi los rendimientos financieros del almacén.

Dentro del desarrollo de este trabajo se plante6 como problema principal la mala
gestion de los procesos en el control de inventario en el area de compra y venta, no
cuenta con un manual de funciones y el personal no es capacitado, situaciones que

de una u otra manera afecta la rentabilidad de esta organizacion.

La importancia de este trabajo radica en la facilidad de informacién que la
administracion de esta empresa provee, para llegar a identificar claramente los
problemas establecidos a través de la descripcion de las causas y efectos que
intervinieron en el estudio. De esta manera establecer las soluciones mas acertadas

a la problematica planteada.

Mencionando los objetivos de esta investigacion como el de analizar las causas que
inciden en la mala gestion de los procesos en el control de inventarios de
mercaderias, nos ayudara a mejorar la rentabilidad en el almacén Juan Eljuri del
cantén Milagro, determinando los factores que inciden en la aplicacién de un sistema
manual en el control de inventarios que se lleva en dicho almacén, analizando los
efectos que produce la ausencia de un manual de funciones en la gestion
administrativa, identificando cuales son las actividades que se ejecutan en el
departamento de compras y como esto inciden en las gestiones de compra y venta,
por ultimo detectando la deficiencia en la gestion operativa por la falta de

capacitaciéon al personal.

Esta investigacién dard como resultado una restructuracion de gestion por procesos
de compra y venta para el control de inventario de mercaderias en el almacén Juan
Eljuri, mejorara los procedimientos que se emplean en el departamento de compra y

venta, y asi con esto poder cumplir con todas sus obligaciones, especialmente con



los pedidos, de esta forma satisfacer las necesidades, exigencias y expectativas de

los clientes, accion que permita la retencidn y crecimiento de los mismos.

El tipo de método que se utiliz6 fue la encuesta donde se conocié la opinién de la
poblacién objeto de estudio, de esta manera se planteé la propuesta la cual
consistié en la reestructuracion de gestion de procesos de compra y venta para el
control de inventario de mercaderias. A través de esto se analizara los
procedimientos que se estan aplicando en la actualidad, los cuales seran
reestructurados, con esto se consider6 necesario la aplicacion de un plan de

capacitacion, para asi socializar este proyecto con el talento humano de la empresa.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacién

Las empresas a nivel mundial buscan siempre mantenerse en un mercado potencial,
para lograr este objetivo muchas de ellas han tenido que cambiar o disefiar nuevas
estrategias administrativas y operativas, empezando con la reestructuracion o
creacion de procesos eficientes que ayuden a optimizar las gestiones internas y
externas, con el Unico fin de alcanzar altos niveles de rentabilidad y posicionarse de
forma permanente, esta accién ha hecho que muchas organizaciones reconocidas a
nivel mundial lideren el mercado entre las cuales esta Gillette, la Cadena de comidas

rapidas McDonald’s entre otras.

“El mejoramiento de los procesos es el analisis de las actividades y los flujos de
cada proceso con el propésito de mejorar la calidad, el tiempo de ciclo, los costos,
los errores, la seguridad, la entrega, etc. Para ello se utilizan varias técnicas, donde
los diagramas de flujo y graficas de procesos son dos de las mas
importantes.”(GAVILANEZ VASCONEZ, 2010)

En el Ecuador el éxito o fracaso de una empresa depende de manera fundamental
en el grado de competitividad que esta desarrolle frente al entorno de companiias
que ofertan similares bienes y/o servicios en el mercado, pero lo mas relevante es
que se ha notado un crecimiento del mercado empresarial, desde las
microempresas, pymes y grandes empresas, generando diferentes divisas de
trabajo, sin embargo el éxito de las organizaciones se ha visto enfocado en el

adecuado manejo de sus procesos internos y el control de los inventarios.

El control de inventario es una actividad que ayuda a darle un adecuado tratamiento
a los productos que se encuentran a la venta, de esta forma se podra evitar el
deterioro, caducidad o pérdida de los mismos, lo cual genera para la empresa
pérdidas econdmicas, eh ahi la importancia de la aplicacion adecuada de los

procesos de compra venta y de inventario en la organizaciones, motivo por el cual se



ha enfocado el estudio a identificar los factores que estan afectando el desarrollo de
la empresa Juan Eljuri del cantén Milagro.

“La importancia en el control de inventarios reside en el objetivo primordial de toda
empresa. La obtencion de utilidades obviamente reside en gran parte de Ventas, ya
que éste es el motor de la empresa, sin embargo, si la funcion del inventario no
opera con efectividad, el departamento de ventas no tendra material suficiente para
poder trabajar, el cliente se inconforma y la oportunidad de tener utilidades se

disuelve. Entonces, sin inventarios, simplemente no hay ventas.

El control del inventario es uno de los aspectos de la administracion que en la micro
y pequefia empresa es muy pocas veces atendido, sin tenerse registros fehacientes,
un responsable, politicas o sistemas que le ayuden a esta facil pero tediosa
tarea.”(AGUILAR, 2008)

El desarrollo de este trabajo est4 enfocado a la empresa Comercial Juan Eljuri del
Cantén Milagro, Provincia del Guayas, como un aporte para buscar disminuir el
indice de falencias en las areas de control, puesto que no se lleva una adecuada
aplicacién en los procesos de compra y venta, situacion que esta afectando el
control de inventario de mercaderia disminuyendo asi los rendimientos financieros

de esta entidad.

“El proceso por el cual debe transcurrir la empresa hacia su venta es complejo,
puesto que necesita de dedicacion y esfuerzo, por ello este asunto lo desempefia,
normalmente, un profesional con experiencia. Actualmente existen en la red
empresas como Mercopym que tratan de encontrar ambas partes, es decir

comprador y vendedor, y posteriormente tramita el traspaso del negocio.

Este proceso suele ser estandarizado, aunque evidentemente cada caso tiene sus
particularidades y variantes concretas, que hace que el transcurso de la compra
venta varie.”(BERNAL, 2009)

Las gestiones operativas son deficientes, puesto que esta empresa no cuenta con
un manual de funciones, por lo tanto el personal desconoce de sus tareas y
responsabilidades especificas, esto ha hecho que se retrase la entrega de los

pedidos.



En almacén Juan Eljuri se presenta problemas en el departamento de compras, por
lo tanto dificulta las acciones de los demas departamentos ocasionando errores en
cadena, debido a que no existe coordinacion en las operaciones de cada uno de los
compradores, ocasionando pérdida de tiempo y falta de seguimiento a las normas
establecidas, obteniendo un alto nivel de reclamos por parte de los demas
departamentos, vendedores y clientes de la empresa.

“‘El departamento de compras es el encargado de realizar las adquisiciones
necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad requerida y a un precio
adecuado. Este departamento anteriormente estaba delegado a otros
departamentos principalmente al de produccién debido a que no se le daba la
importancia que requiere el mismo; puesto que debe de proporcionar a cada area de

todo lo necesario para realizar las operaciones de la organizacion.

Todo almacén tiene un departamento de compras, en él recaen las
responsabilidades de adquirir los insumos (materia primas, partes, herramientas,
articulos de oficina y equipo) indispensable para la produccion de bienes y servicios,

poniendo mucha atencién para conseguirlos.

Los recursos materiales son guardados en el almacén y con posterioridad se surten
a los departamentos que lo requieran. Por otra parte, el departamento de compras
puede tener una aportacion a la productividad, mediante practicas de ahorro en el
costo de los recursos materiales y servicios adquiridos, por ejemplo, adquiriendo
materiales a bajos precios y de buena calidad, lo cual rendird en costos mas
bajos.”(MORGAN, 2008)

El talento humano cuenta con conocimientos desactualizados ante el notable
crecimiento del mercado, esto se da ya que el personal no ha sido capacitado,
motivo por el cual ha provocado deficiencias operativas que ha limitado la

productividad de esta organizacion.

La no contratacion de personal idoneo impide un buen tratamiento y control del
inventario, donde los productos mantengan una adecuada rotacion, esto se da por la
inadecuada aplicacion de procedimientos de seleccion. Esta forma de operar hace

que este trabajo no obtenga los resultados que la administracion espera para



obtener buenos rendimientos econdémicos que les auguren un desarrollo respetable

en este sector comercial.

Si no existe una solucidon al buen manejo de los inventarios esto llevaria a que la
empresa incurra en mas costos, produciéndose asi una deficiencia financiera,

limitando el desarrollo de la empresa.

Para poder solucionar el problema es importante identificar los factores criticos y
optimizar los procesos que se estan ejecutando de forma inadecuada, es necesario
fortalecer el manejo del efectivo, canalizando las actividades de compra y venta,
garantizandose asi la permanencia de este negocio, dentro de este casco comercial

del Cantén Milagro.

1.1.2. Delimitacién del Problema

Pais: Ecuador
Provincia: Guayas
Region: Costa
Canton: Milagro
Sector: Comercial

Area tematica: Pequefia Empresa

Universo: 10 personas, total de la poblacién del Almacén Juan Eljuri del Cantén de

Milagro.

1.1.3. Formulaciéon del Problema

¢,Como incide la mala gestion de los procesos en el control de inventario de
mercaderias en el area de compra y venta que afecta la rentabilidad en el Almacén
Juan Eljuri del canton Milagro?

1.1.4. Sistematizacion del Problema

1. ¢Como incide la aplicacion de un sistema manual en el control de inventario?

2. ¢Como afecta la ausencia de un manual de funciones en la gestidn
administrativa del almacén?

3. ¢De qué manera influyen las actividades que se ejecutan en el departamento de

compras en las gestiones de compra y venta?



4. ¢Cbomo incide la deficiencia en la gestion operativa por la falta de capacitacion al

personal del almacén?

1.1.5. Determinacion del Tema

Disefio de un modelo de gestion de los procesos de compra y venta para el control

de inventario de mercaderias en el Almacén Juan Eljuri.
1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Analizar las causas que inciden en la mala gestién de los procesos en el control de
inventario de mercaderias, por medio de la aplicacion de técnicas de investigacion
en las areas de compra y venta, para mejorar la rentabilidad en el Almacén Juan

Eljuri del cantén Milagro.

1.2.2 Objetivos especificos.

e Determinar los factores que inciden en la aplicacién de un sistema manual en
el control de inventario que se lleva en el Comercial Juan Eljuri.

e Analizar los efectos que produce la ausencia de un manual de funciones en la
gestién administrativa del almacén.

¢ I|dentificar cuales son las actividades que se ejecutan en el departamento de
compras y como esto incide en las gestiones de compra y venta.

e Detectar la deficiencia en la gestion operativa por la falta de capacitacion al

personal.

1.3 JUSTIFICACION
1.3.1 Justificacién de la investigacion

El desarrollo de este trabajo esta enfocado al comercial Juan Eljuri del canton
Milagro, empresa que se dedica a la venta de electrodomésticos para el hogar entre
otros equipos o0 maquinarias, siempre enfocados a suplir las necesidades de la
comunidad de la ciudadania milagrefia. Esta empresa no lleva mucho tiempo en el
mercado, es decir es una empresa nueva que esta teniendo problemas en la

ejecucion de sus procesos de compra y venta como el control de las mercaderias,



situacion que esté afectando los rendimientos financieros. Motivo por el cual nacié6 la
necesidad de enfocar el estudio en el analisis de los factores que inciden en la

problematica planteada.

Dentro del desarrollo de la problematica se determinaron las relacionadas al control
de inventario, uso de manuales de funciones en la realizacién de las actividades del
talento humano, al conocimiento que cuenta el personal, a los procesos de
contratacion de personal, en fin situaciones que se analizaran durante el proceso de
esta investigacién, para ello, se establecera informacion relacionadas a las variables

de la investigacion.

Los beneficiarios directos de este estudio son los administradores de esta empresa
puesto que se buscara las herramientas necesarias para corregir las falencias que
estan afectando a la productividad de esta organizacion. Este trabajo permitirq
desarrollar los conocimientos adquiridos durante el proceso de estudio de las

autoras del mismo.



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1 Antecedentes Histéricos

Juan Eljuri

Establecidos en 1925 Cia. Ltda.
Av. Gil Ramirez Davalos 5-32 y Armenillas

Telf.: 286 2111 « Fax: 286 2305

www.almacenesjuaneljuri.com
www.grupoeljuri.com

Figura 1. Membrete de almacenes Juan Eljuri
Fuente: (ALMACENES JUAN ELJURI, 2013)

El comerciante Juan Eljuri Chica, inici6 el 14 de diciembre de 1925, de descendencia
libanes empezé como importador de telas, que se vendian en el almacén llamado La
Palestina, cerca del parque Calderén en la ciudad de Cuenca. (ALMACENES JUAN
ELJURI, 2013)

Luego se conformd la sociedad entre los hermanos José y Juan Eljuri Chica. En
1940 disuelven la sociedad, y Juan Eljuri se queda con el almacén al que se le da su
nombre. Dos afios después se casa con Olga Anton, quien aporta con su fuerza y

caracter para hacer crecer el negocio.

Entre 1943 y 1952 el matrimonio Eljuri Anton, tuvo cinco hijos: Juan, Jorge, Henry,
Olga y Gladys, quienes desde pequeiios ayudaron en los almacenes y con el tiempo

aportaron grandes ideas.

En la actualidad el grupo Eljuri es fabricante, importador y exportador, cuenta con un
portafolio de 10.000 items reconocidos a nivel mundial, que van desde chocolates,
magquillajes, perfumes, muebles, ceramicas, electrodomésticos, licores, motos,

generadores, neumaticos y vehiculos entre otros. (MVO)

Gladys Eljuri



Nacio en Cuenca, no especifica su edad, artista de vocacion estudié en Boston y a
sus 18 afos estuvo convencida de estudiar pintura en Florencia, pero su padre la
complacio en todo y exigio, que ella debia buscar novio y tener hijos sin embargo en
rebeldia, siguié pintando y se inscribié en la Universidad de Cuenca a estudiar Arte,
pero no duro mucho ese suefio ya que en uno de los gobiernos de Velasco Ibarra se
cerraron las universidades y fue enviada a trabajar en las bodegas de uno de los
comerciales pequefios de su padre en el cual ni siquiera habia escritorio; sin
avizorarlo, el gen de los negocios se despertd en ella y rapidamente aprendid a

empacar, embalar la mercaderia y administrar habilmente la bodega.

Sin perder tiempo a los 17 afios, quiso escalar dentro de la compafia y hacerse
cargo de la division de perfumeria al sentirse atraida por el tema y ver en ello una

forma de arte sublime; pero le negaron el cargo.

Paralelamente conoci6 a Antonio Alvarez, quien se tomé su tiempo para conquistarla

hasta que logro su objetivo se casé con ella y nace su primer hijo.

Su capital inicial fue de ocho mil sucres prestado por su esposo, los que invertiria

para la construccion de una pequefia bodega de perfumes y ceramica.

Siguié con sus funciones asignadas, pero poco a poco fue ideando sigilosamente y
en secreto uno de sus mas grandes proyectos actuales, sus propias compafias: Las

Fragancias.

Hoy contra todo pronéstico, después de 32 afios de dura labor, es duefia de la
primera cadena de perfumeria del pais con 42 sucursales y mas de 1500 clientes de

las mas importante cadenas de comercio del Ecuador.
Facetas

Con el tiempo, aparte de manejar sus negocios personales, adquirid0 nuevos
desafios como ser presidenta nacional de la divisibn de perfumeria de los
Almacenes Juan Eljuri, consul de Republica Dominicana para 7 provincias del sur del
pais, presidenta de la camara de turismo ecuatoriano-canadiense y de la fundacion
Turismo Cuenca. Esta ultima designacion, de la que se encarga desde el 2005, tras

su paso como Ministra de Turismo (2004), en el gobierno de Lucio Gutiérrez.
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Filosofia Empresarial

Homogeneidad de igualdad, “detesto que solo uno brille. Tienen que ser como una

orquesta. Para dar un buen concierto, todos deben saber tocar” Gladys Eljuri de

Alvarez.

Juan Eljuri se inici6 en este mercado del Cantén Milagro a partir del mes de

noviembre del afio 2012.

2.2 Antecedente Referencial

Empresa:
Proyecto:

Autora:

Fecha de
publicacion:
Editorial:
Resumen:

EMPRESA COMERCIAL DE REPUESTOS ELECTRONICOS

DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL INTERNO EN UNA
EMPRESA COMERCIAL DE REPUESTOS ELECTRONICOS.
WALTER ORLANDO ROJAS DIAZ

2007

Guatemala

La problematica planteada en la unidad de andlisis, es
determinar cuales son las causas que hacen necesario que la
Empresa Comercial de Repuestos Electronicos, ubicada en la
ciudad de Guatemala, disefie un sistema de control internos
administrativo y contable. El control interno es una necesidad
administrativa de todo ente econOmico, empezando por
nosotros mismo, los seres humanos, pues es el mayor drama
humano, sin solucién en sistema econdmico alguno, es que
somos esclavos de necesidades, siempre insatisfechas e
infinitas, mientras que la naturaleza es avara y con sus cada
dias mas ilimitados recursos: este desequilibrio, sin solucion,
nos impone que este productivo y consumidor para ser
eficiente utilice instrumentos de control sobre sus escasos
recursos y sobre la creatividad que esta escases origina.
Ademas, si consideramos que en toda empresa, existe la
posibilidad de contar con empleados deshonestos
descuidados o ineficientes, que hace que la custodia de los
activos sea deficiente, que la ejecuciéon del cumplimiento de
funciones no se efectué apropiadamente y que no se genere
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URL:

Empresa:

Proyecto:

Autor:

Fecha de
publicacion:
Editorial:
Resumen:

informacion confiable sobre la cual se puedan fundamentar
decisiones operativas y financieras importantes en forma
satisfactoria, por lo que deviene imprescindible el control
interno. (ROJAS, Walter, 2007)
http://biblioteca.usac.edu.gt/tesis/03/03_3046.pdf

IMPORTADORA DE VINOS Y LICORES GLOBAL WINE
AND SPIRITS LTDA.

“DISENO DE UN MODELO DE GESTION DE INVENTARIOS
PARA LA EMPRESA IMPORTADORA DE VINOS Y LICORES
GLOBAL WINE SPIRITS LTDA”

DAVID GONZALEZ TORRADO Y GERMAN SANCHEZ
BARAJAS

2010

Bogota - Colombia

El presente trabajo de grado, tiene el objetivo principal de
disefiar un modelo de inventarios que reduzca el indicador de
demanda insatisfecha, y de esta forme mejore la situacion
financiera de la empresa. (GONZALEZ, David y SANCHEZ German, 2010)
Para disefar el modelo de inventarios propuestos, se realizara
un diagnostico profundo del modelo actual, analizando los
procesos internos y externos de la cadena de suministros,
desde la elaboracién del prondstico para la emision de las
cantidades a ordenar, hasta el proceso de distribucion de la
mercancia, con el objetivo de identificar las oportunidades de
mejora y definir las politicas de los procesos del modelo
propuesto. El trabajo de grado utilizara herramientas y
técnicas de Ingeniera Industrial para realizar el diagndstico del
sistema actua, seleccionar las referencia a incluir en el modelo
propuesto, y finalmente evaluar los resultados operacionales y
financieros de su desempefio. EI modelo también se evaluara
en términos cualitativos, que justificaran su aplicacion en la

empresa.
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URL:

Empresa:
Proyecto:

Autor:

Fecha de
publicacion:
Editorial:
Resumen:

Finalmente, se presentara la propuesta de implantacion del
modelo, en donde se determinan las condiciones de su
aplicacion, se definen las politicas de los procesos de gestion
de las ordenes a comprar, nacionalizacion de la mercancia y
distribucién regional, y también se brindan los indicadores de
gestion que se evaluaran los resultados del modelo.

http://www.javeriana.edu.co/biblos/tesis/ingenieria/tesis423.pdf

RELCO S.C
“DISENO DE UN SISTEMA CONTABLE INTEGRAL PARA EL

CONTROL INTERNO DE INVENTARIOS, PARA LA S.C
RELCO, EN SANTO DOMINGO DE LOS COLORADOS”
MARY ALEXANDRA MANCHENO MORALES

2009

Santo Domingo de los Colorados

El presente trabajo tiene como finalidad establecer un modelo
de control de inventarios para la empresa Relco S.C., que
permita el manejo eficiente de las existencias. Esta tesis se
divide en cinco capitulos, los cuales describen en forma
detallada toda la informacion referente al tema. (MANCHENO,
Mary)

En el primer capitulo, se describe los antecedentes histéricos,
cientificos y practicos, la importancia del estudio, formulacion
del problema, objetivos, justificacion y la hipétesis o idea de
defender.

En el segundo capitulo consta el marco referencial, que indica
la base tedrica de todos aquellos temas, conceptos,
definiciones en el que se sustenta la investigacion, en el
marco conceptual se encuentra la definicion términos de
acuerdo a la definicion técnica encontrada en diccionarios o
libros de especialidad.

En el tercer capitulo, se encuentra la metodologia de la

investigacion, la situacion actual de la empresa Relco S.C. en
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URL:

Empresa:
Proyecto:

Autora:

Fecha de
publicacion:
Editorial:

Resumen:

Santo Domingo de los Tsachilas en donde se hace constar la
estructura interna y la ubicacioén geografica, también el estudio
de mercado. Para lo cual se ha realizado encuestas dirigidas a
los propietarios, clientes, empleados, expertos y a la
competencia de la empresa, lo que contribuy6 a establecer los
problemas actuales, se describe los resultados de diagndstico
mediante la utilizacion de graficos y tablas estadisticas.

En el cuarto capitulo, se muestra la propuesta, que es el
disefio de un sistema contable para el control interno de
inventarios, introduccién, mision, vision, objetivos, organico
estructural, perfil profesional y funciones del personal, control
interno sobre los inventarios, flujogramas y procesos de
compra y venta, plan de cuenta para la empresa Relco, lo que
contribuira a la solucion del problema.

En el capitulo cinco, se presenta las conclusiones vy
recomendaciones a las que se ha llegado, mediante el
desarrollo de la investigacion.

http://repositorio.ute.edu.ec/bitstream/123456789/11408/1/378
13 1.pdf

COMERCIAL YUCAILLA CIA. LTDA
“‘CONTROL INTERNO DEL PROCESO DE COMPRAS Y SU

INCIDENCIA EN LA LIQUIDEZ DE LA EMPRESA
COMERCIAL YUCAILL CIA LTDA. LATACUNGA DURANTE
EL ANO 2010”

ASUBADIN AZUBADIN INES CRISTINA

2010

Latacunga provincia de Cotopaxi

El presente trabajo de investigacion desarrolla el tema sobre
el control interno de procesos de compras y su incidencia en
la liquidez para la empresa comercial Yucailla Cia Ltda.,
situada en la ciudad de Latacunga provincia de Cotopaxi, la
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Proyecto:

Autora:
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Resumen:

empresa es de tipo comercial dedicada principalmente a la
venta de llantas al por mayor y mejor, en la actualidad la
empresa cuenta con nuevas lineas de comercializacion y con
seis sucursales en toda la region Sierra del Ecuador lo que ha
hecho que la empresa magnifique su posicién en el mercado,
considerando que los riesgos son cada vez mayores para una
empresa con problemas de control en las compras ha sido
factible desarrollar una solucién al problema la misma que
trata sobre una reestructuracion del control interno al proceso
de compras mediante el método COSO ERM, esta solucion
entrega resultados que beneficia a la empresa donde los
Gerentes y administrador puedan ser parte de una mejora
continua para el desarrollo de la empresa con una liquidez
solvente. (ASUBADIN, Ines, 2010)

http://repo.uta.edu.ec/bitstream/handle/123456789/1707/TA00
51.pdf?sequence=1

FERRETERIA SUMELECTRO
“ANALISIS DEL SISTEMA CONTABLE DE LA FERRETERIA

SUMELECTRO DE PROPIEDAD DE TGLA. JESSENIA
MARITZA BURNEO GONZABY DE LA CIUADAD DE
MACHALA, Y DISENO DE UN SISTEMA DE CONTROL DE
INVENTARIOS”

MARIA DEL CISNE VALVERDE AGUILAR

2012

Machala provincia del Oro

El control del inventario es uno de los aspectos de la
administracion de la ferreteria SUMELECTRO, que al ser
implementado ayudaria a evitar el robo, desperdicio,
alteraciones, informes empiricos.

El presente trabajo se realiza en base a una necesidad y
previo a una serie de andalisis de la ferreteria SUMELECTRO,

para lo cual se plantea el requerimiento del Disefio de un
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Sistema de Control de Inventarios para facilitar las
operaciones de entrada y salida de mercaderia. (VALVERDE,
Maria del Cisne, 2012)

Capitulo I, hace referencia al problema, contextualizacion,
causas, efectos, problema central y complementario, el
objetivo general y especifico realizando un enfoque de la
cuenta mercaderia.

En el capitulo Il se especifica lo conceptual, en referencia a:
historia, importancia, reacciéon de la contabilidad, clases
sistemas contables, clases de inventario, control interno,
clasificacion de los documentos, y en lo contextual se enfoca
lo relacionado a la ferreteria SUMELECTRO.

En el capitulo Ill, se relaciona con los aspectos metodoldgicos,
como también se presenta los resultados y analisis de un
segmento de la poblacion de la ciudad de Machala, las
variables e indicadores.

En el capitulo IV, se hace referencia al analisis e interpretacion
de los resultados de investigacion en la aplicaciéon de la
encuesta realizada a profesionales del é&rea contable,
relacionado control de las entradas y salidas de mercaderia.
En el capitulo V, hace referencia al Disefio de un sistema de
control de inventarios, especificando, antecedente,
justificacion, obijetivo, descripcién de la propuesta, control de
inventario, modelo, valoracion de los inventarios, método a
aplicar, ventajas, politicas de sistema de control de inventarios,
orden de comprar, recepcion del producto, almacenamiento,
cotizacion, tarjeta kardex, registro de compras y ventas, plan
de cuentas, resultados y estrategias que permitiran un
eficiente control de inventarios en la ferreteria SUMELECTRO.

http://repositorio.utmachala.edu.ec/jspui/bitstream/123456789/
823/1/T-UTMACH-FCE-CONT-0109.pdf
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2.1.3. Fundamentacién

“Papel e importancia de los procesos en las empresas consideran actualmente los
procesos como la base operativa de gran parte de las organizaciones vy
gradualmente se van convirtiendo en la base estructural de un nimero creciente de
empresas. Esta tendencia llega después de las limitaciones puestas de manifiesto

en diversas soluciones organizativas.”(ZARATIEGUI, 2009)

El disefio estructural de las empresas, durante muchos afios, no habia evolucionado
con relacién a los requerimientos del enfoque organizacional. Se define ahora un
nuevo concepto de estructura organizativa que considera que toda la organizacion
se puede concebir como una red de procesos interrelacionados o interconectados, a
la cual se puede aplicar un modelo de gestion denominado “Gestion Basada en los
Procesos” (GbP)

La estructura organizativa vertical clasica, bajo este enfoque eficiente a nivel de
funciones se orienta hacia estructuras de tipo horizontal, tal cual lo define Ostroff
(2000) quien sostiene que no hay contraposicidon entre modelos, y que cada
empresa debe buscar su equilibrio en funciébn de sus propias necesidades y
posibilidades.

El modelo de Gestion basado en Procesos de esta manera se orienta a desarrollar la
mision de la organizacién, mediante la satisfaccibn de las expectativas de sus
stakeolders- clientes, proveedores, accionistas, empleados, sociedad- y, a qué hace
la empresa para satisfacerlos, en lugar de centrarse en aspectos estructurales como
cudl es su cadena de mando y a la funcién de cada departamento.

Pero este cambio de enfogque no es consecuencia de una simple idea, sino que
refleja los resultados de la experiencia de las organizaciones que se han orientado
en esta direccion.

El cambio organizativo es aplicado por empresas lideres, individualizando sus
procesos, eligiendo los procesos relevantes, analizandolos y mejorandolos y
finalmente utilizando este enfoque para transformar sus organizaciones. Luego los
resultados obtenidos, aplicaron la experiencia obtenida para optimizar el resto de
sus procesos en toda la organizacion.

Este nuevo tipo de organizacion enfocada a los procesos, contiene no obstante, a la

anterior forma de organizacién estructural, sumandole el concepto de agregado al

17



valor para un destinatario (cliente interno o externo) y exige atender, no solo a los
factores internos del sistema (técnicos, etc.), sino también los requerimientos de
dicha produccién de valor. Esta finalidad es la misma que se considera en el método
del analisis de valor como finalidad de satisfaccion de necesidades del cliente.
Mientras que el anterior esquema se orientaba a agrupar tareas segun necesidades
de tipo técnico prescindiendo de la contribucion de tales tareas a la creacion de
valor, el nuevo enfoque orienta a todas estas actividades a la satisfaccion del cliente.
Asi llegamos a la reingenieria de procesos (business Process Reengineering) que se
apoya en el cambio que va desde una consideracién estatica, orientada a las
estructuras, hacia una nueva dinamica y a los flujos que crean valor.

Este tema de los procesos se consideraba sobre todo en el contexto de la
organizacién industrial como Organizacioén de Procesos u Organizacion de Flujos de
Operaciones (Operations Management), concentrandose en la division y articulacion
de tareas, el célculo y optimizacion de tiempos de operacion, etc., complementos de
la organizacion estructural (definicibn de puestos, areas o departamentos por
ejemplo), aunque el tema de la organizacién de flujos operativos presuponia la
organizacibn en departamentos con aplicacion de este criterio dentro de las
estructuras organizativas. En este nuevo contexto de gestion de sistemas
generadores de valor, la concepcion de la organizacion por procesos no se apoya en
una estructura previa, sino que presupone que la misma debera surgir de las
exigencias de los procesos. Se conceptualiza entonces a la estructura como
infraestructura que contiene o sostiene los procesos.

Por ello es necesario distinguir esta nueva manera de plantear el tema
organizacional, frente a las formas tradicionales, ya que en general, la estructura

sigue siendo vista casi siempre como superior al proceso.

Los procesos

La palabra proceso proviene del latin processus que significa: avance, progreso.

Un proceso es un conjunto de actividades de trabajo interrelacionadas que se
caracterizan por requerir ciertos insumos (inputs: productos o servicios obtenidos de
otros proveedores) y actividades especificas que implican agregar valor, para

obtener ciertos resultados (outputs).
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Se define al proceso como: “una unidad en si que cumple un objetivo completo, un
ciclo de actividades que se inicia y termina con un cliente o un usuario interno”
(Carrasco, B., 2001, PG11) (1). La familia de normas ISO 9000, corresponde a un
conjunto de indices de referencia de las mejores practicas de gestion con respecto a
la calidad que se encuentran definidos por la ISO (Organizacion Internacional de
Normalizacién). La version 2008 de la norma ISO 9001, que es parte de la familia
ISO 9000, se concentra principalmente en los procesos usados para producir un
servicio o producto, con el proposito de agregar valor para un tercero en esta
transformacion.

Y YY)
FYYY
L4488
FROPIETARIO COLABORADDRES
EMTRADAS PROCESO SALIDAS
OPERACIONES INDICADORES
INSTRUCCIONES DOCUMENTOS
—i—
[ =]

Figura 2. Procesos
Fuente: PROCESS.IXIS.NET

Asi en procesos industriales, la idea anterior se concreta en la idea de materiales
(materia prima), que se finaliza en un producto terminado de mas valor, utilizando
magquinas, energia, recursos y mano de obra. También existen en los procesos de
tipo administrativos actividades y se utilizan recursos (insumos) en particular el
tiempo de las personas, que se transforman, agregandoles valor y generando
basicamente un servicio.

Elementos del Proceso

Los elementos que conforman un proceso son:

1. Inputs: recursos a transformar, materiales a procesar, personas a formar,
informaciones a procesar, conocimientos a elaborar y sistematizar etc.

2. Recursos o factores que transforman: actian sobre los inputs a transformar. Aqui

se distinguen dos puntos basicos:
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A) Factores dispositivos humanos: planifican, organiza, dirigen, y controlan las
operaciones.
B) Factores de apoyo infraestructura tecnolégica como hardware, programas de
software, computadoras etc.
3. Flujo real de procesamientos o transformacion: la transformacion puede ser fisica
(mecanizado, montaje etc.), de lugar (el output del transportista, el del correo,
etc.), pero también puede modificarse una estructura juridica de propiedad (en

una transaccioén, escrituracion, etc.).

Si el input es informacion, puede tratarse de reconfigurarla (como en servicios
financiero), o posibilitar su difusiébn (comunicaciones).

Puede también tratarse de la transferencia de conocimientos como en la
capacitacion, o de almacenarlos (centros de documentacion, base de datos,

bibliotecas, etc.).

A su vez se puede actuar sobre el mismo cliente de forma fisica (spa, masajes, etc.),
transportarlo (avidn, 6mnibus, taxi, etc.), darsele alojamiento (hotel, hostal), o actuar
sobre su cuerpo (medicina, odontologia), o0 en su psicologia y satisfaccion

(conciertos, teatros, cine).

4. Outputs: son basicamente de dos tipos:

a) Bienes: tangibles, almacenables, transportable. La produccion se puede
diferenciar de su consumo. Es posible ademas una evaluacion de su grado de
calidad de forma objetiva y referida al producto.

b) Servicios: intangibles, accion sobre el cliente. La produccién y el consumo son

simultaneos. Su calidad depende basicamente de la percepcion del cliente.

Dadas las crecientes formas mixtas, ha comenzado a utilizarse también el término
de serducto (servicio + producto) que indica la orientacion a la satisfaccién de
necesidades del cliente a través de una actividad u objeto portador de ese valor.

No todas las actividades que se realizan en las organizaciones son procesos, para
determinar si una actividad es un proceso tiene que cumplir con los siguientes

aspectos:
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La actividad debe tener una misién o proposito claro.

Contiene entradas y salidas.

Se puede identificar los clientes, proveedores y el producto final.

Debe ser susceptible de descomponerse en operaciones o tareas.

Puede ser estabilizada mediante la aplicacion de la metodologia de gestién por
procesos (tiempo, recursos, costos).

Se puede asignar la responsabilidad del proceso a una persona.

Un proceso comprende obviamente, una serie de actividades realizadas en
diferentes areas de la organizacion, que deberan agregar valor, proporcionando asi
un servicio a su cliente. Este cliente podra ser un cliente externo o un cliente interno.
Asi la gestion por procesos es una forma de organizacion, en la cual debe

prevalecer la vision del cliente por sobre las actividades de la organizacion.

Considerar los procesos aporta una vision integral que permite entender la
globalidad de una actividad. Asi tendremos una idea de que se esta construyendo un
edificio con una vision mucho mayor que el solo hecho de considerar la actividad de

pegar ladrillos.

El enfoque hacia el proceso ofrece una vision horizontal de la organizacion y da
respuesta a un ciclo completo, desde que se realiza el primer contacto con el cliente,
hasta el momento en que éste recibe satisfactoriamente el producto o servicio, e

incluso la atencidn posterior.

Los procesos que se orientan directamente a satisfacer al cliente son los Procesos
de Negocios, por ejemplo un proceso de venta que incluye tomar el pedido, enviarlo
a produccion, fabricar el producto, despacharlo y cobrar.

Ademas se consideran los procesos de apoyo que son aquellos que dan servicios a
los procesos del negocio, por ejemplo, el pago de sueldos a los empleados o
reparacion de una maquinaria. No obstante en estos también se debe tener en

cuenta la satisfaccion del cliente final.
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Hay ciclos de procesos tan amplios (como la construccion de un edificio) que se

consideran macro procesos e incluyen servicio internos y externos.

Arquitectura de Procesos

Para precisar el concepto de Procesos se debe distinguir como ya se ha

mencionado, entre dos distintos tipos basicos:

Procesos del negocio:
Atienden directamente la mision del negocio y satisfacen necesidades concretas de
los clientes. Por ejemplo en una empresa de confeccion de indumentaria, algunos

procesos del negocio serian:

Satisfacer el pedido de un cliente: desde el contacto inicial hasta la entrega del

producto, incluyendo compras de insumos, confeccion y cobranzas.

Disefio del producto: creacion de modelos, preparacion de matrices, etc.
Ademas los procesos del negocio pueden clasificarse en:

a) Procesos directivos o estratégicos de (Magnament): son aquellos a través de
los cuales una empresa, o una direccibn conjunta de red, planifican,
organizan, dirigen y controlan recursos. Proporcionan el direccionamiento a
los demas procesos, es decir indican a los demas procesos como se deben
realizar para que se orienten a la misién y a la visién de la empresa.

b) Procesos operativos o de clave (Core Processes): son aquellos que impactan
directamente sobre la satisfaccién del cliente y cualquier otro aspecto de la
mision de la organizacién. Normalmente constituyen la actividad primaria en
las cadenas de produccion de valor (segun el esquema de Porter). Son
procesos operativos tipicos de procesos de venta, produccion y servicio post

venta.

Por ejemplo, en las actividades destinadas a cumplir las exigencias de un pedido
de fabricacion, son vitales los estandares de tiempo/ciclo de operaciones o el

tiempo total de obra en curso.
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Procesos de Apoyo

Son aquellos servicios internos necesarios para realizar los procesos del negocio.

También se los llama procesos secundarios. En el ejemplo anterior se tendria

entre otros:

Compra de articulos de oficina

Pago de anticipos

Pago de remuneraciones

Pago de impuestos

Mantenimiento de equipos.

Los procesos de apoyo son procesos que no estan ligados directamente a la

mision de la organizacién, pero resultan necesarios para que los procesos

operativos lleguen a buen fin. Se trata de actividades orientadas al cliente interno

gue sirven de infraestructura a los procesos clave de negocio. Muchas veces son

actividades de tipo administrativo (Actividades secundarias en el esquema de la

cadena de valor de Porter)

Propiedades de la organizacion por procesos

1)

2)

3)

Dominio del proceso sobre la estructura

La estructura es vista como una simple infraestructura. En lugar del dicho: “la
estructura sigue al proceso y el proceso sigue a la estrategia”.
Transversalidad de la organizacién y gestién por procesos

A diferencia de la organizacion tradicional, que con respecto a los procesos se
orientaba al desempefio de tareas en flujos dentro de departamentos (en las
areas funcionales) y se apoyaba en la especializacion de puestos y personas
en determinadas tareas, la gestibn de procesos tiene como finalidad la
configuracion de un conjunto o sistema de procesos parciales y actividades
que los conforman, para orientarlos a un objetivo final que posibilite la
creacion de valor para el cliente o receptor.

Predominio de lainformacién en la organizacion de procesos
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La organizacion es comprendida como actividad configuradora, a partir de las
informaciones referentes a las distintas actividades, tal como ocurre con la
logistica donde el flujo de informacion decide sobre la configuracion del flujo
material.

4) Orientacién a la generacion de valor en la misma actividad organizativa
de procesos.
En lugar de buscar la optimizacién en la combinacion de factores o de una
racionalizacion orientada a la mejora interna en el uso y consumo de
recursos, la organizacion por procesos se orienta al valor producido en un
producto o servicio y a que dicha orientacion sea el criterio fundamental para

la configuracion de los procesos.
Desarrollo de una metodologia para aplicar la gestién basada en procesos

La gestion basada en los procesos es una herramienta que, en su aplicacion, debe
generar un cambio en la filosofia y mentalidad del trabajo de las organizaciones. En
la practica, no es importante a que area, departamento o funcién pertenezcan los
implicados en un proceso, ya que todos son corresponsables de sus resultados,
independientemente de su asignacion funcional. Esto genera una vision amplia de lo

gue se realiza en la organizacion.

Ademas la gestidon por procesos implica el control de los mismos, es decir, que se
puedan establecer mecanismos capaces de predecir el resultado de los procesos
gue estan llevando a cabo para asegurar la calidad de lo que hacemos a nuestros

clientes.
Etapas

Se tratara entonces, de definir una metodologia para la aplicacion de la gestion

basada en procesos, la que comprendera las siguientes fases o etapas:
Etapal- Informacion, formacion y participacion

Cuando se trata de adoptar una nueva metodologia y cambiar la forma de pensar y
de trabajar de las personas, es esencial la informacién y también la formacion que se

les brinde.
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Por ello, la implementacion de la gestion en base a los procesos debe realizarse de
la forma mas participativa posible.

En el caso de tener que disefiar nuevos procesos, o del redisefio de otros, se debera
dar participacion a las personas que los tendran que ejecutar y que son quienes
mejor conocen las situaciones que se planteen. Se deben evitar las disposiciones
desde instancias superiores, que en definitiva, terminan muchas veces complicando

la implementacion.

Se debe informar al personal sobre cuales son los objetivos del proceso, sus etapas,
los resultados esperados, la colaboracion requerida etc.

Para esto, desde el punto de vista practico se realizaran talleres de trabajo donde se
brindara la formacion adecuada, ensefiandose la metodologia necesaria para definir

los procesos que se desarrollan en cada unidad.

Deben analizarse que factores se estan influenciando al accionar de la organizacion,
identificando resultados y efectos en la gestion diaria, y diferenciando los resultados
que son producto de factores externos, de los que son productos los factores

internos.

Para este analisis, se pueden aplicar técnicas como la tormenta de ideas

(brainstorming), realizada por cada area funcional y a nivel de toda organizacion.

Etapa 2 — Identificacién de los procesos y definicion de las fronteras de cada

uno.

Para poder trabajar sobre los procesos es necesario identificarlos. Esto se llevara a
cabo elaborando una lista de todos los procesos y actividades que se desarrollan en

la organizacion, teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

El nombre con que se identifique a cada proceso, debe representar claramente lo

que se hace en él.

Todas las actividades que se llevan a cabo en la organizacion, deben estar incluidas
en algunos de los procesos listados. En caso contrario no son relevantes ni

importantes por lo cual se pueden descartar.
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Aunque algunos de los procesos depende del tipo de empresa, si se identifican
pocos procesos 0 por el contrario demasiados, se aumentan las dificultades de

gestion posterior.

Con los procesos identificados, cada grupo de trabajo definird el mapa de procesos
que le corresponde, permitiendo detallar los problemas de cada uno e identificando
si los factores que se deben mejorar tienen una relacion casual sobre los efectos o

resultados sobre la gestion que se aplica.

Se debera definir la primera y ultima actividad de cada proceso, y quienes son sus
proveedores y sus clientes externos o internos. De esta forma se delimita el alcance
de cada proceso para hacerse una idea global de las actividades incluidas en el

mismo.
Se tendran que analizar

Los limites del proceso identificando las entradas y salidas, reconociendo a los
proveedores y a los clientes del proceso, asi como aquellos otros procesos con que

tiene alguna relacion y documentar las actividades y subprocesos relacionados

Dentro del proceso hay que reconocer y documentar las actividades y subprocesos

relacionados.

Se debe definir de qué manera se estan realizando hoy los procesos, analizando los
documentos existentes con los procedimientos, los indicadores y los subprocesos.

Etapa 3 — Seleccion de los procesos claves

Una vez establecido el listado de todos los procesos, deben diferenciarse los

procesos relevantes de los procesos claves.

Definimos como proceso relevante a una secuencia de actividades orientadas a
generar valor agregado sobre una entrada, para conseguir un resultado que
satisfaga plenamente los objetivos, las estrategias de una organizacién, y los

requerimientos del cliente.

Una de las caracteristicas principales que normalmente tiene los procesos
relevantes es que son interfuncionales, pudiendo atravesar vertical y horizontalmente

la organizacion.
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En tanto los procesos claves son aquellos que forman parte de los procesos
relevantes y que inciden de manera significativa en los objetivos estratégicos siendo

criticos para el éxito del negocio.
Etapa 4 — Nombrar al responsable del proceso

Cuando han sido seleccionados los procesos relevantes y claves, se debe nombrar

un responsable o propietario, para cada uno de ellos (el duefio del proceso).

A partir de ese momento el responsable del proceso contard con autonomia de
actuacion y con la responsabilidad de dar respuestas a los objetivos estratégicos.
Por esta razon es de suma importancia que cuenten con atribuciones adecuadas

que deben ser puestas de manifiesto publicamente.

Como puede verse, la labor de designacion del responsable del proceso es una
cuestion delicada, ya que el éxito del proyecto estara influido por esta decision.

Etapa 5 — Revision y andlisis de los procesos y deteccién de los problemas

En esta instancia hay que analizar cada proceso, partiendo de los mas importantes,

de acuerdo a lo definido en el punto 3.

Elegido el proceso, hay que identificar de qué manera da respuesta a los objetivos

estratégicos, y si no es asi, habra que abordar el disefio o redisefio del proceso.
Etapa 6 — Correccion de los problemas

A partir de los resultados de la etapa anterior, donde han quedado definido los
problemas que presenta el proceso y que tienen mayor incidencia sobre los objetivos
estratégicos de la organizacién y sobre los clientes internos y/o externos del mismo,
se consideraran las posibilidades reales de solucion a los problemas de forma viable
para la organizacion, a corto plazo, analizandose las posibles acciones a seguir para
solucionar los que mayor efecto tienen sobre el desempefio del proceso,

considerando su factibilidad de aplicacion y el impacto integral sobre todo el sistema.

En esta fase y dependiendo del contenido de la complejidad de los temas

planteados, se podra recurrir a las siguientes herramientas:
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Métodos de resolucion de problemas: se aplica a las actividades seleccionadas,
siempre y cuando la informacién sea lo suficientemente concreta, como para
describir el objeto o lugar donde se detecta y el efecto concreto donde se presenta.

Cualquier herramienta relacionada con la resolucion de problemas es valida.

Técnica del valor agregado: se aplica a todas las actividades del proceso,
cuestionandose sistematicamente todas ellas a través de preguntas como las

siguientes:

¢, Contribuye a satisfacer las necesidades del cliente?

¢ El cliente esta dispuesto a pagar por ellas?

¢, Contribuye a conseguir alguno de los objetivos estratégicos?

Luego de los andlisis adecuados se esta en las condiciones de elaborar un plan de
mejoras, con el objetivo de definir y validar las modificaciones y/o redisefios del
proceso y como deben implementar, considerando responsables y plazos.

Previamente a poner en marchas las mejoras o modificaciones, se introduciran en
los sistemas habituales de la organizacion (procedimientos, instrucciones, normas
etc.), los cambios relacionados con la implementacion de las mismas, con el objeto

de consolidar las modificaciones y evitar contradicciones internas.

A partir de ahora comienza la parte dinamica donde se tratara de pasar el proceso
real, al que deberia ser el ideal, y deberd nuevamente capacitarse a las personas
encargada de la mejora mediante una formacion que consistira basicamente, en

ensefarles a usar indices que midan la eficiencia del proceso.

El responsable del proceso impulsarda la implementacion, controlando su
cumplimiento y evaluando la efectividad de las labores realizadas a través del

seguimiento de los resultados obtenidos.
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Etapa 7 - Establecimiento de indicadores

Los procesos deben ser evaluados periddicamente ya que partiendo de las
evaluaciones que se realicen, se pueden determinar los puntos débiles y de esta

forma establecer una estrategia completa encaminada a mejorar su funcionamiento.

Se debe conocer qué es lo que interesa medir y cuando, para controlar y mejorar los
procesos, se efectuaran mediciones de fallas internas, externas, satisfaccion del

cliente, tasa de errores, tiempos de respuesta, calidad, cuellos de botella, etc.

La evaluacion del nivel del funcionamiento de un proceso, se realiza tomando como
referencia un patron de comparacion denominado patron de excelencia funcional del
proceso, formado con los estandares de evaluacion que se definan y que

funcionaran como indicadores.

La utilizacién de indicadores es fundamental para poder interpretar lo que esta
ocurriendo y tomar medidas cuando las variables se salen de los limites establecidos
0 margenes de la tolerancia que permitan asegurar lo que hacemos, a nuestros
clientes. Cuando se esté fuera de limites, el cliente no esta satisfecho, quedando en

evidencia que no se controla lo que se hace.

Servirdn también para definir las necesidades de introducir cambios y poder evaluar
las consecuencias, como asi para planificar actividades destinadas a dar respuestas
a nuevas necesidades. Se plantea por lo tanto la necesidad de definir indicadores

dando respuestas a las siguientes preguntas:

¢, Qué debemos medir?

¢, Donde es conveniente medir?

¢,Cuando hay que medir? ¢ En qué momento o con qué frecuencia?
¢, Quién debe medir?

¢, Como se debe medir?

¢, Como se van a difundir los resultados?

¢, Quién y con qué frecuencia va a revisar y/o auditar el sistema de obtencion de

datos?
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Luego debera evaluarse el conjunto de variables o indicadores definidos para el
proceso, mediante la comparacion con el nivel deseado que ofrece el estandar,
identificando en términos cuantitativos las brechas entre el nivel real de sus
indicadores y su tendencia deseada, lo que permite comprobar el desempefio en

todas las dimensiones del proceso.
Beneficios de la gestion por procesos

Al establecer un riguroso disefio de cada proceso, el rendimiento aumenta porque no
se malgastan recursos ni tiempos en esfuerzos indtiles. La gestion por procesos
también aporta beneficios mediante la alineacion para alcanzar un objetivo comun

orientado al cliente, brindando un marco para el redisefio del trabajo (reingenieria).

Asi el éxito de una empresa en definitiva, dependera de la correcta ejecucion de sus
procesos bien disefiados(MALLAR, 2013)

Los sistemas de gestion tradicionales, generalmente no priorizan a los procesos y
fueron diseflados y organizados a estructuras organizadas por funciones, pero a
medida de que este esquema orientado a la gestion de procesos empieza a
arraigarse, todos los sistemas de la organizacién se reenfocan para dar soporte a los
procesos. Los empleados trabajan en equipos, no en departamentos, su
remuneracion esta vinculada a los resultados, no a las actividades que realizan ni a
su antigiiedad en la empresa, los gerentes en lugar de supervisar, brindan asistencia
a sus subordinados, los sistemas informaticos se integran para dar apoyo a los
procesos en todas sus etapas, no a departamentos especificos y la cultura de la

organizacién alienta tanto la responsabilidad individual como colectiva.

Ademas de contribuir a un mejor rendimiento, la gestion basada en procesos aporta
un marco para integrar iniciativas de mejoras con una orientacion mucho mas
estratégica. (MALLAR, 2013)

Proceso de toma de decisiones:

1. Detectar la oportunidad o necesidad de tomar una decisién, es decir captar la
existencia de alguna situacion que deba ser resuelta.
2. Averiguar las posibles alternativas de accion y evaluar los pro y contra de

ellas.
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3. Distinguir la alternativa mas eficaz o eficiente.

En general un sistema de informacion estd basado en sistemas computacionales por
lo tanto, utiliza hardware y software; manuales de procedimientos, modelos para el
analisis, la planeacion el control y la toma de decisiones, ademas utiliza una base de

datos.

El procedimiento de informacion se subdivide en subsistemas, dado que las
funciones organizacionales y operacionales son variadas y tienen diferentes

requerimientos de informacion.

MODELO DE PROCESO I

controles
Politicas, normas objetivos limitaciones
procedimientos t—:-stélnda res externas

materiales I |nformaC|0n
personas l
entradas salidas |
dato_sl Productos
servicios

actlwdades
capltal T et | personasJ

mecanismos recursos

Figura 3. Modelo de proceso
Fuente: PENDIENTEDEMIGRACION.UCM.ES

Es asi como podemos diferenciar entre otros los subsistemas de: mercadotecnia,
produccion, personal, finanzas. Todos los subsistemas de informacion que se
definen para satisfacer los requerimientos de los usuarios de los distintos niveles,
hacen uso de los mismos datos que son compartidos a partir de una misma base de
datos. La base de datos es el principal recurso para la integracion de los mdultiples

subsistemas.

En las disposiciones se pueden distinguir generalmente tres niveles de decisores:

e Estratégico
e TA4ctico o de gestion

e Operativo
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De manera simple se podria indicar que:

¢ Nivel estratégico, es el cual en que se define el futuro de la empresa a largo
plazo, aqui se define la destreza de la empresa.

e Nivel tactico, es aquel donde se definen las politicas, operaciones, los planes
de desarrollo de la estrategia, es decir, se establecen las acciones que se han
de realizar y alcanzar los objetivos de largo plazo

e Nivel operativo, es aquel en el cual se toman disposiciones para realizar las
acciones, que luego se concretan produciendo los intercambios de flujos de
recursos entre la empresa y el medio con el cual interactia.

Cada uno de estos niveles tiene distintas obligaciones de informacion, el lector
notara que al referirse a ellos se representa en una estructura piramidal, la razén es
porque a mayor nivel de responsabilidad en las decisiones se requiere investigacion
mas global, en cambio al bajar hacia los niveles operativos la necesidad de

desagregar o descomponer la informaciéon aumenta.

El primer nivel, de la base de la piramide, es el nivel operativo que comprende la
informacion relacionada con el procesamiento de las transacciones y es capaz de

proveer la busqueda requerida para las operaciones de control diario.

El siguiente nivel comprende los recursos de informacién de los requerimientos para
ayudar al nivel tactico de la organizacion, en este nivel queda comprendido la
adquisicién y la organizacién de los recursos, la estructuracion del trabajo, el
reclutamiento y entrenamiento del personal, es decir, se ocupa de los medios coOmo

lograr los objetivos para la misma.

El nivel mas alto comprende los recursos de informacion capaces de satisfacer
requerimiento de encuestas a nivel estratégicos y mas alto de la administracion. En
esta elevacion se definen los objetivos estratégicos, se define el rumbo de la

organizacion.

Cada nivel de proceso de informacion, cuando es necesario, utiliza los datos
proporcionado por alguno de los otro niveles, también se incorporan nuevos datos
sobre actividades o factores externos de la empresa y que la afecten o la puedan

aceptar.
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Las disposiciones que tomen los administradores en la empresa, entendiendo como
tales aquellos que planifican, administran y controlan los procesos, necesariamente
producira acciones, sean correctivas, de asignacion de recursos o de nuevos
procesos. (FAYOL, LA ADMINISTRACION, 2008)

Gestion por procesos

Gestion y procesos son dos términos que hay que comprender para que el sistema
de gestion de calidad sea una herramienta eficaz. El término proceso lleva implicita
la orientacion del esfuerzo de todos los integrantes de una empresa al cliente y el
término gestion da por supuesta la busqueda de objetivos de mejora.

La aplicacion de un concepto conocido (gestion) a otro también conocido pero poco
empleado (procesos) plantea una serie de interrogantes a la que Gestion por
Procesos da respuesta a lo largo de sus péaginas: ¢Cuantos procesos hay en mi
empresa?, ¢ Como se planifican los procesos?, ¢ CoOmo se gestionan?

En primer lugar el libro muestra herramientas que permiten la identificacion y
sistematizacion de los procesos de una empresa para pasar posteriormente a
presentar un modelo de gestion basado en la aplicacién del ciclo PDCA y en el
disefio de las herramientas pertinentes para hacer la medicion y el seguimiento del
proceso (indicadores).

El libro estd pensado para gerentes de empresas, mandos y directivos con
responsabilidad departamental y para todas aquellas personas que deseen mejorar
la calidad de su gestion y de manera especifica para los responsables de administrar

el sistema de calidad.

COMPETENCIA

TENDENCIAS
ECONOMICAS

NORMATIVA

ESTRATEGIA

ACCIONISTAS CONOCIMIENTO

ENTORNO

CLIENTES

SISTEMA DE
GESTION

RECURSOS

INNOVACION
TECNOLOGICA

PROVEEDORES

SOCIEDAD

O Fartores externn

O Factares intemos

Figura 4.Sistema de gestion

Fuente: FOMENTO.ES
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Sistema de control de mercaderias

Sistema de cuenta multiple.- la base del sistema de conteo periddico es el conteo
fisico de las mercancias disponibles del periodo. Este procedimiento, llamado toma
de inventario fisico, es inconveniente y costoso. Por tanto, un inventario fisico por lo

general se toma solo al final del afio.

Control fisico y contabilidad de los inventarios
Para Riggs J (1999) una administracion exitosa de los inventarios requiere de
controles administrativos, fisicos y financieros adecuados. Estos controles se
obtienen mediante registro de inventarios y practicas de registro de auditoria,
meétodos de evaluacion de un inventario, almacenamiento y seguridad.
Un registro de inventarios contiene informacién permanente e informacion variable.
Si bien cada transaccion cambia la informacién variable, la informacion permanente
cambia solo en ciertas ocasiones. La informacién permanente incluye datos como
los siguientes:

1. Ndmero de parte
Nombre de la parte
Descripcién
Ubicacion del almacenamiento
Punto de orden
Tiempo de obtencion
Inventarios de seguridad

Proveedores y sus clasificaciones

© © N o 00 b 0N

Costo

10.Rendimiento

11.Grupo si lo hay al cual corresponde el articulo
12.Ensambles en los cuales se utiliza el articulo si hay alguno
13.Vida de estante

14.Requerimientos de control de lote

15. Sustitutos si los hay

16. Clasificacion del articulo
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Funciones del inventario

Las funciones visibles de una politica de inventario ocultan las muchas formas sutiles
en que afecta a las personas en todo un sistema de produccién. Las cargas de
trabajo diarias y de temporadas son estabilizadas por el inventario. Los requisitos
estables del trabajo le permiten a los trabajadores establecer patrones uniformes: los
salarios, incentivos son ineficaces y la supervision en mas dificil cuando las cargas
de trabajo flucttan de un dia a otro. Suavizando los maximos y minimos de la
demanda de los clientes mediante una acumulacién de inventario mediante los
periodos de ventas bajas es posible mantener una fuerza de trabajo relativamente
constante. Esto evita la contratacion apresurada durante los periodos con mucha
actividad y la moral deteriorada del trabajador o las relaciones con la comunidad
durante los periodos de despido.

Es de vital importancia considerar el criterio de tener un control administrativo fisico y
financiero adecuadamente para de esta manera tener informacién oportuna para la

contratacion de empleados a tiempo.

Riggs J (1999) la funcibn méas importante del inventario es el aislamiento. Se puede
recurrir a una reserva de materiales siempre que alguna demora en la etapa anterior
amenace con reducir las operaciones de la siguiente. Las etapas alargan la duracion
del ciclo de produccién, desde los insumos iniciales hasta la entrega del producto
final. Se usan materiales como amortiguadores para proteger al proceso de
produccion de la incertidumbre de las entregas de materiales, para desconectar las
etapas progresivas de evolucion del producto de las interrupciones ocurridas en
etapas anteriores y proporcionar un flujo constante de productos terminados para

atender las demandas inestables de los clientes.

La funcion importante de los inventarios también esta enlazada con la produccion
para tener un flujo constante de los productos terminados y ser oportunos al

momento de despachar la mercaderia.
Costos de inventarios

Se debe asignar costos a los diversos aspectos del inventario a fin de evaluar

correctamente los méritos de las funciones opuestas.
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COSTOS DEL CAPITAL (iP).- la cantidad invertida en una partida, o costo del
capital, es una suma no disponible para otros fines. Si el dinero se invirtiera en otra
parte, se esperaria un rendimiento de la inversion. Se hace un cargo a gastos de
inventario para explicar ese rendimiento no recibido. EI monto del cargo refleja el
rendimiento porcentual esperado de otras inversiones. El interés cargado, se aplica
contra el precio P para hacer valer el derecho al costo anual de capital.

COSTO DEL PEDIDO (0).- los costos de adquisicion tienen su origen en el gasto
efectuado para emitir un periodo un proveedor externo, o en los costos de
preparacion de la produccion interna. Los costos del pedido incluyen el costo fijo de
mantener un departamento de pedidos y los costos variables de preparar y tramitar
la requisicién de compra. Incluso cuando los pedidos provienen de otras partes de la
misma empresa, los costos del pedido siguen teniendo aplicacién. La misma rutina
de compra de verificar los niveles de inventario, emitir pedidos, vigilar, inspeccionar y

poner al dia los registros de inventario tiene aplicacion a la adquisicion interna.

COSTO DE POSESION (H).- los costos provenientes de muchas fuentes se
consolidan bajo el encabezamiento costo de posesion. Normalmente se asigna un
valor porcentual o monetario al total general que abarca todas las fuentes que
enseguida se detallan. De ordinario, los costos de posesion permanecen fijos hasta
una determinada capacidad de inventario y luego varian de acuerdo con la cantidad

adicional almacenada.

Instalaciones de almacenamiento.- es necesario tener o arrendar edificios para
almacenar el inventario. EI gasto comprende el costo anual equivalente a la
inversion, si las instalaciones son propias, o en alquiler si son arrendadas, la

calefaccioén, el alumbrado y los impuestos sobre bienes.

Manejo.- el costo de mover los articulos hasta, desde y dentro del almacén incluyen
el gasto por dafnos, salarios y equipo.

Depreciacion.- el cambio del valor de un articulo durante el almacenamiento se
debe a deterioro fisico, a mutilacion y robo no cubierto por el seguro y a la

obsolescencia.
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Seguro.- asegurar los bienes durante el almacenamiento es una politica
conservadora. La proteccidén estd basada normalmente en el valor monetario medio
del inventario.

Impuestos.- algunos estados graban con un impuesto periddico sobre el inventario
en el transcurso del afio, con base en la cantidad almacenada en la fecha.
Particularmente en los establecimientos que venden al menudeo, como las agencias
de automoviles, es posible manipular los niveles de inventario de manera que los

mas bajos coincidan con las fechas de valoracion.

COSTO DE OPORTUNIDAD (OC).- dos tipos de costos van asociados con el
agotamiento de existencias cuando todavia hay demanda del producto. El primero
es el costo de las medidas de emergencia para atender una entrega urgente, este
costo se identifica facilmente como la diferencia entre el costo normal de adquisicion
y el costo adicional del servicio acelerado. El otro, es el costo de oportunidad, es
mucho mas dificil de adivinar porque hay muchas mas personas involucradas.
Cuando los procedimientos de emergencia no pueden proporcionar el articulo
deseado, el cliente queda insatisfecho. El Unico costo evidente es el beneficio no
obtenido de la venta posible, el de la produccion pérdida. La reaccion de un cliente
disgustado, en términos de negocios futuros, es una estimacion de costos

sumamente dificil.

La empresa debe tener muy en cuenta los costos que incurre tener un inventario en
constante movimiento como tener un inventario sin constante movimiento, en el
producto los principales costos que se debe considerar son los precios, costo de
capital, costo de pedido, costo de posesion, y si el costo del producto se encuentra
estacionado en las instalaciones se debera considerar los siguientes costos: de

manejo, depreciacién, seguro e impuestos.
Niveles de inventario

Dentro del marco de referencia de las existencias de transaccion, de la organizacion
y excedentes el inventario puede presentarse en distintos niveles o jerarquias dentro
de la compafia. Una jerarquia, nivel o etapa, es un punto de las existencias que se

encuentra bajo control de la empresa. La materia prima, los productos en proceso,
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los componentes de alto nivel y los productos terminados pertenecen a distintas
jerarquias. La materia prima es primaria en el sentido que la empresa no la ha

sometido a proceso alguno.

El nivel de los inventarios es un punto de las existencias que se encuentra bajo el
control de la empresa y que se relaciona con materia prima productos terminados y

productos en proceso.
Medicién de rendimiento de los sistemas de inventario

Segun Nararimhan S (2000) El rendimiento sobre la inversion (ROI por las siglas en
inglés de return on investment) es de gran importancia para los administradores de
nivel superior a quienes se exige que rindan cuentas de la rentabilidad de la

empresa.

¢Donde entran los inventarios en el esquema de la compafia? Considere el

siguiente analisis del ROI:

Los inventarios representan el 25% de muchos activos de la empresa. De todos los
elementos que comprende la formula del ROI, el inventario es el que tiene mayor
potencial para todos los administradores y consultores. Una disminucién en la
inversion de inventarios es susceptible de generar mejoras rapidas en el ROI.

Sin embargo, al considerar el sistema de inventarios en si, se descubre que la
medida de su rendimiento refleja los intereses de quienes en él participan. La
mercadotecnia origina una medida de servicio al cliente con base en las existencias,
deben enviarse cierto numero de pedidos completos, o bien cierto porcentaje de las
unidades que se pidieron, sin dejar pedidos pendientes. Las existencias agotadas
significan un servicio deficiente y un historial inaceptable de existencias agotadas
que quizas signifique el despido del responsable de la administracién de inventarios.
La medicion del rendimiento esta orientada directamente a los administradores que
exigen cuanto de rentabilidad va teniendo la empresa en un periodo determinado, de
igual forma como realice la mercadotecnia mide su eficiencia basado en el servicio

al cliente y las existencias agotadas hace referencia a un servicio ineficiente.
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Transacciones de inventario

Segun Nararimhan S (2009) Cuando se toman articulos para su uso o
reabastecimiento, cualquier transaccion debe identificarse y deben modificarse los
registros del sistema con el propdsito de reflejar las cantidades reales de articulos
disponibles. Esto es verdadero tanto en sistemas manuales de administracion de
inventarios como en los computarizados y complejos. Llevar una cuenta exacta es
atil para saber la condicién que guarda el inventario de cada articulo individual. Asi
es posible hacer pedidos por cantidades especificas de articulos cuando sea

necesario.

Se establece entonces que la transaccion del inventario tiene el propésito de reflejar

las cantidades reales de la existencia de los productos.
Tipos de inventario

Para Velasquez M (1996) El inventario es por lo general, el activo mayor en los
balances de una empresa asi también los gastos por inventarios, llamados costos de
mercancias vendidas, son usualmente los gastos mayores en el estado de

resultados.

Aquellas empresas dedicadas a la compra y venta de mercancias, por esta su
principal funcién y la que da origen a todas las restantes operaciones, necesitan 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 estos

controles. Entre las cuentas podemos mencionar las siguientes:

¢ Inventarios (inicial)

e Compras

e Devoluciones en compras

e Gastos de compras

e Ventas

e Devoluciones en ventas

e Mercancias en transito

e Mercancias en consignacion

¢ Inventarios (final)
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Ahora bien los inventarios tienen como funciones el afadir una flexibilidad de
operacion que de otra manera no existiria. En lo que es fabricacion, los inventarios
en productos en proceso son una necesidad absoluta, a menos que cada parte
individual se lleve de maquina en maquina y que estas se preparen para producir
una sola parte. Es por eso que los inventarios tienen como funciones la eliminacién
de irregularidades en la oferta, la compra o produccion en lotes o tandas, permitir la
organizaciéon, manejar materiales perecederos y el almacenamiento de mano de

obra.

Registro de inventarios

Inventario perpetuo.- es el que se lleva en continuo acuerdo con las exigencias en
el almacén. Por medio de un registro detallado que puede servir también como
auxiliar, donde se llevan los importes de unidades monetarias y las cantidades
fisicas. Los registros perpetuos son Utiles para preparar los estados financieros
mensuales, trimestrales o provisionales. También este tipo de inventario ofrece un
alto grado de control, porgque los registros de inventario estan siempre actualizados.
Inventarios intermitentes.- Este inventario se puede efectuar varias veces al afo,
se recurre a él por razones diversas, no se pueden introducir en la contabilidad del
inventario contable permanente al que se trata de cumplir en parte.

Inventario final.- este inventario se realiza al término del ejercicio econdémico,
generalmente al finalizar el periodo y puede ser utilizado para determinar una nueva
situacién patrimonial en este sentido, después de efectuadas las operaciones
mercantiles de dichos periodos.

Inventario inicial.- es el que se realiza al dar comienzos de 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 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 exigencias.

Inventario mixto.- es de una clase de mercancias cuyas partidas no se identifican o
no pueden identificarse con un lote en particular.

Inventario de productos terminados.- este tipo de inventarios es para todas las

mercancias que un fabricante ha producido para vender a sus clientes.
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Inventario en transito.- es utilizado con el fin de sostener las operaciones para
abastecer los conductos que ligan a las compafias con sus proveedores y con sus
clientes, respectivamente. Existe el inventario en transito por la necesidad de mover
el material de un lugar a otro, mientras el inventario se encuentra en camino no
puede tener una funcién util para las plantas y los clientes, existen exclusivamente
por el tiempo de transporte.

Inventarios de materia prima.- en él se representan existencias de los insumos
basicos de los materiales que habra de incorporarse al proceso de fabricacion de
una compainia.

Inventarios en procesos.- son existencias que se tienen a medida que se afade
mano de obra, otros materiales y demas costos indirectos a la materia prima bruta, la
que llegara a conformar ya sea un sub ensamble o componente de un producto
terminado, mientras no concluya su proceso de fabricacion, ha de ser inventarios en
procesos.

Inventarios de consignacion.- es aquella mercaderia que se entrega para ser
vendida pero el titulo de propiedad lo conserva el vendedor.

Inventario maximo.- debido al enfoque de control de masas empleadas, existe el
riesgo que el control de inventarios pueda llegar demasiado alto para algunos
articulos. Pr lo tanto se establece un control de inventario maximo. Se mide en
meses de demanda pronosticada.

Inventario minimo.- es la cantidad minima del inventario a ser mantenida en el
almaceén.

Inventario disponible.- es aquel que se encuentra disponible para la produccion o
venta.

Inventario en linea.- es aquel que aguarda a ser procesado en linea de produccion.
Inventario agregado.- se aplica cuando al administrar las exigencias del Unico
articulo representa un alto costo, para minimizar el impacto del costo en la
produccion del inventario, los articulos se agrupan en familia u otros tipos de
clasificacion de materiales de acuerdo a su importancia econémica.

Inventario en cuarentena.- es aquel que debe de cumplir un periodo de
almacenamiento antes de disponer del mismo, es aplicado a bienes de consumo,

generalmente comestibles u otros.
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Inventario de prevision.- se tienen con el fin de cubrir una necesidad futura
permanente definida. Se diferencia con respecto a los de seguridad, en los que de
prevision se tienen a la luz de la necesidad que se conoce con certeza razonable y
por lo tanto, involucra un menor riesgo.

Inventario de seguridad.- 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 actuacion 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 en las fluctuaciones inciertas de la
demanda.

Inventario de anticipacion.- son los que se establecen con anticipacién a los
periodos de mayor demanda, a programas de produccion general o a un periodo de
cierre de la planta. Basicamente los inventarios de anticipacion almacenan horas de
trabajo y horas maquina para futuras necesidades y limitan los cambios en las tasas
de produccion.

Inventarios de lote o de tamafio de lote.- estos se piden en tamafio de lote porque
es mas econdémico hacerlo asi que se lo pedir4 cuando sea necesario satisfacer la
demanda.

Inventarios estacionales.- los inventarios utilizados con este fin se disefian para
cumplir mas econdmicamente la demanda estacional variando los niveles de
produccion para satisfacer los niveles en la demanda. También estos inventarios son
utilizados para satisfacer el nivel de produccion de las operaciones para que los
operadores no tengan que contratarse o despedirse frecuentemente.

Inventarios permanentes.- es un método seguido en el funcionamiento de algunas
cuentas, en general representativas de existencias, cuyo saldo ha de coincidir en
cualguier momento con los valores en stock.

Inventarios clinicos.- son inventarios para apoyar la decision de los inventarios,
alguna de ellas se consideran aceptables solamente en circunstancias especiales en

tanto que otras son de aplicacion general.

El inventario es el activo mayor en los balances de una empresa asi también los

gastos por inventarios por eso se debe definir de qué manera la empresa registra
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sus inventarios ya sea un inventario perpetuo, intermitente, final, inicial, fisico, mixto,
producto terminado, transito, materia prima, en proceso, maximo, minimo,
disponible, en linea, agregado, cuarentena, prevision, seguridad, anticipacion, lote,

estacionales, intermitentes, permanentes o clinicos.(VIERA PROANO, 2013)
La empresay la administracion

Entendemos por empresa a la persona fisica o sociedad mercantil o industrial que se

dedica a la produccion de articulos o proporcionar servicios.

Empresario es la persona que emprende actividades para iniciar, mantener o ampliar
un negocio orientado a la produccién de articulos o servicios. EI empresario

contribuye al bienestar general al satisfacer necesidades de la comunidad.

En la empresa se realizan muchas actividades cuyas caracteristicas conoce bien el
empresario. El dominio directo o indirecto de estas actividades es lo que se conoce

como administracion.

La administracion de empresas es el conjunto de conocimientos y habilidades que
permiten dominar directa o indirectamente, todas las actividades y transacciones de

una empresa. (Garcia Gonzélez, Francisco José, 2010)

El ciclo administrativo

Las actividades administrativas cubren cuatro fases o etapas del proceso

administrativo:
Proyeccion: ¢ Qué quiero? ¢Con qué?
Alineacién: ¢ Cémo? Orientacion, Ordena, Control, Supervisa

El proceso dependiente se repite una y otra vez, por lo que las etapas conforman el
ciclo administrativo. La administracion de una empresa surge con la planificacion
inicial, se desarrolla hasta llegar a su control, pero no se detiene ahi, sino que se
utiliza la informacion que produce un buen control para volver a planear con lo que

se reiniciara el ciclo.
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Dentro de una buena administracion, cada actividad cumple de principio a fin el ciclo

del proceso administrativo. (Garcia Gonzélez, Francisco Jos€, 2010)

Areas Funcionales de la Empresa

Las actividades del proceso administrativo: planificacion, organizacion, direccion y

control, se desarrollan en las areas funcionales de una empresa. Estas son: segun

(FAYOL, LA ADMINISTRACION, 2008)

Cuadro 1. Areas funcionales.

consumidor. Se las conoce como el
area de las cuatro P.

VENTAS PRODUCCION
. Es el éarea encargada de Ila
Es el area encargada de llevar los L, . .
. . transformacion de las materias primas en
bienes y servicios del productor al . .
productos de bienes 0 servicios

terminados. Algunas decisiones que debe
tomar el empresario en esta area son:

Producto Localizacién de la empresa
Plaza Tamafio de la empresa
Promocién Materias primas

Precio Maquinarias y equipos

Proceso de produccion

Almacenamiento

PERSONAL

FINANZAS

Es el &rea encargada del personal de la

empresa. Estas actividades suelen
estar relacionadas con:

El reclutamiento y seleccion del
personal.

La capacitacion

La motivacion del personal

El sistema de inventivos
recompensas.

Los riesgos y accidentes.

y de

Es el area encargada del manejo de los
recursos financieros necesarios para que
se cumplan los planes de la empresa.
Entre otras se encuentran las siguientes
actividades:

Obtencién oportuna de los recursos
financieros necesarios para que se
cumplan los planes de la empresa.

El manejo de las relaciones con bancos y
entidades financieras.

FUENTE: GARCIA GONZALEZ, Francisco José, 2010
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La organizacion

Organizar es el conjunto de actividades que pretenden coordinar los recursos fisicos,

econémicos y humanos, para el logro de los propoésitos de la empresa.

Al organizar establecemos un orden. Este orden tiene el propésito de hacer bien el

trabajo y aprovechar los recursos para lograr los objetivos de la empresa.

Para que sea adecuada la organizacion administrativa de las empresas se requiere:
La existencia de un conjunto de recursos fisicos, econdmicos y humanos.

Una base de organizacion: orden.

El cumplimiento de las bases de organizacion.

La estructura de la organizacién, que se deriva de las relaciones entre los recursos.

El conocimiento de los propdsitos de la empresa (Garcia Gonzalez, Francisco José,
2010)

2.1.3.1 Fundamentacion Legal

El almacén Juan Eljuri debe cumplir con los siguientes tramites legales para ejercer

en su actividad comercial.
Permiso y Patente municipal

La solicitud de la presente es un tramite que debe realizarse en el departamento de
las patentes municipales antes de instalar un local, previa revision del plano
regulador de la municipalidad respectiva, y cuya obtencién permite llevar a cabo la

actividad comercial dentro de los limites de una comunidad.
Requisitos:

e Registro Unico de Contribuyentes RUC
e Copia de la cédula de identidad del Representante Legal
e Copia del certificado de votacion del Representante Legal

e Formulario de declaracion para obtener la patente
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El valor por doce meses de la presente serd un monto equivalente entre el dos y
medio por mil del capital propio de cada contribuyente dependiendo de la
municipalidad y el rubro, la que no podra ser superior a una ni inferior a cuatro mil

unidades tributarias mensuales.
Permiso de Direccion de Higiene Municipal

Este permiso sera otorgado luego de que los empleados sin excepcion alguna se

sometan a exdmenes médicos para comprobar su estado de salud.
Requisitos:

e Especie de habilitacion y funcionamiento

e Copia del registro unico de contribuyente RUC

e Copia de cédula del representante legal

e Copia del certificado de votacion del representante legal

e Certificado de salud por cada uno de los empleados de la empresa
Su valor es de $5.00 y tiene validez de un afio el documento debe ser exhibido en un
lugar visible y debe ser presentado cuando fuere requerido por las respectivas
autoridades.

Afiliacién a la Camara de Comercio

Emitido por la camara de comercio donde se va a realizar las actividades
comerciales es decir en la ciudad de Milagro.

Requisitos:

e Copia del registro unico de contribuyentes RUC

e Copia del nombramiento del representante legal

e Ceédulay certificado de votacion del representante legal
e Planilla de luz

e Pago de suscripcién en relacion al capital social

e Pago trimestral de las cuotas de aportacion o contribucion.
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Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud Publica

Documento que se lo obtiene en la Direccion Provincial de Salud previamente

cumplido los incisos anteriores.

Requisitos:

e Permiso de Direccion de Higiene municipal

e Registro Unico de contribuyentes

e Copia de la cédula del representante legal

e Copia del certificado de votacion del representante legal

e Certificado de salud ocupacional por cada uno de los empleados de la
empresa

e Documento de afiliacién a la caAmara de comercio.

Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Este permiso es emitido por el cuerpo de bomberos de la localidad, previa

inspeccion de los encargados del respectivo establecimiento.

Requisitos:

1. Solicite inspeccion de establecimiento comercial (valor de la especie valorado
$1.50) sea por:
Primera vez
Renovacion
Cambio de propietario
Razdn social
Traslado de establecimiento
2. Copia del certificado de funcionamiento del afio anterior
3. Original /copia de cédula del propietario o representante legal
4. Copia del RUC
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5. Original y copia del carnet de Junta Nacional de Defensa de Artesanos si es
afiliado.
6. Realizada la inspeccion, cumple con las recomendaciones dadas por los
sefores inspectores, agregar los siguientes requisitos.
e Presentar informe de la inspeccion
e Original y copia de factura de compra o recarga de extintor(es) y otros.
El permiso debe ser exhibido en un lugar visible al igual que los extintores de

incendios y presentado cuando fuere requerido por las respectivas autoridades.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Administraciéon: La administracién se puede definir como el proceso de disefiar y
mantener un ambiente en el que las personas trabajando en grupo alcance con
eficiencia metas seleccionadas. (PROMONEGOCIOS. NET, 2012)

Andlisis.- Es un proceso investigativo un todo desde sus conceptos basicos.
(DEFINICION ABC, 2012)

Calidad.- la calidad de un producto o servicio se encuentra condicionada por tres
cuestiones basicas: la perspectiva técnica (que abarca los detalles cientificos y
tecnoldgicos relacionados al producto en cuestion), la dimension humana (la cual
busca promover un vinculo positivo entre clientes y entidades empresariales) y la
dimension econdmica (que busca reducir los costos, tanto para la compafiia como
para el consumidor). (MARKETINGDEPYMES.COM, 2012)

Cobertura de mercado.- consiste en utilizar técnicas y herramientas para poder
llegar a todos los consumidores, la cobertura es el nimero de consumidores a los

gue se pretende hacer llegar el producto. (CUETO, Anibal, 2012)

Competitividad.- Es la capacidad que tiene una empresa o0 pais de obtener
rentabilidad en el mercado o en relacion a sus competidores. (DEFINICION ABC,
2011)

Control de inventario.- el inventario es el conjunto de mercaderias o articulos que
tiene la empresa para comerciar con aquellos, permitiendo la compra y venta o la
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fabricacion primero de venderlos, en un periodo econdmico determinado.
(AUDITOOL.ORG, 2011)

Cliente.- es aquella persona que recibe cierto servicio o bien, a cambio de una
compensacion monetaria o cualquier objeto de valor. Puede ser catalogado en dos
categorias principales como: cliente final, que es el que adquiere el producto por el
simple hecho de poseerlo utilizarlo o como cliente intermedio, que es el que compra
el producto con el fin de volverlo a vender con el fin de obtener una ganancia.
(PROMONEGOCIOS.NET, 2011)

Demanda.- Es la necesidad de los consumidores por adquirir bienes y servicios que
ofertan las empresas, dichos bienes en gran disponibilidad o escases influyen
generalmente en el precio. (PROMONEGOCIOS.NET, 2011)

Departamento de compras.- es el encargado de realizar las adquisiciones
necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad requerida y aun precio
adecuado. (EHOWENENSPANOL.COM, 2013)

Direccion.- Es la etapa de orientacion del personal y los recursos productivos hacia
la marcha 6ptima, comprendiendo el liderazgo de los directivos, la delegacion para la
coordinacion del trabajo, la motivacion del personal, la comunicacién organizacional,
la creatividad y la mentalidad innovadora de los equipos de trabajo. (EL
PRISMA.COM, 2010)

Efectividad.- Se refiere al grado de éxito de los resultados alcanzados, es decir, ser

eficaz significa que han logrado los resultados deseados. (DEFINICION ABC, 2010)

Eficiencia.- La eficiencia, que pone el énfasis en los medios utilizados para alcanzar
ciertos objetivos, el término efectividad pone el énfasis en los resultados a alcanzar,

independientemente de los recursos utilizados.

En otras palabras, la eficiencia es hacer bien, mientras que la efectividad es
conseguir el objetivo. (PROMONEGOCIOS.NET, 2011)

Empresa.- Persona natural o juridica que mediante acciones legales da constitucion

a una organizacion cuyos fines y alcances estan definidos en su carta de
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constitucién, generalmente se conforma la empresa para dar origen a la

comercializacion formal de bienes y servicios. (DEFINICION ABC, 2011)

Equipos.- es un grupo de personas que se unen en funcidn de la consecucion de un
objetivo en comuan. Para el buen funcionamiento del equipo es necesario: un buen
canal de comunicacién, ambiente armoénico, responsabilidad de sus miembros,

planificacion y coordinacion, entre las mas importantes. (DEFINCION ABC, 2010)

Estrategias.- Una estrategia es el conjunto de acciones bien planificadas y la
realizacion sistematicamente se dara en el corto mediano o largo plazo, todo para
llegar a conseguir un objetivo fijado. (DEFINICION ABC, 2012)

Evaluacion.- al proceso dinamico a través del cual, e indistintamente, una empresa,
organizacién o institucion académica puede conocer sus propios rendimientos,
especialmente sus logros y flaguezas y asi reorientar propuestas o bien focalizarse
en aquellos resultados positivos para hacerlos ain mas rendidores. (DEFINCION
ABC, 2012)

Expansion.- Es la ampliacibn que una empresa realiza interna o externamente,
internamente adquiriendo mas maquinarias, muebles y espacio fisico en el mismo

perimetro, externamente adquiriendo empresa o franquiciador. (ES.MINI.HU, 2010)

Factibilidad.- es el analisis que realiza una empresa para determinar si el negocio
que se propone sera bueno o malo, y cuales seran las estrategias que se deben
desarrollar para que sea exitoso. (ALEGSA.COM, 2012)

Gastos.- Son costos que se han aplicado contra el ingreso de un periodo
determinado. (DEFINICION ABC, 2011)

Gestion.- se referira a la accion y al efecto de administrar o gestionar un negocio. A
través de una gestion se llevaran a cabo diversas diligencias, tramites, las cuales
conduciran al logro de un objetivo determinado, de un negocio o de un deseo que
lleva largo tiempo en carpeta, como se dice popularmente. (DEFINICION ABC,
2011)
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Gestion de compra y venta.- se lo conoce como compraventa a aquel comercio en
el cual se compran y venden cosas, especialmente aquellas usadas o antiguas y por
supuesto con un valor mas accesible que en cualquier otro comercio en el cual se

ofrecen piezas similares pero nuevas y sin uso. (DEFINICION ABC, 2011)

Impuestos.- es un tributo que se paga a las administraciones publicas y al Estado
para soportar los gastos. Estos pagos obligatorios son exigidos tantos a personas
fisicas, como a personas juridicas. (E-CONOMIC.ES, 2010)

Implicita.- es aquello que esta sobreentendido, que se dice pero no se dice con
todas las palabras, pero lo que se dice basta para que el destinatario del mensaje lo
comprenda, aunque no se lo esté diciendo con todas las palabras y directamente.
(DEFINICION ABC, 2011)

Indicadores.- un indicador es, como justamente lo dice el nombre, un elemento que
se utiliza para indicar o sefialar algo. Tienen como principal funciéon sefalar datos,
procedimientos a seguir, fendmenos, situaciones especificas. (DEFINICION ABC,
2011)

Inventario.- es el registro documental de los bienes y demas objetos pertenecientes
a una persona fisica, a una comunidad y que se encuentra realizado a partir de
mucha precision y prolijidad en la plasmacion de los datos. (DEFINICION ABC,
2012)

Logistica.- es el conjunto de los medios y métodos que permiten llevar a cabo la
organizacién de una empresa o de un servicio. La logistica empresarial implica un
cierto orden en los procesos que involucran la produccién y comercializacion de las
mercancias. (SLIDESHARE.NET, 2011)

Manual de funciones.- es un instrumento de trabajo que contiene el conjunto de
normas y tareas que desarrolla cada funcionario en sus actividades cotidianas y sera
elaborado plenamente basado en los respectivos procedimientos, sistemas, normas,
y que resumen el establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar las
rutinas o laboras cotidianas. (ES.SCRIBD.COM, 2010)
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Mercadotecnia.- es una actividad humana que trabaja en los mercados para lograr
procesos de intercambio que satisfagan necesidades y/o deseos a cambio de una
utiidad o beneficio para la empresa u organizacion que la practique.
(PROMONEGOCIOS.NET, 2010)

Metodologia.- es el conjunto de métodos por los cuales se regira una investigacion
cientifica por ejemplo, en tanto, para aclarar mejor el concepto, vale aclarar que un
meétodo es el procedimiento que se llevara a cabo en orden a la consecucion de
determinado objetivos. (DEFINICION ABC, 2010)

Negocio.- es la actividad sistematica y metodologica o la forma de conseguir renta
por medio de la oferta de un bien a otra persona. (DEFINICION ABC, 2012)

Negocio.- es una operaciéon de cierta complejidad, relacionada con los procesos de
produccion, distribucion y venta de servicios y bienes, con el objetivo de satisfacer
las diferentes necesidades de los compradores y beneficiando, a su vez, a los
vendedores. (CRECENEGOCIOS.COM, 2012)

Oferta.- Es la produccion de bienes que las empresas elaboran para
comercializarlos y de esta manera cubrir los costos y obtener una rentabilidad.
(PROMONEGOCIOS.NET, 2011)

Operativo.- es un término que puede utilizarse como sustantivo o como adjetivo. En
el primer caso, se trata de un dispositivo 0 un plan que se lleva a cabo para

desarrollar una accién y conseguir un objetivo. (DEFINCION, 2012)

Organizacion.- Es la etapa donde se divide el trabajo por areas o departamentos de
una manera clara y también dinamica, y asignando al personal a cada uno de ellos,
especificandoles los requisitos para cada cargo, las funciones que deben cumplir,
sus responsabilidades y asignaciones salariales, para dirigir los esfuerzos hacia los
objetivos, asi como sus responsabilidades.. (PROMONEGOCIOS.NET, 2012)

Pedidos.- en el comercio, encargo de mercaderias a fabrica o establecimiento
mercantil, directamente o por medio de comisionista o representante. (DEFINICION-
DE.ES, 2010)
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Pérdidas.- Reducciones en la participacion de la empresa por las que no se ha
recibido ningun valor compensatorio, sin incluir los retiros de capital. (DEFINICION
ABC, 2010)

Posicionamiento.- En la mercadotecnia, el posicionamiento se refiere al grado de
conocimiento que poseen los consumidores sobre una empresa o sobre un producto
existente el cual ha pasado por un proceso para llegar a cumplir el fin deseado o el

posicionamiento del mercado. (ALU.UA, 2010)

Planificacidn.- Es un proceso sistematico disefiado con el objetivo de obtener un fin
determinado, es necesario tener uno o varios objetivos que realizar junto con las
acciones necesarias para conseguir el éxito deseado. (DE CONCEPTOS.COM,
2012)

Presupuesto financiero.- es un plan o proyeccion que ayuda significativamente a
determinar el monto de inversion que se debe realizar en la creacion de un proyecto
independientemente de su naturaleza. Contempla costos y gastos, flujo de caja,
pérdidas y ganancias, indices de liquidez y otros. (GESTIOPOLIS.COM, 2011)

Procesos.- al conjunto de acciones o actividades sistematizadas que se realizan o
tienen lugar con un fin. También tienden a redimir a escenarios cientificos, técnicos
y/o sociales planificados o que forman parte de un esquema determinado, también
pueden tener relacion con situaciones que tienen lugar de forma mas o menos
natural o espontanea. (DEFINICION ABC, 2012)

Procesos de las empresas.- son todos los procedimientos que realiza el personal
de la empresa al momento de realizar sus actividades laborales, los cuales deben
efectuarse de manera ordenada y organizada para un 6ptimo resultado del trabajo
realizado (EL PRISMA.COM, 2011)

Producto.- referente a los bienes o servicios que las empresas elaboran y ofertan en
el mercado, con el proposito fundamental de cubrir necesidades de los clientes y
obtener ganancias o rentas. (PROMONEGOCIOS.NET, 2012)
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Productividad.- es la relacién existente entre un producto y un insumo. Depende
por lo tanto de la tecnologia, la organizacion, el comportamiento de los actores
sociales involucrados. (DEFINICION ABC, 2010)

Proveedores.- es una persona 0 una empresa que abastece a otras empresas con
existencias (articulos), los cuales serdn transformados para venderlos

posteriormente o directamente se compran para su venta.

Estas existencias adquiridas estan dirigidas directamente a la actividad o negocio
principal de la empresa que compra esos elementos. (E-CONOMIC.ES, 2012)

Reingenieria.- es el planteamiento fundamental y el redisefio radical de los procesos
del negocio para lograr mejoras dramaticas dentro de medidas criticas y
contemporaneas de desempefio, tales como costo, calidad, servicio y rapidez.
(REINGENIERIAUCYV, 2007)

Rentabilidad.- en la economia el concepto de rentabilidad se refiere, a obtener mas
ganancias que pérdidas en un campo determinado. (CRECENEGOCIOS.COM,
2010)

Servicio.- es la actividad y consecuencia de servir (un verbo que se emplea para dar
nombre a la condicién de alguien que esta a disposicion de otro para hacer lo que
este exige u ordena). (PROMONEGOCIOS.COM, 2009)

Sistema Manual.- este es un sistema que se lleva a través de anotaciones en los
libros diarios. (DATAPRIX.COM, 2011)

Stakeholders.- es un individuo o grupo de individuos que tiene interesen directos o
indirectos en una empresa que puede ser afectado en el logro de sus objetivos por
las acciones, decisiones politicas, o practicas empresariales ya que estas tienen
obligacion moral con la sociedad y estas obligaciones se conocen como
responsabilidad social empresarial. (GUIOTECA.COM, 2010)
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2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES

2.4.1 Hipotesis general

Al implementar una mejora en el control del inventario la gestién de los procesos de
compras y ventas de mercaderias incidira en la rentabilidad del Almacén Juan Eljuri

del Cantén Milagro de forma razonable.

2.4.2 Hipotesis particulares

Con la implementacion de un manual sistematizado incidira en el control del stock de
inventario

Al aplicar un manual de funciones reducird tiempo y esfuerzo a la gestion
administrativa del almacén

La redistribucion de actividades en el departamento de compras mejorara las
gestiones de compra y venta en minimos y maximos de productos que tenga el
almacén.

Al implementar un plan de capacitaciéon al area administrativa y bodega, disminuira la

deficiencia en la gestion operativa.
2.4.3 Declaracién de las variables
Independiente: Procesos en el control del inventario

Hipotesis General
Dependiente: Rentabilidad

Variables de las hipétesis particulares

Hipotesis Independiente: Sistema Manual

Dependiente: Control de inventario

Independiente: Manual de Funciones
Hipotesis
Dependiente: Gestion administrativa

Independiente: Departamento de compra
Hipotesis
Dependiente: Gestiones de compra y venta
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Independiente: Gestidn Operativa
Hipotesis
Dependiente: Capacitacion al personal

2.4.4 Operacionalizacion de las variables.

Cuadro 2. Operacionalizacion de las variables independientes y dependientes.

VARIABLE CONCEPTUALIZACION INDICADOR

El  inventario de
mercaderias o articulos
que tiene la empresa
para  comerciar  con
Control de Inventario | aquellos, permitiendo la | Auditoria de inventario
compra y venta o la
fabricacion, antes de
venderlos, en un periodo
econémico determinado

Mide la relacion entre la
utilidad o la ganancia
Rentabilidad obtenida y la inversion o Estado Financiero
los recursos que se
utilizan para obtenerla

Este es un sistema que

Sistema Manual se lleva a través de Control de Inventario
anotaciones en los libros
diarios
Es el proceso de adoptar
Control de Inventario | procedimientos para | Auditoria de inventario
limitar el costo total del
inventario

Es un instrumento de
trabajo que contiene el
conjunto de normas vy
tareas que desarrolla
cada funcionario en sus
Manual de Funciones | actividades cotidianas y Plan Estratégico
sera elaborado
técnicamente basados en
los respectivos
procedimientos, sistemas
normas y que resumen el
establecimiento de guias
y orientaciones para
desarrollar las rutinas o
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labores cotidianas

Es un proceso gue sirve

para guiar la gestion
Gestion Administrativa | empresarial hacia los Gestidon de Procesos
objetivos de la
organizacion y un
instrumento para
evaluarla
Es el encargado de
realizar las adquisiciones
Departamento de necesarias en el | Analisis de los Costos
compra momento debido, con la
cantidad y calidad

requerida y a un precio
adecuado

Gestion de compray
venta

Se Ilo conoce como
compraventa a aquel
comercio en el cual se

compran y venden cosas,
especialmente  aquellas
usadas o antiguas y por
Su puesto con un valor
mucho mas accesible que
en cualquier otro
comercio en el cual se
ofrecen piezas similares
pero nuevas y sin uso

Control de Inventarios
Control Operativo

Gestion Operativa

Es realizar de forma
eficaz las tareas que se
realizan en la
organizaciéon, se realizan
tareas rutinarias
programadas
previamente por el nivel
medio o tacito pertenecen
a este nivel empleados
administrativos — agentes
de ventas

Gestion Personal
Gestion Administrativa

Capacitacién al
Personal

Es un proceso educativo
a corto plazo el cual
utilizan un procedimiento
planeado, sistematico y
organizado a través del
cual el personal
administrativo recibe la
capacitacion

Evaluacion de
desempefio

Elaborado por: Martha Viejo y Blanca Benavides
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CAPITULO 1l

MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

El estudio presente tiene como modalidad el disefio de investigacion no
experimental, porque emplearemos el disefio longitudinal, el mismo que se lo
aplicara una sola vez en el tiempo, y la herramienta que utilizaremos es la encuesta
la cual nos proporcionara informacion veraz sobre la problematica planteada en el
almaceén Juan Eljuri, con la finalidad de optimizar las actividades internas y externas

de esta entidad.
Segun su finalidad:

Investigacion aplicada: Se buscara el material tedrico y practico basado en el
conocimiento de expertos en la materia de procesos administrativos y material
bibliogréfico de temas relacionados. (HERNANDEZ, SAMPIERE, 2010)

Con esta investigacion buscaremos temas relacionados con el nuestro, entre libros,
revistas e informes ya que contaremos con profesionales en procesos de compra y

venta.
Segun su objetivo gnoseoldgico:

Investigacion explicativa: mediante este tipo de investigacion, que requiere la
combinacion de los métodos analitico y sintético, en conjugacién con el inductivo y el
deductivo, se trata de responder o dar cuenta de los porqué del objeto que se
investiga. Buscar la soluciéon de la mayoria de los problemas que aquejan al
comercial, para superar estos inconvenientes. (HERNANDEZ, SAMPIERE, 2010)

Con la presente investigacion buscaremos solucionar los problemas que esta
afectando la rentabilidad del almacén Juan Eljuri por lo que los procesos no se estan

ejecutando de la mejor manera y buscaremos soluciones claras y precisas.

Investigacion correlacional: tiene como objetivo medir el grado de relacién que
existe entre dos o mas conceptos o variables, en un contexto en particular.

Unicamente en ocasiones se realza la relacion entre variables, pero frecuentemente
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se ubican en el estudio relaciones entre tres variables. Determinar la relacion
existente entre el grado de ineficiencia de objetivos y la planeacién de los procesos.
(HERNANDEZ, SAMPIERE, 2010)

Con esta investigacion tenemos la intencién de determinar el grado de relacion entre
el control de inventario y la rentabilidad, asi las dos variables existentes

identificamos las causas del estudio.

Investigacion bibliogréafica: a través de esta investigacion se obtendra, informacion
de libros, revistas, catdlogos, google académico y demas medios que posean datos
sobre el estudio planteado. (HERNANDEZ, SAMPIERE, 2010)

Se enfocara en ampliar la busqueda de los procesos en el control de inventarios de
mercaderias en la exploracion de todos los medios y obtener informacion relevante y

poder conocer a fondo el tema.
Segln su contexto:

Investigacion de campo: este tipo de investigacibn nos sirve de apoyo en
informaciones que provienen de entrevistas, cuestionarios, encuestas Yy
observaciones. En esta se obtiene la informacion directamente en la realidad en
que se encuentra, por lo tanto, implica observacion directa por parte del
investigador. (HERNANDEZ, SAMPIERE, 2010)

Con esta investigacion lograremos conocer datos certeros del funcionamiento de las
gestiones dentro del almacén, conoceremos el lugar donde estd ocurriendo el
problema y asi realizar la encuesta que obtendremos la informacion relevante al

tema.

3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblaciéon

El universo objeto de estudio es el personal que labora en almacén Juan Eljuri del
Canton Milagro, empresa que se encuentra en este mercado desde el 28 de

noviembre del 2012, cuenta actualmente con 10 empleados: una cajera, los

59



vendedores dos mujeres y un hombre, dos cobradores, dos bodegueros, un hombre
encargado de la limpieza del almacén y sus articulos y el administrador.

3.2.2 Delimitacion de la poblacion

La poblacion a la cual esta dirigida esta investigacion es el talento humano del
Almacén Juan Eljuri del Canton Milagro los cuales son 10 empleados.

Cuadro 3. Poblacion de estudio

CARGOS CANTIDAD

CAJERA
DPTO. VENTAS VENDEDOR
DPTO. VENTAS VENDEDORA

VERIFICADOR — COBRADOR
BODEGUERO

MANTENIMIENTO DE
LIMPIEZA
ADMINISTRADOR 1

TOTAL 10

Rl N NN PP

Fuente: Talento Humano Almacén Juan Eljuri

3.2.3 Tipo de muestra

Probabilistica.- los métodos de muestreo probabilisticos son aquellos que se basan
en el principio de equiprobabilidad. Es decir aquellos en los que todos los individuos
tienen la misma probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra vy,
consiguientemente, todas las posibles muestras de tamafio no tienen la misma
probabilidad de ser seleccionadas. Solo estos métodos de muestreo probabilisticos
nos aseguran la representatividad de la muestra extraida y son, por tanto, los mas
recomendables. (ESTADISTICA.MAT, 2012)

No probabilistica.- a veces para estudios exploratorios, el muestreo probabilistico
resulta excesivamente costoso y se acude a métodos no probabilistico, aun siendo
conscientes de que no sirven para realizar generalizaciones (estimaciones

inferenciales sobre la poblacién), pues no se tiene certeza de que la muestra
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extraida sea representativa, ya que no todos los sujetos de la poblacion tienen la
misma probabilidad de ser elegidos. En general se seleccionan a los sujetos
siguiendo determinados criterios procurando, en la medida de lo que sea posible,

gue la muestra sea representativa.

En algunas circunstancias los métodos estadisticos y epidemiolégicos permiten
resolver los problemas de representatividad aun en situaciones de muestreo no
probabilistico, por ejemplo los estudios de caso control, donde los casos no son
seleccionados aleatoriamente de la poblacion. (ESTADISTICA.MAT, 2012)

Mediante de este tipo de muestra podremos tomar a todos los empleados que
laboran en el almacén. Para realizar el estudio de campo que nos conllevara a

determinar las situaciones que se dan dentro del almacén.

Utilizaremos a la muestra probabilistica ya que la poblacién es finita y los individuos
a encuestar son elegidos para realizar este proceso investigativo y asi buscar

disminuir el limite de falencias dentro del almacén.
3.2.4 Tamaifo de la muestra

Para el andlisis de este proceso no se determinara una muestra, debido a que la
poblacién obtenida es pequefia y nos permite estudiar a todos los empleados, segun

su area de trabajo y las caracteristicas adquiridas.

De esta manera podremos tener resultados reales y detallados que nos ayudaran a
conocer de forma mas amplia las falencias que se generan en la gestion de los

procesos de compra y venta para el almacén Juan Eljuri.

3.2.5 Proceso de selecciodn

El proceso de seleccion que se ha elegido a los trabajadores y administradores del
almacén Juan Eljuri, para asi proceder a realizar la encuesta dentro de sus

instalaciones.

61



3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1 Métodos Tebricos

La aplicacion de estos métodos ayudaran a las tareas de investigacion para
recolectar la mayor cantidad de informacién y la forma de estudiar los fenébmenos

encontrados durante el proceso investigativo.

Método deductivo: el método deductivo es el que aspira demostrar en forma
interpretativa, mediante la légica pura, la conclusion en su totalidad a partir de
indicios, de manera que se garantiza la veracidad de las conclusiones, sino se
invalida la l6gica aplicada. El método inductivo necesita una condicion adicional, su
aplicacion se considera valida mientras no se encuentre ningin caso que no cumpla
el modelo propuesto. (TORRES, Bernal, 2006)

Con este método vamos analizar las causas por las cuales el almacén necesita de
un modelo de gestion para los procesos de compra y venta de inventario, el cual

tendra incidencia con su participacion en el sector empresarial.

Método inductivo: es el que determina las causas de un problema a partir de la
observacion de los hechos, mediante la generalizacion del comportamiento
observado, este se empleard para conocer las opiniones del grupo objetivo, sobre el
tema planteado, se empezara con informaciones especificas para luego emitir
opiniones razonables, nos permitird efectuar un estudio minucioso de cada variable

o factor que interviene en nuestro proyecto. (TORRES, Bernal, 2006)

Este se empleard para conocer las opiniones de los trabajadores del almacén, se

empezara con informaciones especificas para luego emitir opiniones razonables.

Método analitico-sintético: este procedimiento se complementa con el de sintesis,
que permite la integracion, a nivel mental, de las partes constitutivas del objeto. En
esta nueva comprension del objeto en forma total se alcanza una profundizacion en
el conocimiento del todo, en tanto ademas de su asimilacién fenoménica, puede
explicarse su estructura interna y relaciones entre sus partes. (TORRES, Bernal,
2006)
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Este método nos ayudara a entender como funcionan los procesos dentro de la
empresa mientras que el método sintético investiga cada una de sus partes o

elementos que conforman la organizacion.

El método analitico y sintético porta dos momentos basicos en toda investigacion
cientifica, ya que permite penetrar en aspectos que pueden constituir causas del
fenémeno, y asi, desentrafiar los elementos que necesita modificar el investigador
para cambiar el comportamiento del todo, en estrecha relacion con sus partes

constitutivas.

Método estadistico: el método estadistico consiste en una secuencia de
procedimientos para el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la
investigacion. Dichos manejos de datos tienen por propoésito la comprobacion, en
una parte de la realidad, de una o varias consecuencias verificables deducidas de la
hipotesis general de la investigaciobn. Las caracteristicas que adopten los
procedimientos propios del método estadistico dependen del disefio de investigacion
seleccionado para la comprobacién de la consecuencia verificable en cuestion. Por
medio de este método vamos a recopilar la informacién, la tabularemos y

procederemos posteriormente a un analisis. (TORRES, Bernal, 2006)
3.3.2 Métodos empiricos
La observacion

Consiste en la apreciacion del centro de investigacién y su disefio va de acuerdo al
objetivo de la investigacion, por ejemplo, al inicio de la misma se utiliza el método de
observacion para identificar el diagndéstico. La observacién es el método empirico
mas utilizado y eficaz. (TORRES, Bernal, 2006)

Apreciaremos de manera cautelosa los procesos y actividades que se aplican en el

comercial Juan Eljuri del Canton Milagro.

3.3.3 Técnicas e instrumentos

Tenemos como técnica de investigacion complementaria:
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Entrevista.- la entrevista es una platica en la que la persona hace a otra una serie
de preguntas sobre un tema determinado, para realizarla adecuadamente, el
entrevistador debe llevar un guion previamente elaborado y estar listo para hacer

preguntas en funcion de las respuestas del entrevistado.

Encuesta.- la encuesta es una técnica de adquisicion de informacion de interés
sociolégico, mediante un cuestionario previamente elaborado, a través del cual se
puede conocer la opinidn o valoracién del sujeto seleccionado en una muestra sobre
un asunto dado. La encuesta, una vez confeccionado el cuestionario, no requiere de
personal calificado a la hora de hacerla llegar al encuestado, la encuesta cuenta con
una estructura logica, rigida que permanece inalterada a lo largo de todo el proceso
investigativo (HERNANDEZ, SAMPIERE, 2010)

Para la investigacion, se utilizé el método de la encuesta para conocer lo que opina
la gente sobre un problema que lo involucra. Ya que por medio de las preguntas se
obtiene una informacibn maéas clara del desconocimiento de la ubicacion de
Almacenes Juan Eljuri. Mediante la encuesta obtuvimos amplia informacién de la
poblacion milagrefia acerca de sus necesidades, inquietudes, expectativas entre
otros, y obtendremos mejores resultados ya que se refleja de modo més fidedigno
posible, lo cual supone en reducir al maximo la discrepancia entre los resultados,
disminuyendo sesgo con preguntas totalmente cerradas que en ocasiones no se

acoplan a las ideas y percepciones de los encuestados.

Cuestionario.- el cuestionario es un instrumento compuesto por un conjunto de
preguntas disefiadas para generar los datos necesarios para alcanzar los objetivos
del estudio, es un plan formal para recabar informacién de cada unidad de analisis
objeto de estudio y que constituye el centro del problema de investigacion.
(HERNANDEZ ROBERTO, 2010)

3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Recoleccion de informacion:
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La recoleccibn de datos de la informaciébn se la realizara manualmente y se

procedera a la clasificacion, organizacion y posterior tabulacion.
Procesamiento y anélisis:

Para la recopilacion de la informacion a utilizar en el proceso de investigacion se
manejard un cuestionario, las cuales contienen preguntas abiertas y cerradas, los
datos obtenidos de los instrumentos aplicados seran tabulados y resumidos en
tablas estadisticas, desarrollandose estas de manera computarizada, posteriormente

los datos se presentaran de manera escrita, tabulada y graficada.
Interpretacion de resultados:

Los resultados se los aplicara de tipo circular con el respectivo andlisis de los
resultados obtenidos, igualmente se va a establecer inferencias de los datos
utilizando escala de medicion acerca de la poblacion estudiada, empleandose las

medidas de tendencia central tales como porcentajes y proporciones.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL
Para realizar el analisis de la situaciéon actual, hemos hecho uso de la herramienta
de analisis FODA, la cual detallamos a continuacion:

Anédlisis Interno:

Fortaleza

Amplia infraestructura del departamento de mercaderias

Modelo de gestién de procesos del control de mercaderia con alta tecnologia
Plan de capacitacion al personal del almacén

Debilidades

Deficiencia en la ejecucién de procesos de compra y venta.

Falta de control para manejo de mercaderias.

Falta de programas de capacitacion.

Andlisis Externo:

Oportunidades

Alta productividad empresarial
Implementacién de nuevas sucursales

Contratacién de personal en el control de inventario

Amenazas

Escasa aplicacion del control de inventario.
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Crecimiento de la competencia

Inestabilidad politica del pais

Cuadro 4. Matriz FOFADODA

ANALISIS INTERNO

FORTALEZA

DEBILIDADES

e Amplia
infraestructura del
departamento de
mercaderias.

e Modelo de gestidn
de procesos del
control de
mercaderias con
alta tecnologia.

¢ Deficiencia en la
ejecucion de
procesos de
compray venta.

e Falta de control
para manejo de
mercaderias.

e Falta de programa
de capacitacion.

e Plande
ANALISIS EXTERNO capacitacién al
personal
OPORTUNIDADES FO DO

e Alta productividad
empresarial

e Implementacion de
nuevas sucursales

e Contratacion de
personal en el
control de
inventario

F1 O1 Establecer nuevos
canales de distribucion de

productos, con esto
lograremos ampliar
nuestra red y obtener
rentabilidad de los
mismos

F2 02 Ampliar el
personal capacitado
adoptando el  nuevo

sistema de modelo de
gestion para la compra y
venta de mercaderias

F3 03 Invertir el
presupuesto en personal
de alta calidad,
preparandolo para

eventos que se susciten
en el almacén

D1 O1 Emplear la mas
alta calidad acompafado
de las exigencias del
mercado aprovechando
disminuir el indice en las
falencias en las areas de
control

D2 O2 Evaluaremos los
sectores comerciales con
una adecuada
investigacion  buscando
las necesidades de los
clientes, acompafnada de
un verdadero tratamiento
de los productos que se
encuentran para la venta

D3 O3 Prepararemos a
los empleados con una
adecuada aplicacion de
procesos de seleccion
para poder operar en el
desarrollo de una buena
administracion con una
programacion de
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capacitacion con expertos
en procesos

AMENAZA FA DA
e Escazaaplicacion |F1 Al  Determinar el | D1 Al Mejorar las
del control de presupuesto  para el | condiciones en las

inventario

Crecimiento de la
competencia

Inestabilidad
politica del pais

nuevo modelo de gestion,
canalizando las
actividades de compra y
venta

F2 A2 Brindar un servicio
a los clientes de calidad,
donde se sientan
satisfechos para asi
poder ser los primeros
ante el incremento de la
competencia

F3 A3 Establecer una
limitada linea de
produccién, en caso de
se presente una
inestabilidad politica, que
por lo general tiende a
subir

operaciones de control de
inventarios siguiendo
normas establecidas

D2 A2 Realizar un
estudio geogréfico para
lograr una excelente
ubicacién, con el objeto
de que los clientes nos
puedan ubicar con mayor
facilidad

D3 A3 Aplicar
estrategias
administrativas que

fortalezcan las funciones
del personal, obteniendo
altos niveles de
rentabilidad, logrando de
esta manera contrarrestar
en partes altos costos
originarios por la inflacion
del pais

Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides
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Cuadro 5. Analisis comparativo Conocimiento y Manejo de inventario

4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPERCTIVA

P1* P2k
pl.l pl.2 pl.3 p2.1 p2.2
10% 20% 70% 20% 80%

pl*:1.1: Mucho, 1.2: Poco, 1.3: Nada
p2**: 2.1: Si, 2.2: No

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides

Podemos darnos cuenta que en la pregunta 1 acerca del conocimiento por parte del
personal el 70% no tienen conocimiento acerca del control de inventario de su
mercaderia, considerando que en la pregunta 2 no consideran que el manejo de
inventario es adecuado el 80% por lo que el manejo de los mismo no es el

adecuado para el funcionamiento en los procesos de compra y venta.

Cuadro 6. Andlisis comparativo Gestion de los procesos y Area de compra y venta

p3*

po**

p3.1

p3.2

p3.3

p9.1

p9.2

p3.3

80%

20%

0%

0%

30%

70%

p3*: 3.1: Mucho, 3.2: Poco, 3.3: Nada
p9**: 9.1: Totalmente, 9.2: Parcialmente, 9.3: No aplica

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Apreciando la pregunta 3 acerca de la mala gestiébn de los procesos, hemos notado
que el 80% (8; Mucho) de los trabajadores opinan que se esta viendo afectada la
rentabilidad de la empresa, y se puede observar en la pregunta 9 que el no aplicar
procesos en las areas de compra y venta, es decir el 70% (7; No aplica) esta
afectando directamente a la gestion operativa y permite la viabilidad de nuestra

solucion.
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Cuadro 7. Analisis comparativo Sistemas Manuales y Frecuencia de realizacion de inventarios

P4* pP6**
p4.1 p4.2 p4.3 p6.1 p6.2 p6.3 p6.4 p6.5
80% 20% 0% 0% 20% 40% 40% 0%

p4*: 4.1: Mucho, 4.2: Poco, 4.3: Nada
p6**: 6.1: Mensual, 6.2: Trimestral, 6.3: Semestral, 6.4: Anual, 6.5: Nunca

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejo y Blanca Benavides

Notamos que en la pregunta 4 sobre si conocen que son los sistema manuales para
el control de inventario, el 80% si conocen acerca de los sistemas manuales por lo
que en la pregunta 6 la frecuencia en que realizan los inventarios es con el 40%
semestral con un 40% anual por lo que la toma fisica en el control de su

mercaderia.

Cuadro 8. Andlisis comparativo Actualizacion de mercaderias y técnicas para la distribucion y

organizacién de los productos.

P5* P7*
p5.1 p5.2 p5.3 p7.1 p7.2 p7.3 p7.4
10% 30% 60% 10% 10% 20% 60%

p5*: 5.1: Siempre, 5.2: Algunas veces, 5.3: Nunca
p7**: 7.1: Por temporada(festividades), 7.2: Por empirismo, 7.3: De acuerdo a la rotacion, 7.4: No aplica
técnicas

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides

Consideramos que en la pregunta 5 de si mantienen una constante actualizacion de
la mercaderia, el 80% de los trabajadores mencionaron que nunca; por lo que en la
pregunta 7 de que si al momento del abastecimiento de mercaderia se utilizan
técnicas para la distribucion y organizacion de los productos el 60% no se aplican

técnicas.

4.3 Resultados
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1. ¢, Tiene conocimiento acerca del control del inventario de su mercaderia?

Cuadro 9. Conocimiento del control del inventario de su mercaderia.

ECUENCIA
ATERNATVAS | PRECUENCA | FRECUENC)
MUCHO 1 10%
POCO 2 20%
NADA 7 70%
TOTAL 10 100%
Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 5. Conocimiento del control del inventario de su mercaderia.

= MUCHO = POCO NADA

70%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Analisis e interpretacion.- El 70% de nuestros encuestados mencionaron que no
tienen conocimiento acerca del control de inventario de su mercaderia por los que
los procesos de compra y venta son lentos, un 20% poco y un 10% mucho, con esto
nos damos cuenta que los trabajadores no tienen conocimiento acerca del control

del inventario de la mercaderia por lo que existen problemas en el area de trabajo.

2. ¢Considera usted que el manejo del inventario es el adecuado?
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Cuadro 10. Manejo de inventario

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVA
S RELATIVA ABSOLUTA
SI 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 6. Manejo de inventario

mS|

mNO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Andlisis e interpretacion.- Como podemos observar en el grafico el 80% del talento

humano que labora no manejan correctamente el inventario de los productos del

almacén y un 20% comentan que si manejan correctamente el inventario de los

productos, nos damos cuenta que necesitan de un adecuado manejo en los

sistemas de inventario del almacén, con esto los procesos de la compra y venta

podemos referirnos que no son manejados los inventarios adecuadamente con

responsabilidad.
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3. ¢Considera que la mala gestion de los procesos afecta la rentabilidad del

almaceén?
Cuadro 11. Mala gestién afecta la rentabilidad del almacén
FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVA
S RELATIVA ABSOLUTA

MUCHO 8 80%
POCO 2 20%
NADA 0 0%

TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides

Figura 6. Mala gestion afecta la rentabilidad del almacén

= MUCHO mPOCO NADA

0%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Andlisis e interpretacion.- Podemos mencionar que el 80% de nuestros
encuestados consideran que afecta mucho la mala gestién de los procesos de la
compra y venta esto esta afectando la rentabilidad en relacion a otros almacenes del
sector y un 20% comentan que poco, por lo que se esta viendo afectado por la mala
gestion de los procesos por lo que necesitamos un modelo de gestion para el

registro de las mercaderias de compra y venta.
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4. ;Conoce usted que son sistemas manuales para el control de inventarios?

Cuadro 12. Sistema manual para el control de inventarios

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
MUCHO 8 80%
POCO 2 20%
NADA 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 8. Sistema manual para el control de inventarios

® MUCHO m POCO NADA

/0%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Analisis e interpretacion.- Podemos mencionar que el 80% de nuestros
encuestados consideran que mucho afecta los sistemas manuales en el control de
inventarios en el area de compra y venta, un 20% menciono que son poco conocidos
los sistemas manuales, los trabajadores comentan que esta afectando el no conocer

de los sistemas manuales para el control de inventarios.
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5. ¢Cree usted que mantiene una constante actualizacion de la mercaderia que

se encuentra en la bodega?

Cuadro 13. Actualizacion de la mercaderia que se encuentra en la bodega

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
SIEMPRE 10%
ALGUNAS VECES 3 30%
NUNCA 6 60%
TOTAL 10 100%
Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides

Figura 9. Actualizacion de la mercaderia que se encuentra en la bodega

= SIEMPRE = ALGUNAS VECES NUNCA

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides

Andlisis e interpretacion.- Como podemos observar en el grafico el 60% de
nuestros encuestados opinaron que no mantienen constante una actualizacion de
las mercaderias que se encuentran en la bodega del almacén, un 30% comentan
gue algunas veces hacen revision de la actualizacién de lo que se encuentra en
bodega y un 10% siempre, podemos apreciar que nunca han mantenido una
constante actualizacion de la mercaderia que se encuentra en la bodega del

almacén.
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6. ¢Con qué frecuencia se realizan inventarios de toma fisica en el control de

su mercaderia?

Cuadro 14. Realizan inventarios de toma fisica

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA

MENSUAL 0 0%
TRIMESTRAL 2 20%
SEMESTRAL 4 40%
ANUAL 4 40%
NUNCA 0 0%

TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 10. Realizan inventarios de toma fisica

® MENSUAL B TRIMESTRAL B SEMESTRAL

ANUAL NUNCA
0% 0%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Andlisis e interpretacion.- El 40% de nuestros encuestados manifestaron que
realizan el control anualmente, los inventarios de la toma fisica en el control de la
mercaderia del almacén, un 40% lo realizan semestral la toma de inventarios, un
20% trimestralmente nos damos cuenta que se necesita que los controles de la toma
de mercaderias se la realice cada vez que se realicen pedidos en el almacén, los
trabajadores realizan sus inventarios sin controles por lo que los realizan semestral y
anualmente ya que piden que se reestructuré ese sistema y poder tener una

variedad de productos.
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7. ¢Al momento de abastecimiento de mercaderia utiliza alguna técnica para la

distribucion y organizacion de sus productos?

Cuadro 15. Para el abastecimiento de mercaderias se utilizan técnicas.

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
POR TEMPORADAS (FESTIVIDADES) 1 10%
POR EMPIRISMO 1 10%
DE ACUERDO A LA ROTACION 2 20%
NO APLICA TECNICAS 6 60%
TOTAL 10 100%
Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 11. Para el abastecimiento de mercaderias se utilizan técnicas.

B POR TEMPORADAS (FESTIVIDADES)
¥ POR EMPIRISMO
= DE ACUERDO A LA ROTACION

NO APLICA TECNICAS

60%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides

Andlisis e interpretacion.- ElI 60% de nuestros encuestados del almacén
mencionan que no aplican técnicas en el momento de abastecer las mercaderias de
la distribucion y organizacion de los productos que ofertan ya que esto es necesario
para la rentabilidad del negocio, un 20% comentan que de acuerdo a la rotacion se
abastecen de mercaderia y un 10% por empirismo, con esto nos damos cuenta que
no aplican técnicas para el abastecimiento de las mercaderias en la distribucién y

organizacion del almacén.
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8. ¢El otorgamiento de crédito a clientes es gestionado por medio de

solicitud para su previa evaluacion de crédito?

Cuadro 16. El crédito a los clientes es previa evaluaciéon de crédito.

una

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA
SIEMPRE 2 20%
ALGUNAS VECES 5 50%
NUNCA 1 10%
NO SE APLICA 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 12. El crédito a los clientes es previa evaluacion de crédito.

B SIEMPRE B ALGUNAS VECES ® NUNCA © NO SE APLICA

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Analisis e interpretacion.- El 50% de nuestros encuestados manifiestan que

algunas veces les han otorgado crédito a los clientes por medio de solicitud para su

previa evaluacion de crédito agui nos damos cuenta que los clientes no necesitan

mucha documentacion para obtener un crédito en el almacén, un 20% comentan

gue no se aplica una solicitud para obtener un crédito, un 20% siempre requieren

una previa evaluacion y un 10% no requieren de una evaluacion de crédito, al

momento de otorgar créditos los vendedores algunas veces son gestionados por

medio de solicitudes ante una previa evaluacion de créditos.
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9. ¢El almacén cuenta con procesos en las areas de compra y ventas para su

gestion operativa?

Cuadro 17. Cuenta con procesos en el area de compra y venta

ALTERNATIVAS F';if_:::,‘:‘\ F:E:gf:-?:\
TOTALMENTE 0 0%
PARCIALMENTE 3 0%

NO APLICA I %
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 13. Cuenta con procesos en el area de compra y venta

BETOTALMENTE ®PARCIALMENTE NO APLICA

70%

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Analisis e interpretacion.- Como podemos observar el 70% de nuestros
encuestados opinan que no aplica el almacén procesos en las areas de compra y
venta en la gestion operativa de los productos ya que es necesario para mejorar los
niveles de rentabilidad, un 30% comentaron que parcialmente sus procesos son
operativos para las areas del almacén, los trabajadores opinan que no aplican en el
almacén procesos en las areas de compra y venta para la gestion operativa del

almacén.
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10. ¢Cémo considera usted la atencién a sus clientes al momento de realizar

unaventa?
Cuadro 18. La atencion a los clientes
FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA
EXCELENTE 0 0%
MUY BUENA 0 0%
BUENA 7 70%
REGULAR 3 30%
TOTAL 10 100%
Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides
Figura 14. La atencion a los clientes
REXCELENTE ®=MUYBUENA ®BUENA REGULAR
0% 0%
Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Andlisis e interpretacion.- El 70% de nuestros encuestados manifiestan que la
atencion que les brindan a sus clientes al momento de realizar una venta es buena,
un 30% opinan que la atencién es regular ya que el personal es poco y no se
abastecen a los clientes en el almacén, los trabajadores comentan que la atencion
brindada a los clientes es buena al momento de realizar la venta.
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11. ¢Su personal de ventas conoce las caracteristicas de los productos que

comercializan?

Cuadro 19. El personal conoce las caracteristicas del producto

wremamvas | FRECURNGIA | FRecusnci
MUCHAS VECES 2 20%
RARA VEZ 5 50%
DESCONOCE 3 30%
TOTAL 10 100%
Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 15. El personal conoce las caracteristicas del producto

®MUCHAS VECES ®RARA VEZ DESCONOCE

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Analisis e interpretacion.- Como podemos observar el 50% de nuestros
encuestados manifiestan que rara vez el personal de venta conoce a fondo las
caracteristicas de los productos ya que no le brindan la informacion necesaria en el
almacén, un 30% desconocen de las caracteristicas del producto que comercializan,
y un 20% comentan que estan preparados para dar a conocer los productos para la
venta, opinan los trabajadores que rara vez estan al dia de las caracteristicas de los

productos que comercializan.

81



12. ¢Considera que la deficiencia en la gestién operativa se debe a la falta de

capacitacion?

Cuadro 20. Deficiencia gestién operativa a falta de capacitacion

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVA
S RELATIVA ABSOLUTA
Sl 8 80%
NO 2 20%
TOTAL 10 100%
Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Figura 16. Deficiencia gestion operativa a falta de capacitacion

m S| NO

Fuente: Encuesta Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

Analisis interpretacion.- Podemos observar que el 80% de nuestros encuestados
menciona que si afecta la deficiencia en la gestiébn operativa ya que no planifican
capacitaciones y mejorar el nivel de conocimiento de los empleados y un 20%
comento que no, consideran que existen deficiencia en la gestion operativa del

almaceén debido a la falta de capacitacion.
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ENTREVISTA REALIZADA AL JEFE DE ALMACEN

Objetivo: Determinar las falencias de la mala gestion de los procesos en el control

de inventario de mercaderias en el area de compra y venta del almacén Juan Eljuri.

1. ¢A qué se debe la mala gestion de los procesos en el control de inventario
de mercaderias en el area de compra y venta?

No existe una mala gestion, se presentan problemas que a la final siempre se
terminan solucionando.

Interpretacion.- De acuerdo a la informacion se observé que el administrador no
tiene conocimiento sobre la importancia en el control de inventario y como esto

afecta la estabilidad financiera del almacén.

2. ¢Le afecta que se realicen sus inventarios de manera manual?

Si porque muchas veces no se realiza un conteo real, se traspapelan documentos
(facturas), no se ingresan a tiempo, a parte que dicha manera se genera un costo
adicional para la empresa, todo esto no ha permitido llevar un buen control,
presentando a veces deterioro de las mercaderias

Interpretacion.- Se observa que efectivamente no se aplican adecuados procesos

de control de inventario.

3. ¢La aplicacion de un sistema que automatice el proceso de inventario
mejorara el control de inventario?

La verdad no estoy segura que la aplicacion de un sistema mejorara el control, pero
de ser asi, se lo aplicara.

Interpretacion.- Como se observa la administracion esta de acuerdo con aplicar

nuevos sistemas para mejorar la gestion de venta y compra.

4. ¢La ausencia de un manual de funciones le afecta la gestién administrativa
del almacén?
Si la falta de un manual de funciones hace que algunos empleados realicen

funciones que no les competan.
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Interpretacion.- La informacién que se ha recabado demuestra que las tareas y
responsabilidades de un empleado no estan definidas lo cual podria causar un

ambiente hostil de trabajo.

5. ¢Para el abastecimiento de la mercaderia utiliza alguna técnica especifica?
No, utilizd ninguna técnica, cuando no hay producto se realizan los pedidos.
Interpretacion.- Como se observa el no aplicar una técnica especifica para el
abastecimiento, hace que el almacén se quede con poca mercaderia, no pudiendo

asi satisfacer la demanda.

6. ¢Como son las actividades en el departamento de compra?

Ellos son los encargados de verificar la mercaderia realizar las 6rdenes de compra, y
contacta a los proveedores.

Interpretacion.- Analizando la respuesta se aprecia que no se lleva adecuados

procesos de compra lo cual esta afectando la operatividad del almacén.

7. ¢,COmo es el otorgamiento de créditos para los nuevos clientes?

Se les pide copia de cedula, papeleta de votacion, copia de una planilla de servicios,
garante y dependiendo del monto se otorga el crédito.

Interpretacion.- En relacién el otorgamiento de crédito se observa que no tienen

mayor problema y si el cliente cumple con los requisitos y se concede el crédito.

8. ¢Su personal de ventas conoce las caracteristicas de los productos que
ofertan?

Tienen que saber es cuestion de ellos y se preparen para abordar a los clientes y
cumplir con las metas establecidas.

Interpretacion.- La informacion obtenida demuestra que los vendedores no son
capacitados, ellos tienen que auto prepararse para poder cumplir con sus

obligaciones.
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Cuadro 21. FICHA DE OBSERVACION

ALMACEN: JUAN ELJURI DE MILAGRO
DIA: Milagro, 25 de Febrero del 2014. HORA: 14h30

OBJETIVO: Verificar las actividades que ejecutan los trabajadores entorno a las
actividades del almacén Juan Eljuri

AREA DE ESTUDIO: Departamento de Compra Venta

FICHA DE OBSERVACION Sl | NO |PocCO
BUENA INFRAESTRUCTURA *
APLICACION DE CONTROL DE INVENTARIO *
MANUALES DE FUNCIONES *
APLICACION ADEUCADA DE PROCESOS COMPRA Y
VENTA %

CAPACITACION A LOS EMPLEADOS

GESTION ADMINISTARTIVA Y OPERATIVA

RETRASO EN LOS PEDIDOS

DESABASTECIMIENTO DE MERCADERIA

APLICACION DE TECNICAS DE ABASTECIMIENTO

AMBIENTE AGRADABLE DE TRABAJO

OTORGAMIENTO DE CEEDITO

ALTA OPERATIVIDAD

Elaborado por: Martha Viej6 y Blanca Benavides
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4.4 VERIFICACION DE LAS HIPOTESIS.

Cuadro 22. Verificacion de la hipétesis

HIPOTESIS

VERIFICACION

Hipotesis General

La gestion de los procesos en el
control de inventario de mercaderias
incide en la rentabilidad del Almacén
Juan Eljuri del canton Milagro.

Se comprueba con las preguntas 1, 2 y 3
realizadas a los empleados que con 70% no
tienen conocimiento acerca del control de
inventario, 80% que no es adecuado el manejo
de inventario por lo que afecta la rentabilidad del
almacén, también en la entrevista realizada a la
jefa del almacén, en la pregunta 1 y 2 indico que
no tiene conocimiento sobre el control de
inventario y que no se aplican adecuados
procesos por lo que afecta el control e inventario.

Hp. 1 La aplicacion de un sistema
manual incide en el control de
inventario.

Se verifica en la pregunta #4 con 80% conocen
de los sistema manuales para el control de
inventario, #5 nunca mantienen una constante
actualizacion de mercaderias que se encuentra
en bodega y en la entrevista pregunta 3 que la
administracion esta de acuerdo que se apliquen
sistemas para mejorar la gestion de venta y
compra.

Hp. 2 La ausencia de un manual de

Se confirma que en la pregunta #6 con un 80%
gue la ausencia de un manual influyen por lo que
los inventarios se los realiza de manera
semestral y anual, en la pregunta #7 con el 60%

funciones influye la gestion : L o
. , . no se aplican técnicas para el abastecimiento de
administrativa del almaceén. . .
las mercaderias, y en la entrevista pregunta #4
que si hace falta un manual de funciones por lo
gue afecta la gestion administrativa.
Se comprueba en la pregunta #9 con 70% que
no aplican procesos en la area de compra y
Hp. 3 Las actividades del venta, por lo que en la pregunta #1_0 la atencion
. brindada es buena y en la entrevista realizada
departamento de compras incurren

en las gestiones de compra y venta.

pregunta #6 las actividades que realiza el
personal no son los adecuados por lo que afecta
la operatividad del almacén.
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Hp. 4 La deficiencia en la gestion
operativa incide en la falta de
capacitacion al personal del almacén.

Se confirma en la pregunta #11 con un 50% el
personal poco conoce de las caracteristicas de
los productos que comercializan por la falta de
capacitacion al personal, en la pregunta #12 el
80% manifiesta la deficiencia en la gestion
operativa se debe a la falta de capacitacion.

Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1 Tema

PROPUESTA DE REESTRUCTURACION DE GESTION POR PROCESOS DE
COMPRA Y VENTA PARA EL CONTROL DE INVENTARIO DE MERCADERIAS EN
ALMACEN JUAN ELJURI

5.2 Fundamentacion

Se ha conocido que muchas organizaciones han tenido que realizar un sin nimero
de reestructuraciones debido a los problemas serios en sus resultados. Por ello, de
un modo mas o menos organizado, actualmente muchas estan reestructurandose

para salir del problema y seguir siendo competitivos.

Para obtener la posibilidad de una empresa planificada, ademas de tomar decisiones
a corto plazo, se deben planificar acciones en cada departamento de la empresa
para lograr finalizar permanentemente la “crisis”. Definir los planes, sistema de
control para que los directivos e integrantes de la empresa en general tengan la
informacion necesaria en cada momento para la correcta toma de decisiones y

conseguir el crecimiento anhelado.
Entre los objetivos para salvaguardar una empresa es necesario realizar lo siguiente:

e Consegquir la viabilidad de la empresa.

¢ Planificar la posibilidad de la empresa con un horizonte de 3 a 5 afios.

e Descripcién del mercado, existente o por crear, y justificacién financiera de los
medios preferidos.

e Obtencién de ventaja/s competitiva/s y sostenible/s en el tiempo y defendible/s

frentes a la competencia.
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¢ Analisis de las desviaciones de los objetivos y acciones correctivas.

A la hora de plantear una reestructuracion se hace necesario un analisis de la
licitacion de valor al cliente rectificado con la estrategia de la compafia y a partir de
ahi seguimos con un estudio coste-beneficio de cada uno de los procesos. Ademas
de tener en cuenta que el cliente es “"sangre y hueso”” de nuestra empresa, damos

algunos consejos practicos en una reestructuracion:

Contar con una estrategia y su correspondiente plan y balancear entre la estrategia
a corto y largo plazo. La estrategia empresarial unida a su correspondiente plan
debe definir el camino, objetivos, tacticas, recursos y plazos para superar
perfectamente la crisis, mas aun si se esté suscitando en un departamento de suma

importancia en las gestiones internas y externas de la organizacion.

Existen sistemas de control de mercaderia como el de cuentas multiples, un
sistema de inventario periddico es el conteo fisico de las mercancias disponibles al
del periodo. Este procedimiento, llamado toma de inventario fisico, es inconveniente

y costoso. Por tanto, un inventario fisico por lo general se toma solo al final del afio.

Control fisico y contabilidad de los inventarios

Para Riggs J (1999) "Una administracion exitosa de los inventarios requiere de
controles administrativos, fisicos y financieros adecuados. Estos controles se
obtienen mediante registros de inventarios y practicas de registros de auditoria,

métodos de evaluacion del inventario, almacenamiento y seguridad.

La funcion importante de los inventarios también esta elanzada con la produccion
para tener un flujo constante de los productos terminados y ser oportunos al

momento de despachar la mercaderia.

Costos de inventario

Se debe asignar costos a los diversos aspectos del inventario, a fin de evaluar
correctamente los méritos de las funciones opuestas.

COSTO DEL CAPITAL (iP).- La cantidad invertida en una partida, o costo del
capital, es una suma no disponible para otros fines. Si el dinero se invirtiera en otra

parte, se esperaria un rendimiento de la inversion. Se hace un cargo a gastos de
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inventario para explicar ese rendimiento no recibido. El monto del cargo refleja el
rendimiento porcentual esperado de otras inversiones. El interés cargado, se aplica

contra el precio P para hacer valer el derecho al costo anual de capital.

COSTO DEL PEDIDO (0).- Los costos de adquisicion tienen su origen en el gasto
efectuado para emitir un pedido a un proveedor externo, o en los costos de
preparacion de la produccion interna. Los costos del pedido incluyen el costo fijo de
mantener un departamento de pedidos y los costos variables de preparar y tramitar
las requisiciones de compra. Incluso cuando los pedidos provienen de otras partes
de la misma empresa, los costos del pedido siguen teniendo aplicacion. La misma
rutina de compra de verificar los niveles de inventario, emitir pedidos, vigilar,
inspeccionar y poner al dia los registros de inventario tiene aplicacion a la

adquisicién interna.

COSTO DE POSESION (H).- Los costos provenientes de muchas fuentes se
consolidan bajo el encabezamiento costo de posesion. Normalmente se asigna un
valor porcentual o monetario al total general que abarca todas las fuentes que
enseguida se detallan. De ordinario, los costos de posesion permanecen fijos hasta
una determinada capacidad de inventario y luego varian de acuerdo con la cantidad

adicional almacenada.

Instalaciones de almacenamiento. Es necesario tener o arrendar edificios para
almacenar el inventario. El gasto comprende el costo anual equivalente de la
inversion, si las instalaciones son propias, o el alquiler si son arrendadas; la
calefaccioén, el alumbrado y los impuestos sobre bienes.

Manejo. El costo de mover los articulos hasta, desde y dentro del almacén incluyen
el gasto por dafios, salarios y equipo.

Depreciacion. El cambio en el valor de un articulo durante el almacenamiento se
debe a deterioro fisico, a mutilacion y robo no cubiertos por el seguro y a la
obsolescencia.

Seguro. Asegurar los bienes durante el almacenamiento es una politica
conservadora.

La proteccion estd basada normalmente en el valor monetario medio del inventario.
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Impuestos.- Algunos estados gravan con un impuesto periddico sobre inventarios
en el transcurso del afio, con base en la cantidad almacenada en la fecha.

Particularmente en los establecimientos que venden al menudeo, como las agencias
de automoviles, es posible manipular los niveles de inventario de manera que los

mas bajos coincidan con las fechas de valoracion.

COSTO DE OPORTUNIDAD (OC).- Dos tipos de costos van asociados con el
agotamiento de existencias cuando todavia hay demanda del producto. El primero
es el costo de las medidas de emergencia para atender una entrega urgente. Este
costo se identifica facilmente como la diferencia entre el costo normal de adquisicion
y el costo adicional del servicio acelerado. El otro, el costo de oportunidad, es mucho
mas dificil de adivinar porque hay personas involucradas. Cuando los
procedimientos de emergencia no pueden proporcionar el articulo deseado, el
cliente queda insatisfecho. El Gnico costo evidente es el beneficio no obtenido de la
posible venta, el de la produccion pérdida. La reaccién de un cliente disgustado, en

términos de negocios futuros, es una estimacion de costo sumamente dificil.

La empresa debe tener muy en cuenta los costos que incurre tener un inventario ya
sea en constante movimiento como tener almacenado sin movimiento el producto los
principales costos que se debe considerar son precio, costo de capital, costo del
pedido, costo de posesion, y si el producto se encuentra estacionado en la
instalaciones se deberd considerar los siguientes costos manejo, depreciacion

seguro e impuestos.

5.3 JUSTIFICACION

De acuerdo a esto la propuesta se justifica en base a los resultados obtenidos en el
proceso de encuesta y entrevista a los trabajadores y administradora del almaceén,
donde se evidencio que existe una mala gestion en el control de inventario en las
areas de compra y venta del almacén Juan Eljuri, por tal motivo se han presentado
multiples reclamos por el incumplimiento en la entrega de los productos, esto se ha
originado por la escaza comunicacion que existe entre administrador y empleados,
lo cual no tienen conocimiento acerca del control de inventario. También se pudo

verificar que la mala gestion de los procesos afecta la rentabilidad del almacén, lo
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cual le augura un futuro poco provechoso de este almacén, razén por la cual se
propone “Reestructuracién de procesos de compra y venta del Almacén Juan Eljuri
del canton Milagro”.

El desarrollo de esta propuesta se iniciara con la presentacion de los actuales
procedimientos que emplean en el departamento de compras y ventas, para asi
reestructurarlos y proponer nuevas herramientas, procesos que se representaran a
través de Flujogramas. Para complementar este trabajo se realizard un plan de
capacitacion al personal, en el cual se trataran temas que vallan acorde al trabajo
que realizan, potencializando asi las gestiones internas y externas de esta area.
Esto permitira que la empresa cumpla con todas sus obligaciones, especialmente
con los pedidos, de esta forma satisfacer las necesidades, exigencias y expectativas

de los clientes, accién que permita la retencidn y crecimiento de los mismos.

Se detallara los gastos incurridos en esta propuesta, asi como los beneficios que se

daran con este trabajo propuesto.
5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo general

Reestructurar los procesos del departamento de compras y ventas del Almacén Juan
Eljuri, para potencializar las gestiones internas y externas, que permitan cumplir con
todas y cada una de las obligaciones de esta area, alcanzando altos niveles de
productividad laboral.

5.4.2 Objetivos especificos
e Implementar procedimientos que no se estan aplicando en la actualidad en el

departamento de compras y ventas.

e Elaborar los nuevos procesos del departamento, tales como recepcion, compra y

entrega de los productos.

e Disefar el plan de capacitacién para el personal del departamento de compras y

ventas.

e Especificar los lineamientos a seguir para la realizacién de la propuesta.
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5.5 UBICACION

El Almacén Juan Eljuri se encuentra ubicado en la Republica del Ecuador, provincia

del Guayas, cantén Milagro, en las calles Rocafuerte entre Garcia Moreno y 5 de
Junio de esta localidad.
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Figura 17. Mapa de ubicacion

Fuente: www.googlemaps.com

5.6 FACTIBILIDAD

Estudio técnico

La presentacidén de los nuevos procesos en el areas de compras y ventas, mas la
capacitacion del talento humano, permitirda una adecuada distribucion de las tareas y
obligaciones del personal, el mismo que tendra la responsabilidad de cumplir cada
uno de los procedimientos tanto en el control, adquisicion y entrega de los

productos, esto permitird una alta operatividad interna.
El Almacén Juan Eljuri cuenta con las siguientes caracteristicas:

Es de una planta baja en la cual estan expuestos los productos de linea blanca que

oferta al mercado, también se dedica a la venta de motos, accesorios de cocina.

Existe las areas de caja, atencion al cliente, oficina administrativa. También cuenta
con un mezzanine, en donde se encuentran las maquinas de aerdbicos, piezas
musicales y decoracion para casas u oficinas.
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Estudio de mercado

Dentro del analisis de mercado el almacén Juan Eljuri es una organizacién que goza
un buen posicionamiento en este medio, a pesar de que cuenta con competidores
potenciales como son Créditos Economicos, Artefacta, Comandato entre otros, que
se encuentran posicionados en esta plaza desde algun tiempo, por lo tanto esta
empresa debe aplicar los correctivos adecuados para mantenerse en este sector

comercial del cantén Milagro.

POSIBLES
RIVALES
DISTRIBUIDORA 'COMERCIAL
GERARDO ORTIZEHLIOS"

"ALMACEN MAYEPSA"
"cOMERCIALIZADORAV &V

l

PROVEEDORES ]
) ANALISIS DEL SECTOR COMERCIAL DEL

MERCANDINA. CANTON MILAGRO

MAYEPSA. S A COMERCIAL"CREDITOS LILIANA", COMERCIAL CLIENTES
VYCASTLTDA > BRIANA &—— TODALACIUDADANIA

IMVERESA COMERCIALJ & M. COMERCIAL MILAGRERA ENTIDADES,
IMPORTADORA TOMEBAMBA JUNIOR, IMPORTADORA FREIRE, COMERCIAL INSTITUCIONES
GERARESM%F;{T‘SZAE HIJOS. PINTAG, COMERCIAL MOLINA, COMERCIAL
EE LEMART

PRODUCTOS
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GLOBAL
ORION
DAYUN
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Figura 18. Andlisis de las cinco fuerzas de Michael Porter
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Cuadro 23.- Barreras de Entrada

F1 BARRERAS DE ENTRADA BAJO MEDIO ALTO
1.- POLITICAS DE GOBIERNO X
2.- POCO SOCIALIZACION DE LA X
PROPUESTA
3.- CREDIBILIDAD X
4.- TALENTO HUMANO REACIO AL X 0
CAMBIO

3 1 0

AMENAZA DE NUEVOS 75% 25% 0%
PARTICIPANTES

Las barreras de entrada no representan mayor dificultad al querer implementar la
propuesta, asi lo representa el cuadro (75%), puesto que se estad proponiendo un
cambio para bien del almacén, como es la reestructuracion total, para disminuir los

riesgos de liquidez de la organizacion.

Cuadro 24. Productos sustitutos

F2 PRODUCTOS SUSTITUTIVOS BAJO MEDIO ALTO
1.- PRECIOS ACCESIBLES X
2.- PROPENCION A CAMBIAR X
3.- LINEAS DE PRODUCTOS PLASTICOS X
4.- ASOCIACIONES ESPECIALIZADAS X
2 2 0
AMENAZA DE SUSTITUCION 50% 50% 0%

El mercado de los productos de linea blanca cuenta con una alta demanda, razén
por la cual, es necesario que se realicen los cambios apropiados, ya que la
competencia podria liderar el mercado. Por ello es importante la aplicacion de esta

propuesta.
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Cuadro 25. Determinantes de la rivalidad

F3 DETERMINANTES DE LA RIVALIDAD BAJO MEDIO ALTO
1.- COMPETIDORES DE UN TAMANO X
EQUIVALENTE
2.- ESTRATEGIAS COMERCIALES X
3.- CRECIMIENTO DEL MERCADO X
4.- CALIDAD/PRECIO X

3 0 1
ANALISIS DE RIVALIDAD 75% 0% 25%

El cuadro representa un nivel bajo (75%) de presencia de la rivalidad, esto en lo
relacionado a la presencia de comerciales de la misma actividad que deseen
competir con productos similares, y que ademas propongan estrategias competitivas,
razon por la cual es importante que el comercial implemente estrategias publicitarias

gue permitan incrementar las ventas.

Cuadro 26. Poder de los compradores.

F4 PODER DE LOS COMPRADORES BAJO MEDIO ALTO
1.- SERVICIOS IGUALES X
2.- IMAGEN CORPORATIVA X
3.- EFICASIA EN EL SERVICIO X
4.- MERCADO DE FLUJO X
3 1 0
PODER DEL CONSUMIDOR 75% 25% 0%

Este almacén cuenta con una alta competencia, por lo tanto, los clientes tienen
muchas opciones para adquirir sus productos, sin embargo no representa un
problema para esta empresa puesto que cuenta con un alto nivel de aceptacion,
ademas poseen una cartera de clientes fijas que estan de acuerdo con las

condiciones crediticias que tiene esta organizacion.
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Cuadro 27. Negociacion con los proveedores.

F5 NEGOCIACION CON LOS BAJO MEDIO ALTO
PROVEEDORES
1.- PRESENCIA DE NUEVOS SERVICIOS X
2.- IMORTANCIA DEL VOLUMEN PARA X
EL PROVEEDOR
3.- IMPACTO ECONOMICO X
4.- COMPROMISOS CON GRANDES X
EMPRESAS
3 1 0
PODER DE LOS PROVEEDORES 75% 25% 0%

El almacén cuenta con proveedores fijos, por lo tanto no es un problema para la
empresa el que se susciten alguna de las alternativas puesta en el cuadro, razén por

la cual representa un nivel bajo (75%).

Cuadro 28. Analisis del sector comercial.

RESUMEN DEL ANALISIS DEL SECTOR COMERCIAL, NIVEL DE ATRACTIVIDAD
ACTUAL FUTURO

MAGNITUD DE LA EMPRESA BAJO | MEDIO | ALTO | BAJO | MEDIO | ALTO
BARRERAS DE ENTRADA 3 1 0 X
PRODUCTOS SUSTITUTOS 2 3 0 X
DETERMINANTES DE LA 3 0 1 X
RIVALIDAD
PODER DE LOS COMPRADORES 3 1 0 X
NEGOCIACION CON LOS 3 1 0 X
PROVEEDORES
EVALUACION GENERAL 14 6 1 25% 0%

La evaluacion general del sector comercial en base a las cinco fuerzas de Porter,
demuestra un nivel de aceptacién a futuro de alto, es decir que se pueden posicionar

nuevas empresas con productos similares, que se muestren competitivas y quieran
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desplazar al Almacén Juan Eljuri. Motivo por el cual la empresa debe buscar un valor

agregado al producto-servicio, para mantenerse en el mercado.

Estudio legal

De acuerdo al analisis sobre la realizacion de esta clase de trabajo, no existe Ley,
Reglamento o Norma que impida el desarrollo de esta propuesta, lo cual ha
permitido su normal culminacién, enfocada a la reestructuracion de los procesos del

departamento de compra y venta.
Estudio financiero

Como todo plan, para su realizacion se hace necesario la incursion de costos para
alcanzar su ejecucion o culminacion, el desarrollo de este trabajo se ha hecho
posible a través de la aportacion de informacion de la empresa objeto de estudio asi
como la predisposicion de las autoras del mismo, labor que ha conllevado a la
generacion de gastos, los mismos que se reflejaran a través de un presupuesto,
donde especificara la inversion total que se origina con la terminacién de esta clase

de proyectos.

Con la aplicaciéon de esta propuesta, el almacén Juan Eljuri, incrementara su nivel
operativo, especialmente se optimizaran la ejecucion de los procesos de compra y
venta, esto permitirA un mejor control de las entradas y salidas de mercaderia,

repercutiendo favorablemente en los rendimientos financieros de esta organizacion.

Estudio Administrativo.

La realizacion de la propuesta se la efectud gracias a la facilidad de informacion que
presto la alta administracion del Almacén Juan Eljuri. Donde se efectuara la
reestructuracion de los procesos del departamento de compra y venta, para
optimizar las actividades ejecutadas en la recepcion, compra y entrega de los
productos, con el objetivo de cumplir con las obligaciones que demanda esta area.
Propuesta que le permitira a la empresa retener a sus clientes potenciales y a su vez

incrementar su cartera de asistentes.

A continuacién se refleja el organigrama estructural de la empresa Juan Eljuri del

canton Milagro.
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Organigrama Estructural

ADMINISTRADOR

SECRETARIA
AREA CONTABLE AREA DE VENTAS AREA COBRANZAS
| | |
CONTADOR VENDEDORES COBRADOR

Elaborado por: Martha Viejé y Blanca Benavides

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

El desarrollo de la propuesta esta enfocada en reestructurar los procesos del
departamento de compras y ventas para abastecer mercaderia en el Almacén Juan
Eljuri, dentro del trabajo investigativo se pudo observar que existen deficiencias en
los procesos que llevan actualmente, lo cual ha generado desabastecimiento de los
productos, por ende retraso en la entrega de los pedidos, situacibn que ha
provocado un sin numero de reclamos por parte de los clientes dando como
resultado una disminucion de la cartera de los clientes. Motivo por el cual se ha

propuesto la reestructuracion de los procesos del area de compra.

Como primer paso se detallaran los procesos que actualmente se llevan a cabo,
para de esta manera poder observar en donde se esta fallando y asi

reestructurarlos, los mismos estaran representados en Flujogramas.
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Con el propdsito de lograr una mayor efectividad en la ejecucion de los procesos en
el departamento de compras y ventas se elaboraran politicas, de esta forma

potencializar las actividades dentro del area antes mencionada.

Cada actividad se la ira detallando, de forma organizada, con el fin de tener una
vision de cada proceso que se tuvo que efectuar para llevar a cabo esta propuesta,
con esto se espera que toda persona que desee aplicar este tipo de trabajo tenga
una idea de los pasos a seguir para lograr una adecuada ejecucion de

procedimientos en los departamentos antes mencionados.

Se efectuara un detalle de gastos que se incurrieron para lograr la culminacion de la
propuesta, representando asi la inversion total de la misma. Ademas se describira

los beneficios que traerd consigo esta propuesta a la empresa objeto de estudio.

Los lineamientos de este planteamiento seran sefalados con el fin de especificar lo
que se lograra con lo que se propone, culminado con este trabajo con las

conclusiones y recomendaciones.
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Cuadro 29. El plan de ejecucion

OBJETIVOS ESPECIFICOS ACTIVIDADES RECURSOS PRESUPU
ESTOS
1.- Solicitar informacion
sobre los procesos que se
estan ejecutando a la _ Informacién
Implementar procedimientos administracion del almacén | documentada
que no se estan aplicando en Juan Eljuri. de la empresa
la actualidad en el 2.- Restructuracion de los y las areas
departamento de compras y procesos de compra y operativas. $50.00
venta. venta.
3.- Realizacién de oficio _ Suministros
para la entrega de los
procesos restructurados.
1.- Contactar a un
profesional para la _ Como
elaboracidn de los nuevos recurso
Elaborar los nuevos procesos procesos. humano, un
del departamento, tales como 2.- Realizar el contrato para | profesional
recepcion, compra y entrega la realizacion de los para la $350.00
de los productos. procesos. realizacion de
3.- Inducir al nuevo los procesos.
personal.
1.- Coordinar con la
administracion la
capacitacion al personal.
Disefiar el plan de capacitacién | 2.- Determinar el lugar y _ Folletos
para el personal del fecha de ejecucion de la _ Suministros $850.00
departamento de compras y capacitacion. _ Proyector
ventas. 3.- Especificar los
materiales y equipos a
utilizar.
1.- Detallar las actividades
efectuadas en el desarrollo
de la propuesta.
2.- Analizar cada uno de los
Especificar los lineamientos a puntos que se establecen _ Suministros
seguir para la realizacién de la | en el reglamento de la _ Internet $60.00
propuesta. UNEMI, para la realizacién
de esta propuesta.
3.- Especificar lo que
conseguira con este trabajo
TOTAL $1310.00
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PROCESOS QUE LLEVA ACTUALMENTE EL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

DEL COMERCIAL JUAN ELJURI.

PROCEDIMIENTO DEL PROCESO DE COMPRA ACTUAL DEL ALMACEN
JUAN ELJURI

NORMATIVA DEL PROCESO

DEPARTAMENTO DE COMPRAS

Verifica el inventario en el sistema

Se genera la orden de compra en base al promedio de ventas del dia por los dias
de almacenamiento

Se envia al proveedor la orden de compra

Se llama al proveedor para la coordinacion de recepcion

Bodega

Recibe factura y le da el turno de recepcion al transportista

Envia la factura al departamento de compra

Departamento de compra

Revisa la factura en base a la negociacion realizada

En caso de no llegar bien o el precio es erroneo se devuelve el producto y se
solicita cambio de factura. (Tiempo de demora al instante o un 1 dia- maximo dos)

Se ingresa factura, se la cuadra y esperan a bodega realiza el ingreso

Reciben la nota de ingreso enviada por bodega y adjuntan orden de compra,
orden de ingreso y factura

Envia al departamento de contabilidad, para que ingrese factura y realice las
retenciones. En el caso de no coincidir la factura con la nota de ingreso, tienen
que realizar la recuperacion de esos valores

ELABORADOR POR: SUPERVISOR JEFE DE ALMACEN
REVISADO POR APROBADO POR
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Edceot {42

EL ABORADO POR: Martha Viejo y Blanca Benavides

PROCEDIMIENTO DE PARA REALIZAR PROMOCIONES
PARA EL ALMACEN

(L

|
url Objetivo.- Optimizar las gestiones de compras, para
evitar la compra excesiva o innecesaria de la mercaderia.

DIAGRAMA

DEPARTAMENTO DE COMPRA

[ INICIO ]

L

Se revisa los productos que
tienen baja rotacién., para
poder realizar promociones
que los proveedores nos

regalan.
NE

Costea la promocion.

|

Se envia por correo a
bodega para que saque de la
bodega de promocion los

productos para promocionar.

L

Se envia a bodega para que
realice el pagueteo.

{

Se detalla la promocion.

!

Envia a los demas
departamentos para el
conocimiento y para ofrecer

al cliente.

[ FIN ]

SUPERVISOR JEFEDEALMACEN
REVISADO POR APROBADO POR
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PROCESOS REESTRUCTURADOS

ALMACENES " [
NORMATIVA DE PROCEDIMIENTO DE PROCESOS
u a n j u rI REESTRUCTURADOS

Eslablecdos an 1925

NORMATIVA DEL PROCESO

DEPARTAMENTO DE COMPRAS

Verifica el inventario en el sistema

Verifica el inventario real en el sistema

Se genera la orden de compra en base al promedio de venta al dia por los dias de almacenamiento

Se envia al proveedor la orden de compra

Se llama al proveedor para la compra

PROCESO DE RECEPCION

Bodega

Recibe factura y le da el turno de recepcién al transportista

Envia la factura al departamento de compra

DEPARTAMENTO DE COMPRA

Revisa la factura en base a la negociacion realizada

En caso no llega bien o el precio es erroneo se devuelve el producto y se solicita cambio de factura.
(Tiempo de demora al instante o 1 dia méximos 2)

Se ingresa factura, se la cuadra y esperan a bodega realice el ingreso

Reciben la nota de ingreso enviado por bodega y adjuntan orden de compra, orden de ingreso y
factura

Envia al departamento de contabilidad, para que ingrese factura y realice las retenciones. En el
caso de coincidir la factura con la nota de ingreso, tienen que realizar la recuperacion de esos
valores

DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Recibe la documentacion enviada por el departamento de comprass

Ingresan la factura, realizan retencion

Envia documentacion al departamento de auditoria

DEPARTAMENTO DE AUDITORIA

Recibe la factura, orden de compra, ingreso de bodega

Verifica la documentacion

Envia al departamento de pago la documentacién

ELABORADO POR: SUPERVISOR JEFE DE ALMACEN
REVISADO POR APROBADO POR
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PROCEDIMIENTO DEL PROCESO DE COMPRA

AL GACEAES 11 ,
REESTRUCTURADO DEL ALMACEN JUAN ELJURI
uan J url Objetivo.- Optimizar las gestiones de compras, para

evitar la compra excesiva o innecesaria de la mercaderia.
et 14 (i L

DIAGRAMA

DEPARTAMENTO DE COMPRA BODEGA DEPARTAMENTOQ DE CONTABILIDAD DEPARTAMENTO DE AUDITORIA

fica el nventa Reche facura e dael Recbe  documentacién Reckel fcta orende
\sfi:rt@;]aae‘ e fumo derecepcyién d enviada por el deprtamento compra, ngres0 de bodega. |- |y
. T fransporista : de compra. F Hﬂ —

Vertica el inventario real en
bodega. Envia lafacturaal
] departamento de compra

-

e a s, edlzan Verfica la documentacidn.
retencidn. \L

on ase al promedio de ventas - - Envia depanamemp de
dldia por losdias e Emia documentacion a paga I3 documentacion.

macenamienty. 0 depaﬂaﬂﬁide atora. | I IH ¢

S evia al proveedor [3

Orden de compra. @
!

Se lama alproveedor parala [E]
coordinacion de recepcion.

;

‘ EL ABORADO POR: Martha Viejo y Blanca Benavides

Se genera la orden de compra

SUPERVISOR JEFEDEALMACEN
REVISADO POR APROBADO POR
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PROCEDIMIENTO DEL PROCESO DE COMPRA
REESTRUCTURADO DEL ALMACEN JUAN ELJURI

(L

<

Revisar la factura en base a 4—‘
F-

Edceot {42

la negociacion realizada.
I |

——

Se ingresa factura, se la
cuadra y esperan a bodega
realiza el ingreso.

)\

Reciben la nota de ingreso
enviada por bodega vy

adjuntan orden de compra
orden de ingreso y factura M. 1-
I
Revisa la factura en base a la
negociacion realizada.

Vi

Envia al departamento de
contabilidad, para que
ingrese factura y realice las
retenciones.

(mn ]

EL ABORADO POR: Martha Viejo y Blanca Benavides

DIAGRAMA

AL GACEAES 11
uan E‘ url Objetivo.- Optimizar las gestiones de compras, para
evitar la compra excesiva o innecesaria de la mercaderia.

Se devuelve producto y se

SUPERVISOR
REVISADO POR

JEFEDEALMACEN
APROBADO POR
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Cuadro 30. SEGUIMIENTO DE VALORES PENDIENTES (NOTAS DE CREDITOS
POR DEVOLUCIONES, PRONTO PAGOS Y NEGOCIACIONES PUNTUALES
LLAMADOS REBATE).

C N [ NORMATIVA DE SEGUIMIENTO DE VALORES
. PENDIENTES (NOTA DE CREDITOS POR
DEVOLUCIONES, PRONTO PAGOS Y
NEGOCIACIONES PUNTUALES LLAMADOS

REBATE)

Eolablecdos on 104 Gl LUt

NORMATIVA DEL PROCESO

Verifica el sistema los valores pendientes por cobrar para enviarlos a los
proveedores. (1 semana)

Realiza el reporte

Envia al proveedor

Recibe la nota de crédito por los valores pendientes

Se cuadra las notas de créditos, detallando la factura que aplica y el motivo
de la nota de crédito

ELABORADO POR: SUPERVISOR JEFE DE ALMACEN
REVISADO POR APROBADO POR
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ALUATEES

Ul

Eaieo 0 {2

EL ABORADO POR: Martha Viejo y Blanca Benavides

g

I

ol

PROCEDIMIENTO DE NORMATIVA DE SEGUIMIENTO
DE VALORES PENDIENTES (NOTAS DE CREDITOS POR
DEVOLUCIONES, PRONTO PAGOS Y NEGOCIACIONES

PUNTUALES LLAMADOS REBATE).

DEPARTAMENTO DE COMPRA

[ INITID ]

Verifica el sistema los valores
pendientes por cobrar para
enviarlos a los proveedores.

I
D ——
\

Realiza el reporte.

v

Envia al proveedor.

V"

Recibe la nota de crédito por
los valores pendientes.

ne. |

3

Se cuadra las notas de
créditos, detallando la factura
que factura aplica y el motivo
de la nota de crédito.

J
[ FIN ]

SUPERVISOR
REVISADO POR

Objetivo.- Optimizar las gestiones de compras, para
evitar la compra excesiva o innecesaria de la mercaderia.

DIAGRAMA

JEFEDEALMACEN
APROBADO POR
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Cuadro 31. REALIZAR PROMOCIONES PARA EL ALMACEN

Juan Eljuri

Eslablecdos an 1925

NORMATIVA PARA REALIZAR
PROMOCIONES PARA EL ALMACEN

NORMATIVA DEL PROCESO

Se revisa los productos que tiene baja rotacién, para poder realizar
promociones que los proveedores nos regalan

Costea la promocién

Se envia por correo a bodega para que saquen de promocién los produnctos

a promocionar

Se envia a bodega para que realice el pagueteo

Se detalla la promocion

Envia a los demés departamentos para el conocimiento para ofrecer al

cliente

ELABORADO POR:

SUPERVISOR
REVISADO POR

JEFE DE ALMACEN
APROBADO POR
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EL ABORADO POR: Martha Viejo y Blanca Benavides

PROCEDIMIENTO DE PARA REALIZAR PROMOCIONES
PARA EL ALMACEN

ol

|
url Objetivo.- Optimizar las gestiones de compras, para
evitar la compra excesiva o innecesaria de la mercaderia.

DIAGRAMA

DEPARTAMENTO DE COMPRA

[ INICIO ]

L

Se revisa los productos que
tienen baja rotacién., para
poder realizar promociones
que los proveedores nos

regalan.
NE

Costea la promocian.

2

Se envia por correo a
bodega para que saque de la
bodega de promocion los

productos para promocionar.

v

Se envia a bodega para que
realice el paqueteo.

v

Se detalla la promocion.

!

Envia a los demas
departamentos para el
conocimiento y para ofrecer
al cliente.

[ FIN ]

SUPERVISOR JEFEDEALMACEN
REVISADO POR APROBADO POR
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Cuadro 32. PROCESO DE VISITA DE CLIENTES

Eslablecdos on 1925

NORMATIVA DEL PROCESO

ALMACENES ] v
NORMATIVA PARA EL PROCESO DE VISITA A
uan Jurl CLIENTES

Se hace un cronograma de rutas con los vendedores

Se dialoga con los clientes sobre los pedidos, caducidad en cuanto tiempo
compran los productos

Realizan un informe para hablar de eso al final de la semana, para dar
solucion a los problemas suscitados. (Ofrecer promociones descuentos)

ELABORADO POR: SUPERVISOR JEFE DE ALMACEN
REVISADO POR APROBADO POR
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PARA EL PROCESO DE VISITADE CLIENTES

Exieo 0 {2

DEPARTAMENTO DE COMPRA

[ INICIO J

Se hace un cronograma de
rutas con los vendedores.

!

Se dialoga con los siguientes
sobre los pedidos,
caducidad, en cuanto tiempo
compran los productos.

J

Realizan un informe para
hablar de eso al final de la
semana, para dar solucion a
los problemas suscitados.
(Ofrecer promociones

descuentos).
{ FIN |
- . SUPERVISOR
EL ABORADO POR: Martha Viejo y Blanca Benavides REVISADO POR

LEE gy
uan E‘ url Objetivo.- Optimizar las gestiones de compras, para
evitar la compra excesiva o innecesaria de la mercaderia.

il DIAGRAMA

JEFEDEALMACEN
APROBADO POR
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Cuadro 33. PROCESO DE VENTAS

Al ENEC
ALMACENES - - PARA EL PROCESO DE VENTAS
url Objetivo-. Optimizar las gestiones de compras,
e ooy para evitar la compra excesiva o innecesaria de la
citablecdos o0 1903 mercaderia
Normativa del Proceso
POLITICAS

Precios:

Los precios de todo los productos incluyen IVA y estan sujetos a cambio sin previo aviso.

FORMAS DE PAGO

Se acepta efectivo, cheque

Condiciones de cheque

Solo se recibird cheques certificados a partir de $100.00 en adelante

Girados a nombre del Gerente Propietario

Solo cheques nacionales “NO EXTRANJEROS”

SISTEMA DE ENVIO Y TIEMPO DE ENTREGA

Todas las 6rdenes de compras seran enviadas a través de nuestros vendedores, para
evitar demoras el cliente debe proporcionar todos los datos de su direccién que se le
soliciten

La fecha de entrega de los productos dependera de la necesidad del cliente. Solo en caso
de pedidos a domicilio

DEVOLUCION DE MERCADERIA

Si al recibir sus productos encuentran algin desperfecto no firmar su acuse de recibido,
comuniquese de inmediato con el almacén

Si la empresa acepta el desperfecto reportado en primera instancia se le volvera a enviar
nueva mercaderia, si no acepta su reclamacion se le pedira que regrese el pedido para
verificar el desperfecto. Solo en caso de pedido a domicilio

No se aceptan devoluciones en productos en oferta

No se aceptan devoluciones que tengan mas de 24 horas fuera de almacén

Es responsabilidad del consumidor verificador la mercaderia entregada

CANCELACION DE PEDIDOS

Se puede enviar un aviso para cancelar una orden de compra, siempre y cuando no haya
recibido todavia la confirmacion de su pedido

En caso de que el cliente haya realizado una compra y sugiere que se le devuelva su
dinero, el mismo no se devolvera. El cliente podra solicitar otros productos para
compensar el valor de su compra

ELABORADO POR: Martha Viejo SUPERVISOR JEFE DE ALMACEN
y Blanca Benavides REVISADO POR APROBADO POR
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Tl

J ’U"’é’\ﬁ Elj u ri NORMATIVA PARA EL PROCESO DE VENTA

Eslabiecdo

NORMATIVA DEL PROCESO

VENDEDOR
1. Atiende al cliente y recepta el requerimiento.
2. Ofrece productos.
3. Realiza demostracion e indica precios.
4. Informa al cliente las formas de pago: Efectivo o Cheque certificado. En caso de que el

cliente no esta conforme con el producto, precio o forma de pago finaliza la venta.

5. Procede a realizar la orden de salida de los productos de la bodega.
6. Elabora una factura original y copia.
7. Entrega factura original y copia e instruye al cliente para que cancele en caja.
CAJERO
8. Recepta del cliente factura original y copia.
9. Pregunta al cliente sobre su forma de pago
10. Realiza cobros ya sea efectivo o cheque
11. Cuenta valores si es efectivo y si es a crédito, recibe documento junto con la cedula del
cliente para su verificacion.
12. Verifica valores contra la factura sea efectivo o cheque.
13. Guarda valores o cheques de caja.
14. Ingresa valor de la venta en maquina registradora.
15. Sello de cancelado en factura original y copia
16. Archiva copia de factura.
17. Entrega copia de factura.
VENDEDOR
18. Recepta del cliente la factura original verificando sello de cancelado.
19. Procede a guardar los productos verificando contra factura.
20. Entrega al cliente los productos y factura original
ELABORADO POR: SUPERVISOR JEFE DE ALMACEN

REVISADO POR APROBADO POR
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ALUACENES
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Hhoe o

VENDEDOR

PARAEL PROCESO DE VISITADE CLIENTES

Objetivo.- Optimizar las gestiones de compras, para

evitar la compra excesiva o innecesaria de la mercaderia.

DIAGRAMA

[ INICIO
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EL ABORADO POR: Martha Viejo y Blanca Benavides

I

SUPERVISOR
REVISADO POR
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APROBADO POR

111



5.7.1 Actividades

Dentro de las actividades a seguir para culminar con la realizacion de esta propuesta

estan los siguientes items:

1.- Solicitar informaciébn sobre los procesos que se estdn ejecutando a la

administracion del almacén Juan Eljuri.
2.- Reestructuracién de los procesos de compra y venta.
3.-Realizacion de oficio para la entrega de los procesos reestructurados.

4.- Contactar a un profesional, para la elaboracion de los nuevos procesos.
Realizar el contrato para la realizacién de los procesos.

5.- Inducir al nuevo personal.

6.- Coordinar con la administracion, la capacitacion al personal.

7.- Determinar el lugar, y fecha de ejecucion de la capacitacion.

8.- Especificar los materiales y equipos a utilizar.

9.- Detallar las actividades efectuadas en el desarrollo de la propuesta.

10.- Analizar cada uno de los puntos que se establecen en el reglamento de la

UNEMI, para la realizacion de esta propuesta.
11.- Especificar o que se conseguira con este trabajo
5.7.2 Recursos, Andlisis financiero.

Para el desarrollo de esta propuesta las autoras de este trabajo fueron quienes
elaboraron los respectivos procesos de compra y venta, siendo ellos el talento
humano que participé en forma conjunta en cada una de las acciones tomadas en la
realizacién del proyecto propuesto, realizaron el trabajo de campo; adicional a esto
se efectud una serie de gastos que se generaron conforme se iba realizando el

avance del proyecto los cuales se detallan a continuacion.
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Cuadro 34. Costos incurridos con esta propuesta.

DESCRIPCION . CANT.  COSTO
RECURSOS OPERACIONALES
Suministros de Oficina 1 $ 70,00
Movilizaciéon y Viaticos 1 $ 100,00
Presentacion del Proyecto - $ 150,00
iresiny Sooalzacandelos . so0n
RECURSOS TECNOLOGICOS
Servicio de Internet 1 $ 50,00
Telecomunicaciones 1 $ 60,00
TALENTO HUMANO
Martha Viejo 1 $ -
Blanca Benavides 1 $ -
TOTAL $730.00

5.7.3 Impacto

Impacto social

Por medio de este proyecto se mejorara la atencion al cliente, brindando opciones
rapidas que ayudaran a satisfacer las necesidades de los mismos en el menor
tiempo, ofrecer promociones, mayor contacto con los usuarios externos, creando

buenas relaciones entre ellos y la empresa.

Impacto empresarial

El correcto funcionamiento del departamento de compras y ventas del Almacén Juan
Eljuri, permitira que los productos sean entregados en tiempo y fecha acordados
entre las partes, esto ayudara a mantener e incrementar la cartera de clientes, y por
ende aumentar los niveles de rentabilidad de esta empresa. Cabe mencionar que
para lograr esto es importante que se capacite al personal sobre los nuevos
procedimientos a seguir, evitando asi procesos erroneos que afecte la operatividad

de los departamentos.
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5.7.4 CRONOGRAMA

ACTIVIDADES MES 1 MES 2 MES 3
1.- Solicitar informacion sobre los
procesos que se estan ejecutando a la
administracion del almacén Juan Eljuri.
2.- Reestructuracion de los procesos de
compra y venta.
3.- Realizacion de oficio para la entrega
de los procesos reestructurados.

4.- Contactar a un profesional para la
elaboracién de los nuevos procesos.

5.- Realizar el contrato para la
realizacion de los procesos.

6.- Inducir al nuevo personal.

7.- Coordinar con la administracion la
capacitacion del personal.

8.- Determinar el lugar y fecha de
ejecucion de la capacitacion.

9.- Especificar los materiales y equipos a
utilizar.

10.- Detallar las actividades efectuadas
en el desarrollo de la propuesta.

11.- Analizar cada uno de los puntos que
se establecen en el reglamento de la
UNEMI, para la realizacion de esta
propuesta.

12.- Especificar lo que se conseguira con
este trabajo.
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5.7.5. LINEAMIENTO PARA EVALUAR LA PROPUESTA

Cuadro 35. Lineamientos para evaluar la propuesta.

%
CAUSA PROBLEMA % PROPUESTA MEJORAS
El talento humano Disefiar el plan
cuenta con de capacitacion
El personal no ha sido | conocimientos 65% | para el personal 100%
) desactualizados del
capacitado ante el notable departamento
crecimiento del de compras vy
mercado ventas
La no contratacion Elaborar
Inadecuada aplicacion de | de personal idéneo adecuados
- impide un buen | 70% | procedimientos 100%
procedimientos de : :
tratamiento y de reclutamiento
seleccién de personal control del y seleccion de
inventario personal
La falta de un Elaborar un
Manual de manual de
Funciones, provoca funciones para
que los empleados que cada
Ausencia de un manual de | realicen tareas que empleado sepa 100%
_ | no le corresponden | 80% | sus funciones
funciones en la gestion |y ge esta manera especificas y a
Administrativa del almacén | S& crea un mal su vez colabore
ambiente laboral en el momento
que se lo
necesite,
ademas se debe
incluir  charlas
de motivacion

Elaborado por: Blanca Benavides y Martha Viejo
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Figura 19. Lineamientos para evaluar la propuesta.
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CONCLUSIONES

Este trabajo de investigacion nos permitio conocer al empleador (Almacén
Juan Eljuri), especificamente al departamento de compras ya que no cumplen
con los procesos establecidos, debido a que no se ejecutan correctamente los
procesos en el control de inventarios de mercaderias en dicha area
ocasionando la descoordinacion de sus operaciones, lo cual esta dificultando
se mejoren los procesos en el almacén, ademas afectan a los trabajos

realizados y al abastecimiento de mercaderia.

Cabe mencionar que la funcion del departamento de compra y venta es muy
importante para el almacén, ya que es donde se realiza el control de los
productos destinados para la venta; de no existir un control exhaustivo y
tecnificado se corre el riesgo de realizar compras innecesarias que conllevan
a la poca salida de la mercaderia y por ende una baja rentabilidad para la

empresa.

Dentro del departamento de compra y venta se pudo manifestar que no
capacitan a los empleados sobre el correcto funcionamiento de los procesos,
generando la falta de conocimiento sobre las herramientas a utilizar la
investigativa y practica que pueden ayudar a un mejor trabajo en conjunto con
los demas departamentos, la falta de comunicacion es un medio necesario
para coordinar las diferentes actividades internas y externas, demostrando

gue no se esta brindando un adecuado servicio.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones estardn desarrolladas en base a las conclusiones
establecidas anteriormente, las mismas se espera que el almacén las ponga en

practica para su bienestar.

o Se recomienda la ejecucion de los nuevos procesos en el control de
inventarios ya que va a permitir verificar el cumplimiento de los resultados,
disposicion de la mercaderia y tener un adecuado control que facilite llegar a

los presupuestos establecidos en cada mes.

o Es muy importante que los empleados del almacén Juan Eljuri realicen sus
controles de los nuevos procesos, de esta forma evitando errores y falencias
al momento de negociar, abastecer y al aprovechamiento de todos los

materiales con los que cuenta el departamento de compra.

o Se recomienda realizar un plan de capacitacién a los empleados, en el cual se
trataran temas que vallan acorde a los nuevos procesos que se establezcan y
al trabajo que realizan, potencializando asi las gestiones internas y externas

de esta empresa.

118



BIBLIOGRAFIA

AGUILAR, M. (04 de Abril de 2008). CONTROL DE INVENTARIO. Recuperado el 04
de Enero de 2014, de http://www.mailxmail.com/curso-como-controlar-
inventario/importancia-control-inventarios

ALEGSA.COM. (2012). DEFINICION DE FACTIBILIDAD. Recuperado el 29 de 01 de
2014, de http://www.alegsa.com.ar/Dic/factibilidad.php

ALMACENES JUAN ELJURI. (15 de 02 de 2013). HISTORIA ALMACENES JUAN
ELJURL. Recuperado el 23 de 12 de 2013, de
http://www.almacenesjuaneljuri.com

ALU.UA. (2010). DEFINCION DE POSICIONAMIENTO. Recuperado el 22 de 01 de
2014, de http://www.alu.ua.es/v/vc/posicionamiento.htm

ASUBADIN, Ines. (2010). Control interno del proceso de compra y su incidencia en
la liquidez de la empresa comercial Yucailla Cia Ltda. Latacunga durante el
afio 2010. Recuperado el 26 de 01 de 2014, de
http://repo.uta.edu.ec/bitstream/handle/123456789/1707/TA0051.pdf?sequenc
e=1

AUDITOOL.ORG. (2011). DEFINICION DE CONTROL DE INVENTARIO.
Recuperado el 30 de 01 de 2014, de http://www.auditool.org/travel-mainmenu-
32/hotels-mainmenu-56/939-control-interno-de-los-inventarios

BERNAL, J. (2009). PROCESODE COMPRA Y VENTA. Recuperado el 14 de Enero
de 2014, de http://www.avilatinoamerica.com/tecnologia-y-productos/474-
proceso-de-compra-venta-empresa.htmi

Cédigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e inversion. (21 de Diciembre de
2010). Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e inversion. Recuperado
el 19 de junio de 2013, de http://www.produccion.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/07/codigoproduccion.pdf

CRECENEGOCIOS.COM. (2010). DEFINCION DE RENTABILIDAD. Recuperado el
23 de 01 de 2014, de http://www.crecenegocios.com/definicion-de-
rentabilidad/

CRECENEGOCIOS.COM. (2012). DEFINICION DE NEGOCIOS. Recuperado el 28
de 01 de 2014, de http://www.crecenegocios.com/definicion-de-negocio-y-de-
empresa/

CUETO, Anibal. (05 de 2012). DEFINICION DE COBERTURA DE MERCADO.
Recuperado el 22 de 01 de 2014, de
http://anibalcueto.blogspot.com/2012/05/cobertura-de-mercado.html

119



DATAPRIX.COM. (2011). CONCEPTO DE SISTEMA MANUAL. Recuperado el 30
de 01 de 2014, de http://www.dataprix.com/pensamiento-sistemico-bi-
concepto-sistema

DE CONCEPTOS.COM. (2012). DEFINICION DE PLANIFICACION. Recuperado el
20 de 01 de 2014, de http://deconceptos.com/ciencias-sociales/planificacion

DEFINCION. (2012). DEFINCION DE OPERATIVO. Recuperado el 30 de 01 de
2014, de http://definicion.de/operativo/#ixzz2seNO8aYQ

DEFINCION ABC. (2010). DEFINICION DE EQUIPO. Recuperado el 28 de 01 de
2014, de http://www.definicionabc.com/social/equipo.php

DEFINCION ABC. (2012). DEFINICION DE EVALUACION. Recuperado el 30 de 01
de 2014, de
http://www.definicionabc.com/general/evaluacion.php#ixzz2seOLVbsO

DEFINICION ABC. (2010). CONCEPTO DE EFECTIVIDAD. Recuperado el 28 de 01
de 2014, de http://www.definicionabc.com/general/efectividad.php

DEFINICION ABC. (2010). DEFINCION DE METODOLOGIA. Recuperado el 28 de
01 de 2014, de http://www.definicionabc.com/ciencia/metodologia.php

DEFINICION ABC. (2010). DEFINICION DE PERDIDA. Recuperado el 20 de 01 de
2014, de http://www.definicionabc.com/general/perdida.php

DEFINICION ABC. (2010). DEFINICION DE PRODUCTIVIDAD. Recuperado el 26
de 01 de 2014, de http://www.definicionabc.com/economia/productividad.php

DEFINICION ABC. (2011). CONCEPTO DE GESTION DE COMPRA VENTA.
Recuperado el 31 de 01 de 2014, de
http://www.definicionabc.com/general/compraventa.php

DEFINICION ABC. (2011). DEFINCION DE GESTION. Recuperado el 26 de 01 de
2014, de http://lwww.definicionabc.com/general/gestion.php

DEFINICION ABC. (2011). DEFINICION DE COMPETITIVIDAD. Recuperado el 15
de 01 de 2014, de http://www.definicionabc.com/competitividad.php

DEFINICION ABC. (2011). DEFINICION DE EMPRESA. Recuperado el 15 de 01 de
2014, de http://www.definicionabc.com/economia/empresa.php

DEFINICION ABC. (2011). DEFINICION DE GASTOS. Recuperado el 18 de 01 de
2014, de http://www.definicionabc.com/general/gastos.php

DEFINICION ABC. (2011). DEFINICION DE IMPLICITO. Recuperado el 30 de 01 de
2014, de http://www.definicionabc.com/general/implicito.php#ixzz2seMVGKCB

120



DEFINICION ABC. (2011). DEFINICION DE INDICADORES. Recuperado el 29 de
01 de 2014, de
http://www.definicionabc.com/general/indicadores.php#ixzz2seKbhltX

DEFINICION ABC. (2012). DEFINCION DE PROCESO. Recuperado el 26 de 01 de
2014, de http://www.definicionabc.com/general/proceso.php

DEFINICION ABC. (2012). DEFINICION DE ANALISIS. Recuperado el 12 de 01 de
2014, de http://www.definicionabc.com/ciencia/analisis.php

DEFINICION ABC. (2012). DEFINICION DE ESTRATEGIA. Recuperado el 17 de 01
de 2014, de http://www.definicionabc.com/general/estrategia.php

DEFINICION ABC. (2012). DEFINICION DE INVENTARIO. Recuperado el 30 de 01
de 2014, de
http://www.definicionabc.com/economia/inventario.php#ixzz2seN050BJ

DEFINICION ABC. (2012). DEFINICION DE NEGOCIOS. Recuperado el 25 de 01
de 2014, de http://www.definicionabc.com/economia/negocio.php

DEFINICION-DE.ES. (2010). DEFINICION DE PEDIDO. Recuperado el 30 de 01 de
2014, de http://www.definicion-de.es/pedido/

E-CONOMIC.ES. (2010). DEFINICION DE IMPUESTOS. Recuperado el 29 de 01 de
2014, de http://www.e-conomic.es/programa/glosario/definicion-impuesto

E-CONOMIC.ES. (2012). DEFINICION DE PROVEEDOR. Recuperado el 28 de 01
de 2014, de http://www.e-conomic.es/programa/glosario/definicion-proveedor

EHOWENENSPANOL.COM. (2013). CONCEPTO DE DEPARTAMENTO DE
COMPRAS. Recuperado el 30 de 01 de 2014, de
http://mwww.ehowenespanol.com/definicion-del-departamento-compras-
hechos 106410/

EL PRISMA.COM. (2010). ADMINISTRACION DE EMPRESA DEFINICION DE
DIRECCION. Recuperado el 15 de 01 de 2014, de
http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/direccion/

EL PRISMA.COM. (2011). DEFINCION DE PROCESO DE LA EMPRESA.

Recuperado el 25 de 01 de 2014, de
http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/procesoadmin
istrativoconcepto/

ES.MINI.LHU. (2010). DEFINICION DE EXPANSION. Recuperado el 20 de 01 de
2014, de http://es.mimi.hu/economia/expansion.html

121



ES.SCRIBD.COM. (2010). CONCEPTO DE MANUAL DE FUNCIONES. Recuperado
el 31 de 01 de 2014, de http://es.scribd.com/doc/41407327/Manual-de-
Funciones

ESTADISTICA.MAT. (2012). DEFINICION DE PROBABILISTICA Y NO
PROBABILISTICA. Recuperado el 01 de 02 de 2014, de
http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/elmuestreo.pdf

FAYOL. (2008). LA ADMINISTRACION. Bolivia: Asociados S.A.

FAYOL. (2008). LA ADMINISTRACION. Argentina: Edibosco S,A,.
FAYOR, H. (2009). Administracién General. Bogota: Limeri.

FAYOR, H. (2011). Control de Procesos. Ambato: Limeri.

FAYOR, H. (2011). ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL. Caracas: Limeri.

Garcia Gonzélez, Francisco José. (23 de Julio de 2010). Disefio de un Plan
Estratégico para una empresa Distribuidora de Repuestos para Vehiculos,
ubicada en Anaco Estado Anzéategui. Recuperado el 10 de Abril de 2013, de
http://ri.biblioteca.udo.edu.ve/bitstream/123456789/1104/1/Tesis.Dise%C3%B
10%20de%20un%20Plan%20Estrat%C3%A9gico.pdf

GAVILANEZ VASCONEZ, C. (2010). “Andlisis y mejoramiento de los procesos de
abastecimiento de Primax en Ecuador”. Recuperado el 14 de Enero de 2014,
de http://repositorio.uasb.edu.ec/bitstream/10644/2712/1/T0881-MBA-
Gavil%eC3%Alnez-An%C3%A1lisis%20y%20mejoramiento.pdf

GESTIOPOLIS.COM. (2011). DEFINICION DE PRESUPUESTO FINANCIERO.
Recuperado el 22 de 01 de 2014, de
http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/41/presupuesto.htm

GONZALEZ, David y SANCHEZ German. (2010). Recuperado el 25 de 01 de 2014,
de http://www.javeriana.edu.co/biblos/tesis/ingenieria/tesis423.pdf

GONZALEZ, David y SANCHEZ German. (2010). “DISENO DE UN MODELO DE
GESTION DE INVENTARIOS PARA LA EMPRESA IMPORTADORA DE
VINOS Y LICORES GLOBAL WINE AND SPIRITS LTDA.”. Recuperado el 25
de 01 de 2014, de
http://www.javeriana.edu.co/biblos/tesis/ingenieria/tesis423.pdf

GUIOTECA.COM. (2010). DEFINICION DE STAKKEHOLDERS. Recuperado el 26
de 01 de 2014, de http://www.guioteca.com/rse/que-son-los-stakeholders/

GUTIERRES. (6 de Enero de 2014). EL SISTEMA DE CO TROL DE MERCADERIA
Obtenido de http://informacioncontable-
contabllldad blogspot.com/2012/05/sistema-de-control-de-mercaderias.html

122



HELP SAP. (2011). PLANIFICACION. Recuperado el 14 de Junio de 2013, de
http://help.sap.com/saphelp_46c¢/helpdata/es/2d/351e16448c11d189420000e
829fbbd/content.htm

HERNANDEZ ROBERTO. (2010). INVESTIGACION DE MERCADOS. Recuperado
el 18 de 08 de 2012

HERNANDEZ, SAMPIERE. (2010). METODOLOGIA DE INVESTIGACION. Medellin:
Limerin.

MALLAR, M. A. (6 de Enero de 2013). La gestién por procesos: un enfoque de
gestion eficiente. Obtenido de http://www.scielo.org.ar/scielo.php?pid=S1668-
87082010000100004&script=sci_arttext

MANCHENO, Mary. (s.f). DISENO DE UN SISTEMA. Obtenido de
http://repositorio.ute.edu.ec/bitstream/123456789/11408/1/37813_1.pdf

MARKETINGDEPYMES.COM. (2012). DEFINICION DE CALIDAD. Recuperado el
29 de 01 de 2014, de http://www.marketingdepymes.com/sala-de-
lectura/instrumentos/el-concepto-de-calidad-en-los-productos-tangibles-y-en-
los-servicios

MORGAN, K. (24 de Julio de 2008). Recuperado el 14 de Enero de 2014, de
http://departamentodecompras00.blogspot.com/2008/07/departamento-de-
compras.htmi

PEREIRO, J. (2009). ABASTECIMIENTO DE INVENTARIO. Santiago: Limeri.
PEREIRO, J. (2009). CONTROL Y MANUALES DE PROCESOS. Bogota: Limeri.

PROMONEGOCIOS. NET. (2012). DEFINICION DE ADMINISTRACION.
Recuperado el 10 de 01 de 2014, de
http://www.promonegocios.net/administracion/definicion-administracion.htmi

PROMONEGOCIOS.COM. (2009). DEFINICION DE SERVICIOS. Recuperado el 28
de 01 de 2014, de http://www.promonegocios.net/mercadotecnia-
servicios/definicion-servicios.html

PROMONEGOCIOS.NET. (2010). DEFINCION DE MERCADOTECNIA. Recuperado
el 29 de 01 de 2014, de
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/concepto-de-
mercadotecnia.html

PROMONEGOCIOS.NET. (2011). DEFINCION DE CLIENTES. Recuperado el 27 de
01 de 2014, de http://www.promonegocios.net/clientes/cliente-definicion.html

123



PROMONEGOCIOS.NET. (2011). DEFINICION DE DEMANDA. Recuperado el 15
de 01 de 2014, de http://www.promonegocios.net/demanda/definicion-
demanda.html

PROMONEGOCIOS.NET. (2011). DEFINICION DE EFICIENCIA. Recuperado el 29
de 01 de 2014, de http://www.promonegocios.net/administracion/definicion-
eficiencia.html

PROMONEGOCIOS.NET. (2011). DEFINICON DE OFERTA. Recuperado el 25 de
01 de 2014, de http://www.promonegocios.net/oferta/definicion-oferta.html

PROMONEGOCIOS.NET. (2012). DEFINCION DE PRODUCTO. Recuperado el 23
de 01 de 2014, de http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/producto-
definicion-concepto.htmi

PROMONEGOCIOS.NET. (2012). DEFINICION DE ORGANIZACION. Recuperado
el 25 de 01 de 2014, de http://www.promonegocios.net/empresa/definicion-
organizacion.html

REINGENIERIAUCYV. (2007). DEFINICION DE REINGIENERIA. Recuperado el 27
de 01 de 2014, de http://reingenieriaucv2007.blogspot.com/2007/10/qu-es-
reingeniera.html

ROJAS, Walter. (2007). Disefio de un sistema de control interno en una empresa
comercial de repuestos electronicos. Recuperado el 29 de 01 de 2014, de
http://biblioteca.usac.edu.gt/tesis/03/03_3046.pdf

SLIDESHARE.NET. (2011). DEFINCION DE LOGISTICA. Recuperado el 30 de 01
de 2014, de http://www.slideshare.net/administracionunas/concepto-de-
logistica-empresarial

TORRES, Bernal. (2006). Metodologia de la investigacion. Mexico: Pearson
Educacion.

VALVERDE, Maria del Cisne. (2012). “ANALISIS DEL SISTEMA CONTABLE DE LA
FERRETERIA SUMELECTRO DE PROPIEDAD DE TGLA. JESSENIA
MARITZA BURNEO GONZABAY DE LA CIUDAD DE MACHALA, Y DISENO
DE UN SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIOS”. Recuperado el 29 de
01 de 2014, de
http://repositorio.utmachala.edu.ec/jspui/bitstream/123456789/823/1/T -
UTMACH-FCE-CONT-0109.pdf

VIERA PROANO, D. F. (16 de Junio de 2013). CONTROL DE INVENTARIOS Y SU
INCIDENCIA EN LA DISTRIBUCION DE LA EMPRESA CREACIONES "MB"
DE LACIUDAD DE AMBATO. Recuperado el 20 de Enero de 2014

124



ZARATIEGUI, J. R. (2009). LA GESTION POR PROCESOS SU PAPEL E
IMPORTANCIA EN LA EMPRESA. Recuperado el 20 de Enero de 2014, de
http://www.mityc.es/Publicaciones/Publicacionesperiodicas/Economialndustria
I/RevistaEconomialndustrial/330/12jrza.pdf

125






ANEXOS 1

MATRIZ DE PROBLEMATIZACION

MATRIZ DEL PROBLEMA
PROBLEMA FORMULACION OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE VARIABLE
GENERAL GENERAL INDEPENDIENTE DEPENDIENTE

Mala gestion de los procesos
en el control de del inventario
de mercaderias en el comercial
Juan Eljuri del cantén Milagro
en sus niveles de rentabilidad

¢Qué incidencia tiene la gestion de
los procesos en el control de del
inventario de mercaderias en el
comercial Juan Eljuri del cantén
Milagro en sus niveles de
rentabilidad?

Analizar lagestion de los procesos en el
control de del inventario de mercaderias en el
comercial Juan Eljuri del cantén Milagro en
sus niveles de rentabilidad, por medio de la
aplicacion de técnicas investigativas que
permitan levantar informacion relevante en
funcion de la solucion de la problematica
planteada.

La gestion de los procesos en el
control de del inventario de
mercaderias en el comercial Juan
Eljuri del cantén Milagro incide en
sus niveles de rentabilidad.

X: Gestion de los
procesos en el control
de del inventario

Y: niveles de rentabilidad.

SUBPROBLEMAS

SISTEMATIZACION

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS PARTICULARES

VARIABLE
INDEPENDIENTE

VARIABLE
DEPENDIENTE

Falta de aplicacion de un
sistema manual en el control
de inventario

¢ Como incide la aplicacion de un
sistema manual en el control de
inventario?

Determinar los factores que inciden en la
aplicacion de un sistema manual en el control
de inventario que se lleva en el Comercial
Juan Eljuri.

La aplicacion de un sistema manual
incide en el control de inventario.

x: Sistema manual

y: Control de inventario

Mala ausencia de un manual
de funciones en la gestion
administrativa empresa

¢ Como incide la ausencia de un
manual de funciones en la gestion
administrativa empresa?

Analizar los efectos que produce la ausencia
de un manual de funciones en la gestion
administrativa de la empresa.

La ausencia de un manual de
funciones influye la gestion
administrativa empresa.

x:Manual de funcion

y: Gestion administrativa

Falta de actividades del
departamento de compras en
las gestiones de compra y
venta.

¢De qué manera influyen las
actividades del departamento de
compras en las gestiones de compra
y venta?

Identificar cuales son las actividades que se
ejecutan en el departamento de compras y
como esto incide en las gestiones de compray
venta.

Las actividades del departamento de
compras incurren en las gestiones
de compra y venta.

x: Departamento de
compra

y:Gestiones de compray
venta.

Falta de capacitacion en la
operatividad de la empresa

¢ De qué manera incide la
capacitacion en la operatividad de la
empresa?

Establecer la importancia que tiene la
capacitacion al talento humano en la
operatividad de la empresa.

La capacitacion al talento humano
incide en la operatividad de la
empresa.

x: Capacitacion

y: Operatividad.

Inadecuada aplicacion de
procedimientos de contratacion
del personal en el desempefio
de las funciones de los
empleados.

¢Como influye la inadecuada
aplicacion de procedimientos de
contratacion del personal en el
desempefio de las funciones de los
empleados?

Analizar cdmo influye la inadecuada aplicacion
de procedimientos de contratacion del
personal en el desempefio de las funciones de
los empleados.

La inadecuada aplicacion de
procedimientos de contratacion del
personal influye en el desempefio de
las funciones de los empleados.

x: Procedimiento de
contratacion

y: Desempefio de
funciones.
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ANEXO 2

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS EMPLEADOS DEL Almacén JUAN ELJURI
PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUTORIZADA

MODELO DE LA ENCUESTA A LOS TRABAJADORES

Objetivo: Determinar las falencias de la mala gestiébn de los procesos en el control de

inventario de mercaderias en el area de compra y venta del almacén Juan Eljuri.

1. ¢ Tiene conocimiento acerca del control del inventario de su mercaderia?

MUCHO

POCO

NADA

2. ¢Considera usted que el manejo del inventario es el adecuado?

Sl

NO

3. ¢Considera que la mala gestion de los procesos afecta la rentabilidad del

almacén?

MUCHO

POCO

NADA

4. ¢ Conoce usted que son sistemas manuales para el control de inventarios?

MUCHO

POCO

NADA
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5. ¢Cree usted que mantiene una constante actualizacion de la mercaderia que

se encuentra en la bodega?

SIEMPRE

ALGUNAS VECES

NUNCA

6. ¢Con qué frecuencia se realizan inventarios de toma fisica en el control de

su mercaderia?

MENSUAL

TRIMESTRAL

SEMESTRAL

ANUAL

NUNCA

7. ¢ Al momento de abastecimiento de mercaderia utiliza alguna técnica para la

distribucion y organizacién de sus productos?

POR TEMPORADAS (FESTIVIDADES)

POR EMPIRISMO

DE ACUERDO A LA ROTACION

NO APLICA TECNICAS

8. ¢El otorgamiento de crédito a clientes es gestionado por medio de una

solicitud para su previa evaluacion de crédito?

SIEMPRE

ALGUNAS VECES

NUNCA

NO SE APLICA
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9. ¢El almacén cuenta con procesos en las &reas de compra y ventas para su

gestion operativa?

TOTALMENTE

PARCIALMENTE

NO APLICA

10. ¢Cémo considera usted la atencién a sus clientes al momento de realizar

unaventa?

EXCELENTE

MUY BUENA

BUENA

REGULAR

11. ¢Su personal de ventas conoce las caracteristicas de los productos que

comercializan?

MUCHAS VECES

RARA VEZ

DESCONOCE

12. ;Considera que la deficiencia en la gestion operativa se debe a la falta de
capacitacion?
Sl

NO
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ANEXO 3

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y COMERCIALES
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS EMPLEADOS DEL Almacén JUAN ELJURI
PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE INGENIERIA EN CONTADURIA PUBLICA Y AUTORIZADA

ENTREVISTA

Objetivo: Determinar las falencias de la mala gestion de los procesos en el control de

inventario de mercaderias en el area de compra y venta del almacén Juan Eljuri.

1. (A qué se debe la mala gestion de los procesos en el control de inventario

de mercaderias en el area de compre y venta?

2. ¢Le afecta que se realicen sus inventarios de manera fisica y no manual?

3. ¢La aplicacién de un sistema manual mejorara el control de inventario?

4. ¢;Laausencia de un manual de funciones le afecta la gestion administrativa
del almacén?

131



5. ¢Para el abastecimiento de la mercaderia utiliza alguna técnica especifica?

6. ¢Como son las actividades en el departamento de compra?

7. ¢Como es el otorgamiento de créditos para los nuevos clientes?

8. ¢, Su personal de ventas conoce las caracteristicas de los productos que

ofertan?
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ANEXO 4

FOTOS DEL ALMACEN JUAN ELJURI
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ANEXO 5

CARTA DE AUTORIZACION

Juan Eljuri

£ sladecaden o0 108 Ca Ut

Milagro, 06 de marzo de 2014

Carta de Autorizacién

Por medio de la presente, la sefiora Alexandra Del Rocio Caspata Balarezo en calidad de Jefe
Administrativo de la empresa Juan Eljuri ubicada en la ciudad de Milagro, autoriza a las Srias.
Benavides Franco Blanca Maria y Viejé Maldonado Martha Pledad egresadas de |a Universidad
Estatal de Milagro de la carrera Ingenieria en Contaduria Piblica y Auditoria - CPA, realizar el
proyecto de tesis, cuyo tema es “Disefio de un Modelo de Gestion de los Procesos de Compra
y Venta para el Control de Inventarios de Mercaderias en Comercial Juan Eljuri, ubicado en

la Ciudad de Milagro”

Para lo cual las suscritas, cuentan con la total aprobacion y autorizacién de solicitar la informacién
requerida para dicho proyecto,

Ing. Alexandra Caspala Balarezo
Jefe Administrativo y Ventas - Almacenes Juan Eljurl
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