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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo realiza una propuesta de metodologia para la gestion del inventario en la
Empresa Dilipa Cia. Ltda., cuya actividad es la comercializacion al por mayor y menor de
productos de papeleria, suministros de oficina y demas productos escolares. El objetivo
principal de la Organizacion es la maximizacion de beneficios, tanto de su stakeholders

internos como externos.

El primer capitulo identifica la historia de la organizacién, una breve explicacion de lo que
hace la empresa, la misién, vision y valores corporativos, el organigrama estructural de la
compafiia, la localizaciébn de sus sucursales, un breve analisis de sus principales
competidores y también de los principales proveedores de la compafiia y por ultimo un

analisis PEST del afio 2015.

El segundo capitulo habla todo sobre el inventario, su significado, sus objetivos, ventajas y
desventajas de manejar ciertos niveles de inventarios, los tipos de inventarios, los sistemas
de inventarios y por supuesto los métodos de costeo del inventario, debemos recalcar que la
empresa se encuentra en el sector terciario, donde solamente se dedica a lo que es compra-

almacenamiento y distribucién de la mercaderia.

El tercer capitulo es el diagndstico empresarial, donde se muestra la cadena de valor de la
compafiia, acompafiado del modelo de negocio bajo el método de Canvas, con el respectivo
analisis FODA de cada una las actividades primarias de la cadena de valor y su linea de

negocio, aqui se pone mayor énfasis en las adversidades del modelo de negocio.



El cuarto capitulo, se titula “Aplicacion para la Gestion del Inventario”, aqui practicamente
se hace la recomendacion, como deberia funcionar la empresa para gestionar eficientemente
el inventario, la primera propuesta es la implementacion de un nuevo modelo de negocio
para la compafiia, la gestion del inventario para la realizacion de los pedidos y el control del

inventario, por ultimo el proceso para la recepcion de pedidos de los proveedores.

El quinto capitulo se detalla las conclusiones y recomendaciones las cuales evidencian los
resultados obtenidos de esta investigacion y algunas sugerencias que permitiran mejorar la

gestion del inventario.



INTRODUCCION

Dilipa, es una empresa ecuatoriana, con mas de 30 afios en el mercado, que ofrece productos
de papeleria y suministros de oficina, a través de sus once locales, ubicados en las ciudades
de Quito, Santo Domingo, Portoviejo, Ibarra y Ambato, con una amplia experiencia en el

mercado mayorista y retail.

Dilipa, al ser una empresa comercial, dedicandose a la compra, almacenamiento, venta y

distribucion, la gestion del inventario es trascendental para los rendimientos de la compafiia.

El principal problema que le acontece a la compafiia son sus altos niveles de inventario
injustificados, llegando a tal punto que tiene un inventario aproximado para 120 dias,
abriendo la posibilidad de mayor deterioro de mercaderia, pérdida de mercaderia y robo de
mercaderia, hechos que suceden de manera casual, pero con esas cantidades aumentan la

probabilidad de suceso.

En cambio, se puede demostrar que existen productos que son de alta rotacion dentro de la
organizacion, pero por la gran variedad de productos que existen en la compafiia, no se les

da la importancia debida para su gestidn, provocando una mala imagen ante el cliente.

Son por esos motivos, él porque de esta investigacion, pretendiendo determinar una forma
para gestionar el inventario en la compafiia Dilipa. Cia. Ltda. impulsando una mejora en la

gestién operacional.



1. ANALISIS DE LA EMPRESA DILIPA CIA. LTDA.

1.1. HISTORIA DE LA EMPRESA

Antes que existiera la empresa, es decir mucho antes que la idea de negocio llegara a la
cabeza del joven Angel Segura, él laboraba en la empresa Central de Publicaciones, al
principio él comenzé como cobrador, luego existi6 la oportunidad de ser vendedor, pero
la empresa tenia la politica, que un empleado no podia tener dos funciones diferentes a
la vez. El se reuni6 con el gerente, para que le dé la oportunidad de ser cobrador y
vendedor a la vez. Luego, de esa reunién acordaron, que el joven podria realizar las dos

actividades, aboliendo la politica antes mencionada.

En ese lugar, ganaba aproximadamente $ 3.000.00 sucres, entre sueldo y comisiones,
pero al terminar su carrera universitaria y egresar como economista, decidié tomar otro
rumbo y él joven decidié renunciar a su trabajo en Central de Publicaciones, paso
aproximadamente 6 meses sin conseguir ningun trabajo, que lograra cumplir con sus

expectativas de sueldo, siendo la mayor oferta de $ 750.00 sucres.

Ya desesperado y sin conseguir empleo que satisficiera sus expectativas, recibié una
oferta de trabajo de su primo de Guayaquil, ya que estaba a punto de empezar la
temporada escolar en la region costa, el joven sin pensarlo dos veces se fue a trabajar a

Guayaquil.



Su primo tenia un empresa vendedora de libros y textos escolares, la funcion que iba a
ocupar el joven Angel Segura, era de vendedor externo, teniendo la obligacion de visitar
toda la zona de la costa ecuatoriana, el visitaba a sus clientes por el dia y en la noche, el
dictaba los pedidos por teléfono y a la semana siguiente el mismo los iba a entregar. Esa

fue su rutina de trabajo, durante la temporada por tres meses.

Al finalizar la temporada, ya sin actividades de trabajo, su primo le anuncia que ya no
lo necesita y que se acercara para liquidar todo lo que ha ganado, pero su primo tenia un
mal defecto, era muy mal pagador, le tenia a los autores sin pagar por varios meses y
tampoco le iba a pagar al joven, asi que quedaron en que le iba a pagar una parte de sus

comisiones en efectivo y la otra parte en libros.

Asi, que el joven para no perder totalmente la ida a Guayaquil acept6 el trato, regreso a
Quito con su carro lleno de libros, guardandolos en su cuarto, esperando a la temporada
de la Sierra para venderlos. Con esa metodologia el joven trabajé por tres afios mas, iba
trabajaba la temporada de la Costa, se acababa, tenia problemas con su primo, se
peleaban y regresaba a Quito con su carro lleno de libros para vender en la temporada

de la Sierra y los guardaba en su cuarto.

Al cuarto afio, viendo la potencialidad del negocio invito a su hermano Otto Segura,
para que le acompafiase, pero mientras Angel recorria todo el sector, Otto se quedaba
en la sucursal de su primo para que viera como es el movimiento del publico y la

metodologia de trabajo de la linea de negocio. Al finalizar, igualmente regresaron los



dos hermanos con un poco de dinero en sus bolsillos y cargado el carro de textos

escolares.

En Quito, buscaron un local comercial para su emprendimiento, arrendando un local
ubicado en la Av. 12 de Octubre 959 y Ramon Roca, localizado frente a la Universidad

Catolica del Ecuador (PUCE).

En un principio se vendian textos escolares y libros en general, pero tenian problemas
en conseguir que los autores les entregaran los textos escolares, porque no eran
conocidos y necesitaban referencias para hacer negocios, ellos teniendo esa necesidad
se acercaron donde su primo de Guayaquil para solicitarle que sea de garante, el cual
gustoso acepto y pidié una comision del 5%. En ese momento los autores empezaron a

despacharles los textos escolares a los dos jovenes.

Luego de un tiempo, los autores vieron que los dos jovenes eran buenos pagadores,
decidieron despachar los textos escolares a Dilipa sin que exista ningin garante, desde

ese momento dejaron de pagarle la comision a su primo de Guayaquil.

La empresa inicio vendiendo solamente libros y textos escolares, los clientes viendo que
eran muy buenos en lo que hacian, les pidieron que se diversificaran, que no solamente
les ofrezcan los libros, sino que también vendan cuadernos, boligrafos, marcadores,

pinturas, etc... Impulsando la idea de manejar mas lineas de negocio para la empresa.



Actualmente el 92% de sus ventas estd compuesta por productos de papeleria, Utiles
escolares y suministros de oficina, mientras que el 1% comprende entre textos escolares

y libros en general.

El 7 de Agosto de 1987, compran su primer terreno, ubicado en la Carrion E10-61 y 12
de Octubre, luego de dos afios construyen su primer edificio y apertura su primer local

propio, siendo algo extraordinario para dos jovenes emprendedores.

Posteriormente se apertura dos sucursales en la ciudad de Santo Domingo. En el afio de

1998, se apertura una sucursal en el sector de Cotocollao.

Con la estrategia de crecimiento y desarrollo, deciden la apertura de una sucursal en el
sur de la ciudad, Av. Rodrigo de Chavez y Pedro Alfaro, llegando a ser la sucursal mas

grande de todas, luego la remplazé la sucursal ubicada en la 10 de Agosto.

En el afio 2005, se apertura una sucursal en la parte centro-norte, Av. 10 de Agosto N52-
15 y Capitan Ramoén Borja, localizandolo como la bodega principal y las oficinas

principales, hasta la actualidad.

Después de varios afios, se tuvo la apertura de varios puntos de distribucion en otras
ciudades del pais, como son Portoviejo e Ibarra y también la apertura de una sucursal

en la ciudad de Santo Domingo.



1.2.

En el afio 2010, se realiza la apertura en el sector de la Universidad Central, todo este
esfuerzo se realizo para tener un crecimiento y también para ofrecer un mejor servicio

al cliente.

En la actualidad la empresa cuenta con once sucursales a nivel nacional: 6 sucursales
en la ciudad de Quito, 3 en la ciudad de Santo Domingo, 1 en la ciudad de Portoviejo, 1

en la ciudad de Ibarra.

En la actualidad DILIPA, se dedica a la venta al por mayor y por menor, todo lo
relacionado a utiles escolares, papeleria, suministros de oficina, bazar, cristaleria y

libreria.

PLANIFICACION ESTRATEGICA

1.2.1. Misién

“Somos una empresa ecuatoriana comercializadora de Utiles escolares y
suministros de oficina, comprometida con la excelencia en el servicio” (Dilipa,

2015).



1.2.2.Vision

“Ser la primera opcion de compra con cobertura nacional e imagen internacional”

(Dilipa, 2015).

1.2.3.Valores Corporativos

Para “Dilipa” los principales valores corporativos son los siguientes:

e Amor, Pasion y Fé

e Superacion Personal

e Comunicacién Abierta y Franca
e Honestidad

e Disciplina Financiera

e Trabajo en Equipo

o Lealtad

e Puntualidad



1.2.4.Estructura Organizacional
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]
)

‘GERENCIA

AUDITORIA

Jl

—

AREA COMERCIAL [ AREA ADMINISTRATIVA ]

COMPRAS TALENTO HUMANO

BODEGA Y LOGISTICA L UNIDAD DE SEGURIDAD
Y SALUD DEL TRABAIO

VENTAS Y ATENCION AL

CONTABILIDAD ¥
FINANZAS

SUCURSALES

SISTEMAS
VENTAS EXTERNAS

PROCESOS Y GESTION

MARKETING DE LA CALIDAD

Figura 1: Cuadro de Estructura Organizacional
Fuente: Dilipa (2015)

1.3. PUNTOS DE DISTRIBUCION

U. Catdlica:

Figura 2: Sucursal Carrién
Fuente: (Dilipa, 2015)




Quito

Villa Flora:

Figura 3: Sucursal Villaflora
Fuente: (Dilipa, 2015)

Santo
Domingo

Sucursal 1: Av. Quevedo

Figura 4: Santo Domingo Quevedo
Fuente: (Dilipa, 2015)

Imbabura

Figura 5: Sucursal Ibarra
Fuente: (Dilipa, 2015)
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Figura 6: Sucursal 10 de Agosto
Fuente: (Dilipa, 2015)

Quito

.....

Cotocollao: Bellavista y Av. de la Prensa

Figura 7: Sucursal Cotocollao
Fuente: (Dilipa, 2015)

Santo
Domingo

3 -
EDIiLIPA

¥

Sucursal 2: ~

Figura 8: Sucursal Super Dilipa
Fuente: (Dilipa, 2015)

Manabi

Portoviejo:
Calle Chile

Figura 9: Sucursal Portoviejo
Fuente: (Dilipa, 2015)
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1.4. ANALISIS PEST

1.4.1.Politico

El afio 2013 la balanza comercial tuvo un déficit de 1 213 millones de dolares,
mientras que el afio 2014 se tuvo un superavit por un valor de 135,2 millones de
dolares, (exportaciones: 22 039,2 millones de ddlares, importaciones: 21 898,7

millones de ddlares).

El crecimiento de la balanza comercial se da principalmente por algunas
restricciones administrativas, tomadas por el gobierno de Rafael Correa, por

ejemplo reglamentos de calidad, de etiquetado, eficiencia energética, entre otros.

El afio 2015, el gobierno central tuvo un ajuste presupuestario para solventar todas
sus actividades econdmicas, introduciendo politicas restrictivas a lo que es el

comercio exterior, como son las salvaguardas.

En el caso de la papeleria hay partidas arancelarias relacionadas con Utiles
escolares, anteriormente a varios productos se les aplicaba un arancel de entre el
5% y del 30%, pero ahora con la medida adoptada por el gobierno, se recargara
con un 15% vy hasta un 45% mas, implicando que la importacion de estos
productos se ubiquen de entre un 50% hasta un 75% de recargo arancelario. Segun

Aulestia y Prado, explican el impacto de esta sobretasa:
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Si bien muchos de los productos no son escolares sirven para el uso diario
de la poblacion que estd en ese segmento. El 50% de productos que son
considerados escolares son afectados de una u otra manera por la
salvaguardia que est4 vigente en la actualidad, adicional a los aranceles
que estan pagando. (Aulestia, 2015)

Que hay una produccién importante de cuadernos y boligrafos, pero sefiald
que la participacion de estos productos es del 15% al 17% en la lista
escolar. El resto son productos que no se elaboran localmente en la
cantidad que se necesita. (Prado, 2015)

El gobierno de la revolucion ciudadana liderado, por el Economista Rafael Correa
Delgado, tiene el plan del cambio de la matriz productiva, nuestro pais se ha
caracterizado por la produccién de materia prima y su exportacién a otros paises,
en cambio importamos productos con valor agregado a un costo mas elevado,
existiendo una gran diferencia entre lo que compramos y lo que vendemos,

afectando a nuestra balanza comercial.

Es por eso que el gobierno nacional ha identificado las industrias estratégicas que

van a permitir el cambio de la matriz productiva, de una manera mas eficiente.
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Cuadro 2: Industrias estratégicas

Industria

1) Refineria

3) Astillero

3) Petroguimica

4) Metalurgia (cobre)

Fuere: Senplades

Cables eléctnicos,
tubos, laminacidn

Planos, largos

Posibles bienes o servicios Proyectos
Metano, butano, * Proyecto Refineria del Pacifico
propanc,gasolina,
querosena, gasoil
Construccidn y * Proyecto de implementacidn de
reparacion de ba astillero en Posorja
ncos, Senvicios
asociadios
Urea, pesticidas + Estudios para la produccion de urea y
herbicidas, fertili fertilizantes nitrogenad
zantes, foliares,
plésticos, fibras * Planta Petroguimica Bésica

+ Sistema para la auviomatizacian de
actividades de catastro seguimiento y
cantrol minero, seguimiento control y
fiscalizacitn de labores a gran escala.

* Mapeo geolégico a nivel
nacional a escala
1:100.000 v 1:500000 para
las zonas de mayor pote
cial geoldgico minera.

Figura 10: Industrias estratégicas
Fuente: Semplades (2013)

Cuadro 1: Industrias priorizadas

Sector
BIEMES

SERVICIOS

Indusstria

1) Alimentos frescos y procesados
2) Biotecnodogia (bioguimica y biomedicina)

3) Confecciones y calzado

4) Energias renovables

5) Industria farmacéutica

&) Metalmecanica

7} Peiroquimica

8) Productos forestales de madera
) Servicios ambientales

10) Tecnologia (software, hardware y servicios informaficos)

11) Vehiculos, automoiores, camocerias y paries
1) Construccitn
13) Transporte y logistica

14) Turisma

Figura 11: Industrias priorizadas
Fuente: Senplades (2013)
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1.4.2. Econ6mico

El pais ha tenido una cierta estabilidad durante los Ultimos afios, gracias a las
medidas implementadas por el gobierno actual del economista Rafael Correa
Delgado, el ultimo afio el valor de la inflacidn fue el igual o menor al 3,9%, siendo

muy favorable para las organizaciones del pais.

El pais, tuvo un crecimiento del 4%, siendo uno de los crecimientos mas
altos que el promedio en América Latina, sin embargo el BCE, piensa que
para el afio 2015 el crecimiento del pais va a ser solamente del 1,9%.
(Banco Central del Ecuador, 2014)

En relacion del valor del sueldo basico en este existid un incremento del 4,12%,
pasando de un valor de $340 dolares a un valor de $354 ddlares, debiéndose

principalmente a la inflacion existente en el pais.

El gobierno se ha excedido en el gasto publico, teniendo un presupuesto
aproximado de 36.300 millones de dolares, lamentablemente el precio del barril

de crudo sufrié una caida dramaética, pasando de 79 dolares a 50 dolares.

Gracias a esta caida del barril, el gobierno para cubrir todos sus planes de inversion
en los diferentes proyectos, tuvo que realizar varios convenios, principalmente
con China, a principios de afio firmé un convenio por un valor aproximado de
$1.500 millones de ddlares con China Development Bank (CDB), también existio
un crédito por realizarse con Eximbank por un valor alrededor de $5.293 millones

de dolares.
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Estas son las politicas economicas que el gobierno piensa realizar, para la

financiacion de las inversiones para el afio 2015.

Convenios con China

Entre los convenios se encuentran: el referido a la cooperacion econdémica y
técnica entre China y Ecuador; el canje de notas sobre la prorroga del periodo de
utilizacion de dos lineas de créditos otorgadas a nuestro pais; la supresion de
visados exclusivamente para turistas de ambos paises; la cooperacion en ciencia 'y
tecnologia entre el Ministerio de Ciencia y Tecnologia de China y la Secretaria
Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacién de Ecuador

(Senescyt).

También se firmo un acuerdo en materia educativa, entre el Ministerio de
Educacion de China y la Senescyt; un memorando de entendimiento del cuarto
tramo de cooperacién entre el Ministerio de Finanzas de Ecuador y el Banco de
Desarrollo de China; un acuerdo macro de cooperacion entre el Eximbank, el
Banco de Importaciones y Exportaciones de China, y el Ministerio de Finanzas de
Ecuador; asi como el programa de eficacia energética para el sector residencial,
para la adquisicion de cocinas de induccién con las que el gobierno ecuatoriano

busca cambiar su matriz productiva.
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El Ministerio de Finanzas de Ecuador y el Presidente del Banco de China
firmaron, la “carta mandato” para el financiamiento y la construccion de una

seleccion de Escuelas del Milenio.

1.4.3.Social

El gobierno actual ha enfatizado muchas de sus energias para mejorar los

indicadores sociales del pais.

e Lapobrezay la pobreza extrema en Ecuador

La pobreza por ingresos, significa carencia y privacion, que limita a una persona

para alcanzar un minimo nivel de vida.

La forma para diferenciar la pobreza y la pobreza extrema, es por el ingreso per
capita de la persona, para este caso se tomara los siguientes indicadores para su
clasificacion, si percibe un ingreso familiar per capita menor que $ 83,29 doélares
es pobre, mientras si recibe menos de $ 46,94 ddlares se considera pobreza

extrema.
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Pobreza y Pobreza extrema: Nacional

La pobreza por ingresos a nivel nacional, entre junio de 2014 y junio de 2015, se reduce 2,52 p.p. de

24,53% a 22,01%, variacion significativa. La variacion en la pobreza extrema de 0,68 p.p. de
8,04% a 7,36% no es significativa.

0,
A% . 3301%
2,9\’5_5_0/‘0—"

25,34% o,
2572 e 23,69% 24,53% 22 01%
e

15,49% 14,79%

12,36% .
9,40% . 851% 8,04% 7,36%
iy oo —_ "

*— -

dic-07
jun-08
dic-08 -
jun-09
dic-09 -

jun-10
dic-10
jun-11
dic-11
jun-12 -
dic-12
jun-13
dic-13
mar-14
jun-14 -
sep-14
dic-14 -
mar-15
jun-15

--Pobreza -e-Pobreza extrema

Figura 12: Pobreza y pobreza extrema nacional
Fuente: INEC (2015)

Como se puede ver existe una disminucion del 2,52% puntos porcentuales

(p-p.) de la pobreza entre junio 2014 a junio 2015. Mientras que para la

pobreza extrema solo disminuyé en un 0,68 (p.p.), que no es muy

significativo, hay que aclarar que las investigaciones realizadas por INEC

estan tomadas con un 95% de confianza.

Tasa de desempleo por categoria: Total nacional

El desempleo cesante hace referencia a las personas que en la semana de referencia
se encontraban desempleados habiendo trabajado anteriormente. En junio de 2015,
el desempleo cesante alcanzd un 3,42%; mientras que para los trabajadores nuevos

(quienes en la semana de referencia iniciaron la busqueda de empleo por primera
vez) fue del 1,05%.

6,47%
5,95%

4,23% 4,21%

2,42% 2,24%
1,66% 1,64% 1,73% 1.78%
1,60% 343

1,17% 1,14%

0.77% 1,05%

Dic-08 Dic-09 Dic-10 Dic-11 Dic-12 Dic-13 Mar-14 Jun-14 Sep-14 Dic-14 Mar-15 Jun-15

Desempleados  —m-Cesantes —a—Trabajadores Nuevos TOMADO DEL INEC

Figura 13: Tasa de desempleo por categoria
Fuente: INEC (2015)
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Se puede visualizar que la tasa de desempleo disminuyé en 1,04%, con respecto a

junio del 2014.

1.4.4. Tecnologico

El principal cambio que va a existir en el pais, va a ser el uso del dinero
electronico. El dinero electronico es una forma de pago, que se realiza por medio
de dispositivos maviles, tarjetas electronicas, computadoras y otros aparatos
electronicos, es una forma facil, segura, rapida y barata para realizar transacciones

sin aumentar el costo del dinero.

El objetivo principal del dinero electronico, es la inclusion financiera de la
poblacién del sector rural, por las limitaciones que tienen para acceder a medios

de pago.

1.5. ANALISIS DEL SECTOR PAPELERO

El sector papelero en el Ecuador, es conformado por dos canales de distribucién
totalmente definidos, el canal de mayorista (Distribuidores) y el canal de retail

(Consumidor Final).

El canal de mayorista o también conocido como los distribuidores se enfocan
principalmente a la distribucion de los productos de papeleria y Utiles escolares a

pequefias papelerias y estas se encargan para la venta al pablico. En este tipo de
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canal la cadena de distribucion es larga (Fabricante-Mayorista-Detallista-

Consumidor Final).

El canal de retail, es muy diferente al canal de mayorista, ya que no intervienen
tantos actores, este tipo de canal esta dirigido especialmente al consumidor final,
practicamente la cadena de distribucion es corta. (Fabricante-Detallista-

Consumidor Final).

La mejor forma para realizar el andlisis de la competencia, se realizara la

separacion de los dos tipos de canales de distribucion (Mayorista y Retail).

1.5.1. Principales competidores en el sector mayorista

e COMERCIAL E INDUSTRIAL SUCRE S.A. (COMSUCRE)

La empresa COMSUCRE S.A., es una empresa ecuatoriana, domiciliada en la
ciudad de Guayaquil, se encarga de la distribucion de articulos de oficina, utiles

escolares y productos de papeleria.

COMSUCRE S.A., tiene su mayor cobertura en la region de la costa,
principalmente en la ciudad de Guayaquil. En los altimos cuatro afios ha tenido
un crecimiento importante en sus ventas, donde el afio 2010 realiz6 ventas
aproximadamente por $ 18°900.000.00 ddlares y para el afio 2014 unas ventas de

$ 27°019.000.00, teniendo un crecimiento de las ventas del 40%.
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e IMPORTADORA REGALADO S.A. (COMIRSA)

La empresa Importadora Regalado S.A. (COMIRSA), es una empresa
ecuatoriana, que comenzé sus actividades en agosto del 2001, es una empresa
familiar donde sus principales accionistas son Horacio Regalado y Agustina

Land&zuri, cada uno con el 50% de participacion sobre la compafiia.

COMIRSA S.A. lleg6 el afo 2011 a unas ventas de $11,3 millones de ddlares, esta
domiciliada en la ciudad de Guayaquil y se dedica principalmente a la
comercializacion de Utiles escolares, tintas, equipos de oficina manuales y

electronicos y todos los suministros de oficina necesarios para el uso en la misma.

COMIRSA S.A. ha logrado distribuir las principales marcas de Utiles escolares en
el Ecuador, como lo es Bic, Norma, 3M, Casio, Imation, Pegafan, etc... y las
principales marcas importadas son Pelikan y la marca peruana Artesco, esta tltima

la empresa tiene la distribucion exclusiva en el Ecuador.

1.5.2.Principales competidores en el sector retail

e PACOS.A. (PACO COMERCIAL E INDUSTRIAL S.A))

PACO, con més 60 afios de experiencia en el mercado papelero en el Ecuador, es

la empresa lider en el mercado de la papeleria y tiles escolares, teniendo 30
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locales comerciales en el pais, con cobertura en las ciudades de: Quito, Ambato,
Cuenca, Latacunga, Manta, Portoviejo, Guayaquil, Esmeraldas, Santo Domingo,

Machala, Babahoyo, Ibarra, Riobamba y Cuenca.

PACO, cuenta con los canales de venta mayorista, venta al retail y venta de

oficinas, llegando a facturar el afio 2014, $ 43°770.000.00.

e JUAN MARCET (JUAN MARCET CIA. LTDA)

La empresa JUAN MARCET, inicio sus actividades en septiembre de 1947, con
mas de 65 afios de experiencia en el mercado papelero nacional, fue fundado por
los sefiores Juan Marcet Casajuana y Jorge Marcet Alujas, padre e hijo
respectivamente. Luego la empresa paso a la generacion de los hijos del sefior
Jorge Marcet Alujas, entrando en un periodo de cambio en la organizacion, entre
los principales cambios fueron el aumento de productos comercializados, la
sistematizacion de los inventarios y de procesos claves en la compafiia y la

apertura de locales comerciales alrededor del pais.

JUAN MARCET cuenta con 18 locales comerciales, ubicados en la ciudad de
Guayaquil, Manta, Portoviejo, Quito y Riobamba. El afio 2014 la compafiia,

realiz6 ventas por $ 187990.000.00 dolares.
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Ventas Ano 2014
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10%

FUENTE: SUPERINTEDENCIA DE
Figura 14: Ventas afio 2014 mercado papelero

Fuente: Superintendencia de Compafiias (2015)

1.5.3.Principales proveedores de la compafiia

Después de verificar a las principales empresas, que existen en el sector, se
realizara la descripcion de los principales proveedores con los que cuenta la
compafia. En esta parte la empresa maneja dos tipos de proveedores, los

proveedores nacionales y proveedores del exterior.

e BICO INTERNACIONAL S.A. (Norma)
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La empresa Norma es una empresa colombiana originalmente, se dedica a la
distribucion de cuadernos, carpetas, productos de arte y carpetas, disefiados para

la facilitacion en el proceso de aprendizaje y el desarrollo de la imaginacion.

El afio anterior la empresa Bico, llegé a facturar $22°700.000.00 ddlares en el pais,

siendo la empresa lider en el mercado de los cuadernos del pais.

o PAPELESA CIA. LTDA.

[JPapelesa

Papelesa es una empresa 100% ecuatoriana dedicada a la distribucion y
comercializacion de suministros escolares, oficina, manualidades, arte, papeleria

y tecnologia, a nivel nacional.

Papelesa, maneja dos empresas mas como es GRUPASA E IMPO, la primera se
dedica al sector cartonero, llegando a ser la empresa lider en Latinoamérica,
logrando atender a varios sectores industriales en el pais, como lo es el sector
camaronero, pesquero, floricultor, etc...), mientras que IMPO, se dedica a la
comercializacion de elaborados de papel, por ejemplo: formularios, continuos,

documentos regulados, rollos, papel fotocopia, etc...
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El afio anterior la empresa Papelesa logro vender $ 45°819.000.00 ddlares,
teniendo como su principal marca de cuaderno “ESTILO”, siendo la segunda

marca de cuadernos que vende en el pais.

e EXPOCSA CIA. LTDA.

e

Expocsa es una compafiia ecuatoriana con 25 afios de experiencia en el mercado
local, se ha caracterizado por la comercializacion de Utiles escolares y de

suministros de oficina, con productos de la mas alta calidad.

Su principal objetivo, ofertar los productos de la mas alta calidad y ademas
rentables para sus clientes, con un servicio de excelencia y respaldandolo con

existencia del producto en las géndolas de los clientes.

El anterior afio la empresa Expocsa, tuvo unos ingresos aproximados de

$77900.000.00 dolares con una utilidad neta de $ 535.500,00 ddlares.
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e 3M ECUADOR CiA. ANONIMA

3M es una empresa global basada en la satisfaccién y en la solucion de las
necesidades de los clientes con ideas innovadoras y técnicas, gracias a esta
estrategia ha logrado constar en la mayoria de los escritorios y mesas de empresas
y también de hogares, ademas complementada por productos de medicina, que

ayudan a los profesionales de la salud al cuidado de sus pacientes.

La compafiia maneja varias marcas, que estan bien posicionadas en el mercado
ecuatoriana como lo es Post-It, Filtrete, Scotchguard, Nexcare, Futuro, Scotch,

Scotch Brite y Command.

El afio 2014, 3M lleg6 a vender aproximadamente $ 57°219.000.00 de ddlares con

una utilidad neta de $ 8"904.256.00.



2. GESTION DE INVENTARIO

2.1. OBJETO DE LA COMPANIA “DILIPA”

La empresa comercial, Dilipa Cia. Ltda, se enfoca en la compra, venta, almacenamiento
y distribucion de productos de papeleria, ttiles escolares, suministros de oficina, etc...

siendo la gestion del inventario un punto primordial para su operacion.

La gestion del inventario es una de las principales funciones que debe cumplir la
organizacion, ya que su operacion principal consiste en la compra de mercaderia, su
almacenamiento, su venta y por ultimo la distribucién del mismo a sus clientes, tanto a

consumidores finales como clientes mayoristas.

En cuanto al gestionar de una manera eficiente el inventario se pueden lograr objetivos
positivos en la organizacion, por ejemplo: se cumple con las expectativas de los clientes,

se incrementa el rendimiento econdémico y existe mayor control en el inventario.

Al contrario si no se gestiona de manera eficiente los inventarios, se puede caer en tener

un exceso de mercaderia o de carecer de mercaderia para cubrir la demanda.

En caso de tener un exceso de mercaderia, afecta primordialmente a la liquidez de la
organizacion, invirtiendo en mercaderia que se encuentra estancada en la bodega,
dejando otras posibilidades de inversion. En algunos casos se tiene que recurrir al

endeudamiento externo para poder cubrir el costo de la mercaderia en exceso.
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Al contrario si se maneja niveles minimos de inventario, afecta principalmente la
imagen de la compaiiia, al no tener la cantidad de mercaderia necesaria para satisfacer
tanto al cliente interno (sucursales), como clientes externos (papelerias, consumidores

finales).

La gestion del inventario en la compafiia Dilipa es el principal problema que esta
afectando a su operacion, siendo la principal razén para la realizacion de la siguiente
tesis, realizando una explicacion mas detallada del término inventario, explicacion sobre
algunas teorias de gestion de inventario y por ultima la factibilidad de una metodologia

para el control del inventario en la empresa Dilipa.

2.2. INVENTARIO

Segun Horngren (2010) manifiesta:

“El inventario se define como aquellas mercancias que una compaiia mantiene
para su venta a los clientes.”(p.37).

Los inventarios (mercancias) estan integrados y representados por aquellos
bienes que las empresas adquieren para su posterior venta, pudiendo mediar o
no en el proceso de transformacion; por lo tanto, son mercancias sujetas a la
compraventa y constituyen el objetivo principal de cualquier empresa comercial
o industrial: la obtencion de utilidades. (Romero, 2006 p.312)

Se definen los inventarios de una empresa como la compra de articulos en
condiciones para la venta. Los inventarios de mercancia se encuentran en los
negocios que tienen ventas al por mayor y al detalle. Estos negocios no alteran
la forma de los articulos que adquieren para venderlos. (Finney y Miller, 1997
p.225)
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Segun la NIC 2 (2005), define a las existencias como: “activos poseidos para ser

vendidos en el curso normal de la explotacion™.

2.2.1.Objetivos del inventario

El inventario tiene como propdsito fundamental proveer a la empresa de
materiales necesarios, para su continuo y regular funcionamiento, es decir,
el inventario tiene un papel vital para el funcionamiento acorde y coherente
dentro del proceso de produccion y de esta forma afrontar la demanda.
(Rios, p.2)

Dilipa Cia. Ltda. al ser una empresa netamente comercial y no de produccion de
ningun articulo, se dedica a la compra-venta de articulos de oficina, papeleria y
utiles escolares, el inicio de su cadena de valor, empieza con el abastecimiento del

material para luego venderla y distribuirla.

El inventario es uno de los activos mas grande que mantiene la empresa con un
valor aproximado de $6.500.000,00 al finalizar el afio 2014, también hay que
recordar que se encuentra en el balance de resultados como el principal costo de

la empresa (costo de venta), determinando la utilidad bruta.

e Incremento de la rentabilidad por la venta de los productos

El incremento de la rentabilidad de los productos se dan por dos factores subida
en los precios de venta: el mercado se podria resentir un poco al no ser un producto

de primera necesidad y lo dejen de consumir o también en la disminucion de los
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gastos: el momento que sea eficiente la gestion del inventario, no se tendria que
incurrir en algunos gastos que afecta a su costo, como son el transporte de la

mercaderia, la seguridad o hasta el almacenamiento del mismo.

e Minimizar la inversién en los inventarios

En la necesidad de manejar menores niveles de inventario, que logre cubrir con la
demanda actual del mercado y que maneje un stock de seguridad, no se necesitaria

de capital financiero externo para su adquisicion.

e Minimizar los costos de almacenamiento

Determinando y gestionando niveles adecuados de inventarios, se necesitaria de
menor espacio fisico para su almacenamiento, ahorrando algunos costos y gastos

para la compaifiia.

e Minimizar las pérdidas por deterioro, obsolescencia y robo de mercaderia

En la actualidad la organizacion maneja altos niveles de sobre stock de
mercaderia, acumulando grandes cantidades en sus bodegas, llegando afectar la
integridad del producto al tener un espacio fisico limitado. Ademas expone su
mercaderia al robo, los momentos que deja en el exterior de sus bodegas la

mercaderia.
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2.2.2.Desventajas de manejar altos o bajos niveles de inventario

La correcta gestion del inventario en la empresa Dilipa Cia, Ltda. es un punto
crucial para la gestion de la compafiia, siendo la parte primordial del negocio. Asi

que lo primero que vamos a definir segun la RAE que es una desventaja:

“Perjuicio que se nota por comparacion de dos cosas.”

2.2.2.1. Desventajas de manejar altos niveles de inventario

En el caso de la empresa Dilipa Cia. Ltda., al manejar un inventario

aproximado de 9 millones de ddlares en agosto del 2015.

La organizacion tiene que incurrir en varios costos ocultos como es el
costo de almacenamiento, que es el valor que le cuesta mantener el
inventario en las bodegas. Existen varios ejemplos para este rubro, como
es el arrendamiento de las bodegas, personal, equipo de manejo de

materiales, etc...

Otro gasto que tiene que incurrir la organizacion es el costo de los
seguros, es el valor que le cuesta a la empresa asegurar la mercaderia, por
ejemplo los diferentes tipos de seguros para cuidar el inventario, como lo
es la guardiania en las bodegas, los equipos de seguridad: camaras,

alarmas, etc...
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El dltimo costo que tiene que incurrir la organizacién es el costo de
financiamiento, este tipo de costo es generado por el valor que le cuesta
financiar el inventario, por ejemplo son los préstamos bancarios o

también los préstamos que son realizados por la bolsa de valores.

Todos los costos anteriormente mencionados no se pueden definir al

100%.

Desventajas de manejar bajos niveles de inventario

En caso de manejar bajos niveles de inventario, es perjudicial para la

compafiia, no tanto en el tema econdmico, sino en otros aspectos.

Crea insatisfaccion entre sus clientes, al no poder cubrir con sus
expectativas, ni necesidades basicas, causando que perdiera prestigio y

posicién de mercado contra sus competidores.

También la disminucién de la rentabilidad, al no tener la cantidad y el
producto solicitado por cliente, no realiza la respectiva venta, afectando

a sus resultados al finalizar el afio.

Dilipa aunque cumple con la mayoria de las necesidades de sus clientes,
por el alto valor de inventario que mantiene en sus almacenes y bodegas,

tiene que recurrir al financiamiento externo para apalancar sus
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operaciones, aumentando su costo de financiamiento, almacenamiento y

de seguridad.

La empresa tiene la posibilidad para manejarse de distinta manera para
lograr cubrir con la demanda de sus consumidores, ademas puede
manejar un nivel adecuado de inventario, para no tener que depender de

financiamiento externo para cumplir con sus operaciones.

2.2.3.Tipos de inventario

Existen varios tipos de inventario que la empresa Dilipa, maneja dentro de sus

almacenes y bodegas:

2.2.3.1. Inventario disponible para su comercializacion

¢ Inventarios de Productos Disponible para la Venta:

Son los productos que han terminado su proceso de fabricacion estando

aptos y listos para la venta.

Este tipo de inventario es manejado solamente por la compafiia, porque

solo se dedica a la compra-venta de este tipo de producto y no necesita



2.2.3.2.

33

ningan proceso de transformacion de materia prima a un producto

terminado.

Clasificacion segun su localizacion

e Inventarios en transito:

Es producto perteneciente a la compafiia, pero el producto fisicamente
todavia no se encuentre dentro de las instalaciones de la organizacion.

Por ejemplo cuando la mercancia se encuentra todavia en ruta.

e Inventario en bodega o almacén:

Son todos los productos que se localizan dentro de la organizacion, pero
se las puede encontrar en un lugar especifico, por ejemplo sucursal 1, 2

0 3 o también en la bodega 1 0 2, etc...

Los dos tipos de mercaderia existen actualmente en la organizacion, los
inventarios en transito principalmente se los puede encontrar en todas las
compras realizadas al exterior y el inventario en bodega o almacén se los

puede identificar y cuantificar muy claramente.
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2.2.3.3. Clasificacion del inventario segun su funcion

El método propuesto para la gestion del inventario en la compafiia Dilipa
Cia. Ltda., se van a regir bajo las siguientes funcionalidades del
inventario, para un mejor entendimiento se realizarda una breve

explicacion de cada uno:

¢ Inventario Operativo:

La funcidén del inventario operativo, permite a la organizacién su
continuidad en las operaciones, con la compra-venta de la mercaderia y

su aprovisionamiento.

¢ Inventario de Seguridad

Segun la Rae el término seguridad se define: “algo firme, certero, no

permite ningun fallo”.

Entonces el inventario de seguridad en la compafiia sirve para prevenir
futuros faltantes de material por parte de los proveedores, por huelgas,
demora en las entregas, vacaciones, alta demanda de cierto producto,

etc...
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e Inventario Minimo

El inventario minimo es lo que le permitird a la empresa Dilipa continuar
con sus actividades de venta de mercaderia, al seguir proveyendo de

mercaderia a sus clientes, sin notar sus carencias de mercaderia.

e Inventario M&ximo

El inventario maximo: es el limite maximo de mercaderia que debe
existir en cada almacén para evitar su sobrestock. El inventario maximo

controla que el inventario no sea mayor que la demanda.

Aunque seria bueno tener un exceso de material en las bodegas, para
satisfacer al 100% las necesidades del cliente, financieramente no es tan
aconsejable, porque se incurriria en algunos costos adicionales por el

exceso de material.

En la actualidad la empresa Dilipa Cia. Ltda. no maneja ninguno de los
términos antes mencionados, por eso se planteara el funcionamiento de

los mismos para el control y manejo de los inventarios.
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2.2.4.Decisiones sobre el inventario

¢ Qué es una decision?

Las decisiones conceptualmente determinan el rumbo que va a optar una persona
0 una compaiiia, por eso es muy importante definir lo que es una decision, segln

la Rae una decision es:

“Determinacion, resolucion que se toma o se da en una cosa dudosa.”

Segun la pagina “definicion abc” define la palabra decisién como: “una referencia
al proceso de elaboracidn cognitiva por el cual una persona puede elegir su forma

de actuar y comportarse en diferentes situaciones de la vida en general.”

Previamente definimos lo que es una decision, pero en una comparfiia se toman
varias decisiones, como el tipo de personal que necesita la empresa, la cantidad
de locales que va a tener y otras decisiones mas, pero también existe la decision

sobre lo que van hacer con su inventario.

Esta parte es fundamental para la compafiia porque tienen que tomar una decision

sobre:

e ;Qué producto voy a comprar?
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e (Qué cantidad voy a comprar?

e Cuéndo voy a comprar?

e ;CoOmo lo voy almacenar?

e ;CoOmo lo voy a exhibir?

e ;COmo voy a distribuir el producto para satisfacer las necesidades de los

clientes?

En caso de reabastecimiento de mercaderia la compafiia tiene que realizar otro

tipo de preguntas como:

e ;Qué producto debo reabastecerme?
e ;Qué cantidad debo pedir para el reabastecimiento del producto?

e ;Cuando puedo reabastecer el inventario de ese articulo?

2.2.5.Sistemas de Inventarios

¢ Qué es un sistema?

Es un conjunto de normas, métodos y procedimientos utilizados de manera
sistematica para el control de los productos y la mercaderia en la organizacion, la

utilizacion del sistema puede ser manual o automatica.
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Existen dos tipos de sistemas de inventarios que son: el sistema de inventario

perpetuo y el sistema de inventario periédico.

2.2.5.1. Sistema de inventario permanente o perpetuo

El sistema de inventario perpetuo como su hombre mismo lo dice maneja
el inventario de la empresa permanentemente, existe una contabilizacién
diaria de los movimientos de la mercaderia durante un periodo
determinado. Utilizando este sistema de inventario, permite la realizacién

de estados financieros mensuales, trimestrales, semestrales o anuales.

Las caracteristicas de este tipo de sistema de inventario segin Zapata

(2011, p.97) son:

e “Utiliza tres cuentas: Inventario de mercaderias, Ventas y Costo de
ventas.

e Se necesita utilizar de un auxiliar para cada articulo (Kardex). Por
tanto el inventario se puede determinar en cualquier momento.

e Paracada asiento de venta o devolucion en venta es necesario realizar
otro que registre dicho movimiento al precio de costo.”

Ventajas y Desventajas de utilizar el sistema de inventario permanente

Ventajas:
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La informacion que entrega es precisa y oportuna. Mantiene
actualizada la informacion sobre el stock de inventario que se
mantiene en las bodegas, entregando informacion fiable, veraz y
oportuna.

Control permanente sobre los costos de ventas.

Minimizacion del esfuerzo en el conteo del inventario. Realizar
conteos diarios de la mercaderia, permite verificar la mercaderia a
diario y no depender de un conteo en general del inventario al
finalizar el afo.

Sistematizacion del inventario, al sistematizar las transacciones se
registran  automaticamente en el kardex, descargando
automaticamente la cantidad, actualizando al momento la

informacion.

Desventajas:

Realizar una alta inversion en programas y equipos de computacion,
al querer informacion actualizada del inventario, se necesita de
equipamiento en areas tecnoldgicas.

Aumento en el costo de capacitacion: Se necesita realizar varias
capacitaciones en los empleados, porque no saben manejar los
distintos equipos, ni tampoco en el manejo del programa.

Riesgo de equivocacion: Existe la posibilidad de que los usuarios

pueden equivocarse ingresando mal la informacion a la base de datos.
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En la contabilizacion del sistema de inventario

realizar de la siguiente manera:

Tabla 1:

Detalle de contabilizacién método permanente

permanente se debe

Ventas a Contado

Descripcion Debe Haber
Bancos 200

Ret. Fuente. Por Cobrar 2

Iva por Pagar 24
Ingreso por Ventas 178
Ventas a Créedito

Descripcion Debe Haber
Cuentas por Cobrar 200

Ret. Fuente. Por Cobrar 2

Iva por Pagar 24
Ingreso por Ventas 178
Costo de Mercaderia Vendida (Costo de Venta)

Descripcion Debe Haber
Costo de Mercaderia Vendida 100

Inventario 100
Devoluciones en Compras

Descripcion Debe Haber
Bancos/Cuentas por Pagar Proveedor 56

Ilva Compras 6
Inventario 50
Devoluciones en Ventas

Descripcion Debe Haber
Inventario 50

Iva Ventas 6
Bancos/Cuentas por Cobrar Clientes 56
Devolucion de Ventas (Costo de Venta)

Descripcién Debe Haber
Inventario Final 100

Costo de Mercaderia Vendida 100

Fuente: Segura, 2015
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El costo de ventas en este tipo de transaccion se realiza a diario y cuando

ocurre cualquier tipo de venta.

Sistema de inventario periddico

El sistema de inventario periodico al contrario del sistema de inventario
permanente, este se lo realiza en determinado periodo, este puede ser
cada mes, trimestral, semestral o anual. Para poder determinar la cantidad
de inventario que mantiene la empresa, tiene que realizar un inventario

fisico.

En este tipo de sistema de inventario para la determinacién del Costo de
Venta se comienza con el inventario inicial, sumar las compras

realizadas, restar el inventario final y se obtiene el costo de ventas.

Las caracteristicas de este tipo de inventario segun Zapata (2011, p.90)

son las siguientes:

e “El inventario se obtendrd de la bodega, tomando fisicamente el
inventario y valorando al ultimo precio de costo o el de mercado, el
menor.

e Realizar asientos de regulacion para determinar el valor de la utilidad
en ventas e introducir en los registros contables el valor del inventario

final.
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e Utiliza varias cuentas de apoyo, entre otras: ventas, compras,
inventario de mercaderias, devoluciones y descuentos en ventas,
devoluciones, transporte y seguros en compras o0 ventas, costo de
ventas y ganancia bruta en ventas.

e Sistema obsoleto, porque no contribuye al control y tampoco ayuda a

generar informacién oportuna y confiable.”

A continuacion se realizard las ventajas y desventajas de utilizar un

sistema de inventario periddico.

Ventajas del Sistema de Inventario Periddico:

e En la utilizacion de este sistema de inventario, no se necesita de
mucha inversion para que entre en funcionamiento.

e Se realiza el inventario en un dia especifico, en un periodo
determinado, sin la necesidad de realizar inventarios permanentes o
diarios.

e EIl sistema de inventario periddico no se necesitan de muchos
recursos, por ejemplo el tiempo.

e Desventajas del Sistema de Inventario Periddico.

e La informacion sobre el inventario que se maneja no es muy
actualizada.

¢ No hay un adecuado control de inventario.
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e No se puede determinar las utilidades mensuales, hasta que se

realizan el inventario final en la empresa.

En la contabilizacidn del sistema de inventario periodico se debe realizar

de la siguiente forma:

Tabla 2:
Detalle de contabilizacion método periddico

Compras a Crédito

Descripcion Debe Haber
Inventario 100

Iva por Cobrar 12

Retencidn. Fuente por Pagar 1
Cuentas por Pagar Proveedores 111

Ventas a Contado

Descripcion Debe Haber
Bancos 222

Ret. Fuente. Por Cobrar 2

Iva por Pagar 24
Ingreso por Ventas 200

Ventas a Crédito

Descripcion Debe Haber
Cuentas por Cobrar 222

Ret. Fuente. Por Cobrar 2

Iva por Pagar 24
Ingreso por Ventas 200

Devoluciones en Compras

Descripcion Debe Haber
Bancos/Cuentas por Pagar Proveedor 56

lva Compras 6
Inventario 50

Devoluciones en Ventas

Descripcion Debe Haber
Inventario 50

Iva Ventas 6
Bancos/Cuentas por Cobrar Clientes 56

Fuente: Segura, 2015
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Trabajando en base del sistema de inventario periddico, para la
determinacion del Costo de Venta se realiza por medio de la siguiente

férmula.

Tabla 3:
Detalle de costo de venta

Costo de Venta

+ Inventario Inicial 50
+ Compras 100
- Descuento en Compras 0

- Devoluciones en Compras 50
= Disponible para la venta 100
- Inventario Final 30
= Costo de Ventas 70

Fuente: Segura, 2015

Tabla 4:
Contabilizacién del costo de venta

Costo de Ventas

Descripcion Debe | Haber
Costo de Ventas 70
Inventario de Mercaderias 70

Fuente: Segura, 2015

La empresa Dilipa Cia. Ltda. maneja actualmente los dos tipos de
sistemas para la valoracion de sus inventarios, para la descarga de los
productos de su base de datos utiliza el kardex, que lo utiliza el sistema

de inventario permanente o perpetuo.
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En cambio para la contabilizacion del costo de ventas utiliza la formula
antes descrita para su determinacion, realizando un inventario fisico al
finalizar el afio contable, como describe el sistema de inventario

periddico.

2.2.6. Métodos de costeo de inventario

Existen tres tipos de valuacion de los inventarios siendo PEPS, UEPS y Costo
Promedio Ponderado: el método PEPS (Primero en entrar, primero en salir), es un
método muy utilizado en las empresas que comercializan productos alimenticios,
también existe el método UEPS (Ultimo en entrar, primero en salir), un ejemplo

es el vino, ya que por mas afios que tiene el vino, mas aumenta su valor.

El método de valuacion de inventario utilizado por la compafiia Dilipa Cia. Ltda.
es el método de costo promedio, por su facilidad de uso, por el tipo de producto
que maneja (productos no perecibles) y por dltimo la gran cantidad de items que

maneja la organizacion.

¢Cual es la forma de calculo del costo promedio?

El coste de cada unidad de producto se determinara a partir del promedio
ponderado del coste de los articulos similares, poseidos al principio del
gjercicio, y del coste de los mismos articulos comprados o producidos
durante el ejercicio. Se puede calcular el promedio periédicamente o
después de recibir cada envio adicional, dependiendo de las circunstancias
de la entidad. (Nic 2, 2005)
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Para una mejor identificacion del método promedio ponderado se realizara el

siguiente ejemplo:

Ejemplo del Método Costo Promedio Ponderado:

Tabla 5:

Kérdex de contabilizacion método promedio

| Registro de Control de Tnventario

[Método Promedio Ponderado Entradas Salidas Existencias

# [Fecha Descripeion C.Unitatio |Costo total _|Cantidad | Unitario _|Costo total C. Unitario _|Costo total
1| 01/1072015[Saldo nicial 123 1000 123000 123 1000] 123000
2] os10/2015{Compra 45 12,00 540,00 168 1054 L7000
3| osnor2015[venta 78 1054 821,79 % 1054 94821
4 12n10/2015(venta 53| 1054 558,39 37 1054 389,82
5| 13/10/2015|Compra 75 11,00 825,00 | 112 10,85 121482
6] 15/10/2015(Venta 3 1085 35704 79 1085 856,33
7| 18n0r2015[venta 45 10,85 488,10 ! 10,85 368,79
8| 23n10/2015(Venta 27 1085 202,86 7 1085 7593
o 28102015[Compra 60 12,50 750,00 67 1233 82593

10]  31/10/2015]Saldo Final 67 1233 82593

Fuente: Segura, 2015




3. DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

3.1. CADENA DE VALOR

3.1.1. Definicion de Cadena de Valor

“Describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial

generando valor al cliente final” (Porter, 1985).

3.1.2.Estructura de la cadena de valor de Dilipa

Actividades Primarias: son todas las actividades que estan estrechamente
relacionadas con el producto, para Dilipa, sus actividades primordiales son: La
gestion de compras, almacenamiento/distribucion, gestion comercial y el

despacho/entrega.

Actividades Secundarias: son actividades de soporte, me refiero a soporte porque
permiten el funcionamiento de las actividades primarias, para la organizacion son
la Gestion de Marketing, Gestion de Talento Humano, Gestion Financiera,
Gestion de Informacion y Tecnologia, Mantenimiento de Activos Fijos, Gestion

de Auditoria y Mejoramiento continuo.
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El Margen: es el resultado que obtiene la compafiia después de sus ingresos totales

y sus costos totales, cuando desempefia sus actividades generadoras de valor.

3.1.3. Graéfico de la cadena de valor de Dilipa

Gestion de : Gestion Despacho ¥
Almacenamiento . . -
Compras Comercial Entrega

Gestion de Marketing

Gestion de Talento Humano

Gestion Financiera

Gestion de Informacion v Tecnolozia

Mantenimiento de Activos Fijos

Gestion de Auditoria

Meioramiento Continuo

Figura 15: Cadena de valor de Dilipa
Fuente: Dilipa, 2015



49

3.2. MODELO DE NEGOCIO

3.2.1. Definicion

El modelo de negocio define la estructura de generar ingresos y también la
trascendencia del negocio, segin Linder y Cantrell (2000): “Un modelo de
negocio operativo es la logica nuclear de la organizacion para crear valor. El
modelo de negocio de una empresa orientada a los beneficios explica como ésta

hace dinero”.

Describe el valor que una empresa ofrece a sus diferentes clientes, las
capacidades y los socios necesarios para la creacion, comercializacion y
distribucion de ese valor y relaciona el capital con el objetivo de generar
flujos de ingresos rentables y sostenidos. (Matiz, 2013)

El modelo de negocio de Dilipa, se enfoca en la compra-almacenamiento, venta y
distribucion de productos de papeleria, suministros de oficina, Utiles escolares,

etc...

En la parte de compra de mercaderia, Dilipa realiza la adquisicion de proveedores
nacionales y también de proveedores del exterior. Para enumerar algunos
proveedores nacionales, se encuentran Norma, 3M, Bic, Staedtler, Papelesa, etc...
y para compafiias del exterior trabaja con empresas como Sadipal, LineaAzul,

Pelikan, Lexi, etc...



50

En caso del almacenamiento; la organizacion maneja una bodega principal,
ubicada en la Av. 10 de Agosto y Capitdn Ramén Borja y una bodega en cada

sucursal de la organizacién, para el abastecimiento interno de cada una de ellas.

En la venta; la organizacion maneja dos canales de distribucion, que son las ventas
al por mayor, atendidos principalmente por vendedores externos y también venta
al consumidor final, siendo atendidos por cada una de las sucursales de la

organizacion.

La Distribucion; la organizacion cuenta con su propia flota de camiones que

permite la entrega de materiales a nuestros clientes en las diferentes provincias.

El modelo de negocio de la compafiia se va realizar bajo el modelo de Canvas,

detallando las principales caracteristicas de la compafiia.
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3.2.2.Modelo de negocio actual

Socios Claves:
Proveedores Locales:
Bico, Bic, Staedtler

Proveedores Extranjeros:
Lexi, Icopy, Acrimet

Bancos: Guayaquil,
Bolivariano, Pichincha

Relaciones con
el Cliente

- Atencion Personalizada
- Llamadas Telefénicas
- Manejo de Redes Sociales

- Ventas por medio de
Revista Empresarial

- Realizacion de Eventos
Especiales para el inicio de
la temporada escolar

- Uso de un canal de
distribucion tradicional

- Entrega de Premios de
Fidelidad a los clientes

Fuente de
Ingresos:
- Ventas

- Inversiones
- Rebates

Actividades:

- Compra

- Almacenamiento
- Venta

- Distribucién

Canales:

- Sucursales
- Vendedores Externos

Estructura de
Egresos:

- Costo de Ventas

- Logistica

- Gasto de Personal
- Publicidad

Figura 16: Modelo de negocio actual
Fuente: Dilipa, 2015

Propuesta de
Valor:

- Comercializacion de una
gran variedad de productos
de calidad y con garantia

- Asesoria en compras
- Entrega a domicilio

Recursos:

- Recurso Humano
- Inventarios

- Infraestructura

- Tecnologia

- Transporte

- Recurso Financiero

Segmentos
Claves:

- Clientes  Mayoristas:
Papelerias

- Clientes Finales:
Estudiantes/ Instituciones/
Plblico en Generals
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3.2.2.1. FODA organizacional

El FODA es una estrategia organizacional, que identifica las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la organizacion. Mientras que
las fortalezas y las debilidades es un factor interno de la organizacion, las

oportunidades y amenazas es un factor externo de la organizacion.

Anadlisis Foda (Gestién de Compras- Almacenamiento y Distribucion-

Gestion Comercial-Despacho y Entrega)

Fortalezas

Gestion de Compras (Departamento de Compras)

e Experiencia en la compra de productos por mas de 30 afios.
e Distribuidores Exclusivos de la marca: Lexi, Sadipal, Linea Azul,

Goma Sol, etc...

Almacenamiento (Bodega y Sucursales)

e Labodega dispone de su propia flota de camiones para la entrega de

mercaderia.
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e La bodega cuenta con personal con gran trayectoria dentro de la

organizacion.

Gestion Comercial (Sucursales y Ventas Externas)

e Laorganizacion cuenta con 12 puntos de distribucion en las ciudades
de Quito, Santo Domingo, Ibarra, Portoviejo y Ambato.

e Los locales estan ubicados en lugares estratégicos en cada ciudad.

e Loslocales comerciales cuentan con las comodidades necesarias para

satisfacer a nuestros clientes.

Despacho y Entrega

e Laempresa dispone de su propia flota de transporte.
e Laorganizacién dispones de choferes profesionales.
e Laorganizacion cuenta con personal que conoce con exactitud el giro

de negocio.

Oportunidades

Gestidon de Compras (Departamento de Compras)
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Capacidad de ir a ferias internacionales reconocidas, para hacer
nuevos contactos con proveedores de fabricas reconocidas. (Feria de
Alemania o de China)

Posibilidad de mejoramiento de algunas actividades internas, por
ejemplo: envio de las 6rdenes de compra a los proveedores o la

realizacion de pedidos de forma automatica.

Almacenamiento (Bodega y Sucursales)

Implementacion de herramientas que faciliten la preparacion de
pedidos, por ejemplo lay-out o ruta critica.

Implementaciéon de un centro de distribucion y logistica, que sea
organizado para que satisfaga todas las necesidades de la
organizacion.

Implementacion de una PreBodega, el lugar donde ya se filtre todas

las inconsistencias del producto.

Gestion Comercial (Sucursales y Ventas Externas)

Tener la posibilidad de aperturar nuevas sucursales en ciudades que
no se encuentra la organizacion.
Captacion de nuevos segmentos de mercados, por ejemplo el

mercado de oficina o el campo de la tecnologia.
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Despacho y Entrega (Sucursales y Bodega)

e Geo-Referenciar a los clientes para realizar ruta critica para los

camiones.

Amenazas

Gestion de Compras (Departamento de Compras)

e La produccion de nuestros proveedores no logre satisfacer la
demanda de la compafiia.

¢ Nuevas medidas arancelarias que impidan la importacion de algunos
productos.

e Alta capacidad de negociacion de algunos proveedores.

Almacenamiento (Bodega y Sucursales)

e Las organizaciones reguladoras de control no permitan el
funcionamiento de la bodega actual.
e Destruccion de las bodegas, por desastres naturales (terremoto,

incendio,etc...).
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Gestion Comercial (Sucursales y Ventas Externas)

e Las barreras de ingreso al mercado de papeleria son bajas, facilitando
el ingreso de nuevos competidores.

e Entrega de listas de Gtiles por parte del gobierno.

e Imposiciones arancelarias, que afectan al precio de nuestro producto,
animando a que nuestros consumidores salgan del pais para comprar

productos.

Despacho y Entrega (Sucursales y Bodega)

e Prohibicion en la circulacion de vehiculos de carga dentro de la
ciudad.

e Medidas arancelarias que afecten en la compra de vehiculos de carga.

Debilidades

Gestion de Compras (Departamento de Compras)

e La forma de realizacion de los pedidos es demasiado manual.
e En larealizacion del pedido no se recorre todos los codigos.

e Las compras son descentralizadas.



57

¢ No existen 6rganos de control en la realizacion de los pedidos.
e Realizacion de actividades que no son propias del departamento de
compras.

e Estructura departamental es muy piramidal.

Almacenamiento (Bodega y Sucursales)

e No existe el espacio suficiente para el almacenamiento de mercaderia
0 para la preparacién de pedidos.

e El percheo de los productos en la bodega, no es la mas adecuada, no
se organiza la mercaderia bajo un método.

e La bodega no esta bajo ningin método de distribucion. (Ejemplo:
Alfabético)

e Existen algunos productos que no tienen codigo de barras o esta mal

colocado.

Gestion Comercial (Sucursales y Ventas Externas)

e Inventario de categoria C y D, que ocupa espacio y no permite el
almacenamiento de producto Ay B.

e Laforma de realizacion de pedidos es demasiado manual.

e No existe un adecuado impulso de marcas propias.

e El inventario fisico no coincide con el kardex.
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Despacho y Entrega (Sucursales y Bodega)

e Existen errores en el despacho con la mercaderia.

e Existen algunos productos que no existe el cddigo de barras o esta
mal digitado.

e Solo existe un filtro de control en el despacho del producto, faltan

otras herramientas que controlen esta actividad

Dilipa, con méas de 30 afios en el mercado, siempre se ha manejado bajo
su misma linea de negocio, para entender de mejor manera, este es el
proceso que tiene una sucursal que hacer para la adquisicion de un

producto hasta la entrega del mismo a los clientes.

3.2.2.1.1. Proceso de adquisicion de mercaderia

La sucursal A, tiene una necesidad de mercancia y realiza la
correspondiente orden de pedido directamente al proveedor,
si es producto nacional. Pero si el producto es importado lo

realiza directamente de la bodega.

Si la compra es realizada localmente, el proveedor despacha
de su bodega con su respectiva factura hacia la sucursal. En

donde la sucursal tiene la obligacion de ingresar el contenido
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de la factura al sistema, realizar los correspondientes

controles sobre la mercaderia y la factura.

En caso que no se encuentren bien los documentos
inmediatamente se tienen que devolver la factura al
proveedor, si se encuentra bien los documentos se envia al
departamento de compras, para su verificacion y luego al
departamento contable para la emision de retenciones y el

pago correspondiente.

En cambio, si la requisicion es material importado, la
mercaderia se despacha directamente de la bodega principal,
con sus respectivos documentos de transferencia, en cuyo

caso es lo mas optimo para la empresa.

Luego de haber explicado el proceso de compra nacional, se
pudieron detectar varias debilidades que afectan a la
operacién de la empresa y también al nivel del inventario que

maneja, siendo las siguientes:

La forma de realizar el pedido es demasiado manual, no se
utiliza una estadistica correcta para planificar la compra, ya
que solo se basan en datos del mismo periodo pero del afio

anterior.
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La empresa maneja, aproximadamente una base de datos de
15 000 distintos codigos de productos, entonces el encargado
de la realizacion de pedidos va verificando uno por uno cada
uno de los codigos, alcanzado maximo a revisar unos 300
cddigos, dejando de lado algunos productos A y B, debemos

recordar que con 1300 codigos se hace el 90% de las ventas.

Las compras son descentralizadas, cada administrador realiza
directamente la compra de productos nacionales, eligiendo la
cantidad que ellos estiman conveniente de pedido, en

definitiva se deja bajo el criterio del administrador.

El departamento de compras se enfoca en otras actividades y
deja a un lado su actividad principal que es la de “comprar”,
por ejemplo el departamento de compras tiene la
responsabilidad de asignarle el precio de venta al producto,
una actividad que lo puede hacer el departamento de

marketing.

La sucursal al ser encargada de realizar el pedido hasta el
ingreso de la factura al sistema, no se genera ningun punto de
control, ya que en todo el proceso el encargado es el

administrador, “siendo juez y parte”.
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Al contrario al hacer una requisicion de mercaderia
importada, el departamento de compras revisa los pedidos y
toma las consideraciones necesarias para enviar la cantidad

necesaria de mercaderia a cada una de las sucursales.

Luego de haber mencionada de una manera breve los
problemas que surgen en la parte de adquisicién de

mercaderia.

Almacenamiento y Distribucion

La bodega en su momento fue adecuada para abastecer las
necesidades de la organizacién, pero con el pasar de tiempo
y el crecimiento de la compafiia que se ha dado durante todo
este tiempo, la bodega se ha quedado limitada, decidiendo los
directores otras alternativas de abastecimiento, permitiendo
la compra y el abastecimiento directo de los proveedores a

las sucursales.

A continuacion se va a explicar los problemas que tiene la
bodega, que de una u otra manera puede verse afectado la

gestion del inventario en la compafiia.
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La bodega tiene un espacio limitado, aproximadamente unos
2000 metros cuadrados, para el almacenamiento de la
mercaderia, pero por el sobre stock de inventario que se

mantiene, se tiene algunas consecuencias con el material:

La organizacion de la bodega: no utiliza la metodologia de
lay-out para la organizacion de la bodega, esta herramienta
permite tener asignado un puesto especifico para cada

producto, mostrando una clara identificacion del producto.

Logrando que la mercaderia no se dafie, ya que se tiene los
productos organizados, siendo muy diferente a lo que es la
actualidad, en donde el encargado revisa el mejor espacio en
ese momento para perchar la mercaderia, desorganizando la
bodega e inclusive se llega al punto de que se deterioran los

productos.

Otro punto vital en el almacenamiento y distribucion de la
mercaderia, es la diferencia que existe entre el kardex y el
inventario fisico, tanto en la bodega principal como en las
bodegas de cada sucursal, estas siendo causadas por la
desorganizacion de la bodega, no se puede identificar ni

ubicar claramente el producto, por el mal almacenamiento.
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El codigo de barras es una herramienta muy util, para
codificar los productos, pero en caso que existan errores en
la codificacion, afecta en la contabilizacién del kardex, por
ejemplo existen casos que el cddigo no coincide con el
producto, también que dos productos diferentes tienen el
mismo cddigo de barras, ademas que existe una minoria de
productos que todavia no esta registrado el cddigo de barras
en la base de datos. Estas falencias generan los cruces en

mercaderia.

Estos son los principales problemas que pude encontrar en la

bodega y en cada una de las sucursales.

Gestion Comercial

La parte comercial se compone de dos canales de venta,
siendo las sucursales ubicadas en las distintas provincias del
pais y los vendedores externos, que se dedican a visitar a las

pequefias papelerias.

Las sucursales que tienen la compafia en las ciudades de
Quito, Ibarra, Sto Domingo, Ambato y Portoviejo, tienen

toda la cadena de suministro dentro de ellas mismas, para
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tener mas claro cada sucursal se maneja como una unidad

diferente.

En la explicacion realizada del proceso de adquisicion se
mostré que cada administrador de sucursal, tiene la
obligacion de autoabastecerse, realizando por cuenta propia
el pedido, enviar la orden de pedido al proveedor, revisar la
factura, ingresar el inventario a la factura y por ultimo

almacenar la mercaderia en su respectiva bodega.

Ahora, se debe explicar que cada sucursal tiene su propia
fuerza de ventas externas, conocidos como “Vendedores
Juniors o Promotores”, donde los Vendedores Juniors se
dedican a vender a pequefias papelerias, bazares, cybers y
demas, mientras que los Promotores se dedican a la

distribucion de sus productos a instituciones y a oficinas.

Luego que la sucursal, haya realizado la venta, ya sea por los
vendedores externos o por los promotores, la sucursal posee
su propio camion o camioneta para la entrega del pedido,

también cumpliendo la parte de entrega y distribucién.

Por ultimo, luego de haber comprado, vendido y entregado,

cada sucursal tiene la obligacion de cobrar a los clientes que
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se les otorgaron crédito, siendo en este aspecto una
problematica que mantiene la empresa, al dejar segun el
criterio del administrador y no tener un estandar para todos

administradores.

Segun expuesto, se puede indicar que cada una de las
sucursales se maneja bajo distintos tipos de unidades
operacion o como si cada sucursal fuera una empresa aparte,
en la manera que cada una maneja su propia cadena de

suministro y luego de comercializacion.

Refiriéndome con el otro canal de comercializacién, qué son
los vendedores externos, ellos si se dedican a las funciones
de visitar y vender a papelerias fuera de la influencia de las
sucursales, ya sea dentro de la ciudad o fuera de la ciudad,
gracias a la ubicacion que mantienen con los departamentos
de soporte, no realizan las mismas actividades que las

sucursales.

Es decir en la parte de adquisicion de mercaderia, lo realiza
el departamento de compras, mientras que en la parte de
despacho y distribucion, lo realiza directamente la bodega de
la compafiia, enfocandose totalmente a su actividad que es

“vender”.
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3.2.2.1.4. Despacho y Distribucién

El despacho y la distribucién es la parte final de la cadena de
valor, que es el resultado de las acciones tomadas en la parte
inicial de la cadena de valor, aqui la mayoria de los
problemas no son del inventario, sino que gran parte de sus

problemas se debe a la logistica de entrega de los productos.

Para citar algunos problemas, por ejemplo: dos camiones de
la misma compafiia pero de distinta sucursal, van al mismo
lugar a entregar mercaderia a los clientes del sector, en vez
de ir uno solo, también por ejemplo los clientes no se
encuentran claramente identificados y los conductores

pierden el tiempo buscando la papeleria.

Los conductores tiene la actividad solo de entregar la
mercaderia donde los clientes, pero en cada papeleria tienen
que revisar el pedido con el cliente, para notificar las
inconformidades o cualquier novedad que se haya suscitado,
donde esto se debid haber resuelto en la parte de despacho de

mercaderia.

Luego de la explicacion realizada de los principales

problemas de la cadena de valor tomando en cuenta la gestion
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de inventario, el siguiente capitulo se hablara de algunas
soluciones que permitan una mejor gestion del inventario en

la compaiiia.



4. APLICACION

Segun lo visto en el capitulo tres, las tres propuestas para mejorar la gestion del inventario

en Dilipa son las siguientes:

e Propuesta de un nuevo modelo de negocio para la compafiia
e Centralizacion de Compras

e Modelo de realizacién de pedidos

4.1. PROPUESTA DE UN NUEVO MODELO NEGOCIO PARA LA COMPANIA

El modelo negocio como ya se explico en el capitulo tres, es la forma como la empresa
realiza sus actividades. La organizacién maneja tres tipos de canales con diferentes
caracteristicas en cada sucursal. El canal retail, se maneja como se lo estd manejando

actualmente, el canal mayorista y de oficina deben ser muy independientes.
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4.1.1. Modelo de negocio retail (consumidor final)

Socios Claves:
Proveedores Locales: ni -
Bico, Bic, Staedtler ACtIVIdadeS y

Proveedores Extranjeros: - Exhibicion
Lexi, Icopy, Acrimet - Venta

Bancos: Guayaquil,
Bolivariano, Pichincha

Propuesta de
Valor:

- Experiencia de Compra
Superior

Relaciones con

el Cliente

- Modelo de Atenci6n Canales:
CRM

- Redes Sociales WEB

- Medios tradicionales

- Premios de Fidelidad

- Promotores

Recursos:

- Recurso Humano
- Inventarios

- Infraestructura

- Tecnologia

- Sucursales

- Recurso Financiero

Estructura de
Fuente de Egresos:

I ng resos: - Costo de Ventas

- Ventas - Gasto de Personal
- Publicidad

Segmentos
Claves:
- Estudiantes

- Pablico en General
- Padres de Familia

- Gastos Varios

Figura 17: Modelo de negocio retail
Fuente: Segura, 2016

Los nuevos modelos de negocio que se estan planteados buscan principalmente la
especializacion de cada una de las lineas de negocios, como ya se explico cada

una tiene caracteristicas diferentes.
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El modelo de negocio retail, se enfoca en el consumidor final, es decir dar la mejor
experiencia de compra a nuestros clientes, primero utilizando correctamente
nuestros recursos: humano, financiero, infraestructura, tecnologia y por supuesto
de inventario, es bien conocido que la empresa cuenta con sucursales atractivas y

amplias para los clientes.

La propuesta es separar cada linea de negocio, la sucursal no tendria la necesidad
de tener exceso de mercaderia en la sucursal, teniendo la posibilidad de ampliar
mas lineas de negocio, como es la especializacion de arte, ademéas de la
implementacion de la linea de plastico, acompafiada con la linea de aseo personal
(Desodorante, shampoo, pafiales, etc...) y también implementar parte de snacks,

chocolates y bebidas.

Los segmentos claves de enfoque son: estudiantes, padres de familia y publico en
general, ahora es muy importante identificar que con el segmento de estudiantes
debemos encontrarnos cerca de ellos, los padres de familia en el caso de
adquisicion de la lista de Utiles antes del regreso a clases y el publico en general

cuando se les genere la necesidad de compra.

Al ser una empresa comercial principalmente dependera de ingresos por venta de
la mercaderia, como toda empresa no simplemente tiene sus ingresos sino que
ademas cuenta con sus egresos, como lo son el costo de venta, el gasto de personal,
con sus obligaciones y beneficios, el gasto de publicidad y gastos varios, que

permite la operacion normal de la sucursal.



71

Los socios claves, son especialmente los stakeholders externos, que se trabaja
conjuntamente para tener un crecimiento mancomunado, en este aspecto se
encuentran, nuestros proveedores locales (Bico, Bic, Staedtler), proveedores

extranjeros (Lexi, Icopy, Acrimet) y Bancos (Guayaquil, Bolivariano, Pichincha).

Las actividades claves que cada sucursal tiene que cumplir la parte de exhibicion
de la mercaderia y por supuesto vender, la Unica forma para llegar a nuestros

segmentos claves, es por medio de puntos de venta (sucursales).

El canal retail como objetivo busca crear una experiencia de compra superior a
nuestros clientes, por medio de herramientas como el Administrador de relaciones
con el cliente (CRM), teniendo la base de datos de nuestros clientes, se podria
enviar mensajes de felicitaciones por sus cumpleafios, ofrecimiento de
promociones, etc... ademas que se podrian entregar premios por fidelidad,
también se tiene Redes Sociales, donde se puede interactuar con los usuarios y por

supuestos la utilizacion de medios tradicionales.

4.1.2. Modelo de negocio canal mayorista

El canal mayorista, a diferencia del canal retail, que se maneja por sucursales, el
canal mayorista tiene vendedores externos, que se dedican a visitar a los clientes

de papeleria para ofrecer el producto.
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El canal mayorista no solamente tiene como objetivo llegar a pequefias papelerias,
sino que ademas atienden a otro tipo de clientes como son: bazares, cybers, etc...

ampliando segmento de mercado.

El canal mayorista al contrario del consumidor final, necesita de grandes
cantidades de inventario para satisfacer la demanda de los clientes, cabe recalcar,
que el canal mayorista genera el 70% de las ventas de la empresa. Es por eso que
en una sucursal, que tiene un espacio de almacenamiento limitado, no puede
satisfacer la demanda de los clientes mayoristas, ademas que una sucursal esta
enfocada en otras actividades y no tiene los recursos para especializarse en este

canal.



Socios Claves:

Proveedores Locales:
Bico, Bic, Staedtler

Proveedores Extranjeros:
Lexi, Icopy, Acrimet

Bancos: Guayaquil,
Bolivariano, Pichincha

Relaciones con
el Cliente

- Visitas Personalizadas

- Llamadas Telefdnicas

- Web-Mailing

- Revista/ Call Center

- Mercaderistas

Fuente de
Ingresos:

- Ventas
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Actividades:

- Almacenamiento
- Venta
- Distribucion

Canales:

- Canal Mayorista

Estructura de
Egresos:

- Costo de Ventas

- Gasto de Personal

- Publicidad
- Logistica

Figura 18: Modelo de negocio mayorista
Fuente: Segura, 2016

Propuesta de
\V:1[0] g

- Variedad de Productos de
Calidad y marcas propias
con entrega a domicilio a
precios competitivos.

- Garantia

- Asesoria en Compras

Recursos:

- Recurso Humano
- Inventarios

- Infraestructura

- Tecnologia

- Transporte

Segmentos
Claves:

- Papelerias

- Bazares

- Cybers

- Centros de Copiados

El canal mayorista es el segmento estrella de la compafiia, fue principalmente por

este canal que apalancaba el crecimiento de la compafiia durante todos los afios,

representado actualmente el 70% de las ventas de la compafiia, ahora el principal

problema de este canal fue, que era manejado por cada una de las sucursales.

El canal mayorista necesita de algunos recursos para su funcionamiento como son:

humano, inventario, infraestructura, tecnologia, transporte y financiero, en caso

del recurso humano, este canal no consume tanto personal como consume el canal
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retail, porque no necesita de un espacio fisico grande para exhibir los productos,

ya que su actividad depende en ir a visitar a los clientes para obtener los pedidos.

El inventario, este canal al generar el 70% de las ventas, si necesita un espacio
mayor para el almacenamiento, lo que no le ofrece cada sucursal, debemos
recordar que el mayorista compra el producto por cajas, no por unidades, entonces

el tratamiento debe ser muy diferente.

Se debe recordar, que Dilipa es una empresa comercial de bienes, entonces todos

los canales necesitan de inventario para realizar su actividad.

El recurso de infraestructura; el canal mayorista, no necesita de un espacio grande
para su showroom, sino lo que verdaderamente necesita es una infraestructura
grande para el almacenamiento del inventario, incluyendo toda la tecnologia
disponible para optimizar la localizacion de la mercaderia en la bodega, el

despacho y envio de la mercaderia.

El cliente mayorista, tiene intereses distintos, ellos buscan productos de calidad a
precios competitivos y que sea a domicilio. Realizando un analisis de la compafiia,
se puede cumplir con los requerimientos del cliente, al tener una variedad de 15
000 productos en el inventario, se tiene productos de alta calidad de marcas

locales, ademas que se manejan algunas marcas exclusivas, de alta calidad.
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Al cliente mayorista, ademas de las anteriores propuestas de valor, se le puede
incluir la entrega a domicilio, ya que la compafiia cuenta con su propia flota de
vehiculos, en caso que un producto salga defectuoso, se puede responder con las
correspondientes garantias y también el personal se encuentra 100% capacitado,

para asesorar en la compra a los clientes.

Los segmentos propuestos, la compafiia hace varios afios, ha ido trabajando con
ellos, pero con la diferencia, que la fuerza de ventas no estaba centralizada en un
solo lugar, sino gque se asignaba un vendedor y un sector a cada sucursal, para su

atencion, la nueva propuesta se basa en centralizar la fuerza de ventas.

La empresa al ser una empresa comercial principalmente dependera de ingresos
por venta de la mercaderia, como toda empresa no simplemente tiene sus ingresos
sino que ademas cuenta con sus egresos, como lo son el costo de venta, el gasto
de personal, con sus obligaciones y beneficios, el gasto de publicidad y gastos

varios, que permite la operacion normal de la sucursal.

Los socios claves, son especialmente los stakeholders externos, que se trabaja
conjuntamente para tener un crecimiento mancomunado, en este aspecto se
encuentran, nuestros proveedores locales (Bico, Bic, Staedtler), proveedores

extranjeros (Lexi, Icopy, Acrimet) y Bancos (Guayaquil, Bolivariano, Pichincha).

Las actividades claves de este segmento es la visita a los clientes y por supuesto

la venta, en cambio la actividad de almacenamiento y distribucién, no es su
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responsabilidad de este canal, pero son actividades de apoyo para el
funcionamiento de este canal, al ser la bodega la encargada para el cumplimiento
de las dos actividades, aunque los dos deben trabajar de manera coordinada para

la satisfaccion del cliente.

Las relaciones con el cliente es primordial, porque se tiene que cumplir con visitas
personalizadas, para tener contacto con el cliente y asesorar de la mejor manera al
cliente, también se puede manejar por medio de llamadas telefonicas, en caso que
el cliente se encuentre en zonas alejadas, el uso de Web-Mailing, el uso de la
Revista, esta se publica de manera mensual y contiene los productos del mes, con
su respectiva promocion, en caso que exista, ademas con informacion varia, para

el conocimiento del cliente.

Esta seria la nueva propuesta de modelo de negocio para la linea de negocio
mayorista, siempre con el enfoque de satisfacer a nuestro cliente y optimizar los

recursos de la compafiia.
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4.1.3.Modelo de negocio canal oficina

Socios Claves:
Proveedores Locales:
Bico, Bic, Staedtler

Proveedores Extranjeros:
Lexi, Icopy, Acrimet

Bancos: Guayaquil,
Bolivariano, Pichincha

Relaciones con
el Cliente

- Trato Personalizado

- Llamadas Telefénicas
(CM)

- Redes Sociales WEB
- Revista/ Call Center
- Eventos

Fuente de
Ingresos:

- Ventas
- Inversiones

Actividades:

- Compra

- Almacenamiento
- Venta

- Distribucién

Estructura de
Egresos:

- Costo de Ventas

- Gasto de Personal

- Publicidad

- Logistica

Figura 19: Modelo de negocio canal oficina
Fuente: Segura, 2016

Propuesta de
\V:1[0] g

- Variedad de Productos de
Calidad y marcas propias
con entrega a domicilio a
precios competitivos.

- Garantia
- Asesoria en Compras

Recursos:

- Recurso Humano

- Inventarios

- Infraestructura

- Tecnologia

- Transporte

- Recurso Financiero

Segmentos
Claves:

- Oficinas

La oficina, es un segmento muy especial, que a diferencia de los consumidores

finales, que les gusta ir a las sucursales y nuestros clientes mayoristas, que les

gusta recibir visitas por parte del asesor comercial, para la realizacion de pedidos,

los clientes de oficina, no les gusta ninguna de las dos opciones.
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En primer lugar, no les gusta recurrir al local comercial para realizar la compra,
porque es una pérdida de tiempo y también de recursos, ya que se tendria que

enviar a una persona cada vez que se tengan una necesidad de papeleria.

Ademas, cada vez que les surja una necesidad, tendrian que ir persona por persona
preguntando que nomas requieren para la realizacion de la compra, llegando a
casos que grandes compafiias, optaron por tener grandes bodegas para el
almacenamiento de productos de papeleria, incurriendo en gastos de personal y de

almacenamiento.

Las oficinas buscan que sus pedidos se encuentren a tiempo y completos, las
oficinas no quieren destinar recursos propios, para realizar la adquisicion de
material de papeleria. Ahora, se va a explicar el funcionamiento del nuevo modelo

de negocio en el canal de oficina.

Los recursos que requiere esta nueva linea de negocio son: el inventario, el recurso
humano, la infraestructura necesaria para realizar la operacion normalmente sin
inconvenientes, transporte para completar el tema de logistica, pero lo primordial
de esta linea de negocio es el recurso de la tecnologia, porque los pedidos se
realizarian por medio electrénico, ademas que existiria una plataforma donde
podrian encontrar los productos de Dilipa y llegaria automéaticamente a las

oficinas del cliente.
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La empresa al ser una empresa comercial principalmente dependera de ingresos
por venta de la mercaderia, como toda empresa no simplemente tiene sus ingresos
sino que ademas cuenta con sus egresos, como lo son el costo de venta, el gasto
de personal, con sus obligaciones y beneficios, el gasto de publicidad y gastos

varios, que permite la operacion normal de la sucursal.

Los socios claves, son especialmente los stakeholders externos, que se trabaja
conjuntamente para tener un crecimiento mancomunado, en este aspecto se
encuentran, nuestros proveedores locales (Bico, Bic, Staedtler), proveedores

extranjeros (Lexi, Icopy, Acrimet) y Bancos (Guayaquil, Bolivariano, Pichincha).

La propuesta de valor que se le entregaria a los clientes de oficina, seria una
plataforma virtual, donde se ofreceria productos variados y de calidad,
dependiendo de cada una de las necesidades de los clientes, la correspondiente
garantia de los productos que realicen la compra y por supuesto cada oficina

tendra un asesor en caso que lo necesite, para resolver cualquier duda o inquietud.

Las relaciones comerciales, en este segmento son vitales, es por eso que se debe
tener un trato personalizado, llamadas telefonicas (call center), redes sociales, el
uso de la revista y la realizacién de eventos para fidelizar clientes. El canal que se

utilizaria para la operatividad del segmento, es por medio electrénico (web).
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Al haber explicado el modelo de negocio de cada uno de los canales, es necesario
para la gestion del inventario la primera propuesta es la separacion fisica de cada

una de las lineas de negocio.

4.2. METODOLOGIA DE MAXIMOS Y MINIMOS

En la gestion del inventario, una parte fundamental para gestionar el inventario, es la
forma de la realizacion de pedidos, la propuesta que se realiza es el uso de maximos y
minimos, como ya se explicd anteriormente el maximo, es el limite superior de
inventario de un producto, mientras que el minimo, es el limite inferior que se puede

tener el inventario.

Ademas, de tener los limites superior e inferior, una parte clave para esta metodologia
es el punto de pedido, donde identifica cuando es lo mas indicado para la realizacion del
pedido, cuanto se pide, para satisfacer la demanda, se debe conocer que este valor no

excedera el limite maximo.

Las formulas para el modelo de maximo y minimo son las siguientes:

Ecuacién 1

Emn = Dp x Dim
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Ecuacién 2

Pp=(Dp X Tr)+ Emn

Ecuacion 3

Emx = (Dp X Tr)+ Emn

Ecuacioén 4

Cp = (Emx — (Epp — (Dp X Tr)))

Ecuacién 5

Is=Dp X3

Descripcion:

Pp: Punto de pedido, la fecha que se realiza el pedido de requisicion.

Tr: Tiempo de reposicion de inventario (en dias).

Dp: Consumo promedio diario (Demanda Pronosticada).

Emx: Existencia maxima, la cantidad maxima de inventario que se tiene.
Emn: Existencia minima, la cantidad minima de inventario que se tiene.
Cp: Cantidad de pedido.

Epp: Existencia de inventario en el punto de pedido.

Dim: Dias minimo de inventario en la bodega.

Is: Inventario de Seguridad.
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4.2.1. Demanda pronosticada

Una de las partes méas fundamentales es la proyeccion de la demanda, como se
saben existen varios modelos para proyectar la demanda como lo son: promedios
simples, promedios mdviles, alisado exponencial, método de Holt, método de
Winters y muchos métodos més para proyectar la demanda, pero no todos los
métodos se ajustan a la realidad del negocio, es por eso que el método que mas se

ajusta a la naturaleza del negocio, es el método causal.

El método basicamente explica que la forma como sucedid el periodo anterior de
la misma forma va a pasar el siguiente periodo. Ahora se va a tomar dos
consideraciones para este modelo, se va a realizar el promedio de venta efectiva
de 90 dias posteriores del dia de referencia, ademas que se va a combinar con el
promedio de venta efectiva de 60 dias anteriores del dia anterior de referencia.
Luego de realizar se realizara el promedio de estos dos promedios para sacar el

valor proyectado de Demanda.

El método anteriormente propuesto es el mejor método de prondstico porque se
adapta a las variaciones que presenta este tipo de negocio, por los meses de

temporada, mezclado con los meses de no temporada.

A continuacion se mostrara un ejemplo:

Demanda Pronosticada para el primero de marzo:



Tabla 6:

Demanda pronosticada

Descripcion Meses de referencia | Datos Total
Promedio  meses | Marzo, Abril vy (29555) / 73 404,86
posteriores 2015 Mayo

Promedio  meses | Enero y Febrero. (10116) / 44 229,91
anteriores 2016

Demanda (404,86 + 229,91)/ 2 317
Proyectada

Fuente: Segura, 2016

El método de maximos y minimos, mezclado con demanda pronosticada, se lo
tiene que realizar por cada unidad de negocio, simplemente porque cada una tiene

sus propias caracteristicas y es muy diferente a otra unidad de negocio, ya sea por

el sector, por la estructura del local, etc...

Ejemplo practico del modelo con la sucursal Villaflora realizando el producto:

Boligrafo Bic P/Fina Azul (0801033):

Tabla 7:

Ejemplo 1 Boligrafo Bic punta fina azul

Referencia Valor
Demanda Proyectada (Dp) 317
Dias de Inventario Minimo (Dim) 4
Tiempo de Reposicion (Tr) 8
Existencia punto de pedido (Epp) 3651

Fuente: Segura, 2016




84

Tabla 8:
Ejemplo 1 Boligrafo Bic punta fina azul modelo
Referencia Valor

Existencia Minima (Emn) 1270
Existencia Méaxima (Emx) 3809
Inventario de Seguridad (Is) 952
Punto de Pedido 3809
Cantidad de Pedido 2061

Fuente: Segura, 2016

Boligrafo Bic P/Fino Azul (Villaflora)
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2.000,00
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— Emn Emx IS Existencia

Figura 20 Ejemplo 1 Boligrafo Bic punta fina azul
Fuente: Segura, 2016

Ahora se utiliza el modelo con el mismo producto pero ahora con la sucursal de

“Cotocollao”.
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Tabla 9:
Ejemplo 2 Boligrafo Bic punta fina azul

Referencia Valor
Demanda Proyectada (Dp) 195
Dias de Inventario Minimo (Dim) 4
Tiempo de Reposicion (Tr) 8
Existencia punto de pedido (Epp) 4588
Fuente: Segura, 2016
Tabla 10:
Ejemplo 2 Boligrafo Bic punta fina azul modelo
Referencia Valor
Existencia Minima (Emn) 781
Existencia Maxima (Emx) 2344
Inventario de Seguridad (Is) 586
Punto de Pedido 2344
Cantidad de Pedido 1662
Fuente: Segura, 2016
Boligrafo Bic P/Fino Azul (Cotocollao)
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Figura 21: Ejemplo 2 Boligrafo Bic punta fina azul
Fuente: Segura, 2016
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Ahora se utiliza el modelo con el mismo producto pero ahora con la sucursal de

“Portoviejo”.

Tabla 11:
Ejemplo 3 Boligrafo Bic punta fina azul
Referencia Valor
Demanda Proyectada (Dp) 322
Dias de Inventario Minimo (Dim) 5
Tiempo de Reposicion (Tr) 15
Existencia punto de pedido (Epp) 4588

Fuente: Segura, 2016

Tabla 12:
Ejemplo 3 Boligrafo Bic punta fina azul modelo

Referencia Valor
Existencia Minima (Emn) 1612
Existencia Maxima (Emx) 6447
Inventario de Seguridad (Is) 967

Punto de Pedido 6447
Cantidad de Pedido 5149

Fuente: Segura, 2016
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Boligrafo Bic P/Fino Azul (Portoviejo)
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Figura 22: Ejemplo 3 Boligrafo Bic punta fina azul
Fuente: Segura, 2016

35

El incremento de los dias de reposicion de mercaderia, se da por que la lejania que

tiene la sucursal con la bodega, viajando solamente dos veces por mes el camién,

fuera de temporada.

Como se puede apreciar, cada sucursal se comporta de distinta manera, aun siendo

el mismo producto, es por esa razon que la propuesta es el manejo de pedidos

totalmente independiente entre una sucursal y otra.

Ahora se va a utilizar el mismo método pero con otro tipo de producto, que es el

Cuaderno Andaluz Universitario 100H Cuadros (0103113), en “Villaflora”.
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Tabla 13:
Ejemplo 4 Cuaderno Andaluz 100h cuadros

Referencia Valor
Demanda Proyectada (Dp) 323
Dias de Inventario Minimo (Dim) 4
Tiempo de Reposicion (Tr) 8
Existencia punto de pedido (Epp) 5996
Fuente: Segura, 2016
Tabla 14:
Ejemplo 4 Cuaderno Andaluz 100h cuadros modelo
Referencia Valor
Existencia Minima (Emn) 1292
Existencia Mé&xima (Emx) 3877
Inventario de Seguridad (Is) 969
Punto de Pedido 3877
Cantidad de Pedido 2728

Fuente: Segura, 2016

Cuaderno Andaluz Universitario 100H Cuadros

(Villaflora)
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Figura 23: Ejemplo 4 Cuaderno Andaluz 100h cuadros
Fuente: Segura, 2016
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El método de méximos y minimos con el producto de cuaderno andaluz

universitario 100H Cuadros, de la sucursal de Ibarra.

Tabla 15:
Ejemplo 5 Cuaderno Andaluz 100h cuadros
Referencia Valor
Demanda Proyectada (Dp) 252
Dias de Inventario Minimo (Dim) 4
Tiempo de Reposicion (Tr) 8
Existencia punto de pedido (Epp) 728

Fuente: Segura, 2016

Tabla 16:
Ejemplo 5 Cuaderno Andaluz 100h cuadros modelo
Referencia Valor

Existencia Minima (Emn) 1292
Existencia M&xima (Emx) 3877
Inventario de Seguridad (Is) 969
Punto de Pedido 3877
Cantidad de Pedido 2728

Fuente: Segura, 2016



90

Cuaderno Andaluz Universitario 100H Cuadros

(Ibarra)
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Figura 24: Ejemplo 5 Cuaderno Andaluz 100h cuadros
Fuente: Segura, 2016
La sucursal de Ibarra, tiene mayores dias de reposicion de inventario por
ubicarse en otra provincia, en este caso la sucursal va a tener varios dias
de ruptura de inventario, pero luego ya se estabilizaria el inventario.
Ahora se va a realizar el mismo método del mismo producto pero en la
sucursal de la Carrion.
Referencia Valor
Demanda Proyectada (Dp) 224
Dias de Inventario Minimo (Dim) 4
Tiempo de Reposicion (Tr) 8
Existencia punto de pedido (Epp) 13442

Tabla 17: Ejemplo 6 Cuaderno Andaluz 100h cuadros

Fuente: Segura, 2016
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Tabla 18:
Ejemplo 6 Cuaderno Andaluz 100h cuadros modelo
Referencia Valor

Existencia Minima (Emn) 895
Existencia Maxima (Emx) 2684
Inventario de Seguridad (Is) 671
Punto de Pedido 2684
Cantidad de Pedido 0

Fuente: Segura, 2016

Cuaderno Andaluz Universitario 100H Cuadros
(Carrion)
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Figura 25: Ejemplo 6 Cuaderno Andaluz 100h cuadros
Fuente: Segura, 2016

El inventario en la sucursal de la Carridn, se encuentra sobre el maximo, teniendo
inventario de ese producto para méas de 30 dias, entonces se deberia tomar acciones
sobre ese sobrestock de mercaderia, talvez se tenga que devolver al proveedor o

repartir a las otras sucursales.
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Anteriormente, se dio algunos ejemplos de la forma de usar el modelo de maximos
y minimos de inventario en cada sucursal, para gestionar y controlar el inventario
en cada una de las sucursales, minimizando el recurso financiero hacia el

inventario, teniendo otras alternativas de inversion.

4.3. CENTRALIZACION DE COMPRAS

La tercera propuesta, para la gestion del inventario es la centralizacion de las compras,
actualmente el departamento de Compras, no tiene un rol protagonico dentro del proceso

de las compras, dejando la responsabilidad a cada administrador para realizar la compra.

Ahora, el proceso para la centralizacion de las Compras consistiria en:
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El proceso de centralizacion de compras comenzaria con la requisicién de material de
cada una de las sucursales, se enviaria el pedido al centro de acopio (Bodega
Principal/CDL), en ese momento la bodega decidira si tendria la cantidad necesaria para
repartirla a cada una de las sucursales, en caso que no tuviera la cantidad necesaria, se
enviaria el pedido a compras, donde enviaria las 6rdenes de compra a cada uno de los
proveedores, al final el proveedor enviaria el pedido a la bodega principal y esta se
encargaria de enviar el producto a cada uno de las sucursales, dependiendo de su

requisicion.

El cambio del proceso de compra directa de las sucursales a los proveedores, permite

optimizar las recursos de la empresa, primero porque se puede negociar porcentajes mas

Figura 26: Proceso de centralizacion de Compras
Fuente: Segura, 2016

altos de descuentos, al enviar pedidos en grandes cantidades a los proveedores.
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Tambien el proveedor al final, solo tendria que enviar una factura por un valor total, en
cambio con el sistema actual, el departamento de contabilidad recibe doce facturas del

mismo proveedor, minimizando hasta cierto punto el consumo del papel.

Otro de los beneficios son las unidades minimas de pedido, que nos exige cada
proveedor, con el actual sistema si la unidad minima de pedido era una caja master, pero
la sucursal solo necesitaba una cajilla, el administrador pedia la caja master y ahi se
generaba un sobrestock, ahora que con esta metodologia se reuniria todos los pedidos
de las sucursales y se llegaria sin problema a esa unidad minima de pedido y no se

generaria el sobre stock.



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dilipa, con su experiencia de 33 afios en el mercado papelero, a cumplido con totalidad, las
exigencias del mercado, pero ahora con la gran interconexién, la organizacién no se

encuentra adaptado 100% al ambiente.

La estructura organizacional deberia permitirle ser una empresa mas ligera, para responder
las necesidades de los demandantes mas agilmente, por esa razon es la distincion de las lineas
de negocio, con la expectativa de que cada una, haga lo que tenga que hacer, para satisfacer

al cliente.

El canal retail o minorista, ofrezca a sus clientes, locales agradables con parqueadero y que

tengan una gran diversidad de productos, desde el boligrafo hasta los utiles de limpieza.

El canal mayorista, atendera de forma eficiente a la papeleria de barrio, con visitas

constantes, productos de calidad, a precios competitivos y entrega de los pedidos a tiempo.

El canal oficina, ofrecerd a sus usuarios, comodidad para la toma de pedidos, control del
pedido, precios competitivos, entrega del pedido maximo en 48 horas en cualquier parte del

pais y por supuesto que el pedido sea completo.

Al identificar las particularidades de cada tipo de demanda, se puede tener una idea mas clara

del tipo de producto y la cantidad necesaria, que va a ser demandada por los consumidores.
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La metodologia de maximos y minimos, es una herramienta que mas se adapta al tipo de
negocio de Dilipa, donde existe la temporada de la Sierra y la Costa, época en donde hay
mayor consumo de papeleria y utiles escolares, ademas de otras fechas comerciales, como
Navidad, San Valentin, Carnaval, claro no son como la temporada escolar, pero representan

un rubro importante para la compafiia.

La metodologia de maximos y minimos, cubre las holguras de material de mercaderia, el
nivel maximo no permite que exista sobre stock de inventario en la sucursal, evitando el
desperdicio de recursos financieros, infraestructura o de material, etc...ademas como maneja
un limite minimo, disminuye los faltantes de mercaderia o rupturas de inventario, sin causar

insatisfaccion en los clientes.

El nivel minimo de inventario cubre dias de inventario, en caso de retraso de entrega de

mercaderia por el proveedor, minimizando la cantidad de faltantes de inventario.

Una observacion es el cddigo de barras, existen productos que todavia no tienen su
respectivo cadigo de barras en el producto, mayormente pude observar de productos que son
de proveedores pequefios, también sobre productos que tienen su codigo de barras, pero en
la descripcion del producto en la base de datos no tiene el cédigo de barras y también se
visualiz6 un caso que dos productos tenian el mismo codigo de barras. Entiendo que son
detalles pequefios, pero el momento de facturacion, afecta a la descarga del producto en el

kardex, distorsionando la cantidad de inventario en el respectivo kardex.
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Anteriormente para la realizacion del pedido se utilizaba principalmente la experiencia del
administrador, se dependia 100% del criterio del administrador, sin contar que no habia un
proceso estandarizado para la realizacion del pedido, lo que estoy proponiendo es una

metodologia que dara un criterio ya estandarizado de requisicion de mercaderia.

Se sabe que existe otros métodos para la gestion de inventario, como es el método econémico
(EOQ), pero por su complejidad y su dificil implementacion, en una organizacion que
maneja aproximadamente 15 000 productos, se dejo de lado esta teoria de gestion de

inventario.

La centralizacidon de compras es un filtro para detener la compra excesiva de las sucursales,
ademas de la compra de producto que ni siquiera se tiene registrado en la base de datos de

la organizacion.

La centralizacion de compra, permite el despacho de material ocioso en la bodega y por

supuesto el sobre stock en ciertos articulos.

La centralizacion de compras, permite tener mejores negociaciones con el proveedor, no es
lo mismo negociar 10 pedidos de 10 cajas cada uno, que ir al proveedor y negociar 100 cajas

para toda la empresa.

Se estima, que utilizando lo anteriormente planteado disminuya por lo menos 1 millén de

dolares de inventario en la compafiia en un afio por o menos.
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