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RESUMEN

La estructura del control interno de inventarios se ha disefiado con el proposito de
coordinar eficientemente cada una de las actividades internas. La metodologia
utilizada en la investigacion permitié conocer los aspectos susceptibles de la empresa
y proponer proyectos para el cambio, a través de la utilizacion de un modelo de
control interno de inventarios, también se realizé un andlisis inicial al impacto, es
decir el diagnéstico empresarial de la estructura de la empresa, ademds se efectud la
aplicacion de instrumentos de recoleccion de la informacion como la encuesta que
permitié recopilar datos acerca de la necesidad de cambio en el proceso manejo del
producto terminado. Para mantener la efectividad empresarial en el mercado es
importante que el control administrativo de los inventarios se lo ejerza mediante el
establecimiento de procedimientos efectivos de control interno que fortalezcan la
informacién y a su vez proteja la rentabilidad que es parte integral y el objetivo de
los inventarios en la organizacion.

Un adecuado manejo de los inventarios se ha convertido en una herramienta
estratégica que permitird evitar problemas relacionados con la programacion y
planeaciéon de las ventas, de esta manera se establecerd un sistema de control de
inventarios que promueva un servicio de calidad para asi llegar a una rentabilidad
eficiente, para ello se conducira bajo un sistema contable integrado con un modelo
de inventarios que mantendra informacion oportuna. Por lo expuesto anteriormente,
es vital recomendar una alternativa de cambio que satisfaga las necesidades del
cliente interno y externo, con lo cual mejorard la imagen empresarial del negocio e

incrementara el posicionamiento de las ventas y su rentabilidad.
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ABSTRACT

The structure of the internal control of the stock of goods has been designed with the
purpose of coordinating all the internal activities efficiently. The methodology that
has been used in the research has allowed me to discover the flaws of the business
and to propose projects addressed to make the necessary changes throughout the use
of a model of internal control of the stock of goods. Moreover, an analysis of the
initial impact has been done. In other words, the structure of the enterprise was
diagnosed. A survey was applied to collect the information that supports the need of
changing the way the company handles the final product. To maintain the
effectiveness of the company in the market, it is important that the internal
administrative control of the stock be done by using effective control procedures that
support the information and protect the profitability which along with the stock of
goods are the integral part of the organization.

An appropriate control of the stock is an important strategic tool that helps the
company avoid problems related to the programming and planning of the sales. In
this way, a system for controlling the stock which promotes efficiency and a good
quality service will be established and will help enhance an efficient profitability.
This will be achieved by using an integrated accounting system with a model of
inventory control which will provide opportune information. To sum up, it is
necessary to suggest an alternative which will meet all the internal and external
needs. This will improve the image of the company and will increase its branding

and profitability.
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INTRODUCCION

Los inventarios comprenden los recursos destinados para la venta, por tanto se
necesita de un control que genere un valor agregado y que permita que las compras y
ventas tengan un flujo adecuado al volumen de operaciones lo cual permitird a la
empresa mantener el control permanente de los productos terminados y reforzar el

sistema de distribuciéon y complementar a la gestion empresarial.

El presente trabajo se encuentra estructurado por los siguientes capitulos:

En el capitulo 1 se encuentra el problema con: planteamiento del problema, dentro
del cual estd la contextualizacion, analisis critico, prognosis, la delimitacion asi como

la justificacion y los objetivos.

En el capitulo II lo integra el marco tedrico con los antecedentes, las
fundamentaciones, la categorizacion de las variables, formulacion de hipotesis y el

seflalamiento de las variables.



El capitulo III lo constituye la metodologia de la investigacion con la modalidad,
tipos de investigacion, poblacién y muestra, operacionalizacién de las variables,

técnicas de recoleccidn de la informacién y el procesamiento.

En el capitulo 1V, se encuentra el anélisis e interpretacion de resultados recolectados

en la investigacién de campo y la respectiva verificacion de la hipotesis.

El capitulo V, se detalla el titulo de la propuesta, la justificacion, los objetivos, el

plan de accion, las actividades, la bibliografia y los anexos.

En el capitulo VI, se redactan las conclusiones y recomendaciones de la

investigacion.



CAPITULO I

1 EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Tema

Control de inventarios y su incidencia en la distribucion de los productos de la

empresa Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato.

1.2 Planteamiento del problema

El manejo empresarial conlleva a un mejoramiento constante de sus estructuras, de
esta manera en la empresa Creaciones “MB”, se debera disefiar un control de sus
inventarios, con la ayuda de una técnica que permita un eficiente manejo de los
diferentes productos que produce y comercializa la empresa, lo que afecta a la

distribucién y la satisfaccion de las necesidades de los distribuidores y consumidores.



1.2.1 Contextualizacién

Macro

El pais se ha constituido en un polo de desarrollo de industrias textiles, las mismas
que promueven creacion de fuentes de empleo, pero muchas de estas empresas no
establecen en su manejo organizacional un adecuado control de inventarios, el
mismo que permita optimizar el proceso de distribucidon, a mayoristas, detallista
minoristas y consumidores finales, por tanto no se adquiere competitividad y

eficiencia.

Se puede observar que la industria textil empieza a desarrollarse luego de la crisis
financiera, sobre todo en la sierra y de esa manera iniciando un proceso de

modernizacioén con la introduccidn de nuevas tecnologias y fibras sintéticas.

La industria textil experimento una crisis como consecuencia de la apertura
comercial que permitié un mayor ingreso de mercaderia proveniente principalmente
de Colombia, Panama y China .el primero de enero del 2005 la organizacién mundial
del comercio (OMC) elimino las cuotas a los paises asiaticos en el mercado mundial
,por cllo el ingreso sin restricciones de productos provenientes de esta region .
especialmente de China e India ,que producen barato ,con una calidad media y
prendas estdndar es una competencia fuerte para la produccion nacional esta

situacion lleva a que muchas ecmpresas se cierren perjudicando al empleo , y a la



pequefia y mediana industria la cual se ve también afectadas la personas por su
incremento de desempleo la misma que motiva a las empresas a cambiar su vision
empresarial y asi tener apertura a nuevos mercados, basados con productos de

calidad y mantener , rescatar las pequefias y medianas empresas en el sector

A continuacion se observa un grafico de los diferentes talleres artesanales por rama
de actividad en el cual se puede notar que la rama textil tiene un porcentaje

significativo.

Tabla N° 01

ACTIVIDAD PORCENTAJE
ARTICULOS METALICOS 4%
NO METALICO CERAMICO 5%
SERVICIOS 31%
PAPEL IMPRENTA 3%
MADERA CARPINTERIA 14%
FIBRAS PAJA TOQUILLA 1%
TEXTILES CONFECION , 32%
CUERO
ALIMENTOS 5%
MANUALIDADES 3%
JOYERIA 2%
TOTAL 100%

Grafico N° 01

TALLERES ARTESANALES POR RAMA DE

ACTIVIDAD
sop 3% _\2% 4% 5% m ARTICULOS
2 METALICOS
m NO METALICO
CERAMICO
m SERVICIOS

m PAPEL IMPRENTA

1% 3%

Fuente: Direcciéon de competitividad de microempresas y artesanias.



De esta manera la industria textil ha generado un crecimiento significativo en el pais.
lo cual ha permitido un progreso en cada una de las regiones en las que sc

desenvuelve el sector.

Meso

La ciudad de Ambato se ha destacado por la participacién de sectores industriales,
como el cuero el calzado, la rama textil, el carrocero, el maderero, metalmecdnica,
quimica, pero en esos sectores se han evidenciado controles empiricos en el manejo
de los productos terminados, por no contar con una adecuada informacion sin el

conocimiento total de los productos a distribuir.

La pequeila y mediana industria textil en la ciudad de Ambato esta constituida
basicamente por sociedades tales como compaiiias limitadas y sociedades andénimas
que son administradas como personas naturales por lo tanto en la conformacion de
capital se mantiene todavia una estructura cerrada o de tipo familiar la cual ha
generado un bajo nivel de utilizacién de la capacidad instalada y a su vez ha creado
poca vision de cambio administrativo la cual se la consideraria actualmente como
una administracion empirica, enfocados en paradigmas histéricos y serios problemas

en el area administrativo funcional de la empresa.



Micro

Creaciones “MB” se dedica a la produccidn y comercializacion de ropa deportiva, en
el mercado se ha posicionado con una imagen de calidad en cada una de sus prendas,
pero se ha presentado una problematica basada en el deficiente control de
inventarios, el mismo que no dinamiza el proceso de comercializacion y distribucion
de los productos, lo cual da lugar a la insatisfaccion de los clientes, por tanto no se
realiza una adecuada cobertura del mercado, situacion por la que la empresa atraviesa
por no tener una vision de cambio administrativo la misma que genera problemas de
caracter interno obteniendo disminucién de rentabilidad debido a esta problematica
existe una gran presion por mejorar el ambiente competitivo en la empresa que
debera fortalecer en el control de inventarios y asi conseguir un adecuado manejo

de inventarios y una distribucion eficiente.

1.2.2 Analisis critico

En la empresa se ha evidenciado una problematica originada en primer lugar porque
se ha desempeiiado con un manejo administrativo empirico, el mismo que ocasiona
pocos objetivos de expansién, por no tener una amplia vision para el desarrollo
organizacional, también se puede ver que la empresa no cuenta con una estructura
organizacional por la ausencia de distribucion de funciones y asignacion de puestos
asignados de trabajo por consiguiente existe una desorganizacion interna y debido a

esto la empresa Creaciones “MB” corre ¢l riesgo de incurrir en pérdidas de los



productos, finalmente se observa que la empresa no cuenta con el recurso humano
idéneo para un adecuado control de inventarios el mismo que provoca una

informacién errénea de los productos y a su vez el despacho de una manera

deficiente.
Arbol de problemas
Grafico N° 02
EFECTOS
PERDIDA DE INCORRECTO DESPACHO Y INSUFICIENTE
MERCADERIA ENTREGA DE PRODUCTOS RENTABILIDAD
T
] :
DESORGANIZACION INFORMACION ERRONEA POCA COBERTURA DE
ADMINISTRATIVA INTERNA DE LOS PRODUCTOS MERCADO
[ i ]
CONTROL EMPIRICO DE
INVENTARIOS
[ |
INADECUADA : < LIMITADA VISION DE CAMBIO
. DISTRIBUCION DE -
ESTRUCTURA FUNCIONES INFORMAL ADMINISTRATIVO
ORGANIZACIONAL (ADMINISTRACION EMPIRICA)

CAUSAS



1.2.3 Prognosis

Si la empresa Creaciones “MB” no da una solucién al problema presentado, corre el
riesgo de no aprovechar adecuadamente los recursos materiales, especificamente el
producto terminado no podra ser distribuido al mercado de una forma oportuna, lo
cual no promoverd una satisfaccion de necesidades, proyectando asi una imagen
deficiente en el entorno, lo cual conllevara a la disminucion de las ventas de forma

eventual, dando lugar asi al cierre por la pérdida de mercado.

El mantener la misma estructura organizacional de la empresa en primera instancia
no permitiré obtener los beneficios de un talento humano en las funciones asignadas
debido a que no existe una persona idénea para el desenvolvimiento del puesto y la
empresa se vera afectada por su incremento de pérdida de mercaderia, a su vez en
segunda instancia la empresa no podrd contar con una oportuna informacion
adecuada y a tiempo de los productos que se tiene en stock y ocasionaria un erronea
toma de decision en la cual se vera afectada directamente el drea administrativa por
la mala informacién que posee y por consiguiente la imagen corporativa tendria un

declive significativo en el mercado por su deficiente gestion como empresa.
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1.2.4 Formulacién del problema

¢ De qué manera el inadecuado control de inventarios incide en la distribucion de los

productos en Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato?

1.2.5 Preguntas directrices

;La empresa mantiene a corto plazo la base de datos de los productos terminados

para abastecer permanentemente el mercado?

¢ El actual proceso de distribuciéon de los productos al mercado satisface las

necesidades de los clientes?

¢La empresa cuenta con un modelo de control de inventarios que permita una

distribucion integral a los clientes?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo general

Analizar el control de inventarios y su incidencia en la distribucién de la empresa

Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato.
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1.3.2 Objetivos especificos

Analizar la ventaja de una base de datos para los productos terminados con el fin de
obtener informacion oportuna de los requerimientos del mercado para planificar e

incrementar las ventas.

Definir un esquema de control de distribucién, que promueva abastecimiento

permanente del producto en el mercado para obtener la fidealizacion del cliente.

Estructurar un modelo de control de inventarios para obtener informacion integral de

los productos y asi efectuar una adecuada distribucién en el mercado.

1.4 Justificacion

Se considera de mucha importancia la realizacion de este estudio, ya que en la
empresa es muy trascendental contar con un adecuado manejo del producto
terminado y a su vez tener un control eficiente de inventarios para su ordenada y
oportuna atencion al mercado y como objetivo principal el satisfacer las necesidades

de los clientes.
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El interés y el aporte que el estudio tiene en los aspectos de distribucion y control de
los productos terminados serd en primera instancia la obtencion de un control interno
que permita a la empresa contar con informacion idénea, valida para, posteriormente
proyectarla en una entrega justo a tiempo de los productos en el mercado y asi

obtener la total satisfaccidn de los clientes.

De esta manera el adecuado manejo de control de inventarios proporcionard un
proceso interno que genere productividad a través de la aplicacion de valores y
principios en el personal que le permitira tener un desarrollo organizacional propicio
para generar aspectos positivos y de gran ayuda para la empresa, para contar asi con
aportes significativos y sustanciales que hoy en la actualidad toda empresa necesita
para un correcto crecimiento en la industria textil y de esa manera fortalecer la base
de una administracion eficiente basados en los principios que toda empresa debe
seguir como es planificar, organizar, dirigir, y controlar la empresa para enfrentar los
retos, la adversidades y cambios que pueda surgir con el transcurso del tiempo
debido a que en la actualidad se vive en un sistema de competitividad el cual invita a
estar en un constante cambio y evolucion en todos los pardmetros que el dia de hoy

exige como es un adecuado manejo de la materia prima termina.

Se cuenta con el apoyo del personal involucrado para contar con un control de
inventarios eficiente, entonces el cambio empresarial que la compaiiia requiere
sustentara la competitividad y la productividad que €l mercado exige, de esta manera

se va a mejorar de una manera significativa la distribucién y su control interno , por
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cuanto los productos cstardn adecuadamente organizados y listos para su
distribucién, dando como resultado una eficiente labor empresarial por la cobertura
de clientes satisfechos y también la imagen empresarial tendrd un realce dentro de la

industria textil por su acertada gestion.



CAPITULO 11

2 MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes investigativos

En el desarrollo de la presente investigacion se ha considerado el siguiente material

referencial del problema.

Universidad Técnica de Ambato Afo: 2004, Facultad de Contabilidad y Auditoria,
Informe de pasantia previo a la obtencién del titulo de licenciado en Contabilidad y
Auditoria Contador Publico Autorizado: Tema propuesta de un control de
inventarios para la empresa American Jeans Cia. Ltda., elaborado por: Jenny

Veronica Villena Pérez, quien llego a las siguientes conclusiones.

“La falta de un control de inventarios se debe a un porcentaje de desconocimiento
técnico y de segregacion de funciones, se debe a que la institucion no posee una

reglamentacion interna que defina claramente los procedimientos a seguir”.

14
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“Con la propuesta en ejecucion se logra una comprension mds acertada de las
mercaderfas e insumos por ende entregar un producto de calidad y a un precio
accesible para la poblacion en general sin la intervencion de empresas intermediarias,
la misma que se pone a consideracion de la Junta de Accionista de American Jeans

para ¢l desarrollo de su empresa”.

Universidad Técnica de Ambato Afio: 2006, Facultad de Contabilidad y Auditoria,
Tesis presentada como requisito previo a la obtencion del titulo de Doctora en
Contabilidad Auditoria Tema: aplicacién de control interno como herramienta para
la toma de decisiones en comercial maya 2005 en la ciudad de Ambato, Elaborado

por: Gloria Elizabeth Chiluisa Villegas; quien llego a las siguientes conclusiones.

Conclusiones:

“El Control Interno de Inventarios indudablemente requiere de mucha atencion,
especialmente porque la empresa estd en una etapa de crecimiento y sus costos estan
aumentando; requiere tener la informacion contable y gerencial al dia y real para
poder emitir un criterio razonable para la toman decisiones con respecto de cuando y
cuanto comprar para mantener un nivel de inventarios, con la minima inversion y al

menor costa posible”.
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“No existe una delegacion de funciones especifica para cada empleado que labora
dentro de la empresa, ya que se realiza actividades compartidas, lo que no permite

designar responsabilidades a cada empleado™.

2.2 Fundamentacion filoséfica

En el desarrollo de la investigacion se utilizé el paradigma critico-propositivo,
porqué se establece una critica al problema del control de inventarios y su incidencia
en la distribucion de los productos en el mercado y se pretende analizar alternativas

de solucion que genere ventajas competitivas.

Dentro de la fundamentacién se establece también el enfoque epistemologico que
sefiala que el conocimiento es poder, si, esto es lo que es el conocimiento. Es poder y
nada mas, por ende en la investigacion el conocimiento de las directrices de un
eficiente control de inventarios que permitira manifestar un poder fundamentado en

el competitividad, la misma que generare una adecuada distribucion.

En la fundamentacion ontologica determina entonces el estudio de la estructura
basada en Opticas funcionales de su estructura, por tanto en el desarrollo
investigativo se establecerd la conducta humana y la estructura de la empresa con
referencia a su direccionamiento y si incidencia en la distribucion de los productos en

el mercado.
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Cuando se promueve una formacién integral con calidad el empresario estd en la
capacidad de desarrollar: la autonomia, el pensamiento critico, las actitudes
colaborativas y sociales, las destrezas personales y la autoevaluacion de su direccién
y control de inventarios que permita brindar un servicio y distribucion oOptimo que

constante mente evolucione.

La comprension metodologica del conocimiento supone tratar la realidad del
problema, lo que significa nuevas ideas referidas al control de inventarios y la
distribucion, en donde el mundo social integracion mediante la comunicacion de

dichos conocimientos.

2.3 Fundamentacion legal

Norma Internacional de Contabilidad n° 2 (NIC 2)
Existencias

Objetivo

1. El objetivo de esta Norma es prescribir el tratamiento contable de las existencias.
Un tema fundamental en la contabilidad de las existencias es la cantidad de coste que
debe reconocerse como un activo, y ser diferido hasta que los correspondientes
ingresos ordinarios sean reconocidos. Esta Norma suministra una guia practica para
la determinacion de ese coste, asi como para el posterior reconocimiento como un
gasto del ejercicio, incluyendo también cualquier deterioro que rebaje ¢l importe en
libros al valor neto realizable. También suministra directrices sobre las féormulas de

coste que se utilizan para atribuir costes a las existencias.
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Alcance

2. Esta Norma serd de aplicacion a todas las existencias, excepto a:

(a) la obra en curso, proveniente de contratos de construccion, incluyendo los
contratos de servicio directamente relacionados (véase la NIC 11,

Contratos de construccion);

(b) los instrumentos financieros; y

(c¢) los activos biologicos relacionados con la actividad agricola y productos
agricolas en el punto de cosecha o recoleccion (véase la NIC 41,

Agricultura).

3. Esta Norma no serd de aplicacion para la valoracion de las existencias

mantenidas por:

(a) Productores de productos agricolas y forestales, de productos agricolas tras la
cosecha o recoleccion, asi como de minerales y productos minerales, siempre que
sean medidos por su valor neto realizable, de acuerdo con prdcticas bien
consolidadas en esos sectores. En el caso de que esas existencias se midan al valor
neto realizable, los cambios en este valor se reconocerdn en el resultado del

ejercicio en que se produzcan dichos cambios.

(b) Intermediarios que comercien con materias primas cotizadas, siempre que
valoren sus existencias al valor razonable menos los costes de venta. En el caso de
que esas existencias se contabilicen por un importe que sea el valor razonable
menos los costes de venta, los cambios en dicho importe se reconocerdn en el

resultado del ejercicio en que se produzcan los mismos.

4. Las existencias a que se ha hecho referencia en el apartado (a) del parrafo 3 se
valoran por su valor neto realizable en ciertas fases de la produccion. Ello ocurre, por

ejemplo, cuando se hayan recogido las cosechas agricolas o se hayan extraido los
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minerales, siempre que su venta esté asegurada por un contrato a plazo sca cual fucre
su tipo o garantizada por el gobierno, o bien cuando exista un mercado activo y el
riesgo de fracasar en la venta sea minimo. Esas existencias se excluyen Unicamente

de los requerimientos de valoracién establecidos en esta Norma.

5. Los intermediarios que comercian son aquéllos que compran o venden materias
primas cotizadas por cuenta propia o bien por cuenta de terceros. Las existencias a
que se ha hecho referencia en el apartado (b) del parrafo 3 se adquieren,
principalmente, con el propdsito de venderlas en un futuro préoximo y generar
ganancias procedentes de las fluctuaciones en el precio o un margen comercial.
Cuando esas existencias se contabilicen por su valor razonable menos los costes de
venta, quedaran excluidas unicamente de los requerimientos de valoracion

establecidos en esta Norma.

Definiciones

6. Los siguientes términos se usan, en la presente Norma, con el significado que a
continuacion se especifica:
Existencias son activos:

(a) poseidos para ser vendidos en el curso normal de la explotacion;



20

(b) en proceso de produccion de cara a esa venta; o
(c) en forma de materiales o suministros, para ser consumidos en el proceso de
produccion o en el suministro de servicios.

Valor neto realizable es el precio estimado de venta de un activo en el curso

normal de la explotacion, menos los costes estimados para terminar su produccion
y los necesarios para llevar a cabo la venta.

Valor_razonable_es el importe por el cual puede ser intercambiado un activo o

cancelado un pasivo, entre partes interesadas y debidamente informadas, que

realizan una transaccion en condiciones de independencia mutua.

7. El valor neto realizable hace referencia al importe neto que la entidad espera
obtener por la venta de las existencias, en el curso normal de la explotacion. El valor
razonable refleja el importe por el cual esta misma existencia podria ser
intercambiada en el mercado, entre compradores y vendedores interesados vy
debidamente informados. El primero es un valor especifico para la entidad, mientras
que este ultimo no. El valor neto realizable de las existencias puede no ser igual al

valor razonable menos los costes de venta.

8. Entre las existencias también se incluyen los bienes comprados y almacenados
para revender, entre los que se encuentran, por ejemplo, las mercaderias adquiridas
por un minorista para revender a sus clientes, y también los terrenos u otras
inversiones inmobiliarias que se tienen para ser vendidos a terceros. También son
existencias los productos terminados o en curso de fabricacién por la entidad, asi
como los materiales y suministros para ser usados en el proceso productivo. En el
caso de un prestador de servicios, tal como se describe en el parrafo 19, las
existencias incluiran el coste de los servicios para los que la entidad ain no haya
reconocido el ingreso ordinario correspondiente (véase la NIC 18 [ngresos

ordinarios).

Valoraciéon de las existencias

9. Las existencias se valorardn al menor de: el coste o el valor neto realizable.

Coste de las existencias
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10. El coste de las existencias comprenderd todos los costes derivados de la
adquisicion y transformacion de las mismas, asi como otros costes en los que se
haya incurrido para darles su condicion y ubicacion actuales.

Costes de adquisicién

11. El coste de adquisicion de las existencias comprendera el precio de compra, los
aranceles de importacion y otros impuestos (que no sean recuperables posteriormente
de las autoridades fiscales), los transportes, el almacenamiento y otros costes
directamente atribuibles a la adquisicion de las mercaderias, los materiales o los
servicios. Los descuentos comerciales, las rebajas y otras partidas similares se

deduciran para determinar ¢l coste de adquisicion.

Costes de transformacion

12. Los costes de transformacion de las existencias comprenderan aquellos costes
directamente relacionados con las unidades producidas, tales como la mano de obra
directa. También comprenderan una parte, calculada de forma sistematica, de los
costes indirectos, variables o fijos, en los que se haya incurrido para transformar las
materias primas en productos terminados. Costes indirectos fijos son todos aquéllos
que permanecen relativamente constantes, con independencia del volumen de
produccion, tales como la amortizacion y mantenimiento de los edificios y equipos
de la fabrica, asi como el coste de gestion y administracion de la planta. Costes
indirectos variables son todos aquéllos que varian directamente, o casi directamente,
con el volumen de produccion obtenida, tales como los materiales y la mano de obra

indirecta.

13. El proceso de distribucién de los costes indirectos fijos a los costes de
transformacion se basard en la capacidad normal de trabajo de los medios de
produccion. Capacidad normal es la produccién que se espera conseguir en
circunstancias normales, considerando el promedio de varios ejercicios o
temporadas, y teniendo en cuenta la pérdida de capacidad que resulta de las
operaciones previstas de mantenimiento. Puede usarse el nivel real de produccion

siempre que se aproxime a la capacidad normal. La cantidad de coste indirecto fijo
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distribuido a cada unidad de produccién no se incrementara como consecuencia de
un nivel bajo de produccién, ni por la existencia de capacidad ociosa. [.os costes
indirectos no distribuidos se reconoceran como gastos del ejercicio en que han sido
incurridos. En periodos de producciéon anormalmente alta, la cantidad de coste
indirecto distribuido a cada unidad de produccion se disminuird, de manera que no se
valoren las existencias por encima del coste. Los costes indirectos variables se
distribuirdn, a cada unidad de produccion, sobre la base del nivel real de uso de los

medios de produccion.

14. El proceso de produccion puede dar lugar a la fabricacion simultanea de més de
un producto. Este es el caso, por ejemplo, de la produccion conjunta o de la
produccion de productos principales junto a subproductos. Cuando los costes de
transformacién de cada tipo de producto no sean identificables por separado, se
distribuira el coste total entre los productos, utilizando bases uniformes y racionales.
La distribucion puede basarse, por ejemplo, en el valor de mercado de cada producto,
ya sea como produccion en curso, en el momento en que los productos comienzan a
poder identificarse por separado, o cuando se complete el proceso productivo. La
mayoria de los subproductos, por su propia naturaleza, no poseen un valor
significativo. Cuando este sea el caso, se mediran frecuentemente por su valor neto
realizable, deduciendo esa cantidad del coste del producto principal. Como resultado
de esta distribucién, el importe en libros del producto principal no resultara

significativamente diferente de su coste.

Otros costes

15. En el calculo del coste de las existencias, se incluirdn otros costes, en el, siempre
que se hubiera incurrido en ellos para dar a las mismas su condicién y ubicacion
actuales. Por ejemplo, podria ser apropiado incluir como coste de las existencias,
algunos costes indirectos no derivados de la producciéon o los costes del disefio de
productos para clientes especificos.

16. Son ejemplos de costes excluidos del coste de las existencias, y por tanto
reconocidos como gastos del ejercicio en el que se incurren, los siguientes:

(a) las cantidades anormales de desperdicio de materiales, mano de obra u otros

costes de produccion;



(b) los costes de almacenamiento, a menos que €sos costes sean necesarios en el
proceso productivo, previos a un proceso de elaboracion ulterior;

(c) los costes indirectos de administraciéon que no hayan contribuido a dar a las
existencias su condicion y ubicacion actuales; y

(d) los costes de venta.

17. En la NIC 23 Costes por intereses, se identifican las limitadas circunstancias en

las que los costes financieros se incluirian en el coste de las existencias.

18. Una entidad puede adquirir existencias con pago aplazado. Cuando el acuerdo
contenga de hecho un elemento de financiacion, como puede ser, por ejemplo, la
diferencia entre el precio de adquisiciéon en condiciones normales de crédito y el
importe pagado, este elemento se reconocera como gasto por intereses a lo largo del

periodo de financiacién.

Coste de las existencias para un prestador de servicios

19. En el caso de que un prestador de servicios tenga existencias, las valorara por los
costes que suponga su produccién. Estos costes se componen fundamentalmente de
mano de obra y otros costes del personal directamente involucrado en la prestacion
del servicio, incluyendo personal de supervision y otros costes indirectos
distribuibles. La mano de obra y los demas costes relacionados con las ventas, y con
el personal de administraciéon general, no se incluirdn en el coste de las existencias,
pero se contabilizaran como gastos del ejercicio en el que se hayan incurrido. Los
costes de las existencias de un prestador de servicios no incluiran margenes de
ganancia ni costes indirectos no distribuibles que, a menudo, se tienen en cuenta en

los precios facturados por el prestador de servicios.

Coste de los productos agricolas recolectados de activos biolégicos

20. De acuerdo con la NIC 41 Agricultura, las existencias que comprenden productos
agricolas, que la entidad haya cosechado o recolectado de sus activos biologicos, se
valoraran, para su reconocimiento inicial, por el valor razonable menos los costes

estimados en el punto de venta, considerados cn el momento de su cosecha o



recoleccion. Este sera el coste de las existencias en esa fecha, para la aplicacion de la

presente Norma.

Sistemas de valoracion de costes

21. Los sistemas para la determinacion del coste de las existencias, tales como el
método del coste estandar o el método de los minoristas, podran ser utilizados por
conveniencia siempre que el resultado de aplicarlos se aproxime al coste. Los costes
estandares se estableceran a partir de niveles normales de consumo de materias
primas, suministros, mano de obra, eficiencia y utilizacién de la capacidad. En este
caso, las condiciones de calculo se revisaran de forma regular y, si es preciso, se

cambiaran los estandares siempre y cuando esas condiciones hayan variado.

22. El método de los minoristas se utiliza a menudo, en el sector comercial al por
menor, para la valoracién de existencias, cuando haya un gran namero de articulos
que rotan velozmente, que tienen margenes similares y para los cuales resulta
impracticable utilizar otros métodos de calculo de costes. En este método, el coste de
las existencias se determinard deduciendo, del precio de venta del articulo en
cuestion, un porcentaje apropiado de margen bruto. El porcentaje aplicado tendra en
cuenta la parte de las existencias que se han marcado por debajo de su precio de
venta original. A menudo se utiliza un porcentaje medio para cada seccidén o

departamento comercial.

Formulas del coste

23. El coste de las existencias de productos que no sean habitualmente
intercambiables entre si, asi como de los bienes y servicios producidos y segregados
para proyectos especificos, se determinard a través del método de identificacion

especifica de sus costes individuales.

24. La identificacién especitica del coste significa que cada tipo de coste concreto se
distribuira entre ciertas partidas identificadas dentro de las existencias. Este
procedimiento sera el tratamiento adecuado para aquellos productos que se
segreguen para un proyecto especifico, con independencia de que hayan sido

producidos por la entidad o comprados en el exterior. Sin embargo, la identificacion
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especifica de costes resultara inadecuada cuando, en las existencias, haya un gran
nimero de productos que sean habitualmente intercambiables. En estas
circunstancias, el método para seleccionar qué productos individuales van a
permanecer en la existencia final, podria ser utilizado para obtener efectos

predeterminados en el resultado del ejercicio.

25. El coste de las existencias, distintas de las tratadas en el pdrrafo 23, se
asignard utilizando los métodos de primera entrada primera salida (FIFO) o coste
medio ponderado. La entidad utilizard la misma formula de coste para todas las
existencias que tengan una naturaleza y uso similares dentro de la misma. Para las
existencias con una naturaleza o uso diferente, puede estar justificada la

utilizacion de formulas de coste también diferentes.

26. Por ejemplo, dentro de la misma entidad, las existencias utilizadas en un
segmento del negocio pueden tener un uso diferente del que se da al mismo tipo de
existencias, en otro segmento del negocio. Sin perjuicio de lo anterior, la diferencia
en la ubicacion geografica de las existencias (o0 en las reglas fiscales
correspondientes) no es, por si misma, motivo suficiente para justificar el uso de

formulas de coste diferentes.

27. La férmula FIFO, asume que los productos en existencias comprados o
producidos antes, serdn vendidos en primer lugar y, consecuentemente, que los
productos que queden en la existencia final serdn los producidos o comprados mas
recientemente. Si se utiliza el método o formula del coste medio ponderado, el coste
de cada unidad de producto se determinara a partir del promedio ponderado del coste
de los articulos similares, poseidos al principio del ejercicio, 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.
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5NIC2

Valor neto realizable

28. Fl coste de las existencias puede no ser recuperable en caso de que las mismas
estén dafadas, si han devenido parcial o totalmente obsoletas, o bien si sus precios de
mercado han caido. Asimismo, el coste de las existencias puede no ser recuperable si
los costes estimados para su terminacion o su venta han aumentado. La practica de
rebajar el saldo, hasta que el coste sea igual al valor neto realizable, es coherente con
el punto de vista segin el cual los activos no se valorardn en libros por encima de los

importes que se espera obtener a través de su venta o uso.

29. Generalmente, la rebaja del valor hasta alcanzar el valor neto realizable, se
calculara para cada partida de las existencias. En algunas circunstancias, sin
embargo, podria resultar apropiado agrupar partidas similares o relacionadas. Este
puede ser el caso de las partidas de existencias relacionadas con la misma linea de
productos, que tengan propositos o usos finales similares, se produzcan y vendan en
la misma area geografica y no puedan ser, por razones practicas, evaluadas
separadamente de otras partidas de la misma linea. No serd aproptado realizar las
rebajas del valor a partir de partidas que reflejen clasificaciones completas de las
existencias, por ejemplo sobre la totalidad de los productos terminados, o sobre todas
las existencias en una actividad o segmento geografico determinados. Los
prestadores de servicios acumulan, generalmente, sus costes en relacion con cada
servicio para el que se espere cargar un precio separado al cliente. Por tanto, cada

servicio asi identificado se tratard como una partida separada.

30. Las estimaciones del valor neto realizable se basaran en la informaciéon mas
fiable de que se disponga, en el momento de hacerlas, acerca del importe por el que
se espera realizar las existencias. Estas estimaciones tendran en consideracién las
fluctuaciones de precios o costes relacionados directamente con los hechos
posteriores al cierre, en la medida que esos hechos confirmen condiciones existentes

al final del ejercicio.

31. Al hacer las estimaciones del valor neto realizable, se tendra en consideracion el

proposito para el que se mantienen las existencias. Por ejemplo, el valor neto
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realizable del importe de existencias que se tienen para cumplir con los contratos de
venta o de prestacion de servicios, se basara en el precio que figura en el contrato en
cuestion. Si los contratos de ventas son por una cantidad inferior a la reflejada en
existencias, el valor neto realizable del exceso se determinard sobre la base de los
precios generales de venta. Pueden aparecer provisiones o pasivos contingentes por
contratos de venta firmes que excedan las cantidades de productos en existencia, o
bien de productos que vayan a obtenerse por contratos de compra firmes. Estas

provisiones o pasivos contingentes se trataran contablemente de acuerdo con la NIC

37 Provisiones, activos contingentes y pasivos contingentes.

32. No se rebajara el valor de las materias primas y otros suministros, mantenidos
para su uso en la produccion de existencias, para situar su importe en libros por
debajo del coste, siempre que se espere que los productos terminados a los que se
incorporen sean vendidos al coste o por encima del mismo. Sin embargo, cuando una
reduccion, en el precio de las materias primas, indique que el coste de los productos
terminados excedera a su valor neto realizable, se rebajara su importe en libros hasta
cubrir esa diferencia. En estas circunstancias, el coste de reposicion de las materias

primas puede ser la mejor medida disponible de su valor neto realizable.

33. Se realizara una evaluacion del valor neto realizable en cada ejercicio posterior.
Cuando las circunstancias, que previamente causaron la rebaja del valor, hayan
dejado de existir, o cuando exista una clara evidencia de un incremento en el valor
neto realizable como consecuencia de un cambio en las circunstancias econdmicas,
se revertira el importe de la misma, de manera que el nuevo valor contable sea el
menor entre el coste y el valor neto realizable revisado. Esto ocurrird, por ejemplo,
cuando un articulo en existencias, que se contabilicen por su valor neto realizable
porque ha bajado su precio de venta, esté todavia en existencias de un ejercicio

posterior y su precio de venta se haya incrementado.

Reconocimiento como un gasto
34. Cuando las existencias sean enajenadas, el importe en libros de las mismas se

reconocerd como un gasto del ejercicio en el que se reconozcan los
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correspondientes ingresos ordinarios. El importe de cualquier rebaja de valor,
hasta alcanzar el valor neto realizable, asi como todas las demds pérdidas en las
existencias, se reconocerdn en el ejercicio en que ocurra la rebaja o la pérdida. EI
importe de cualquier reversion de la rebaja de valor que resulte de un incremento
en el valor neto realizable, se reconocerd como una reduccion en el valor de las
existencias, que hayan sido reconocidas como gasto, en el ejercicio en que la

recuperacion del valor tenga lugar.

El coste de ciertas existencias puede ser incorporado a otras cuentas de activo, por
ejemplo las existencias que se empleen como componentes de los trabajos realizados,
por la entidad, para los elementos del inmovilizado material. El valor de las
existencias distribuido a otros activos de esta manera, se reconocera como gasto a lo

largo de la vida Gtil de los mismos.

Informacion a revelar
36. En los estados financieros se revelard la siguiente informacion:
(a) Las politicas contables adoptadas para la valoracion de las existencias,

incluyendo la formula de valoracion de los costes que se haya utilizado;

(b) El importe total en libros de las existencias, y los importes parciales segun

la clasificacion que resulte apropiada para la entidad;

(c) El importe en libros de las existencias que se contabilicen por su valor

razonable menos los costes de venta;

(d) El importe de las existencias reconocido como gasto durante el ejercicio;

(e) El importe de las rebajas de valor de las existencias que se haya reconocido

como gasto en el ejercicio, de acuerdo con el pdrrafo 34;

() El importe de las reversiones en las rebajas de valor anteriores, que se haya
reconocido como una reduccion en la cuantia del gasto por existencias en

el ejercicio, de acuerdo con el pdrrafo 34;
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(g) Las circunstancias o eventos que hayan producido la reversion de las

rebajas de valor, de acuerdo con el referido pdrrafo 34; y

(h) El importe en libros de las existencias pignoradas en garantia del

cumplimiento de deudas.

37. La informacion acerca del importe en libros de las diferentes clases de
existencias, asi como la variacion de dichos importes en el ejercicio, resultard de
utilidad a los usuarios de los estados financieros. Una clasificacion comun de las
existencias es la que distingue entre mercaderias, suministros para la produccion,
materias primas, productos en curso y productos terminados. Las existencias de un

prestador de servicios pueden ser descritas, simplemente, como productos en curso.

38. El importe de las existencias reconocido como gasto durante el ejercicio,
denominado generalmente coste de las ventas, comprendera los costes previamente
incluidos en la valoracion de los productos que se hayan vendido, asi como los costes
indirectos no distribuidos y los costes de produccion de las existencias por importes
anomalos. Las circunstancias particulares de cada entidad podrian exigir la inclusion

de otros costes, tales como los costes de distribucion.

39. Algunas entidades adoptan un formato para la presentacion del resultado del
ejercicio en el que se presentan los importes diferentes a la cifra de coste de las
existencias reconocido como gasto durante el ejercicio. Segiin este formato, la
entidad presentara un analisis de los gastos mediante una clasificacion basada en la
naturaleza de estos gastos. En este caso, la entidad revelara los costes reconocidos
como gastos de materias primas y consumibles, costes de mano de obra y otros

costes, junto con ¢l importe del cambio neto en las existencias para el ejercicio.
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2.4 Fundamentacién Conceptual

2.4.1 Categorizacion

SUPERORDINACION

Grafico N° 03
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SUBORDINACION

Variable Independiente: Control de inventarios
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Variable dependiente: Distribucion
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Para Neuner J (2000)“ El control administrativo de los inventarios se lo ejerce

mediante el establecimiento de procedimientos efectivos de control interno para
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todos los inventarios y el uso de técnicas para mantener al minimo el costo de los
inventarios, tales como politicas de pedidos econdémicos y el mantenimiento del nivel

de seguridad apropiado de existencias™ (p. 537).

El control de inventarios es un proceso contable administrativo que maximiza la
distribucion de productos con la finalidad de establecer una adecuada

comercializacion.

2.4.3.1 Sistemas de administracién del inventario de distribucion

Para Hogarty B (2004) “Los sistemas de administracion para la distribucion de
inventario se pueden clasificar como sistemas de jalar o de empujar. En un sistema
de jalar o de arrastre, la bodega determina sus requerimientos y los pedidos de la
fibrica; "jala" inventario hacia la bodega. En un sistema de empujar, los
requerimientos pronosticados para todas las bodegas se suman por periodo, y la
produccién programada y el inventario disponible se asignan a las bodegas™.( p.

353).

El requerimiento del mercado de cada uno de los productos promueve la demanda,
de esta manera el sistema debe establecer un proceso idéneo, asi como una

programacion de actividades de requerimiento de los productos.
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2.4.3.2 Propésitos de los inventarios

Segtin Diaz A (2000)

“Los propositos de las politicas de inventarios deben ser:

1.- Planificar el nivel 6ptimo de inversion en inventarios

2.- A través de control, mantener los niveles 6ptimos tan cerca como sea posible de

lo planificado.

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

las demandas de ventas y produccion.

En cualquier organizacién, los inventarios afiaden una flexibilidad de operacién que
de otra manera no existiria. En fabricacion, los inventarios de productos en proceso
son una necesidad absoluta, a menos que cada parte individual se lleve de maquina a
maquina y que estas se preparen para producir una sola parte, por tanto se toma en

consideracion lo siguiente:

e Eliminacién de irregularidades en la oferta
e Compra o produccion en lotes o tandas
e Permitir a la organizacién manejar materiales perecederos

e Almacenamiento de mano de obra.”( p. 369).
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Es muy importante planificar cual sera el nivel 6ptimo de inversion de inventarios
para nuestra empresa debido a que podemos tomarlo desde dos perspectivas ya sea

de manera excesiva o inadecuada.

2.4.3.3 Importancia de la administracién de inventarios

Para Garcia J (1999) “La imporiancia de tener un control efectivo sobre los

inventarios se basa en los siguientes puntos:

El manejo efectivo de los inventarios es esencial a fin de proporcionar un mejor
servicio a los clientes. Si la situacion de pedidos atrasados o falta de articulos en
bodega se convierte en una situacién constante se invita a la competencia a

llevarse el negocio sobre la base ce un servicio mas completo.

Sin un manejo y control de existeacias operantes una compafiia no puede producir
con el maximo de eficiencia. Si las materias primas las piezas o sub ensambles no
tienen al momento en que deben emplearse, el objetivo de la produccion, que es
fabricar oportunamente el producto deseado de una calidad especifica, en
cantidades apropiadas y al menor costo posible, no se logra la fabricacion, es en el
fondo un proceso de convertir dinero en dinero vy si tiene éxito significa el

incremento de este para quienes arriesguen los recursos iniciales.
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El costo de mantener los inventarios estd afectando directamente por la pericia con

que se controlen los diversos niveles establecidos para los mismos” (p. 52).

La administracion de los inventarios en la empresa es fundamental debido a que
nosotros podemos dar un mejor servicio a nuestro cliente por la informacion
oportuna que tenemos al momento de la toma de pedidos por contar con la
informacion de nuestros productos y a su vez también maximizar la produccion de

una manera eficaz porque sabemos cuédnto tenemos que producir.

2.4.3.4Sistemas de jalén o arrastre

Para Hogarty B (2004) “En este punto, el arquetipico sistema jalar ordena sin
considerar las necesidades de otras bodegas, ni el inventario disponible en la bodega
central, ni el programa de produccion. La bodega controla el sistema de pedidos. El
sistema tradicional de jalar incluye el sistema de punto de orden, el sistema de
revision periddica, el sistema de punto de orden doble, y el sistema de reemplazo de
ventas. El sistema de inventario base es, principalmente, un sistema de jalar, pero

puede presentar algunas caracteristicas del sistema de empujar™.( p. 354).

Se considera de mucha importancia el sistema de jalon por que nos permite hacer una

revision periddica de nuestros productos que tenemos en bodega.
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Seguin Hogarty B (2004)

“Sistema de punto de orden. En el sistema de punto de orden la bodega sucursal
ordena de la bodega principal siempre que la cantidad en inventarios en la sucursal
llegue al punto de orden. El punto de orden se basa en la demanda normal durante el
tiempo promedio necesario para obtener la orden de la bodega central (tiempo de
obtencion para reabastecimiento) mas el inventario de seguridad. Existe una ligera
internacién entre la bodega sucursal y la bodega central (la cual recibe los pedidos
sin ninguna advertencia). Este sistema puede dar como resultado una demanda muy
erratica en la bodega central. Requiere que haya un inventario de seguridad
relativamente grande en la bodega central ademas de los inventarios de seguridad en

las bodegas sucursales.

Sistema de revision peridédica. Con este sistema (algunas veces denominado sistema
de intervalo de orden fijo o sistema de revision ciclica), el estado del inventario en la
bodega sucursal se determina a intervalos regulares, y la bodega sucursal ordena la
cantidad requerida para tener el inventario al nivel marcado (méximo). Las demaés
cosas son iguales, el inventario de seguridad de la bodega sucursal debe ser mayor en
este sistema que en el sistema de punto de orden porque debe cubrir las variaciones
en la demanda ciclica, asi corno durante el tiempo guia. Tradicionalmente, se ha
utilizado este método en situaciones en las cuales se combinan los pedidos de
muchos articulos a partir de una sola fuente por economia en la compra y en la
transportacion. Donde una transportacion econdémica permite envios frecuentes, el

sistema de intervalo fijado da como resultado pequefios inventarios de seguridad.
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Sistema de punto de orden doble. Este método proporciona informacién adicional a
la bodega central al informar cuéndo es igual el inventario de la bodega a la cantidad
tradicional del punto de orden, mds la demanda normal durante el tiempo de
obtencién de manufactura (MLT). Esto permite a la bodega central examinar su
posicién en inventario, relativa a los pedidos anticipados de las bodegas y tomar la
accion apropiada En teoria, la bodega central necesita no mantener inventario de
seguridad puesto que esta prevenida de pedidos pendientes e inventario adicional

requerido para satisfacer dichos pedidos.

Sistema de sustitucion de ventas. En este sistema cada bodega establece
periddicamente (quizé cada trimestre) un nivel de inventarios para cada articulo con
base en la demanda local. Se informa a la bodega central de las ventas en cada
bodega en periodos mas cortos que el intervalo normal entre pedidos, los embarques
que sustituyen las cantidades vendidas se envian a cada bodega al final de los
periodos de reabastecimiento. Por lo general, se establecen los periodos para obtener
embarques econdémicos, tales como camiones completos. El aumento de informes de
ventas de la bodega sucursal a la bodega central, disminuye el efecto de demanda
erratica en esta Gltima. Permite la fabricacion y la compra con el fin de mejorar la

coordinacion de los pedidos planeados y de las ventas de las bodegas.

Sistema de inventario base. En este sistema cada salida al menudeo (si las tiene la
compaiifa), asi como cada bodega, establecen peridédicamente (posiblemente cada
trimestre) un nivel de inventario para cada articulo. Se informa sobre las ventas
semanalmente o, de preferencia, dia con dia, a todas las instalaciones que mantienen

inventarios, en lugar de hacerlo unicamente cuando se hace un pedido. Asi, la bodega
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regional, la bodega central y la fabrica conocen las tendencias en la demanda. Por lo
general, este sistema no esta sujeto a ondas de choque de demanda inesperada. Ahora
bien, la ventaja principal de este sistema es que permite al area de produccion, a la
bodega central y a las bodegas regionales planear y reaccionar sobre la base de la
demanda real de los clientes en lugar de hacerlo sobre la base de reabastecer los
pedidos surtidos a puntos de inventarios secundarios, tales como las bodegas

regionales”.( p. 356).

Bajo el contexto de un manejo de inventarios podemos citar los diferentes sistemas a
utilizar y que la empresa puede acogerse para ser mas efectiva en su manejo de
inventarios como son un sistema de punto de orden, un sistema de revisidn periddica,

sistema de punto de orden doble, satisfaccion en ventas o un inventario base.

2.4.3.5 Sistemas de empuje

Para Hogarty B (2004) “Los sistemas de empujar toman en consideracion los
requerimientos totales proyectados (todos los requerimientos de las bodegas y de las
ventas directas), el inventario disponible en las bodegas regionales y en la bodega
central, el inventario en transito y las recepciones programadas de la fuente (la planta
o el proveedor) y determina la cantidad disponible para cada bodega y las ventas
directas de la fabrica. Esta asignacion se controla desde la bodega central sobre la
base de estos criterios como igual cobertura diaria, programas de embarques y
factores competitivos. La bodega central decide enviar, es decir, empuja a las

bodegas regionales™.( p. 358).
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El sistema de empuje es muy importante cuando se tiene algunas bodegas a las
cuales debemos abastecer con producto el sistema de empuje determina la cantidad

de productos para cada bodega.

Planeacion de los requerimientos de distribucién (DRP).

Para Hogarty B (2004) “La planeacién de los requerimientos de distribucién enlaza
la planeacion de produccion y distribucion con el fin de determinar los
requerimientos netos agregados con fase en el tiempo en el mismo punto del flujo de
material de acuerdo con el programa maestro de produccién (MPS). Ahora bien,
cuando los articulos del MPS no son el producto final y requieren de algin acabado,
empaque o fabricacion dentro del ensamble final, estas operaciones terminales se

pueden ver como si fueran la primera etapa en la distribucion.

Sistema de asignacién y de empuje.- Este sistema domina el método de la fuerza
equilibrio, sefialando la necesidad de enlazar la distribucién al pronéstico de la
demanda a partir de un consenso forzado sobre la base de la clipula abajo y la base

hacia arriba”.( p. 358).

Se debe tomar encuentra el enlace que realiza la planeacion de produccion y
distribucion debido a que los dos criterios son fundamentales para un eficaz control

de inventarios.
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2.4.3.6 Control fisico y contabilidad de los inventarios

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

métodos de evaluacion del inventario y almacenamiento y seguridad.

Un registro de inventarios contiene informacidén permanente e informacion variable.
Si bien cada transaccion cambia la informacion variable, la informacion permanente
cambia solo en ciertas ocasiones. La informacion permanente incluye datos como los

siguientes:

1. Namero de parte

2. Nombre de la parte

3. Descripcidn

4. Ubicacion del almacenamiento

5. Punto de orden (si es aplicable)

6. Tiempo de obtencién

7. Inventarios de seguridad

8. Proveedores y sus clasificaciones

9. Costo



42

10. Rendimiento

11. Grupo (si lo hay) al cual corresponde el articulo

12. Ensambles en los cuales se utiliza el articulo (si hay alguno)

13. Vida de estante

14. Requerimientos de control de lote

15. Sustitutos (st los hay)

16. Clasificacion del articulo

2.4.3.7 Funciones del inventario

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

despido”. ( p. 443).
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Es de vital importancia considerar el criterio de tener un control administrativo fisico
y financiero adecuadamente para de esa manera tener informacion oportuna para la

contratacion de empleados a tiempo.

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

atender las demandas inestables de los clientes. (p.433).

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

momento de despachar la mercaderia.

2.4.3.8 Costos de inventario

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

correctamente los méritos de las funciones opuestas.
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PRECIO (P).- El valor de una partida es su precio de compra por unidad si se
obtiene de un proveedor externo, o su costo de produccion por unidad si es producido
internamente. La cantidad que se invierte en un articulo que se fabrica esta en
funcién de su grado de refinamiento. El valor de un producto durante su etapa inicial
de elaboracién es poco mas que el costo de reunir materias primas. A medida que
avanza por el ciclo de produccién, acumula una fraccion de los costos fijos de las
instalaciones de produccion, los costos de mano de obra directa e indirecta de las
operaciones de refinado y el costo directo de las adiciones de materiales. También el
precio por unidad de las compras externas puede variar en funcion de los descuentos

por volumen de compra.

COSTO DEL CAPITAL (iP).- La cantidad invertida en una partida, o costo del
capital, es una suma no disponible para otros fines. Si el dinero se invirtiera en otra
parte, se esperaria un rendimiento de la inversién. Se hace un cargo a gastos de
inventario para explicar ese rendimiento no recibido. El monto del cargo refleja el
rendimiento porcentual esperado de otras inversiones. El interés cargado, se aplica

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

COSTO DEL PEDIDO (0).- Los costos de adquisicion tienen su origen en el gasto
efectuado para emitir un pedido a un proveedor externo, o en los costos de
preparacién de la produccidn interna. Los costos del pedido incluyen el costo fijo de
mantener un departamento de pedidos y los costos variables de preparar y tramitar
las requisiciones de compra. Incluso cuando los pedidos provienen de otras partes de

la misma empresa, los costos del pedido siguen teniendo aplicacién. La misma rutina
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de compra de verificar los niveles de inventario, emitir pedidos, vigilar, inspeccionar

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

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

adicional almacenada.

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

calefaccion, el alumbrado y los impuestos sobre bienes.

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

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

Seguro. Asegurar los bienes durante el almacenamiento es una politica conservadora.
La proteccion esta basada normalmente en el valor monetario medio del inventario.
Impuestos. Algunos estados gravan con un impuesto periédico sobre inventarios en
el transcurso del afio, con base en la cantidad almacenada en la fecha.

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

bajos coincidan con las fechas de valoracion.

COSTO DE OPORTUNIDAD (OC).- Dos tipos de costos van asociados con el
agotamiento de existencias cuando todavia hay demanda del producto. El primero es
el costo de las medidas de emergencia para atender una entrega urgente. Este costo se
identifica facilmente como la diferencia entre el costo normal de adquisicion y el
costo adicional del servicio acelerado. El otro, el costo de oportunidad, es mucho
mas dificil de adivinar porque hay personas involucradas. Cuando los procedimientos
de emergencia no pueden proporcionar el articulo deseado, el cliente queda
insatisfecho. El Gnico costé evidente es el beneficio no obtenido de la posible venta.
o el de la produccion perdida. La reaccion de un cliente disgustado, en términos de
negocios futuros, es una estimacion de costo sumamente dificil”. Riggs J. (p. 444-

445).

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

e impuestos.
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2.4.3.9 Niveles de inventario

Dentro del marco de referencia de las existencias de transaccion, de la organizacion y
excedentes, el inventario puede presentarse en distintos niveles o jerarquias dentro de
la compafifa. Una jerarquia, nivel o etapa, es un punto de las existencias que se
encuentra bajo el control de la empresa. La materia prima, los productos en proceso,
los componentes de alto nivel y los productos terminados pertenecen a distintas
jerarquias. La materia prima es primaria en el sentido de que la compafiia no la ha

sometido a proceso alguno.

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

productos en proceso.

Para Nararimhan S (2000) “Los inventarios de productos en proceso son inventarios
que estan sometidos a un proceso, o bien que se encuentran en la linea en los centros
de trabajo cuyas capacidades en cuanto a personal y maquinaria son similares. Los
componentes de alto nivel son piezas y ensambles listos para ensamblarse en los
productos terminados. Estos se almacenan cuando haya necesidad para el ensamble

final. Los productos terminados son articulos listos para llegar al consumidor”.(p.

93).
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Los inventarios de productos en proceso son inventarios de la mercaderia que estan

sometidos al proceso de confeccion.

2.4.3.10 Mediciéon del rendimiento de los sistemas de inventario

Segtin Nararimhan S (2000) “El rendimiento sobre la inversiéon (ROI por las siglas en
inglés de return on investment) es de gran importancia para los administradores de
nivel superior a quienes se exige que rindan cuentas la rentabilidad de la empresa.
;Dénde entran los inventarios en el esquema de la compafiia? Considere el siguiente

analisis del ROI:

Los inventarios representan 25% de los activos de muchas empresas. De todos los
elementos que comprende la férmula del ROI, el inventario es el que tiene mayor
potencial para casi todos los administradores y consultores. Una disminucién en la

inversion de inventarios es susceptible de generar mejoras rapidas en el ROI.

Sin embargo, al considerar el sistema de inventarios en si, se descubre que la medida
de su rendimiento refleja los intereses de quienes en €l participan. La mercadotecnia
origina una medida de servicio al cliente: con base en las existencias, debe enviarse
cierto numero de pedidos completos, o bien, cierto porcentaje de las unidades que se
pidieron, sin dejar pedidos pendientes. Las existencias agotadas significan un
servicio deficiente, y un historial inaceptable de existencias agotadas quiza signifique

el despido del responsable de la administracién de inventarios™. (p. 95).
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La medicion del rendimiento esta orientado directamente a los administradores que
exigen cuanto de rentabilidad va teniendo la empresa en un periodo determinado de
igual forma como realiza la mercadotecnia mide su eficiencia basado en el servicio al

cliente y las existencias agotadas hace referencia a un servicio deficiente .

2.4.3.11 Transacciones de inventario

Segin Nararimhan S (2000) “Cuando se toman articulos para su uso o
reabastecimiento, cualquier transaccion debe identificarse y deben modificarse los
registros del sistema con el propdsito de reflejar las cantidades reales de articulos
disponibles. Esto es verdadero tanto en sistemas manuales de administracion de
inventarios como en los computarizados y complejos. Llevar una cuenta exacta del
inventario es util para saber la condicién que guarda el inventario de cada articulo
individual. Asi, es posible hacer pedidos por cantidades especificas de articulos

cuando sea necesario”. (p. 99).

Se establece entonces que la transaccion del inventario tiene el propdsito de reflejar
las cantidades reales de existencia de los productos, con la finalidad de generar

control diario.
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2.4.3.12 Exactitud en los inventarios

Para Nararimhan S (2000) “Un disefio deficiente del sistema y la falta de
capacitacion del personal son susceptibles de agravar aun maés la situacion. Por tanto,
se requiere de un método de verificacion de la cuenta real que permita llevar
registros precisos. Esto se puede llevar a cabo sobre una base anual o aleatoria™. (p.

100).

Mantener un sistema de inventarios computarizado y complejo no es de ninguna
utilidad si hay diferencias entre el inventario real disponible y el que se tiene
registrado. Esta situacion puede presentarse si se acumulan errores en la contabilidad
y el registro. La ubicacién o identificacion errénea de articulos, el que éstos se
rompan, el robo y otras acciones no autorizadas o no identificadas pueden también

provocar que el documento sea inexacto.

2.4.3.13 Tipos de inventarios

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

mercancias vendidas, son usualmente los gastos mayores en el estado de resultado.

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

una constante informacién resumida y analizada sobre sus inventarios, lo cual obliga
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a la apertura de unas series de cuentas principales y auxiliares relacionadas con estos

controles. Entre las cuentas podemos mencionar las siguientes:

e Inventarios (inicial)

e Compras

¢ Devoluciones en compras

¢ (astos de compras

e Ventas

e Devoluciones en ventas

e Mercancias en transito

e Mercancias en consignacion

¢ Inventarios (final)

Ahora bien los inventarios tienen como funciones el afiadir una flexibilidad de
operacion que de otra manera no existiria. En lo que es fabricacién, los inventarios
de producto en proceso son una necesidad absoluta, a menos que cada parte
individual se lleve de maquina en maquina y que estas se preparen para producir una
sola parte. Es por eso que los inventarios tienen como funciones la eliminacién de
irregularidades en la oferta, la compra o produccién en lotes o tandas, permitir a la

organizaciéon manejar materiales perecederos y el almacenamiento de mano de obra.
2.4.3.14 Registro de inventarios

Inventario perpetuo: es el que se lleva en continuo acuerdo con las exigencias en el

almacén. Por medio de un registro detallado que puede servir también como auxiliar,
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donde se llevan los importes en unidades monetarias y las cantidades fisicas. Lo
registros perpetuos son utiles para preparar los estados financieros mensuales,
trimestrales o provisionales. También este tipo de inventario ofrece un alto grado de

control, porque los registros de inventarios estan siempre actualizados.

Inventarios intermitentes: Este inventario se puede efectuar varias veces al afio. Se
recurre a ¢él, por razones diversas no se pueden introducir en la contabilidad del

inventario contable permanente al que se trata de cumplir en parte.

Inventario final: Este inventario se realiza al término del ejercicio econdémico,
ggeneralmente al finalizar el periodo y puede ser utilizado para determinar una nueva
situacién patrimonial en ese sentido, después de efectuadas las operaciones

mercantiles de dichos periodos.

Inventario inicial: Es el que se realiza al dar comienzos de las operaciones.

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

detallada y valorada de las exigencias.

Inventario mixto: Es de una clase de mercancias cuyas partidas no se identifican o no

pueden identificarse con un lote en particular.
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Inventarios de productos terminados: Este tipo de inventario es para todas las

mercancias que un fabricante ha producido para vender a sus clientes.

Inventario en transito: Es utilizada con el fin de sostener las operaciones para
abastecer los conductos que ligan a las compafiias con sus proveedores y sus clientes,
respectivamente. Existe el inventario en transito por la necesidad de mover el
material de un lugar a otro, mientras el inventario se encuentra en camino, no puede
tener una funcién util para las plantas y los clientes, existen exclusivamente por el

tiempo de transporte.

Inventario de materia prima: En él se representan existencias de los insumos basicos
de los materiales que habra de incorporarse al proceso de fabricaciéon de una

compaiiia.

Inventarios en procesos: Son existencias que se tienen a medida que se afiade mano
de obra, otros materiales y de mas costos indirectos a la materia prima bruta, la que
llegara a conformar ya sea un sub ensamble o componente de un producto terminado;

mientras no concluya su proceso de fabricacion, a de ser inventarios en procesos.

Inventarios en consignacion: Es aquella mercaderia que se entrega para ser vendida

pero el titulo de propiedad lo conserva el vendedor.

Inventario maximo: Debido al enfoque de control de masas empleadas, existe ¢l
riesgo que el control de inventario pueda llegar demasiado alto para algunos

articulos. Por lo tanto se establece un control de inventario méiximo. Se mide en
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meses de demanda pronosticada.

Inventario minimo: Es la cantidad minima del inventario a ser mantenida en el

almacén.

Inventario disponible: Es aquel que se encuentran disponibles para la produccion o

venta.

Inventario en linea: Es aquel que aguarda a ser procesado en la linea de produccion.

Inventario agregado: Se aplica cuando al administrar las exigencias del unico articulo
representa un alto costo, para minimizar el impacto del costo en la administracion del
inventario, los articulos se agrupan ya sea en familia u otros tipos de clasificacion de

materiales de acuerdo a su importancia econdmica.

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

generalmente comestible u otros.

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

por lo tanto, involucra un menor riesgo.

Inventario de seguridad: Son aquellos que existen en un lugar dado de la empresa
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como resultado de incertidumbre en la demanda u oferta de unidades en dicho lugar.
Los inventarios de seguridad concernientes a materias primas, protegen contra la
incertidumbre de la actuacion de proveedores debido a factores con el tiempo de
espera, huelgas, vacaciones o unidades que al ser de mala calidad no podran ser
aceptadas. Se utilizan para prevenir faltantes debido a fluctuaciones inciertas de la

demanda.

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

produccidn.

Inventarios de lote o de tamafio de lote: Estos se piden en tamafio de lote porque es
mas economico hacerlo asi que se lo pedird cuando sea necesario satisfacer la
demanda.

Inventarios estacionales: Los inventarios utilizados con este fin se disefian para
cumplir mas econdmicamente la demanda estacional variando los niveles de
produccion para satisfacer fluctuaciones en la demanda. También estos inventarios
son utilizados para suavizar el nivel de produccién de las operaciones, para que los

trabajadores no tengan que contratarse o despedirse frecuentemente.

Inventarios intermitentes: Es un inventario realizado con cierto tiempo y no de una

sola vez al final del periodo contable.
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Inventarios permanentes: Es un método seguido en el funcionamiento de algunas
cuentas, en general representativas de existencias, cuyo saldo ha de coincidir en

cualquier momento con el valor de los stocks.

Inventarios clinicos: Son inventarios para apoyar la decision de los inventarios;
algunas de ellas se consideran aceptables solamente en circunstancias especiales, en

tanto que otras son de aplicacion general”. (p. 105).

El inventario es el activo mayor en los balances de una empresa a si también los
gastos por inventarios y por eso se debe definir de que manera la empresa registra sus
inventarios ya sea un inventario perpetuo, intermitente, final, inicial, fisico, mixto,
producto terminado, transito materia prima en proceso, inventario méaximo
inventariominimo.disponible,linea,agregado,cuarentena,prevision,seguridad,anticipa-

cidn,lote,estacionales,intermitentes,permanenteso clinicos.

2.4.3.15 Técnicas de administracion de inventarios

Velasquez M (1996) “El objetivo de la administracion de inventarios, igual que de la
administracion de efectivo, tiene dos aspectos que se contraponen .Por una parte, se
requiere minimizar la inversion del inventario , puesto que los recursos que no se
destinan a ese fin se puede invertir en otros proyectos aceptables de otro modo no s¢
podrian financiar. Por la otra, hay que asegurarse de que la empresa cuente con
inventario suficiente para hacer frente a la demanda cuando se presente y para que
las operaciones de produccion y venta funcionen sin obstaculos, como se ve, los dos

aspectos del objeto son conflictivos™. (p. 105).
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Reduciendo el inventario se minimiza la inversion, pero se corre el riesgo de no
poder satisfacer la demanda, se podria obstaculizar las operaciones de la empresa.
Por lo tanto el manejo de grandes cantidades de inventario debe tener una
administracion personalizada para no interrumpir las operaciones de produccién y

venta

Los inventarios forman un enlace entre la produccién y la venta de un producto.
Como sabemos existen tres tipos de éstos, los cudles son el inventario de materia

prima, de productos en proceso y el de productos terminados.

2.4.3.16 Politicas de inventarios

Velasquez M (1996) “Las politicas de inventarios deben tener como objetivo elevar
al maximo el rendimiento sobre la inversidn, satisfaciendo las necesidades del

mercado.

Las politicas de inventarios deben ser fijadas para cada uno de los diferentes
conceptos, como: materias primas y materiales, auxiliares de fabricacion, produccion

en proceso, articulos terminados, articulos de compra-venta, etc.

La administracién de los inventarios tiene que fijar las politicas, siendo las

principales:
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Reducir al maximo la inversion de inventarios en dias de inversion sin afectar la
demanda del mercado (ventas) y al proceso productivo. Para lo anterior es necesario
fijar los niveles de inversion para cada concepto de inventarios y tipo de producto,
material, etc., con la flexibilidad de cambio que requiera, la demanda del mercado.
La empresa financia la inversion de los inventarios y el dinero tiene un costo de

oportunidad.

Obtener el maximo financiamiento (sin costo) a través de proveedores, para la
adquisicién de inventarios. El financiamiento no sélo incluye el monto del crédito
sino también el plazo de pago. Seria ideal que las ventas y consumos de los
inventarios coincidieran con el pago a proveedores, porque de esta manera no se

asignarian recursos del capital de la empresa para inventarios.

Fijar el nivel aceptable de surtido de productos en los pedidos de los clientes. Para
afrontar la demanda sin problemas de existencias, se requiere elevar el nivel de
inventarios satisfaciendo la demanda y sirviendo ciento por ciento al mercado, pero
resulta extremadamente costoso tener inventarios estaticos paralizando un capital que

tiene un costo de oportunidad elevado.

Mantener las existencias de inventarios en articulos "A" mediante una administracion

personalizada.

Vigilar la exposicién de los inventarios ante la inflacién y la devaluacién de la
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moneda. Los inventarios son activos no monetarios que no estan expuestos a la
inflacion y devaluacion de la moneda. Este concepto del activo circulante tiene
generalmente una influencia muy importante en el resultado por retencion de activos

no monetarios y contrarresta las pérdidas por exposicion de los activos monetarios”.

(p. 110).

Uno de los principales objetivos sera el elevar el rendimiento de la inversion de la
empresa y a su vez satisfacer la necesidad del mercado basando en principios como
surtido de los productos, el tener crédito con nuestros proveedores prolongando la
cuota de pago y observando la fluctuacion del mercado con respecto al activo

circulante.

2.4.3.17 Costo de mantenimiento del inventario

Segun Velasquez M (1996) “El calculo para determinar el costo del mantenimiento
del inventario debe considerar las ventas anuales, la distribucién que éstas tienen
durante el afio, la cantidad técnica de produccién y lo perecedero del producto. El
costo del mantenimiento del inventario incluye principalmente ¢l almacenamiento, el

seguro, el deterioro del producto y el costo de oportunidad del dinero”. (p. 112).

El incrementar el nivel de los inventarios es una de las practicas o decisiones
administrativas mas comunes en los negocios y que se deberia tomar en cuenta por

su elevado costo.
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2.4.3.18 Predicciones de existencias de inventarios

Para Velasquez M (1996) “Las existencias que se consideran necesarias pueden
determinarse con cierta exactitud cuando los articulos o materiales se consumen bajo

un patron predecible.

Cuando el patrén es cambiante durante el afio, es conveniente absorber las
diferencias comprando y produciendo inventarios en vez de cambiar las politicas de

los niveles de inversion.

Cuando el patrén de demanda cambia es recomendable aumentar la capacidad de
produccion, teniendo que contratar y utilizar mas personas o comprando inclusive

magquinaria para elevar rapidamente la produccion.

Se requiere una base de datos que son las férmulas o el detalle de los componentes
del producto los que pueden tener diferentes etapas de produccién, para ser
multiplicadas por las unidades estimadas de venta futura. A este proceso se le llama
explosion de materiales el que puede obtenerse calendarizado dependiendo de las

necesidades particulares de cada empresa”. (p. 158).

Las predicciones de existencias de inventarios deben establecerse con base en las
experiencias pasadas (estadisticas), los planes del afio que pueden incluir nuevos

productos y estrategias de captura de mercado.
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2.4.3.19 Otros costos de los inventarios

Segiin Marcaida J (1992) “Los costos de las mercancias o productos que se registran
en la contabilidad se derivan de principios desarrollados por la técnica contable y
estan fuertemente influidos por tradicionalismos y los grados de refinamiento en los
mismos puede ser mejor en algunas empresas, pero en todas ellas la funcion basica
de los principios aplicados a los costos de los productos es proporcionar de una
manera justa, consistente y conservadora la valuacion de los productos (activo) y su

paso en la corriente del negocio”.(p. 36).

Independientemente del sistema de costos que se emplee para la determinacion de los
costos totales de fabricacion de los productos, ademads de los costos intrinsecos de los
inventarios existen otros costos que influyen en las politicas de inventarios y que son
diferentes de los registrados en contabilidad, al menos no directamente como parte

del costo del producto manufacturado.

2.4.3.20 Clasificaciéon de los modelos
Segtin Deakin E (2002) “Existen dos tipos generales de sistemas de inventario:

Los modelos de cantidad fija del pedido (también llamados cantidad econémica del

pedido, -economic order quantity [EOQ y modelo Q).

Los modelos de periodo de tiempo fijo (también llamados sistema periédico, sistema

de revision periddica, sistema de intervalo fijo de pedidos y modelo P)”. (p. 588).
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Existen dos modelos importantes para los sistemas de inventarios que son el Q no
ayuda ver la cantidad fija del pedido y P que nos permite hacer una revision

periddica.

2.4.3.21 Influencia de costos para el inventario

Segun Marcaida J (1992) “Algunos costos de produccion que mds alla de los costos
de preparacion y arranque de maquinas por cambio de produccién ya mencionados
en el parrafo anterior, existen costos no normales o rutinarios en el que su monto
puede verse afectado por las politicas o métodos de control utilizados, como: tiempo
extra que no fue distribuido al producto, tiempo de aprendizaje cuando un producto
est4 saliendo fuera de la calidad necesaria o deseada, costos que no van al producto
por estar trabajando a baja capacidad aun cuando estos ultimos pueden considerarse

como parte de los costos fijos de plantas.

Los gastos de intereses, capital invertido y el importe de lo que se tiene empleado en
los inventarios es uno de los problemas mas dificiles para resolver en asuntos de
politicas de inventario. Es absolutamente cierto que dentro de las politicas de
inventarios, el mantener las existencias representa un costo no considerado. Para
ilustrar lo anterior solo veamos qué sucede cuando nuestro producto terminado tiene
como materia prima principal un producto de estacién, que debe comprarse de
antemano y va a quedar almacenado por varios meses, teniendo la empresa su dinero
atado, durante un largo tiempo, representando desde luego un costo importante por la

inmovilidad del capital utilizado u compra y almacenaje”. (p. 36).
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Los costos de almacenamiento y manejo de inventarios que estdn determinados por
las politicas y control de los inventarios y entre ellos estan gastos de llevar y traer
productos dentro y entre almacenes; gastos como renta, calefaccion o refrigeracion;
obsolescencia; modas y estilo, caducidad del producto; pérdidas de productos por

echarse a perder, o gastos de intereses.

2.4.3.22 Necesidades de informacion del inventario

Para Velasquez M (1996) “Una buena parte de la administracion general depende de
la informacion que se obtenga y se tenga. La administracion financiera de los
inventarios no es excepcion a esta regla y requiere informacién oportuna y veraz. La
direccion encargada del manejo y monto de los inventarios (direccion financiera)

requiere tener por lo menos un conocimiento continuo respecto a lo siguiente:

1) Estado actual de los inventarios

2) Localizacion de los inventarios

3) Antigiiedad o afiejamiento de los inventarios

4) Existencias actuales de los inventarios

5) Consumo o venta anual

6) Lote optimo econdmico de los principales inventarios

7 Comparacién de las existencias con maximos y minimos
8) Costos actuales y sus tendencias

9) Precios de las materias primas principales
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10) Problemas de abastecimiento

11) Cualquier otro problema que influya en inventarios.

La oportunidad de la informacién. Ninguno de los puntos mencionados
anteriormente carece de importancia, por lo que existe una necesidad de informacién
para su correcta administracién que debe ser veraz y oportuna, para que con ella la
administracion financiera esté enterada de la situacion y pueda decidir qué es lo que

hay que hacer con los inventarios™.( p. 105).

Es importante tener informacion para su correcta administracién que debe ser veraz
y oportuna, para que con ella la administracion financiera pueda tomar desciones

acertadas con respecto a los inventarios de la empresa.

2.4.3.23 El nivel de inversion de los inventarios

Para Velasquez M (1996) “El nivel de inversién de los inventarios trae implicita la
pregunta ;qué tan grande deben ser los inventarios? a lo que la respuesta es obvia,
los inventarios deben ser lo suficientemente grandes para poder servir a la
produccién y al mercado, y esto trae consigo la determinacion de politicas para su

administracion financiera.

Asi los inventarios de materias primas deben tener un nivel que refleje la produccién

programada por la empresa, tomando en cuenta la respuesta de los proveedores en
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suministros asi como la estacionalidad de éstas, si es que esto es factor determinante
en la produccién la programacion de las operaciones para la produccién en donde
intervienen estas materias primas, la eficiencia de la funcion de compras, la
seguridad y confiabilidad que ofrecen las fuentes de suministro, siendo esto ultimo

un factor muy importante™.( p. 108).

El nivel de los inventarios de productos terminados es el resultante de la
coordinacién entre la produccion y las ventas presupuestadas, pero modificado por la
realidad que lo afecta. Los presupuestos basados en la experiencia adquirida en
varios periodos operativos, daran una muy buena aproximacién del nivel de los

inventarios de productos terminados.

2.4.3.24 Causas de la inversion en inventarios

Segun Velasquez M (1996) “Las principales causas que son determinantes de la

inversion en inventarios son:

a) El nivel de las ventas
b) La duracion y la tecnologia en el proceso productivo
e) La durabilidad y la naturaleza de productos perecederos y estacionales

d) La moda o estilo estacional.
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Algunas practicas o decisiones gerenciales que influyen en el nivel de inventarios
pueden ser: La cantidad econémica del pedido o lote 6ptimo de compra, existencias

de reserva o de seguridad de inventarios para fluctuaciones™( p. 108).

Las decisiones que influyen en las decisiones gerenciales son el nivel de las ventas,
la duracion y la tecnologia en el proceso productivo, la durabilidad y la naturaleza de

productos perecederos y estacionales, la moda o estilo estacional.

2.4.4Variable dependiente: Distribucion

2.4.4.1 Marketing

Segiin Stanton (2000) “Pone de relieve la orientacion hacia el cliente y la
coordinacion de las actividades de marketing para conseguir los objetivos de
desempefio corporativo ,en ocasiones se sintetiza como una orientacién al cliente
,como en la expresion del desaparecido Sam Zalton ,fundador de Wal-Mart solo hay
un jefe :el cliente no obstante aunque este eslogan subraya de manera muy elocuente
la satisfaccion del cliente no debemos olvidar nunca que la consecucién de los

objetivos constituye la razén fundamental del concepto de marketing™(p.11).

Marketing es la relacion de intercambio, como un conjunto de actividades

desarrolladas para que el intercambio beneficie a las partes que intervienen.
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2.4.4.2Marketing mix
Segiin Stanton (2000) “Es la combinacién de un producto, la manera en la se
distribuird y se promoverd, y su precio estos cuatro elementos habran de satisfacer

las necesidades del mercado o mercados metas y al mismo tiempo con los objetivos

de marketing”(p.64).

Es la combinacién de los cuatro instrumentos basicos de marketing (producto, precio,

distribucién y promocion) para alcanzar los objetivos previstos.

2.4.4.3 Distribucién

Segun Stanton W. (1999) “Un canal de distribucion estd formada por personas y
compafiias que intervienen en la transferencia de la propiedad de un producto a
medida que éste pasa del fabricante al consumidor final o al usuario industrial. El
canal de un producto se extiende sélo hasta la ultima persona u organizacién que lo
compra sin introducir cambios importantes en su forma. Cuando se modifica la forma

y nace otro producto entra en juego un nuevo canal”.( p. 376).

Es una funcién que esta relacionada con la produccién y el consumo. Y a su vez la

intervencion de canales para llegar a su destino final los productos.



68

2.4.4.4 Diseiio de canales de distribucion

Para Stanton W. (1999) “Las compailias semejantes a veces poseen diferentes
canales de distribucion. Una empresa requiere un canal de distribucion que no sélo
satisfaga las necesidades de los clientes, sino que ademéds le dé una ventaja

competitiva. Algunas empresas obtienen una ventaja diferencial con sus canales.

Como lo muestra la siguiente figura, se recomienda una serie de cuatro decisiones:

Especificar la funcion de la ejecucion. Una estrategia de canales debe disefiarse
dentro del contexto de la mezcla global del marketing. Ante todo se repasan los
objetivos del marketing. A continuacion se especifican las funciones asignadas al
producto, al precio y a la promocion. Cada uno de los elementos pueden tener una

funcion distinta o bien es posible que se asigne la misma a dos elementos.

Seleccionar el tipo de canal. En esta fase se debe decidir si se utilizardn

intermediarios en el canal y, de ser asi, qué tipos de intermediarios.

Determinar la intensidad de la distribucion. Es decir, al numero de intermediarios

que participaran en los niveles de venta al detalle y al por mayor en un territorio.

Seleccionar miembros especificos del canal. La tltima decisién consiste en escoger
determinadas compailias para que distribuyan ¢l producto. En cada institucion suele

haber numerosas empresas de donde escoger.



69

Es esta secuencia de disefio, la primera decision estd relacionada con una amplia
estrategia de marketing; la segunda y la tercera, con estrategias de canal, y la ultima a

tacticas especificas.

Cuando el fabricante selecciona determinadas firmas para que formen parte de un
canal de distribucién, deberd evaluar si el intermediario vende al mercado que ¢l
fabricante desea alcanzar y si la mezcla de productos del intermediario, su estructura
de precios, la promocion y el servicio al cliente son compatibles con las necesidades

del fabricante™.( p. 379).

Es muy importante definir el canal de distribucién que se utilizara para la
satisfaccion del cliente y de esa manera tener una ventaja competitiva frente a los
competidores basados en cuatro aspectos fundamentales: Especificar la funcion de la
gjecucion, Seleccionar el tipo de canal, Determinar la intensidad de la distribucion,

Seleccionar miembros especificos del canal.

2.4.4.5 Seleccion del tipo de canal

Para Stanton W. (1999) “Las empresas deben recurrir a los canales ya existentes o
bien a otros nuevos para dar un mejor servicio a los clientes actuales o llegar a
nuevos prospectos. La mayor parte de los canales de distribucion incluyen a

intermediarios, pero algunos no. Un canal formado sélo por el productor y el
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consumidor final, sin intermediarios que presta ayuda, rccibe el nombre de

distribucidn directa.

Por el contrario. un canal constituido por el productor, consumidor final y al menos
por un nivel de intermediarios es una distribucion indirecta. En al distribucion
indirecta el productor debera escoger el o los tipos de intermediarios que mejor

satisfagan sus necesidades”.( p. 381).

Es muy importante escoger el tipo de canal que se va utilizar para dar un mejor
servicio basado en el criterio de satisfacer a nuestro cliente seleccionando una

distribucién directa o indirecta dependiendo el requerimiento del cliente.

2.4.4.6 Canales maltiples de distribucion

Para Stanton W. (1999) “Muchos productores, tal vez la mayor parte de ellos, no se
contentan con un solo canal de distribucion. Por el contrario, debido a razones como
lograr una cobertura amplia del mercado o no depender totalmente de una sola

estructura, se sirven de canales multiples de distribucidn.

Los canales multiples se emplean en situaciones distintas. Un fabricante tendera a
utilizarlos para llegar a diferentes tipos de mercados cuando el mismo producto al

mercado de usuarios y al mercado industrial.
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Una importante tendencia consiste en vender la misma marca a un solo mercado por
medio de canales que compiten entre si; a esto tan bien se le llama distribucion dual.
Cuando los fabricantes no estén satisfechos con la cobertura proporcionada por los
establecimientos detallistas en el mercado, éstos pueden abrir sus propias tiendas

para crear una distribucion dual.

Aunque los canales multiples aportan beneficios al productor, pueden molestar a los
intermediarios, para ellos es necesario organizar los canales en forma tal que los
intermediarios no se enfaden. Una estrategia, dificil de poner en préctica, consiste en

disefiar estrategias individuales de precios y promocion para cada canal™.( p. 384).

A través de los intermediarios, desde el productor al consumidor. El canal multiple
de distribucion esta constituido por todo aquel conjunto de personas u organizaciones
que facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a manos del
consumidor o usuario ya sea para que beneficie al productor o a los intermediarios y

por la misma razon se debe disefiar estrategias de precios promoci6n para cada canal.

2.4.4.7 Sistemas de marketing vertical

Tradicionalmente, en los canales de distribucién ha sido una caracteristica la
independencia de sus miembros. Es decir, el productor utiliza varios intermediarios

para conseguir sus objetivos de distribucion. Por su parte, los mayoristas y detallistas
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deseaban mas conservar su libertad que coordinar las actividades con é€l. Estas

prioridades de los canales comunes crearon la oportunidad de un nuevo tipo de canal.

Un sistema de marketing vertical (SMV) es un canal rigurosamente coordinado. cuya
finalidad especifica es mejorar la eficiencia operativa y la eficacia del marketing. En
este sistema ninguna funciéon mercadoldgica es exclusiva de un nivel o de una
empresa del canal. Por el contrario, todas se llevan a cabo en la posicion mas

ventajosa de él.

El alto grado de coordinacion o control que caracteriza el sistema se logra por uno de
los tres medios siguientes: propiedad comun de los niveles sucesivos de un canal,

contratos entre los canales miembros o el poder de mercado de uno o mas miembros.

Existen tres formas de sistemas de marketing vertical:

Sistema Corporativo de Marketing Vertical. Una compaiiia situada en un nivel del
canal es duefia de la compaiiia del siguiente nivel o bien de todo el canal.

Sistema Contractual de Marketing Vertical. Los productores, mayoristas y
detallistas independientes operan por contratos que estipulan cémo intentaran

mejorar la eficiencia de la distribucion.
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Sistema Administrativo de Marketing Vertical. Coordina las actividades de
distribucion mediante el poder econémico y/o de mercado de un miembro, o por el

poder compartido de los miembros.

Factores que influyen en la eleccion de canales

Si una compaiiia esta orientada a los consumidores los habitos de compra de estos
regiran sus canales. La naturaleza del mercado sera factor decisivo en la eleccion de

canales por parte de los directivos. Los principales factores seran:

Consideraciones mercado. Un punto logico de partida consiste en estudiar el

mercado meta; esto es:

Tipo de mercado
Nuamero de compradores potenciales
Concentracion geografica del mercado

Tamaiio de los pedidos

Consideraciones acerca del producto. Hay muchos factores relacionados con el

producto que es preciso tener en cuenta, pero aqui nos centramos en tres:

Valor unitario. El precio fijado a cada unidad de un producto influyen en la cantidad

de fondos disponibles para la distribucion.
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Caracter perecedero. Algunos bines, entre ellos muchos productos agricolas. Se
deterioran fisicamente con gran rapidez. Otros productos, como la ropa, son
perecederos en cuanto a la moda.

Naturaleza técnica de un producto. Pueden ser industrial, distribuido directamente a
los consumidores; de consumo, en donde se plantea un verdadero reto de

distribucion.

Consideraciones acerca de los intermediarios. Aqui comenzamos a ver que una

compaiiia tal vez no pueda organizar los canales exactamente como desea:

Servicios que dan a los intermediarios. Cada fabricante deberia escoger
intermediarios que ofrezcan los servicios de marketing que €l no puede dar o le

resultarian poco rentables.

Disponibilidad de los intermediarios idoneos. Tal vez no se disponga de los
intermediarios que desea el fabricante. Es posible que vendan productos rivales vy,

por lo mismo, no querran incorporar otra linea mas.

Actitudes de los intermediarios ante las politicas del fabricante. Cuando los
intermediarios no quieren unirse a un canal porque piensan que las politicas del

fabricante son inaceptables, a éste le quedan pocas opciones.

Consideraciones acerca de la compafiia. Antes de seleccionar un canal de

distribucion para un producto, la empresa debera estudiar su propia situacién:
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Deseo de controlar los canales. Algunos fabricantes establecen canales directos
porque quieren controlar la distribucion de sus productos, a pesar que un canal

directo puede ser mas caro que uno indirecto.

Servicios proporcionados por el vendedor. Algunos fabricantes toman decisiones
respecto a los canales, basindose para ello en las funciones que los intermediarios

desean de la distribucion y que en ocasiones exigen.

Capacidad de los administradores. La experiencia de marketing y las capacidades

administrativas del fabricante influyen en las decisiones sobre qué canal emplear.

Recursos financieros. Un negocio con suficientes recursos financieros podra
contratar su propia fuerza de ventas, conceder crédito a los clientes y/o contar con

almacenamiento para sus productos.
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TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION

Grafico N° 06

[ TIPOS DE CANALES |

L PRODUCTOR J L PRODUCTOR J L PRODUCTOR J | PRODUCTOR l
l / ENTES O
L MAYORISTA J MAVORISTA
L MINORISTA J L MINORISTA J | MINORISTA l
L CONS'.:!MIDOR J L CONSUMIDOR J L CONSUMIDOR CQNSUMC

Fuente: Stanton W.Elaborado por: El autor

Intensidad de cobertura del mercado

Distribucién intensiva
Uso de todos los puntos de venta disponibles para distribuir

Un producto.

Distribucion selectiva

Uso de solo algunos puntos de venta disponibles para

Distribuir un producto.

Distribucion exclusiva

Uso de un solo punto de venta en un drea geografica

Relativamente grande para distribuir un producto.
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Creaciones “MB” aplicara los medios necesarios para que la distribucién de los
productos obtengan una ventaja competitiva en el mercado, utilizando el mejor

sistema y basado en el concepto de satisfaccidn al cliente

2.4.4.8 Niveles de Canal

Para KOTLER Philip (2001) “El productor y el cliente final forman parte de todos

los canales.

Un canal de marketing directo, consiste en un fabricante que vende directamente al
cliente final. Los principales ejemplos son las ventas de puerta en puerta, las fiestas

caseras, las ventas por catalogo, a través de correo.

Un canal de un nivel contiene un intermediario de ventas, como un detallista. Un
canal de dos niveles contiene dos intermediarios. En los mercados de consumo,
éstos suelen ser un mayorista y detallista. Un canal de tres niveles contiene tres

intermediarios.” (p 492-493).

La empresa Creaciones “MB” escogera, el canal de marketing directo por el tipo de
organizacion y con el que se trabajard posteriormente en el proyecto cundo se

apertura un punto de venta.
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2.4.4.9 Tipos de Detallistas

Segun KOTLER Philip (2001) “Las organizaciones de venta al detalle son muy
variadas y de ellas siguen apareciendo nuevas formas. Hay detallistas de tienda,

detallistas sin tiendas, y organizaciones de venta al detalle.

Los tipos de venta al detalle atraviesan etapas de crecimiento y decadencia que
pueden describirse como un ciclo de vida de la venta al detalle. Un tipo determinado
aparece, disfruta de un periodo de crecimiento acelerado, alcanza la madurez y luego

entra en decadencia.

Los tipos de tiendas nuevos nacen para satisfacer las muy diversas preferencias de los

consumidores en cuanto a niveles de servicio y servicios especificos.

Los detallistas pueden posicionarse en uno de cuatro niveles de servicio:

Autoservicio: El autoservicio es la piedra angular de todas las operaciones de
descuento. Muchos clientes estan dispuestos a efectuar su propio proceso de

localizar- comparar- seleccionar a fin de ahorrar dinero.

Autoseleccion: Los clientes localizan la mercancia que buscan, aunque pueden pedir

ayuda. Los clientes completan sus transacciones pagandole a un vendedor el articulo.
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Servicio Limitado: Estos detallistas trabajan mas bienes de compra, y los clientes
necesitan mas informacion y ayuda. Las tiendas también ofrecen servicios (como

privilegios de crédito y de devolucion de mercancias).

Servicio completo: Hay vendedores dispuestos a ayudar en cada una de las fases del
proceso de localizar- comparar- seleccionar. Los clientes a los que les gusta ser
atendidos prefieren este tipo de tienda. Los elevados costos de personal, junto con la
proporcion mas alta de articulos de especialidad y con poco volumen de ventas, y los
abundantes servicios, hacen que esta forma de ventas al detalle sea muy costosa.” (p.

520).

La empresa debe tomar muy encuentra los tipos de detallistas que existen para poder
[legar de una manera asertiva al cliente meta o mercado meta que la organizacion se
plantee basado en los tipo de detallistas que son, Autoservicio, Autoseleccién

Servicio Limitado , Servicio completo.

2.4.4.10 Decisiones de Marketing de Mayoristas

Segin KOTLER Philip (2001) “Los mayoristas- distribuidores han enfrentado
presiones cada vez mayores en los ultimos afios por parte de nuevas tecnologias y
mas programas de compra directa por parte de los compradores industriales,

institucionales y de venta al detalle grande.
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2.4.4.11 Principales tipos de mayoristas

Mayorista comerciantes: Negocios independientes que asumen la propiedad de la
mercancia que manejan. Se les conoce como intermediarios, distribuidores o casas de
abasto de fabrica y pertenecen a dos categorias: de servicio completo y de servicio

limitado.

Mayoristas de servicio completo: Mantienen existencias, cuentan con una fuerza

de ventas, ofrecen crédito, hacen entregas y proporcionan ayuda administrativa.

Mayoristas de servicio limitado: Ofrecen menos servicios a los proveedores y
clientes. Los mayoristas de pagar y llevar trabajan una linea limitada de productos de

muchas ventas y venden a detallistas pequeiios al contado.” ( p. 533).

El avance tecnologico promueve a los distribuidores a poseer sistemas informaticos
que ayuden a la compra directa de sus productos .y de ahi que se debe conocer que

tipo de mayorista es el que nos compra nuestros productos.

2.4.4.12 Funciones del responsable de los Flujos de distribuciéon

Segin KOTLER Philip (2001) “Un canal de marketing realiza la labor de llevar los

bienes de los productores a los consumidores, superando las brechas de tiempo, plaza
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y posesion que separan a los bienes y servicios de quienes los necesitan o los quieren.

Los miembros del canal de marketing realizan varias funciones clave:

Reunen informacion acerca de los clientes y competidores potenciales y reales, y

otros actores y fuerzas del entorno de marketing.

Desarrollan y diseminan comunicaciones convincentes para estimular la compra.

Llegan a acuerdos en cuanto a precios y otros términos para que pueda efectuarse la

transferencia de propiedad o posesion.

Hacen pedidos a los fabricantes.

Adquieren los fondos para financiar inventarios en diferentes niveles del canal de

marketing.

Asumen riesgos relacionados con el trabajo de canal.

Se encargan del almacenamiento y movimiento sucesivo de productos

fisicos” (p. 491).

La empresa para minimizar los tiempos en la entrega de un producto es indispensable

contar con flujos de canales muy bien organizados y estructurados, que sean capaces
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de llegar a tiempo con el producto y con la méxima garantia en la entrega a nuestros

clientes.

2.5 Hipétesis

El disefio de un modelo de control de inventarios permitira el mejoramiento de la
distribucion de los productos de la empresa Creaciones “MB” de la ciudad de

Ambato

2.6 Seiialamiento de variables

2.6.1 Variable independiente

Control de inventarios

2.6.2 Variable dependiente

Distribucién



CAPITULO 111

3 METODOLOGIA

3.1 Modalidad bdsica de la investigacion

3.1.1 Enfoque Cuantitativo

Para el desarrollo de la presente investigaciéon el enfoque que se utilizé fue el
cuantitativo, ya que se estableci6 la problematica que aqueja a la empresa, para
posteriormente determinar los objetivos y plantear as{ una preposicién o propuesta de

cambio, la misma que posteriormente serd verificada mediante pruebas matematicas.

3.1.2 Métodos de investigacion

En la investigacién los métodos investigativos que se utilizaron son:

-Bibliografico

-De campo

83
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Investigacion bibliogrifica

Este tipo de investigacion tiene el propdsito de detectar, ampliar y profundizar

diferentes enfoques y teorias de diversos autores sobre una cuestion determinada,

basandose en documentos (fuentes primarias) o en libros, revistas (fuentes

secundarias).

Por lo tanto la recopilacion conceptual en la investigacion se lo realiz6 en base a las

variables de estudio, control de inventarios y distribucién.

Investigacion de campo

Es el estudio sistematico en el lugar de los hechos, en el lugar en el que se producen

los acontecimientos.

Es decir se tendra contacto con los clientes de la empresa Creaciones “MB” para

conocer cuales son las falencias en la distribucion.
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3.2 Nivel o tipo de investigacion

Los tipos de investigacion que se utilizaron son:

Investigaciéon exploratoria

El nivel de investigacion exploratoria se refiere al analisis de un estudio poco

estructurado, en donde se sondea o explora el problema.

De esta manera en el desarrollo de la presente investigacion se establecié un sondeo
de las causas de la ausencia de un control de inventario, el mismo que afecta a la

distribucion de los productos en Creaciones “MB”.

Investigacion Descriptiva

Comprende la descripcion, registro, analisis e interpretacién de la naturaleza actual, y
la composicién o procesos de los fenémenos. El enfoque se hace sobre conclusiones
dominantes o sobre como una persona, grupo o cosa se conduce o funciona en el

presente.
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De esta manera se describieron en la investigacion los hechos y realidades que han
originado la problematica presentada, efectuando asi una interpretacion correcta y

objetiva en la distribucion de los productos en la empresa.

Correlacionar o Asociacion de variables

Los estudios correlacidnales, tienen como propodsito medir el grado de relacion que
existe entre dos 0 mas conceptos o variables, es decir determinar estadisticamente si
las variaciones en uno o varios factores son concomitantes con la variacidon en otro u

otros factores.

De esta manera la correlacion de las variables en la investigacion fueron entre la

variable independiente: control de inventarios; variable dependiente: Distribucion.

3.3 Poblacion y muestra

3.3.1 Poblacién

El universo poblacional es el conjunto de individuos y objetos de los que se desea

conocer algo en la investigacion.
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Por tanto en la presente investigacion la poblacion de estudio fueron los 219 clientes

de Creaciones “MB”.

Tabla N° 02
Poblacién Cantidad
Clientes de Creaciones “MB” 219
Total 219

3.3.2 Muestra

De modo mas cientifico se puede definir las muestras como parte de un conjunto o
poblacién debidamente elegida que se somete a observacion cientifica en

representacion del conjunto, con el propésito de obtener resultados valiosos.

En el proceso investigativo se establecerd una muestra, la misma que permitiria
conocer los requerimientos del estudio de una manera mds precisa, para lo cual se

realizard la siguiente formula:
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En donde:

N = poblacién

E = error de muestreo

PQ = constante de probabilidad de ocurrencia y no ocurrencia

K = coeficiente de correccion del error

Para la realizacion de la investigacion se utiliza la siguiente formula:

PO N
n = E2
(N =1)- + PO
0.25 * 219
"o (0.05)°
(219 1) 2207 4025
s
(0.13) + 0.25
5479
0.38
n = 144

De esta manera la muestra elegida para el levantamiento de la informacion es de 144

personas.



3.4 Operacionalizacion

3.4.1 Variable independiente: Control de inventarios.
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Cuadro N° 01
Conceptualizacion Categorias Indicadores items Técnicas/ I
El control administrativo #productos (La hoja de pedidos que
de los inventarios se lo . correctamente Ud. solicita son
ejerce  mediante el Control interno despachados despachados Encuesta
establecimiento de correctamente? dirigida a
procedimientos efectivos clientes
de control interno para ) (Como calificarfa las Creaciones
todos los inventarios y el #de registros de  actividades de informacion “MB”
uso de técnicas para informacion de productos en stock que
mantener al minimo el emitida la empresa le proporciona?
costo de los inventarios,
tales como politicas de
pedidos econémicos y el |
mantenimiento del nivel "lr‘: rcioneam:lre?a i c::
g:i:teegnucr;::d apropiado de #facturas :rof.f’ocion paraguﬂxceﬁ?ivar
: emitidas para
Minimo de costos P la_ compra de los
cada uno de los productos?
clientes
. (Existe en la empresa un
#de politicas monitoreo a la politica de
ejecutadas pedidos?
Politica de pedidos
# de pedidos (La mercaderia que se le
correctamente ha entregado cumple con
despachados las referencias de
Mantenimiento del produccion solicitadas por

nivel de seguridad

Ud.?




3.5.2 Variable Dependiente: Ventas

Variable Dependiente: Distribucion

Cuadro N° 02
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Conceptualizacion

Categorias

Indicadores

Items

Técnicas/ Ir

La  distribucién  esta
formada por personas y

compaiiias que
intervienen en la
transferencia de la

propiedad de un producto
a medida que éste pasa del
fabricante al consumidor
final o al usuario
industrial. El canal de un
producto se extiende sélo
hasta la 1ltima persona u
organizacion que lo
compra sin introducir
cambios importantes en su
forma. Cuando se
modifica la forma y nace
otro producto entra en
juego un nuevo canal.

Transferencia

Fabricante

Consumidor final

Canal

#de empresas
de transporte
eficientes

#de clientes
satisfechos en
el despacho de
la ,mercaderia

#de quejas

%Volumen de
compras
realizadas

La distribucién y envié de
la mercaderia para usted es
el adecuado

La mercaderia despachada
llega a su destino en buen
estado

Usted como cliente se
siente satisfecho con los
medios que se utiliza para
que llegue la mercaderia a
su destino final

Que tipo de cliente se
considera Ud. para la
empresa

Encuesta di
a los client
Creaciones “
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3.5 Plan de recoleccion de informacion

La recoleccién de la informacién se lo realizd a través de las siguientes técnicas ¢

instrumentos:

Encuesta.- Consiste en recolectar informacion sobre una parte de la poblacion
denominada muestra. Se elabora en funcion a las variables e indicadores de trabajo

en la investigacion, la encuesta se lo realiza por el cuestionario.

En el proceso investigativo se utilizé la encuesta, que es una técnica o una manera de
obtener informacion de la realidad del actual servicio al cliente que se brinda en el
local, la misma se lo hara a través de preguntas que se realizan a una muestra de

personas; para recolectar dicha informacion se apoyara en el cuestionario.

Entrevista.- Es la conversacion directa entre uno o varios entrevistadores y uno o
varios entrevistados, con el fin de obtener informacién vinculada al objeto de

estudio.

De esta manera se ha establecido un modelo de entrevista dirigida a los clientes de
Creaciones “MB” con la finalidad de obtener informacion oportuna para una mejor

toma de dediciones en la organizacion.
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Cuestionario.- Cuestionario “no es otra cosa que un conjunto de preguntas,
preparado cuidadosamente, sobre los hechos y aspectos que interesan en una

investigacion, para que sea contestado por la poblacion o su muestra”.

3.6 Plan de Procesamiento de la informacion

El procedimiento para procesar la informacion es el siguiente:

Revision critica de la informacion recogida es decir limpieza de informacion

defectuosa: contradictoria, incompleta, no pertinente etc.

Tabulacién o cuadro segun variables de cada hipétesis: cuadros de una sola variable,

cuadros con cruce de variables, etc.

Manejo de informacién (reajuste de cuadros con casillas varias o con datos tan

reducidos cuantitativamente, que no influyen significativamente en los analisis).

Estudio estadistico de datos para presentacion de resultados.

Representaciones graficas.
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3.6.1 Plan de analisis e interpretacién de resultados

Analisis de los resultados estadisticos, destacando tendencias o relaciones

fundamentales de acuerdo con los objetivos e hipotesis.

Interpretacion de resultados, con apoyo del marco tedrico, en el aspecto pertinente.

Comprobacién de hipétesis, para la verificacion estadistica conviene seguir la

asesoria de un especialista.

Establecimiento de conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO IV

4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Analisis de resultados

Pregunta N°01

1.- ;La hoja de pedidos que usted solicita son despachados correctamente?

Tabla N° 03
X F %
Si 16 11,43
No 124 88,57
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio.

Grafico N° 7
Hoja de pedidos
16
‘ mS|
mNO
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Analisis e interpretacion

Del total de datos recolectados, el 11.43% manifiesta que los pedidos si son
despachados correctamente, en tanto que el 88.57% dice que para ellos los pedidos

no son despachados correctamente.

Se determino que la mayor parte de encuestados expresan que para ellos no se
despacha correctamente los pedidos, lo cual no permite la satisfaccién total a los

clientes y limitando asi las ventas.

Pregunta N°02

2.- ;Cémo calificaria las actividades de informacion de productos en stock que la
empresa le proporciona?

Tabla N° 04
X F %
Excelente 45 32,14
Muy buena 25 17,86
Buena 31 22,14
Regular 31 22,14
Malo 8 5,71
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio.

Grafico N° 8
Actividades de informacién
8 48  EXELENTE
31 \ . & MUY BUENA
/
‘ . 1 BUENA
31 25 11 REGULAR
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Anilisis e interpretacion

Del 100% de los encuestados, el 32.14% manifiesta que la informacién es excelente,
el 17.86% declara que es muy buena, para el 22.14% es buena, el 22.14% similar

manifiesta que es regular y la diferencia que es el 5.71 indica que malo.

De esta manera se evidencia que la informacion que proporciona la empresa es
excelente, lo que indica que la organizacion cuenta con un stock completo para
abastecer al cliente, para lo cual se debe fortalecer a través de un control de
inventarios que permita proporcionar informacién oportunamente al cliente y a la

empresa.

Pregunta N°03

3.- ;La empresa le proporciona algun tipo de promocion para incentivar la compra de
los productos?

Tabla N° 05
X F %
Siempre 6 429
Casi siempre 2 1,43
Nunca 132 94,29
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio.
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Grafico N° 9
Promocion
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Anilisis e interpretacion

Del total de datos recolectados, el 94,29% manifiesta que nunca existe promociones
para incentivar la compra, un 4,29% considera que siempre y el 1,43% que casi

siempre.

Se observa que la empresa no realiza campafias de motivacién y promocién de
compra para los clientes ,factor importante para incrementar las ventas y abrir nuevos

mercados con estrategias de promocion.

Pregunta N°04

4.-Existe en la empresa un monitoreo a la politica de pedidos?

Tabla N° 6
X F %
Si 29 20,71
No 111 79,29
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio
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Grafico N° 10

Monitoreo de pedidos

.
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Anilisis e interpretacion

De un total de datos recopilados se puede ver que el 79,29%cree que la empresa no
hace un monitoreo a los pedidos requeridos y el 20,71% considera que si realiza un

monitoreo.

La mayoria de encuestados supo manifestar que la empresa no hace un adecuado
monitoreo de los pedidos por lo cual el cliente se siente insatisfecho por no contar

con una atencion al cliente con excelencia.

Pregunta N°05

5.- ;La mercaderia que se le ha entregado cumple con las referencias de produccién
solicitadas por usted?

Tabla N 7°
X F %o
Si 115 82,14
No 25 17,86
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio
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Grafico N° 11

Referencia de produccién
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Analisis e interpretaciéon

Se establece que para el 82,14% las referencias de produccion si cumplen con los
requerimientos solicitados y a su vez el 17,86% manifiesta que las referencias de

produccion no son las correctas.

Basados en la mayoria de personas encuestadas se puede ver que la empresa cumple
con las referencia que el cliente solicita del producto, pero se debe tomar en cuenta la
cifra de personas que no estdn de acuerdo, para tomar decisiones oportunas de

cambio en la gestion del producto y asi poder atender al cliente de mejor manera.

Pregunta N°06

6.- ¢ La distribucion y envi6 de la mercaderia para usted es el adecuado?

Tabla N° 8
X F %
S1 80 57,14
NO 60 42.86
TOTAL 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio
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Grafico N° 12

Distribucion
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Anilisis e interpretacion

De un 100%, el 57,14% supo manifestar que el mecanismo de distribucion es el
adecuado para el cliente y el restante que es el 42,82% considera que no es el

mecanismo idoneo.

Como se observa después del andlisis de la encuesta el mecanismo de distribucién
que la empresa utiliza para sus clientes es el adecuado, de tal forma que la diferencia
de los encuestados no consideran el mejor mecanismo y la empresa debe trabajar
para mejorar el servicio de envi6 con la finalidad de proporcionar el producto justo a

tiempo y asi mantener la fidelidad y la satisfaccion de los clientes.

Pregunta N°07

7- ;La mercaderia despachada llega a su destino en buen estado?

Tabla N 9°
X F %
Siempre 133 95,00
Casi siempre 5 3,57
Nunca 2 1,43
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio
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GraficoN° 13

Mercaderia en buen estado
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Anilisis e interpretacion

Un porcentaje significativo que es el 95% de los encuestados manifiesta que la
mercaderia despachada siempre llega en buen estado, un 3,57%considera que casi
siempre la mercaderia llega en un buen estado y el 1,43 dice que nunca llega bien la

mercaderia.

La mayor parte de encuestado se sienten satisfechos con el mecanismo de despacho
que la empresa utiliza para el embalaje de los productos, por lo tanto la empresa debe
fortalecer sus actividades de envié y direccionar estrategias de cambio para los

clientes que no se sienten a gusto con el mecanismo de envié que la empresa realiza.

Pregunta N°08

8-;Usted como cliente se siente satisfecho con los medios que se utiliza para que
llegue la mercaderia a su destino final?

Tabla N 10°
X F %
Si 50 35,71
No 90 64,29
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio
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Grafico N° 14

Satdisfaccion del medio de distribucion
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Anailisis e interpretacion

Se puede considerar que el 64,29% no se siente satisfecho con el medio que la
empresa utiliza para que la mercaderia llegue a su destino final y un 35,71%si

considera un mecanismo propicio para la distribucion de la mercaderia.

Considerando el porcentaje significativo de los encuestados la distribucion deberia
mejorar para alcanzar un 100% de efectividad y de esa manera satisfacer a los

clientes y asi acceder a una amplia cobertura para incrementar el nivel de ventas.

Pregunta N°09

9-;Qué tipo de cliente se considera usted para la empresa?

TablaN 11°
X F %
Mayorista 58 41,43
Distribuidor 43 30,71
Minorista 32 22,86
Consumidor final 7 5,00
Total 140 100,00

Fuente: La encuesta

Elaborado por: Diego Fernando Viera Proafio
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Grafico N° 15
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Anilisis e interpretacion

Del total de datos recolectados, el 41,43% son clientes mayoristas, un 30,71%se
consideran distribuidores, el 22,86%minoristas y el 5% consumidor final para la

empresa.

Se determina que la mayor parte de los clientes son mayoristas cifra alentadora para
la empresa y de vital importancia para tener un adecuado control de inventarios por
el volumen de ventas que la empresa maneja y proporcionar informacién oportuna a
cada cliente sea mayorista minorista distribuidor u consumidor final basados en una

gestion de un buen servicio al cliente.

4.2 Verificacion de hipétesis

Para la utilizacion del Ji- cuadrado, se maneja como un estadigrafo de distribucién
libre que permite establecer la correspondencia de valores observados y esperados,
permitiendo la comparacién global del grupo de frecuencias a partir de la hipétesis

que se quiere verificar.
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Combinacion de frecuencias

Tabla N° 12

FRECUENCIAS OBSERVADAS
Control de inventarios Si No Total
Distribucion
Si 5 35 40
No 11 89 100
Total 16 124 140
Modelo Légico

Ho = El disefio de un modelo de Control de Inventarios no permitird mejorar la

distribucion en la empresa Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato.

H1= El disefio de un modelo de Control de Inventarios si permitirda mejorar la

distribucion en la empresa Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato.
Nivel de Significacién
El nivel de significacion con el que se trabaja es del 5%.

X*=y (O-E}*/E
En donde:
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X? = Chi-cuadrado

> = Sumatoria

O = Frecuencia observada

E = frecuencia esperada o tedrica

Nivel de Significacién y Regla de Decision

Grado de Libertad

Para determinar los grados de libertad se utiliza la siguiente formula:

Gl =(f-1)(c-1)

GL=(2-1) (2-1)

GL = 1*1

GL=1

Grado de significaciéon

oo = (.05

En donde:

O = Frecuencia Observada

E = Frecuencia Esperada



O-E = Frecuencias observada- frecuencias esperadas

O-E 2= resultado de las frecuencias observadas y esperadas al cuadrado
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0O-F? /E = resultado de las frecuencias observadas y esperadas al cuadrado dividido

para las frecuencias esperadas

FRECUENCIAS ESPERADAS
Tabla N° 13
(0-E)2 (O-E)2/E
(0] E O-E

5 4,57 043 0,18 0,04

11 35,43 -24,43 596,76 16,84

35 11,43 23,57 555,61 48,62

89 88.57 0,43 0,18 0,00

Total 65,50

VERIFICACION DE LA HIPOTESIS
Grafico N° 16
7
6
5
4
3
2
1
10 X’c=12.70 X
Xt=3.84 20 30 40 50 60 65 65.5

Fuente: Spiegel M

Elaborado por: el autor
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TABLA DE VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Tabla N° 14

gl NIVELES
0.01 0.02 0.05 0.1

gl 0.995 099 0975 095
1 7.88 6.63 502 Ed
2 10.6 9.21 738 5.99
3 12.8 113 935 7.8l
4 14.9 13.3 1.1 9.49
5 16.7 15.1 128 11.1
6 18.5 16.8 144 126
7 20.3 18.5 160 14.1
8 220 20.1 7S 155
9 23.6 21.7 19.0 16.9

Conclusion

El valor de X” ¢ = 65.50 > Xt =3.84 de esta manera se acepta la hipdtesis alterna, es decir
se confirma que El disefio de un modelo de Control de Inventarios Si permitird mejorar la

distribucioén en la empresa Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato.



CAPITULO V

5 PROPUESTA

5.1 Titulo

Disefio de un modelo de control de inventarios para mejorar el sistema de

distribucion en la empresa Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato.

5.2 Datos informativos

Empresa: Creaciones “MB”

Actividad: Produccién y comercializacidn de prendas de vestir en licra

Direccion: Av. Indoamérica sector Tres Juanes

Beneficiarios: Clientes internos, clientes externos

108



109

5.3 Antecedentes de la propuesta

La empresa no cuenta con un modelo de control de inventarios por lo tanto la
administracion interna de cada uno de los productos se ha tornado poco manejable a
los requerimientos del cliente, de esta manera no se puede satisfacer sus necesidades

y se limita su desarrollo organizacional en las exigencias del mercado.

5.4 Justificacion

Sera de vital importancia la realizaciéon de un control de inventarios, debido que la
empresa podra contar con un adecuado manejo de producto terminado y a su vez
tener un control eficiente de inventarios para su ordenada distribucién en el mercado

y satisfacer las necesidades de los clientes.

El interés por resolver de la propuesta es disefiar y orientar de una manera eficiente
las funciones y actividades del personal, de forma que incida positivamente en la
distribucion y logistica de los productos, para lo cual cada una de las acciones de

almacenamiento incluya e integren un servicio de calidad.
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Se tendrd en cuenta aspectos de control interno que permita a la empresa contar con
informacién idénea, oportuna para posteriormente proyectarla en una entrega justo a

tiempo de los productos en el mercado.

Un adecuado manejo de control de inventarios proporcionard un proceso interno
eficaz generando productividad a través de la aplicacion de valores y principios en el
personal que le permitira tener un desarrollo organizacional propicio para generar
aspectos positivos y de gran ayuda para la empresa, y de esa manera fortalecer las
bases de una administracion eficiente basados en los principios que toda empresa
debe seguir como ¢s planificar, organizar, dirigir, controlar y estar en constante
cambio y evolucién en todos los parametros que el dia de hoy exige como es el tener

un adecuado manejo de la materia prima terminada.

El disefio de un control de inventarios solidificado permitira a la distribucién ser
mas integral por cuanto los productos estardn adecuadamente organizados y listos, lo
cual proyectara una imagen de competitividad y asi obtener una amplia cobertura de
los mercados, por tanto la satisfaccién total de los clientes reales y llegar a

posicionarse en la mente de clientes potenciales a través de calidad y rapidez.
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5.5 Objetivos

5.5.1 Objetivo general

Diseflar un esquema de control de inventarios que contenga procedimientos
integrales para efectuar una politica de pedidos eficiente y segura a las necesidades

del cliente.

5.5.2 Objetivos especificos

Planificar el nivel 6ptimo de inventarios de acuerdo a las caracteristicas de las

operaciones de produccion para contar con los productos terminados justo a tiempo.

Minimizar los costos de inventarios con la finalidad de optimizar los recursos

empresariales y asi abastecer competitivamente al mercado.

Efectuar un flujo de distribucién integral para fomentar c¢n los clicntes reales y

potenciales una fuerza de venta agresiva.
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5.6 Analisis de factibilidad

La presente propuesta serd de gran beneficio el tener control de inventarios para
planificar, organizar, dirigir, y controlar la distribucién de los productos, desde la
perspectiva de una administracion moderna, innovadora ¢ integral y a su vez tener un
control adecuado de todos los productos terminados de tal manera poder efectuar un
adecuado sistema de comercializacion, en funcién de un correcto control de
inventarios, el cual tendra un aporte significativo para la empresa por su valiosa
incorporacién de criterios administrativos, los mismos que conlleven a direccionar
una estructura administrativa y funcional eficiente, para lo cual tanto directivos como
personal han enfocado sus esfuerzos a efectuar un control en los costos y en el
presupuesto de la empresa para asi promover una imagen competitiva y generar

productividad.

5.7 Modelo operativo

El modelo operativo se enfoca en establecer el disefio de una base de datos que
permita a la empresa maximizar su distribucion, por tanto se ha establecido una
herramienta integral de control de inventarios que determine una distribucion

continua al cliente y al mercado para llegar a su total satisfaccion y fidelidad.



Cuadro N° 3
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I etapa Utilizacion de un sistema de control de inventarios
1l etapa Mejoramiento de las redes de distribucion
111 etapa Administracion de la propuesta

5.7.1Analisis situacional

En el andlisis situacional se ha considerado los principales factores que permitiran

conocer los requerimientos de cambio:

Cuadro N° 4

5.7.2 FODA

FACTOR INTERNO

FACTOR EXTERNO

Experiencia y posicionamiento en el mercado
Excelente fidealizacion y cartera de proveedores de tela
Calidad de los productos que comercializa en el mercado
Precios competitivos
Mano de obra calificada
Modelos exclusivos acorde a las tendencias —~\
/
del mercado K F

Administracion empirica

Deficiente control de inventarios

No se cuenta con un adecuado sistema de distribucion de
los productos

El sistema de logistica no es integral

No se cuenta con una amplia base
industrial(infraestructura

FACTOR INTERNO

O3

Apertura a nuevos mercados
Adquisicion de maquinaria sofisticada
Constante capacitacion

Innovacion de nuevos productos
Restructuracion del equipo de ventas

Productos sustitutos

Poco personal para la distribucion
Productos baratos (chinos)

Bajo poder adquisitivo
Inestabilidad politica y social

FACTOR EXTERNO
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Por tanto se ha determinado que es necesario que los clientes participen dentro del
proyecto y se vean involucrados en la organizacion para descubrir formas de reducir
costos a la hora por ejemplo de devolver productos o realizar pedidos, entonces la
logistica serda un flujo de material hacia atrds en la cadena de suministro que
permitira eficiencia organizacional y por tanto permitird posicionar una mejor

imagen en el mercado y a los clientes.

I ETAPA

5.7.3Utilizacion de un sistema de control de inventarios

Para el control de inventarios se utilizara el software MQR (Sistema Financiero
Contable), el cual esta creado con una herramienta de desarrollo basado en la
plataforma VISUAL FOX, el mismo estd disefiado para operar en ambientes Dos y
Windows, brinda soluciones inmediatas, a todos los problemas de procesamiento y
obtencion de informacién contable en tiempo real para soluciones de negocios

orientada a pequefias y medianas empresas (PYMES).

5.7.4 Politicas de inventario

En la utilizacidn del sistema se establecera las siguientes politicas:
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El inventario de productos terminados debera estar relacionado con las ventas y
distribucion, es decir su nivel esta dado por la demanda de los productos en el

mercado.

Establecer formularios y registros de control interno por drea de los productos en

proceso.

Mantener las existencias de inventarios en articulos "A" “B” “C” mediante una

administracion personalizada.

Monitoreo permanente de los productos de manera fisica como documentado y

sistematizado.

5.7.5 Funciones para el manejo del inventario

Para el manejo de los inventarios se ha modificado el organigrama estructural para
delimitar eficientemente las funciones y responsabilidades de quienes manegjan el

producto terminado en la empresa:
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Grafico N° 17

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA
ASISTENTE DE
feoeess - GERENCIA
SUB-GERENCIA

[ | | L.

MARKETING /
VENTAS PRODUCCION FINANZAS RR-HH

BODEGA | CONTABILIDAD

18/06/2009
| : ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL |

Grafico N° 18
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Grafico N° 19
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Obtener y registrar datos contables, estadisticos y financieros, y efectuar pagos y

cobros.
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FUNCIONES PRINCIPALES

e Hacer asientos en los registros o libros de contabilidad.

e Efectuar calculos.

e Realizar costos de produccion.

¢ Hacer Transacciones bancarias

e Calcular los salarios a pagar partiendo de los registros de horas trabajadas por
cada trabajador.

e Encargarse de Tesoreria, realizando pagos y cobros.

TAREAS RELACIONADAS

e C(Contabilidad general y de costes
e Tesoreria

e Control de bodega

FORMACION Y CONOCIMIENTOS PREFERIBLES

Titulacién universitaria superior, en auditoria (CPA)
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COMPETENCIAS DESEABLES

¢ Flexibilidad mental de criterios

» Habilidades para la obtencion y andlisis de informacion
e (apacidad de pro actividad

o (Capacidad de atencion

¢ Destrezas de organizacion

CARGO: JEFE DE BODEGA

RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del: Jefe de Produccién

MISION DEL PUESTO

Controlar el movimiento fisico de entradas y salidas de los productos terminados a

bodega.

FUNCIONES PRINCIPALES

-Recibir los productos de produccién, comprobando: la cantidad.
-Revision fisica de los productos en stock de bodega para su posterior despacho
-Despacha, empaca y embala las 6rdenes de venta de los productos para las

diferentes zonas geograficas.
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-Identificar, codificar, almacenar y cuestionar los productos y suministros ingresados

a bodega.

-Controlar diariamente que los productos de bodega se encuentren en su respectivo

lugar, correctamente ubicados y en perfecto estado de conservacion.

-Informar oportunamente al jefe inmediato sobre los niveles de existencia en bodega,

para efectuar su reposicion.

-Solicitar las respectivas facturas y guias de remision de los productos que van a

transportar.

-Transporta los productos de la empresa hacia los medios de transporte seleccionado

para la distribucion geografica.

TAREAS RELACIONADAS

-Coordina el proceso de devolucion de compras defectuosas por parte de los clientes

FORMACION Y CONOCIMIENTOS PREFERIBLES

e Bachiller,

e Licencia de conducir tipo E,
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COMPETENCIAS DESEABLES

-Relaciones interpersonales
-Conocimientos de computacion

-Manejo de sistema de inventarios.

CARGO: JEFE DE PRODUCCION
RELACION DE DEPENDENCIA

Depende del gerente

MISION DEL PUESTO

e Encargado de registro y control de todas las operaciones productivas en la

empresa.

FUNCIONES PRINCIPALES

e Programar la produccién en base a las hojas de pedido
e Registra la requisicion de la materia prima e insumos
e Coordinar las actividades de control de calidad

e Controla y monitorea al recurso humano (operativo)

TAREAS RELACIONADAS

e Registro diario de todas las hojas de produccion

e Recepcién de facturas de proveedores.
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FORMACION Y CONOCIMIENTOS PREFERIBLES

Ingeniero industrial o en administracion de empresas o afines

COMPETENCIAS DESEABLES

e Flexibilidad en el manejo del personal
e (Capacidad de organizacion de procesos

e Destrezas de organizacion

De esta manera los procesos de control de inventario en la empresa estaran

orientados por el siguiente esquema de trabajo
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Flujo de control de inventarios
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5.7.6 Procedimientos del control de inventarios

1.-Pedido de los clientes

2.-Pedido se envia a produccién

3.-Disponibilidad de materia prima

4.-No abastecimiento

5.-Si gjecutar la produccion

6.-Revisién de hoja de produccién

7.-Clasificacion de los productos

8.-Almacenamiento de productos terminados en bodega
9.-Registro contable al departamento de contabilidad

10.-Ingreso al sistema MQR

Para fortalecer el manejo de los inventarios se ha disefiado un modelo de formularios
que permitan optimizar el manejo de los recursos, con la finalidad de coordinar
actividades y establecer un manejo de informacidon permanente en cada una de las

areas de la empresa.



5.7.7 Formulario de Registro de hoja de corte

Tabla No 15

HOJA

MARCA

FECHA DE INICIO DE
PRODUCCION

MODELO DE PRENDA

UNIDAD DE MEDIDA

OREDEN DE PRODUCCION

NUMERO DE PRENDAS

COLOR DE

TALLA

PRODUCTO |2

10

36

38

40

42

RS

TOTAL
PRODUCCION

TIPO DE TELA

ETIQUETA

HILO

BORDADO

OJAL

MANO DE OBRA

TIPO DE FUNDA

TOTAL

125
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Formulario de ingreso a bodega

Tabla No 16

FECHA DE INGRESO A BODEGA | ]

OREDEN DE PRODUCCION L |

TIPO DE TELA I |

MODELO I I

MARCA I I

CANTIDAD I ]

TIPO DE PRODUCTO | |

—

De esta manera el control de inventarios utilizara la distribucion mediante una
categorizacion ABC, que permitird un mejor control mediante el establecimiento de
una vigilancia permanente a la cartera de productos en la empresa, a continuacion

podemos ver el actual inventario en el mes de junio
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Tabla N° 17
DISENO DE TARJETAS PARA METODOLOGIA ABC
ro .

ARTn] % de participacion del articulo __|valorunitario | Valortotal | can | Medida | valorizacion | % de valorizacion CAT
1|BLUSA BBD 298 596 2 unidad 596 0,02 C
2[BLUSA DEPLLANA 3,74 1481,04 396 | unidad 1281,04 312 B
3|BODY MEDIA MANGA 265 3235,65 1221 | unidad 3235.65 9,01 A
4|CACHETERO ESTAMPADO 247 103,74 42 | unidad 103,74 029 C
5|CAPRY TUBO DEP 463 444,48 % unidad 444,48 136 [
6/CAPRY TUBO MAR 327 103659 3170 | unidad 103659 28,85 A
7|[PANTALON FLIZ LLANO 7,06 670,7 95 unidad 6707 187 B
8{PANTALON CON BOLSILLO 757 302,8 40 unidad 3028 0384 C
9|PANTALON TUBO MAR 529 88872 1680 | unidad $8872 pYRE A

10[PANTALON TUBO NINA 286 197,34 69 unidad 19734 0,55 C
11[PESCADOR INVERTIDO MAR 401 2265,65 565 | unidad 2265 65 631 A
12| PESCADOR MATERNO MAR 42 3990 950 | unidad 3990 11,10 A
13|PESCADOR CON VENTAJA 42 252 60 unidad 252 0,70 C
14| SHORT MARELEN 3,1 1250 78 unidad 2418 0,67 C
15|CAPRY TUBO MATERNO 468 1797,12 384 | unidad 1797,12 5,00 B
16|PESCADOR INVERTIDO MAR 401 1587,96 396 | unidad 1587.96 142 B
17|PESCADOR MARELEN 425 102 24 unidad 102 028 C
TOTAL 3593134 100
TOTAL INV % CATEGORIZACION

28744 40 80,0 A

5536.82 15,0 B

1644,16 5,00 C

3592538 100,0

Gréafico N° 20

DISTRIBUCION DE ZONAS ABC

40000,00
30000,00
20000,00
10000,00

0,00

80,0 15,0 5,00

Se observa que la categorizacién de los inventarios promovera un mejor monitoreo a
los productos terminados, lo cual incide en la inversion, es decir la mayor inversion
se encuentra en los productos con categoria A, de esta manera se debe fortalecer la

distribucién de estos productos con la finalidad de satisfacer las necesidades del
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mercado y acceder a la fidealizacién del cliente, para originar una mayor demanda, y

mantener un stock adecuado de los productos.

5.7.8Ventajas funcionales

-Multi operacional.- Esta disefiado con tecnologia que soporta sistemas operativos
como Dos, Windows 95, Windows 98, Windows2000, Windows2003, XP, NT,
Novell, Linux y otros de similar operacion.

-Multi empresa.- Permite crear hasta 98 localidades de trabajo integradamente con
un Plan General de Cuentas uniforme. Ademas permite la consolidaciéon general en la
Localidad 99.

Integrado.- Interactiian entre si varios modulos como: Contabilidad, Activos Fijos,
Facturacién, Inventarios, Cartera, Caja, Proveedores, Némina y Ordenes de
Produccién para registrar en libros diarios segun su clasificacién en el médulo de
Contabilidad.

“Multi periodo.- Permite procesar informacion en ilimitados periodos contables, éstos

pueden ser abiertos y cerrados seguin lo requiera el administrador del sistema.

-Seguridad.- El programa registra licencia de uso por efectos de Derechos de Autor
bajo registro nacional 009936 asi como su respectivo registro de marca.

-Tiene inmersas opciones para efectuar copias de seguridad en forma general de
todos sus médulos componentes y en forma individualizada por cada moédulo hacia
medios externos como disquetes, ademas dejando una copia de seguridad en el Disco

Duro al momento de la ejecucién del respaldo.
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-Cuenta con niveles de acceso distribuidos por mddulo o en forma general para cada
usuario en funcion a la clave secreta que se le asigne.
-Tiene inmerso el sistema de Backup Miroring (respaldo en tiempo real) , Sistema de

Respaldo y recuperacion de informacion en la modalidad de 32 bits en tiempo real.

5.7.9 Médulo de inventarios

En este modulo se maneja los conceptos Almacén y Bodega, en el primero es donde se
define las politicas para la creacion del catalogo de productos a ser controlados por la
Bodega, también de define listas de precios para la venta en varias clasificaciones, los
mismos que pueden ser tarifados por rangos de acuerdo a la configuracion que se le

imponga.

Ademds se maneja la base de proveedores internos y externos que van afectar los

movimientos de ingresos a la bodega.

El Concepto Bodega es aplicado en funcién a los Ingresos y Egresos. Los ingresos
pueden definirse por Compras, Devoluciones en Ventas, Transferencias de Bodegas y

Por Ingresos por Inventarios Iniciales.

Los Egresos se definen por Ventas realizadas por Facturacion, Rechazos de
Mercaderias, Devoluciones en Compra, Transferencias de Bodegas y por Utilizacidn o

Centros de Costo.
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Los movimientos a la bodega generan comprobantes individuales, que son numerados
En forma cronoldgica de acuerdo a las hojas de produccion.

Imagen N°1

- Almacen
Bodega
Especiales
Estadisticas
Casteo de FProductos

Coryreccidon de Moneda
Indexado

ALMACEN

Ficha de Productos.- Permite el ingreso de datos de los mercaderias (producto
terminado) que posee la empresa, lo mds importante de llenar en la ficha es el cédigo
del articulo, codigo contable, nombre, el impuesto y el saldo inicial, el resto es para

informacién interna de la empresa.
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Imagen N°2

Nuevo | {nicio l Siguienle [ Anlerior l Einal 1 Borrat | Sain ]
Céd. Producto [ £ NCIK-21A0 Fittear por codigo
Céd. Cortabls [ 1130100001 v] KE % [ Fifter por progucto
Producte | 1E| EF QNGO CELULAR NOKIA 2150 INVENTARIO PARA VENDER
No.de serle [321212122122121 mpueste % {12 ao EsTE TELEFGNG 30LO -]
Medida {UIIDAD Estado [Actve ~1] BIENE EN COl UR NFGRO
Stock maximo 100 Uy Stock minimo 5.00 _}
Peso Gutr M2 volumen | 000
L Coumnna | 1 [ T B RERBY ST N H K B ARO TA
Percha [TELEFCNGS Pmercado | 0.00 oo [iven mar =1
H nvertaric inicial Existencia
Cartidades | [ 400 00 | 369.00
Valor Unided [ an an i 79.82
Vaior Total [ 36 000 00 | 29 456.89
Ficha actualizada por: { 10/09/2003 11.57:35 AM
Actualizar I
{ SUPERVISOR EL SISTEMA

Consulta de Productos.- Visualiza los datos ingresados de los productos a través de

la ficha sin la opcion de modificar o realizar alguna compra.

Precio de Venta.- Esta opcion permite el ingreso de los diferentes tipos de precio

con lo que la empresa puede comercializar o vender sus articulos.

Ficha de Proveedores (Hoja de produccién).- Permite el ingreso de los datos del
proveedor (hoja de produccion). Estos datos pueden ser ingresados también por
inventarios. Para ingresar una ficha damos clic en NUEVO y después de ingresar los

datos le colocamos actualizar (grabar).

Consulta de Proveedores (hoja de produccién).- Visualiza la informacién

ingresado en la ficha.

Tarifaciéon.- Permite el aumento de los diferentes tipos de precio de venta de los

articulos por rango, ya sea en porcentaje o en valores.
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Etiquetas.- Genera la impresion de codigo de barras para los diferentes tipos de

articulos que tenemos en inventario con diferentes. Precios.

Imagen N° 3

Fichas 4

Céd. Producto I

Céd. Contable
Producio

hro. de parls
Modida

Stock méximo
Peso

File

Perche
Existencla
Precio Via

Qangrar 1

BODEGA

Inicio | Smne;lo l Antenor ] Final l Sahr |

1130100001

Fitrew por codigo
Fikrar por producto

CE-NOK-2160

[
{

TELEFONO CELULAR NOKIA 2160

221212122122121 krpuesto % |17 gp

=i

ESTE TELEFONO SOLO

0.00 Mir.2 Vomen I 0.00

UNIDAD Estado [A BIENE EN COLOR NEGRO

10000  Stockminimo [ 5.00
Columna I 1

1

{

TELEFONOS

1 1 PRECIOVENIA PUBLICO
Caoplas {

~]
369 0D !

369 00
1200

MOR S A |
TELEFONO CELULAR NOKIA 2160 \
TG ‘
CE NDK-2160

Precio: 13.44

Movimientos.- Permite el ingreso y egreso de articulos por compras, transferencia

de bodega, facturas, utilizaciones etc.

Actualizaciones.- Permite realizar modificaciones en los diferentes comprobantes

de ingresos y egresos que tenemos en la bodega por cualquier concepto que sea.

Comprobantes de Sistema.- Imprime los comprobantes que disefia el sistema y que

son ingresados por la opcion de movimientos.

Comprobantes Pre impreso.- Imprime los comprobantes en un formato pre

impreso.
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ESPECIALES

Comprobantes.- Permite la creacion de los diferentes tipos de comprobantes

(Conceptos) por lo que puede ingresar y egresar los articulos de bodega.

Cuenta Contable.- Parametriza las cuentas de retencidon que interviene al realizar

una compra.

Centros de Costo.- Permite la configuracion de cuentas que intervienen al realizar

un egreso de inventario por utilizacion, transferencia etc.
Reversar Contable.- Reversa la contabilizacién del MODULO de inventarios por
rangos de fechas en caso de realizar alguna modificacién en los diferentes

comprobantes.

Respaldo.- Esta opcién nos permite asegurar la informacién del MODULO de

inventarios bajando el respaldo a un disquete o al disco C de la maquina.

Recupera Respaldos.- Recupera la informacion del disquete o del disco C.

Tipos de Precios.- Tabla que permite la configuracion de los diferentes tipos de

precios que puede tener la empresa para comercializar sus productos.

Responsables.- Asigna los nombres de las personas que van ha manejar el

MODULO de inventarios.
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Areas.- se configuran las diferentes secciones que hay dentro de la bodega.

Estadisticas.- Permite la impresion de los diferentes listados y reportes que presenta

este MODULO.

Costeo de Productos.- Organiza los saldos de los articulos para que se genere el

costo de ventas.

Indexado.- Organiza los indices o bases internas del MODULO.

Imagen N° 4

PLA.NCTAS.DBO
AUXLIARE DBQ

TablaN° 18

Reporte de inventario

PANTFLLL PANTALON FLELLANO UNIDADES 120 3,769231
CAPTEM4NEM CARRY TUEO UNIDADES 1 5
TOALLAFLAMINGOME

TOFLMELL LLANA UNIDADES 2500 08

De esta manera al tener un sistema de control de inventarios la empresa podra

satisfacer de mejor manera los requerimiento de los clientes, por tanto la distribucion



135

y la logistica de los productos seran eficientes, para lo cual se pretende fortalecer el

actual proceso de ventas a través del establecimiento de politicas y técnicas de

distribucion.

II ETAPA

5.7.10Mejoramiento de las redes de distribucién

La cadena de logistica para el apoyo de la distribucion en la empresa mantendra en
su concepto un proceso que integra flujos de trabajo, los mismos que permitirdn
orientar de mejor manera las funciones y la distribucion de los productos, para lo

cual se efectuara el siguiente flujo para optimizar el proceso:



Flyjo de la red de distribucion

Flujo grama N° 02
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5.7.11Procedimientos de la distribucion

1.- Visita al cliente.

2.- Recepcion de pedidos de los clientes.

3.-Disponibilidad de producto en bodega.

4.- Pedido de produccion.

5.- Facturo el pedido.

6.- Despacho los pedidos de acurdo con la factura.

7.- Chuequeo de pedido.

8.- Se sellan los bultos con el respectivo nombre del cliente.
9.- Actividad de transporte.

10.- Entrega a contabilidad facturas originales de envio.
11.-Actualizo informacion en el sistema MQR

12.- Confirmacién de despacho de los productos al cliente indicando la respectiva
guia de transporte.

13.- Retiro del pedido por parte del cliente.

14.- Verificacion del pedido.

15.- Pedido completo.

16.- Cliente satisfecho.

IIT ETAPA

5.7.12Administracion de la propuesta

137

El objetivo y la ejecucion de la propuesta es que se permitira la integracion de todos

los miembros de la empresa, ya que a partir de ella se desarrollaran todas

las

habilidades y destrezas de los directivos y personal, por tanto la administracion sera
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tarea de todos, para asi lograr un mejor posicionamiento organizacional en el

mercado.

De esta manera se pretende fomentar la habilidad en donde la capacidad para
trabajar con calidad sera un esfuerzo cooperativo y asi crear condiciones de
desempeifio administrativo y laboral 6ptimos, generando asi habilidad para el cambio
y resolver los problemas del entrono atraves del disefio de soluciones funcionales que
promoveran en la distribuidora calidad y dinamismo, de esta manera la

administracion se lo realizara bajo las siguientes fundamentaciones:

5.7.13Fundamentacion Administrativa

Las ventas no se limitan al intercambio de bienes, por lo tanto proporcionar
eficiencia, calidad, innovacion y capacidad de satisfacer al cliente es Ia
fundamentaciéon de una gestion administrativa integral, de esta manera el modelo
empresarial para el control de inventarios permitird operar eficientemente, teniendo
la capacidad de reforma los procesos de distribucidén para sacar su propia ventaja

competitiva y asi poder enfrentar los riegos del mercado.
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5.7.14 Fundamentacion Mercadolégica

El desarrollar las actividades en el 4rea de inventarios implica una orientacioén de las
opticas de la oferta y la demanda, por tanto ejercer la funcién comercial permitird
estudiar al cliente de acuerdo a sus requerimientos para posteriormente establecer un
sistema de distribucion competitivo que permita fidelizar al cliente a través de la
satisfaccion de sus necesidades entonces la filosofia del marketing cumplird con su

ciclo.

5.8Presupuesto

Tabla N° 19

Expresado en dolares de los Estados Unidos de Norteamérica

ASPECTOS COSTOS
MODELO DE CONTROL DE INVENTARIOS 300
Total 300
Del proceso

Viabilidad empresarial(Distribucion y logistica) 1800
Total 1800
Total 2100
Imprevistos 15% 315

Total de Gastos 2415




CAPITILO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones:

-La base de datos de la empresa no contiene la informacién necesaria de los
productos que se van a comercializar en el mercado lo cual impide una oportuna

atencion al cliente.

-El sistema de distribucién de la empresa no es eficiente, lo cual impide ampliar la

cobertura del mercado y por lo tanto limita las ventas en el mismo.

-Los inventarios no posee una estructura técnica en la empresa, lo cual impide

conocer los atributos de cada uno de los productos que se tiene stock.

141
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6.2 Recomendaciones

-La empresa debe mantener una base de datos integral con la finalidad de originar
informacion fidedigna acerca de cada uno de los productos que se fabrica para asi

satisfacer las necesidades del cliente.

-La empresa debe estructurar de mejor manera el proceso de distribucion y logistica

para fomentar la fidelidad y la satisfaccion de sus clientes.

-Disefiar un modelo de control de inventarios que permita obtener informacion
oportuna para efectuar una distribucion integral con la finalidad de acceder a una

mejor cobertura en el mercado.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Procedimiento: Accion de proceder. Método de ejecutar algunas cosas.

Pronéstico: Accion y efecto de pronosticar. Sefial por donde se conjetura o adivina

algo futuro.

Ensamblar: Unir, Juntar, ajustar, especialmente piezas de madera.

Pericia: Sabiduria, practica, experiencia y habilidad en una ciencia o arte.

Arquetipo: Modelo original y primario en un arte u otra cosa.

Ciclico: Perteneciente o relativo al ciclo.

Menudear: Vender al por menor.

Aislamiento: Accion y efecto de aislar.. Incomunicacidn, desamparo.

Refinar: Perfeccionar algo adecuéndolo a un fin determinado

Consolidar: Dar firmeza y solidez a algo... Convertir un crédito o una deuda

provisional en definitiva y estable. Reunir, volver a juntar lo que antes se habia

quebrado o roto, de modo que quede firme.
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Nivel: Medida de una cantidad con referencia a una escala determinada. Categoria,

rango.

Etapa: Trecho de camino de un recorrido determinado

Componente: Que compone o entra en la composicion de un todo

Jerarquia. Gradacién de personas, valores o dignidades.

Roi: Return on Investment rentabilidad de la empresa

Abastecer: Proveer de bastimentos, viveres u otras cosas necesarias.

Perpetuo: Que dura y permanece para siempre.

Ensamblar: Unir, juntar, ajustar.

Inventario: Asiento de los bienes y demds cosas pertenecientes a una persona o

comunidad, hecho con orden y precision.

Stock: Cantidad de mercancias que se tienen en depésito.

Devaluar: Rebajar el valor de una moneda o de otra cosa, depreciarla.

Absorber: Consumir enteramente.
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Estadistica: Rama de la matematica que utiliza grandes conjuntos de datos

numéricos para obtener inferencias basadas en el célculo de probabilidades.

Modelo: En las obras de ingenio y en las acciones morales, ejemplar que por su

perfeccion se debe seguir e imitar. Representacion en pequefio de alguna cosa.

Oportuno: Que se hace o sucede en tiempo a propésito y cuando conviene.

Lote: Cada una de las partes en que se divide un todo que se ha de distribuir entre

varias personas.

Estacionalidad: Relacion de dependencia con respecto a una estacion del afio.

Distribuir: Dar a algo su oportuna colocacion o el destino conveniente. Entregar una

mercancia a los vendedores y consumidores.

Canal: Cauce artificial por donde se conduce el agua para darle salida o para otros

Usos.

Marketing: Mercadotecnia.

Venta: Accidn y efecto de vender. Cantidad de cosas que se venden. Contrato en

virtud del cual se transfiere a dominio ajeno una cosa propia por el precio pactado.

Producto: Cosa producida.
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Téctico: Habilidad o tacto para aplicar este sistema .Arte de disponer, mover y

emplear la fuerza bélica para el combate.

Productor: Que produce En la organizacion del trabajo, cada una de las personas

que intervienen en la produccion de bienes o servicios.

Distribucion: Accion y efecto de distribuir. Reparto de un producto a los locales en

que debe comercializarse.

Estructura: Distribucién y orden de las partes importantes de un edificio.

Distribucion de las partes del cuerpo o de otra cosa.

Tendencia: Fuerza por la cual un cuerpo se inclina hacia otro o hacia alguna cosa.
Idea religiosa, econémica, politica, artistica, etc., que se orienta en determinada

direccion.
Dual: Que reune dos caracteres o fendmenos distintos.

Estrategia: En un proceso regulable, conjunto de las reglas que aseguran una

decisién O6ptima en cada momento.

Intermediario: Dicho de un proveedor, de un tendero, etc.: Que median entre dos o
mas personas, y especialmente entre el productor y el consumidor de géneros o

mercancias.
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Fabricante: Que fabrica. Duefio de una fabrica.

Mayorista: Dicho de un comercio: Que vende o compra al por mayor.

Detallista: Comerciante que vende al por menor.

Consumido: Que consume .Persona que compra productos de consumo.

Eficiencia: Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un efecto

determinado.

Eficacia: Capacidad de lograr el efecto que se desea o se espera.

Coordinacion: Accidn y efecto de coordinar, Relacion gramatical que existe entre

palabras o grupos sintacticos del mismo nivel jerarquico, de forma que ninguno de

ellos esté subordinado al otro.

Sucesivo: Dicho de una cosa: Que sucede o se sigue a otra. En el tiempo que ha de

seguir al momento en que se esta.

Factor: Elemento, con causa.

Intermediario: Dicho de un proveedor, de un tendero, etc.: Que median entre dos o

mas personas, y especialmente entre el productor y el consumidor de géneros o

mercancias:
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Distribucién: Accion y efecto de distribuir. Reparto de un producto a los locales en

que debe comercializarse.

Selectivo: Que implica seleccion.

Exclusivo: Que excluye o tiene fuerza y virtud para excluir Unico, solo, excluyendo
a cualquier otro. Privilegio o derecho en virtud del cual una persona o corporacion

puede hacer algo prohibido a las demas.

Proveedor: Persona o empresa que provee o abastece de todo lo necesario para un

fin a grandes grupos, asociaciones, comunidades, etc.

Cliente: Persona que utiliza con asiduidad los servicios de un profesional o empresa.

Plaza: Poblacién en que se hacen operaciones considerables de comercio al por

mayor, y principalmente de giro ,Gremio o reunién de negociantes de una plaza de

comercio.

Brecha: Rotura o abertura irregular.

Compra: Accion y efecto de comprar. Permitir el comercio.
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Anexos

Anexo N?01

“

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA SEDE AMBATO

“ &
Oruny g

7 o~
®ors g rys

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FORMULARIO DE ENCUESTA DIRIGIDO A LOS CLIENTES DE CREACIONES
“MB” DE LA CIUDAD DE AMBATO

Objetivo: Recolectar informacion acerca del control de inventarios y la distribucion en la

empresa Creaciones “MB” de la ciudad de Ambato.

Instructivo:

e Al ser anénima la encuesta se ruega contestar con la verdad

e Colocar una X en la respuesta elegida(sélo una x)

Contenido:

1.- ¢{La hoja de pedidos que Ud. solicita son despachados correctamente?

Si _-J
No !‘

2.- ¢Cémo calificaria las actividades de informacién de productos en stock que la empresa le

proporciona?
Excelente -l Muy buena -| Buena -lRegular -l Malo -l
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3.- ¢La empresa le proporciona algun tipo de promocion para incentivar la compra de los productos?

Siempre [ | I Casi siempre A I Nunca -3 |

4.- {Existe en la empresa un monitoreo a la politica de pedidos?

Si !] No !J

5.- ¢La mercaderia que se le ha entregado cumple con las referencias de produccién solicitadas por
ud.?

si | No H|

6.- ¢La distribucion y envié de la mercaderia para Ud. es el adecuado?

si | No |

7.- ¢La mercaderia despachada llega a su destino en buen estado?

Siempre !, Casi siempre _!I Nunca !J

8.- ¢Usted como cliente se siente satisfecho con los medios que se utiliza para que llegue la
mercaderia a su destino final?

si No ||

9.- ¢Que tipo de cliente se considera Ud. para la empresa?

Mayorista -l Distribuidor -l Minorista -l Consumidor final

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo N° 02
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DETALLE
1 BLUSA DE TIRAS CORTA CENTAURO 36-38-40-42
2 BLUSA DE TIRAS LARGA CENTAURO 36-38-40-42
1 BLUSA LARGA CENTAURO 36-38-40-42
1 BLUSA BALADA CON COELLO MARELEN 42-44
2 BLUSA BALADA CON COELLO MARELEN 38-40
3 BLUSA BALADA CON COELLO MARELEN 34-36
1 BLUSA BBD 36-38-40-42
2 BLUSA BICOLOR 36-38-40-42
1 BLUSA CON CAPUCHA MARELEN 42-44
2 BLUSA CON CAPUCHA MARELEN 38-40
3 BLUSA CON CAPUCHA MARELEN 34-36
1 BLUSA MARELEN DEPORTIVA 36-38-40-42
1 BLUSA MARELEN DEPORTIVA 36-38-40-42
1 BLUSA MATERNA MARELEN 36-38-40-42
1 BLUSA ESQUELETO CENTAURO SESGO 36-38-40-42
1 BODY MEDIA MANGA 36-38-40
2 BODY MEDIA MANGA 30-32-34
1 CAPRY LLANO O COMBINADO 46
2 CAPRY LLANO O COMBINADO 44
3 CAPRY LLANO O COMBINADO 36-38-40-42
4 CAPRY LLANO DE NINA 30-32-34
5 | CAPRY LLANO DE NINA 24-26-28
1 CAPRY ESTAMPADO 36-38-40-42
2 CAPRY ESTAMPADO DE NINA 30-32-34
3 CAPRY ESTAMPADO DE NINA 24-26-28
1 CAPRY ESTAMPADO TUBO 36-38-40-42
2 CAPRY ESTAMPADO TUBO 32-34
3 CAPRY ESTAMPADO TUBO 28-30
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1 | CAPRY TUBO MARELEN 40-42
2 | CAPRY TUBO MARELEN 36-38

3 | CAPRY TUBO MARELEN 32-34

4 | CAPRY TUBO MARELEN 28-30

5 | CAPRY TUBO MARELEN 24-26

1 | CAPRY TUBO MARELEN DEPORTIVO 40-42

2 | CAPRY TUBO MARELEN DEPORTIVO 36-38

1 | CAPRY BALADA MATERNO 36-38-40-42
1 | CAPRY BALADA TOMY 46

2 | CAPRY BALADA TOMY 44

3 | CAPRY BALADA TOMY 36-38-40-42
1 | CAPRY FLIZ LLANO 36-38-40-42
1 | CAPRY TOMMY FLIZ 36-38-40-42
1 | CAPRY TOMMY FLIZ 36-38-40-42
3 | CACHETERO BALADA LLANO 36-38-40-42
| | CACHETERO ESTAMPADO 36-38-40-42
1 | CHOMPA FLIZ LLANA (MUJER ) 42

2 | CHOMPA FLIZ LLANA ( MUJER ) 36-38-40

1 | PESADOR LLANO BALADA 46

2 | PESADOR LLANO BALADA 44

3 | PESADOR LLANO BALADA 36-38-40-42
4 | PESCADOR BALADA NINA 32-34

5 | PESCADOR BALADA NINA 26-28-30

1 | PESCADOR CON VIVOS 46

2 | PESCADOR CON VIVOS 44

3 | PESCADOR CON VIVOS 36-38-40-42
1 | PECADOR 2 TIRAS 46

2 | PECADOR 2 TIRAS 44

3 | PECADOR 2 TIRAS 36-38-40-42
1 | PESCADOR ESTAMPADO 46

2 | PESCADOR ESTAMPADO 44

3 | PESCADOR ESTAMPADO 36-38-40-42
4 | PESCADOR ESTAMPADO 32-34

5 | PESCADOR ESTAMPADO 24-26-28-30




PESCADOR INVERTIDO 46
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1

2 PESCADOR INVERTIDO 44

3 PESCADOR INVERTIDO 36-38-40-42
R PESCADOR INVERTIDO 32-34

5 | PESCADOR INVERTIDO 24-26-28-30
1 PESCADOR INVERTIDO MARELEN 36-38-40-42
1 PESCADOR INVERTIDO ESTAMPADO 36-38-40-42
1 PESCADOR MATERNO 36-38-40-42
1 PANTALON MATERNO BALADA 36-38-40-42
1 PANTALON BALADA ACAMPANADO 44

2 PANTALON BALADA ACAMPANADO 36-38-40-42
3 PANTALON BALADA ACAMPANADO 32-34

4 | PANTALON BALADA ACAMPANADO 28-30

5 | PANTALON BALADA ACAMPANADO 24-26

1 PANTALON FLIZ LLANO 42-44

2 PANTALON FLIZ LLANO 36-38-40
3 PANTALON FLIZ LLANO 32-34

4 PANTALON FLIZ LLANO 28-30

s PANTALON FLIZ LLANO 24-26

1 PANTALON FLIZ TOMY 42-44

2 PANTALON FLIZ TOMY 36-38-40

1 PANTALON FLIZ CON BOLSILLO 42-44

2 PANTALON FLIZ CON BOLSILLO 36-38-40
1 PANTALON FLIZ NORMAL 42-44

2 PANTALON FLIZ NORMAL 36-38-40
3 PANTALON FLIZ NORMAL 32-34

4 PANTALON FLIZ NORMAL 28-30

5 PANTALON FLIZ NORMAL 24-26

1 PANTALON FLIZ CADENETA 42-44

2 PANTALON FLIZ CADENETA 36-38-40
1 PANTALON TUBO MARELEN 36-38-40-42
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1 PANTALON TUBO MARELEN DEPORTIVO 36-38-40-42
1 SHORT BALADA LLANA 46

2 SHORT BALADA LLANA 44

3 SHORT BALADA LLANA 42

4 | SHORT BALADA LLANA 40

5 | SHORT BALADA LLANA 38

6 SHORT BALADA LLANA 36

7 SHORT BALADA LLANA 34

8 SHORT BALADA LLANA 32

9 SHORT BALADA LLANA 26-28-30

1 SHORT CUADROS ESTAMPADO 44-46

2 SHORT CUADROS ESTAMPADO 42

3 SHORT CUADROS ESTAMPADO 36-38-40

1 SHORT CUADROS ESTAMPADO 30-32-34

1 SHORT LLANO DEPORTIVO MARELEN 36-38-40-42
2 SHORT COMBINADO DEPORTIVO MARELEN 36-38-40-42
1 SHORT LLANO MARELEN PRETINA 36-38-40-42
1 TOP TIRAS RAYAS O ESTAMPADO 36-38-40
2 TOP TIRAS RAYAS O ESTAMPADO 34

3 TOP TIRAS RAYAS O ESTAMPADO 30-32

1 TOP ESCOLAR Y ESQUELETO 36-38-40
2 TOP ESCOLAR Y ESQUELETO 34

3 TOP ESCOLAR Y ESQUELETO 30-32

1 TOALLA FLAMINGO MB

2 TOALLA FLAMINGO MB ESTAMPADA

3 TOALLA DUCHA MB

4 TOALLA GAVIOTA MB

5 | TOALLA FRAGATA MB

6 TOALLA GARZA MB

1 TOALLA FLAMINGO TECNO LLANA

2 TOALLA FLAMINGO TECNO ESTAMPADA

3 TOALLA GAVIOTA TECNO

4 TOALLA FRAGATA TECNO




DETALLE

5 TOALLA TUCAN TECNO

1 TELA SUSPENSORIO 1,10
2 TELA SUSPENSORIO 1,20

3 TELA SUSPENSORIO 1,40
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ANEXO N° 03

PRODUCTOS:
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BULSA / PANTALON

CHOMPA / PANTALON

CAMISETA / PANTALON




