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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacién busca mejorar los procedimientos internos de manejo y
de control de la empresa FC Ferreteria, ubicada en la ciudad de Atuntaqui, provincia de
Imbabura, con el fin de proponer mejoras a su sistema y politicas establecidas para el

manejo de inventarios.

Capitulo 1.- Analiza la historia, situacion y desarrollo de la empresa a lo largo del tiempo.
Asi como la mision, vision y temas importantes relacionados a la organizacion y
entendimiento del negocio. Ademas, trata sobre los aspectos que generan cambios 0
impactos a la empresa, analizando a profundidad los datos y procedimientos

correspondientes a los inventarios.

Capitulo 2.- El inventario es considerado el recurso principal de la empresa. Esta es la
razon por la que se desarrolla en este capitulo todo lo relacionado a inventarios. Incluye
los tipos de inventarios que maneja la empresa, que items forman parte de su inventario,

los puntos que considera la empresa y la toma de decisiones de acuerdo a los mismos.

Capitulo 3.- Para confiar en que las recomendaciones de mejoras a procesos de la empresa
sean correcta, es necesario analizar varios puntos importantes de inventarios, que clases
existen en el sector al que pertenece la empresa, analizando que es lo que falta y los

cambios recomendados en politicas existentes.

Capitulo 4.- Uno de los objetivos de este trabajo son las propuestas de mejoras al negocio,
por eso es que se analizan cuales serian las recomendaciones adecuadas segun el estudio
efectuado en capitulos anteriores y la manera en la que se puedan lograr objetivos

planteados por la empresa.

Capitulo 5.- Una vez finalizado el trabajo, se inicia por fijas cuales son las conclusiones
obtenidas y las recomendaciones que se daran a la empresa de acuerdo a todo el desarrollo

de la investigacion.



Después de analizar esta investigacion, se espera que la empresa pueda considerar lo
desarrollado en la misma y que lo que se ha planteado sirva para mejorar el negocio,

optimizar recursos y tiempo para alcanzar mejores resultados en la empresa.



INTRODUCCION

Alrededor del afio 1998, uno de los sectores textiles mas importante del Ecuador,
Atuntaqui, presentaba un crecimiento y avance importante, pues su poblaciéon fue

creciendo e inicio una fase de migracion de gente de cantones aledarios.

Consecuencia a esto, el sector constructor se veia favorecido. Sin embargo, no existia
una demanda para tal necesidad. Es por eso que se decide iniciar con la apertura de un
negocio comercial dedicado a la venta al por mayor y menor de materiales de

construccién, FC Ferreteria.

Desde entonces, ha venido progresando y creciendo de forma significativa, pero debido
al sector en donde se encuentra, a pesar de su avance, aun sigue considerada como
empresa PYMES.

El alcance que tuvo esta empresa en la ciudad, hizo que aumente la mercaderia a ofrecer
y la rotacién de la misma. Esto ha impedido que exista un control eficiente y confiable
convirtiéndola asi, en una empresa vulnerable a perdidas por robo, obsolescencia o lenta

rotacién de inventarios.

A pesar de esto, la empresa mantiene control constante bajo un sistema contable

informético. Sin embargo, se confirma la falta de un excelente control de inventarios.



1 ANALISIS SITUACION ACTUAL DEL SECTOR COMERCIAL.

1.1 Comportamiento del sector comercial constructor.

Para tener un mejor entendimiento del analisis a realizarse con la empresa FC Ferreteria
es necesario explicar e informar de ciertos aspectos importantes, los cuales afectan la

situacion de la empresa y el comportamiento de su consumidor.

Entre estos factores, se encuentran varios cambios que se han dado a nivel nacional dentro
del sector comercial, asi como las consecuencias que suscitaron dentro del pais y
especificamente en la provincia de Imbabura, en donde se encuentra domiciliada esta

empresa.

1.1.1 Variacion de la situacion del sector comercial constructor

La provincia de Imbabura ha mantenido un nivel de crecimiento relevante a lo largo de
los afios, la misma que como consecuencia presenta la necesidad de expandir el territorio

habitable, dando asi paso al desarrollo del sector comercial de la construccién.

Sin embargo, producto de la culminacién en el 2015 del triunfo petrolero en el Ecuador,
se sintid un golpe demasiado importante en este sector a nivel nacional. En el transcurso
de este periodo hasta la actualidad, los precios de los materiales para la construccion han

sido variables para conseguir mayor aceptacion por parte de los consumidores.

Asi también, en el mismo afio existié una modificacion relevante en el tipo de cambio
entre el peso colombiano con el délar americano (moneda nacional), que motivo a todo
tipo de consumidor a cambiar su preferencia por adquirir productos en la frontera que en
territorio nacional. Al momento de desarrollar este analisis, se encontr6 en promedio que
el tipo de cambio correspondiente en el afio 2017 esta a $ 2,971.36 Pesos Colombianos

cada Dolar de los Estados Unidos.



La crisis econdmica nacional también golpe6 de manera general al pueblo ecuatoriano,
poniendo asi al Ecuador frente a una necesidad de financiamiento elevada y a la creacion
de diferentes tipos de impuestos, dejando asi impactos importantes como la decision de
varias empresas internacionales de disminuir la comercializacion de sus productos dentro

del pais o de cerrar definitivamente tratos establecidos con empresas nacionales.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos establece pardmetros para poder emitir sus
informes y estudios de manera mas precisa. Para esto, se identifican variables de

clasificacion segun la rama de actividades principales, como: manufactura, comercio,

servicios y mineria. Se encuentra asi, la siguiente informacion:

Comercio
PRODUCCION CONSUMO INTERMEDIO
[Millones de délares) (Millones de délares)
8.906 4.026
6728 7467 es 3.265 3338 .
5.380 : 2917 - -
I I [ I I I
2011 2012 2013 2014 2015 2011 2012 2013 2014 2015

En el afio 2015, las empresas investigadas en el
sector comercio reportan un total de produccion
correspondiente a 8,99 mil millones de ddlares

VALOR AGREGADO
[Millones de ddlares)

4.970

4551
3811 4.202
i I I I

2011 2012 2013 2014 2015

El valor agregado en las empresas de comercio
investigadas asciende a 4,97 mil millones de
ddlares, durante el afio 2015.

En el ano 2015, en el sector comercio el
consumo  intermedio  asgiende a 4,03 mil
millones de dalares en las empresas investigadas.

FORMACION DE CAPITAL FUD
(Millones de délares)

538

&TE
557 579

2011 2012 2013 2014 2015

En el afio 2015, las empresas investigadas en el
sector de comercio reportan un total de 538
millones de ddlares en Formacidn de Capital Fijo.

Figura 1: Variables de clasificacion segun la rama de actividades principales

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, s.f.)



Comercio

REMUNERACIONES
(Millones de ddlares)

2826

1.986 2.240

011 2012 013 2014 2015

En el afio 2015, las empresas comerciales
investigadas desembalsaron un total de 2,83 mil
millones de ddlares por concepto  de
remuneraciones.

PERSOMAL OCUPADO
[Miles de personas)

161

137 144 149 I

2012 2013 2014 2015
el afo 2015, las  empresas

manufactureras investigadas contrataron un total
de 161 mil personas.

120
2011

Durante

Personal ocupado seguin categoria de ocupacion

Porcentaje de personal ocupado segun sexo

2015

2015

Hombres

Categoria de Dcupacion

Mujeres

Propietarios y Socios 63 EE] 96

Trabajadores familiaresy
7 4 11

Otros no remunerados
Trabai —r

rabajaldcres Ejecutivos y 3.153 1612 4,765
Gerenciales
Obreros 7.512 1.220 8.732
Empleados 95.143 52.613 147.756

Total 105.873 55.482 161.360 ®Hombres  Mujeres

Figura 2: Variables de clasificacion por poblacion en el comercio
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, s.f.)

Segun datos extraidos de la pagina del mismo instituto, la Gltima investigacién sustentada

en el documento “Panorama Laboral 2016, indica lo siguiente:

5.4%

* Microempresa * Pequena Empresa * Primario sin minenia * Mineria

* Mediana Empresa A * Mediana Empresa B

* pManufactura * Comercio

® Grande Empresa * Servicios Construccidon

Figura 3: Empleados por tamafo de empresa y rama de actividad - 2014

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, s.f.)
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En la Figura 3, se puede observar que el porcentaje de participacion del sector de la
construccion no es elevado, pero esto no lo hace menos significativo dentro de la
sociedad. Cabe recalcar que estas figuras también analizan datos en donde se muestran
resultados de estudio de acuerdo a los empleados que laboran en cada una de estas areas

de subdivision de estudio segun el tamafio de la estructura de la empresa.

1.1.2 Impacto de la variacion de la situacion del sector comercial constructor en la

provincia de Imbabura

A consecuencia de la caida del precio del petrdleo y el impacto nacional que se menciona
en parrafos anteriores, debido a esto surgié un impacto que venia a ser positivo algunas
veces, y negativo otras tantas para quienes se encargaban de la distribucién o venta directa
de los insumos requeridos en la construccion. Esto provoco a la regularizacion insistente
de los precios de venta especialmente a distribuidores que se dedican a la
comercializacion de varios materiales de construccion, especialmente hierro y cemento,

los cuales sufren alteracion de los precios de venta de manera continua.

A pesar de existir este tipo de control de intentar regularizar los precios de venta, no
existié el seguimiento correcto para cada punto de distribucidn dentro de la provincia,
originando asi la necesidad de buscar mas compradores sin importar que para esto se
necesite una competencia desleal en muchos casos, ya que se iba mas alla de
promociones, sino a descuentos no autorizados o cambios de precios que estaban fuera
del rango que establecia el punto de venta de los distribuidores. A continuacion, se
presenta una tabla del indice de precios de la Construccion Nivel Provincial — mayo 2017,
en el que se encuentran detalladas las variaciones porcentuales de manera mensual y anual

de los principales productos de la construccion.



Tabla 1: Indice de Precios de la Construccion Nivel Provincial — Mayo 2017

iNDICE DE MATERIALES, EQUIPO Y MAQUINARIA DE LA CONSTRUCCION
(BASE ABRILMZ 2000 =100)

Nivel Provincial

DENOMINACIOHN INDICES WVARIACIONES PORCENTUALES
MAYO/M6 ABRILIT MAYOMT MENSUAL ANUAL

Imbabura

Adoquines de hormigadn 238.36 23342 233.42 0.00 -2.07
Baldosas de hormigon 467.69 528.14 528.14 0.00 12.93
Bloques de hormigon 256.49 249.90 249,90 0.00 -2.57
Ladrillos comunes de arcilla 232.35 240.96 240.96 0.00 3.7
Materiales petreos 364,31 364.31 364.31 0.00 0.00
Tubos de hormigon simple y accesorios 35246 353.82 353.82 0.00 0.39

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, s.f.)

Sin dejar de paso también el impacto social influyente que tuvo la provincia de Imbabura
por la modificacion de valoracion del tipo de cambio, que dejé como consecuencia la
disminucion del turismo y consumo en la provincia, provocando un decaimiento notable

del circulante dentro de la provincia, afectando de esta manera al comercio en general.

Se podria considerar a los dos puntos tratados, que fruto de esto se debilitd la economia
de la provincia, originando la decision cortante de muchas veces cerrar o liquidar los
negocios existentes en la provincia sin importar el sector, es decir, empresas de
comercializacion, servicios, manufactura, etc.; o lo que agrava la situacion aun mas, el
saber que esto acarrea el despido de personal o la minima rotacion de los mismos, la venta
de activos de las empresas, la minima adquisicién de inventarios o mercaderia para

comercializar, seleccién Unica del proveedor, entre otras.

En el censo realizado en el afio 2010 en el Ecuador, se obtuvo informacion detalla
referente a la poblacion imbaburefia. La cual es importante aclarar, puesto que de esto
depende la apertura y generacion de construcciones en la poblacion. Se tienen los datos

siguientes, obtenidos de la pagina del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos:



{QUETIPO DE VIVIENDA TENEMOS?

2%

200

06% 07% 08% 05% (2% 04% 04% 03%

Casa/Villa Mediagua Departamento Cuarto Ranchao Choza Otravivienda Covacha
particular

Figura 4: Tipo de vivienda
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, s.f.)
Porservicios

1,5%  Anticresis
0,4%

Propiaylaestd
pagande

Propia (regalada,
donada,o por pasesidn)

Propia y totalmente pagada
Propia y totalmente Arrendada
pagada Prestada o cedida (no pagada)
47,5% Propia(regalads, donads, heredada o par pasesién)

Propia y la esta pagando
Por servicios

Anticresis

Total

Amendada

20,5%

Figura 5: Resultados Provinciales Imbabura
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

48.881
21141
14,542
10373
6.174
1517
381
103.009

w2010

47,5%
20,5%
14,1%
10,1%
6,00
1,5%
0,4%
100%

Después de observar estos resultados, el considerar iniciar la construccion de una

vivienda o edificacion de negocios, debe ser presupuestado bajo precios actuales de

materiales de la construccion, pero sobretodo del m? y el valor que se aplicaria

dependiendo del terreno, la ubicacidn, tasas provinciales, entre otros. Sin embargo, en la

actualidad estos costos han ido variando por todos los factores de la situacién, no obstante,

estos oscilan entre los $250 a $1000 dependiendo del sector en donde se construya.



Es primordial entender las fuentes de financiamiento, pues este es un factor de
accesibilidad a la construccion y de la obtencion de recursos usados para invertir en este

sector, para esto es importante analizar la siguiente tabla de datos.

De acuerdo al altimo informe realizado por INEC, Edificaciones Tabuladas del 2015, se

encuentran los siguientes resultados:

Tabla 2: Edificaciones Tabuladas - 2015

TABLA N. 4.- NUMERO DE PERMISOS DE CONSTRUCCION POR M2 A CONSTRUIRSE Y SUPERFICIE TOTAL A CONSTRUIRSE EN M2 SEGUN
PROVINCIAS Y FUENTE DE FINANCIAMIENTO
Distribucién de los Permisos de Construccién de:

A " A Total de . Superficie Total de
Provincia*** y Fuentes de Financiamiento . Menos de 100a 199 200a299 300a 399 4002499 500y Mas .
Permisos M2 a Construirse *
100 M2 M2 M2 M2

IMBABURA 1.642 366 585 314 155 65 157 494.519
TOTAL RECURSOS PROPIOS 1.405 342 486 257 131 56 133 420.089
RECURSOS PROPIOS PERSONALES 1.346 333 457 247 128 52 129 406.844
RECURSOS PROPIOS DE EMPRESAS Y CONSTRUCTORAS PRIVADAS 13 6 4 2 - 1 - 1.953
RECURSOS PROPIOS DE LAS MUTUALISTAS 16 2 6 4 1 1 2 4.532
RECURSOS PROPIOS GOBIERNO CENTRAL, PROVINCIAL, SECCIONAL, ETC. 1 - - - - - 1 705
OTROS RECURSOS 29 1 19 4 2 2 1 6.055
TOTAL RECURSOS PROVENIENTES DE PRESTAMOS 237 24 99 57 24 9 24 74430
PRESTAMO DEL ESS, ISSFA O 1SSPOL 106 9 50 29 10 3 5 23.177
PRESTAMO COOPERATIVAS 17 3 10 3 - 1 3.325
PRESTAMOS DE LAS MUTUALISTAS 8 1 3 1 1 1 1 2.325
PRESTAMO DE OTROS BANCOS 85 7 30 21 10 5 12 38.681
PRESTAMOS DE OTRAS FINANCIERAS 16 1 5 3 3 4 6.058
PRESTAMOS DEL BANCO DEL ESTADO CON BONO DE VIVIENDA (MIDUVI) 3 3 - 143

PRESTAMOS DEL BANCO DEL ESTADO SIN BONO DE VIVIENDA (MIDUVI) - - - - - - - -
OTROS PRESTAMOS 2 - 1 - - - 1 721

1.2 Historia de la empresa

Una vez que se han explicado algunos de los aspectos externos que afectaron al sector
que se analizara, es necesario entender acerca de la empresa como la trayectoria, giro del

negocio, entre otros.

1.2.1 Resefia y Ubicacién

La idea del negocio inicia desde afios atras, donde la madre del propietario actual arrendd
un terreno en la parroquia de Natabuela para implementar un punto de distribucion de
cemento Lafarge, que en ese entonces, se denominaba Cemento Selva Alegre. Este punto
de distribucidn fue indispensable en los afios 90, pues fue el lugar clave de adquirir este

producto para la zona norte, es decir, Carchi e Imbabura.

Después de esto, se analizo la necesidad constante de los consumidores que para adquirir

los productos recurrian a viajes constantes provocando una pérdida de tiempo para los
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consumidores que en su mayoria se dedicaban a la venta de este mismo producto desde

negocios propios.

Sin embargo, por la falta de recursos econémicos, la idea surgié desde el mismo sitio de
este punto de distribucién en el afio 1994 en la parroquia de Natabuela- Imbabura, en
donde se vendia bloques de hormigon y se daba el servicio de entrega del material a
domicilio. Para esto, contaban con una persona quien era la encargada de fabricar el
bloque y con un miembro de la empresa quien administraba el negocio y entregaba el

material a domicilio.

En 1998 se traslado a un local de arriendo en la ciudad de Atuntaqui, en donde se continud
con la venta del mismo producto y aument6 una linea muy corta de productos basicos
como pega tubo, tuberia PVC, franelas, entre otros y en minimas cantidades. Todo este
proceso de cambio de localizacion se realiz6 con el objetivo de poder facilitar a los
consumidores el acceso a la gama de materiales para la construccion y de brindar un

servicio adecuado segun a las expectativas que ellos esperan al cancelar por esto.

En el 2005 se inicia la sociedad entre conyuges y aumenta la linea de productos a ofrecer,
como es griferia, mangueras, sogas, alambres, accesorios suplementarios de bafios,
martillos, entre otros. Asi como sus servicios a ofrecer, que era de la entrega de su
producto adquirido en el vehiculo del cliente, algo que era inusual en ese entonces.
Tiempo después se adquirié un camidn con el que iniciaron la entrega del material al
lugar de la obra de construccion obteniendo con esto la aceptacion de los consumidores
y la reputacién del mercado. Con esto su participacion dentro del mercado en la ciudad
incrementd de manera poco creible pero real. Sus productos a ofrecer también

aumentaron para cubrir las necesidades del consumidor.

En los 5 afos siguientes a estos se realiza la compra del terreno en donde arrendaba el
local y se amplia el negocio a metros cerca del local, iniciando con la venta de una gran
variedad de materiales como hierro, arena, cemento, etc. Asi también, aumenta el namero

del personal laboral.

Hasta la actualidad ha ido creciendo en infraestructura, en la variedad de servicios,

productos y ha conseguido ser un punto de distribucidn de material directo de reconocidas
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marcas como Adelca (hierro), Lafarge (cemento), FV (accesorios de bafios), Edesa
(accesorios de bafios), entre otros. Ahora cuenta con un total de 12 empleados y sigue

siendo administrada por la pareja de esposos.

Producto de su buena administracion, su mercado se ha extendido también en la ciudad
de Ibarra, la misma que fue creada en el 2011 junto a una sociedad entre hermanos, en
donde se realiza la venta de una parte parcial de los materiales, para esto se consideraron
los productos claves para comercializar en la ciudad. En laactualidad esta sucursal cuenta
con 2 empleados, pero la Gerencia ha considerado que en un futuro se pueda captar en

mayor cantidad su mercado y asi poder contar con més personal en la empresa.

A continuacion, se puede evidenciar el logo de la empresa. El logo ha buscado, en cierta
forma, la representacion de tuberias (uno de los productos ofrecidos por la empresa), con
colores que se han considerado por aspectos psicoldgicos. Por ejemplo, el color rojo es
considerado un color captado inmediatamente por el 0jo humano por su representacién
de algo emergente o inmediato de adquirir. EI color gris, se toma como la representacion

de equilibrio y sobriedad que se incluye especialmente en la manera de tratar al cliente.

Figura 6: Logo de la empresa

1.2.2 Objetivos

La empresa ha planteado sus objetivos a lo largo de los afios dependiendo del
comportamiento del mercado y la competencia. Sin embargo, se han mantenido firmes
en la idea constante de buscar ser lideres en servicio y calidad en la venta al por menor y
mayor de materiales de la construccion y brindar siempre la clase de servicio y ser tan

eficaces como los clientes esperan al elegir a la empresa.
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Este objetivo ha permitido que sean preferencia entre el mercado, se considera que del
100% del mercado existente en el canton Antonio Ante, su participacion y preferencia
equivale a un 75% dentro de los consumidores y en el canton Ibarra, se habla de un 45%
de aceptacion, considerando que en este cantdn se encuentran varios distribuidores

grandes a nivel nacional como por ejemplo Comercial Kywi.

Se ha enfocado en cumplir las politicas de marketing (en donde y de qué manera ofrecer
0 promocionar el producto), precios de ventas (fijados por las distribuidoras dependiendo
del comportamiento del mercado), presentacion del producto (en el caso de existir cierta
exigencia en cuanto al lugar dentro del local comercial en donde se debe exhibir el
producto), la manera de atender y ofrecer el producto (existen ciertas caracteristicas que
se deben destacar al momento de promocionar o vender el producto), precios de venta
dependiendo de cantidades especificas de materiales, respecto a pagos y sus plazos
correspondientes, etc., de los distribuidores e ir siempre de acuerdo a los lineamientos
establecidos, ya que esto les permite siempre mantener una buena relacion con los mismos

y ha sido el motor para la apertura y aceptacion de diferentes lanzamientos o beneficios.

Persigue un ambiente laboral armonioso intentando adecuar las necesidades de los
trabajadores de acuerdo a lo que ellos esperan, brindando seguridad industrial que es
exigida y ademas necesaria para el correcto desempefio de las actividades diarias.
Ademas, se realiza un control y seguimiento de que la documentacion usada (licencias de

conducir) se encuentren siempre vigentes y que no se realicen incumplimientos de la ley.

Frente a la competencia, han buscado el sobresalir y ser el nimero uno entre todas las
empresas existentes de esta area y realizarlo de una manera leal, sana y justa. Sin dafiar
el prestigio y mercado ganado por la empresa e incurrir en actos ilegales. La competencia
que se ha tomado en cuenta para las decisiones de la gerencia o en cuanto a distribucion
del mercado va cerca de las 3 empresas situadas cerca de la ferreteria que se estudia, una
de ellas ha tenido presencia en el mercado por 16 afios, otra inicié sus actividades hace 6
afios y la altima que abrid su espacio al publico hace 5 afios. Dentro de la ciudad de
Ibarra, no se tiene en si competencia contra la cual se planea ganar, pues su tipo de
mercado, servicios y clientela, son diferentes a las que mantiene la empresa y van

encaminada por objetivos diferentes.
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La ampliacion del negocio ha sido siempre una meta a conseguir, esta ha sido alcanzada
al pasar los afios. Como, por ejemplo, el tamafio en espacio que se tenia al inicio con
respecto al que ocupa actualmente, pues se ha realizado la adquisicion de terrenos
aledafios para bodegas o almacenaje de materiales de construccion como arena, ripio,
piedra, entre otras. Otro punto relevante del crecimiento de la empresa, es la apertura de
la sucursal mencionada en el cantdn Ibarra que ha superado varias expectativas que
consideraban los propietarios, pues su aceptacion en el mercado fue significativa. Sin
embargo, no ha dejado de ser una busqueda constante, pues se investiga la posibilidad de

poder expandir siempre hacia localidades cercanas o nuevas ubicaciones.

Obviamente, como es razonable, procura cada afio obtener una mayor utilidad y mejor
rendimiento econdémico que abra las puertas a nuevas inversiones, adquisicion de
inventarios, contratacion de personal y compra de activos claves para la productividad de
la empresa. No tiene establecido un porcentaje en si, pero su bldsqueda se basa en la
superacion de la utilidad del periodo anterior, es decir, del afio contable que se ha

finalizado.

1.2.3 Misién

Antes de mencionar la misién de la empresa, es importante conocer su concepto. La
mision no es mas que la esencia y motivo por la que se cre6 la empresa y que es lo que
busca ofrecer al territorio o el mercado especifico al que se enfoca una organizacién. Es
importante tomar en cuenta que tener planteada de mejor manera la misién, ayuda a
gestionar estrategias de mejor manera y facilita la creacion de politicas al tener mejor

encaminado el objetivo o busqueda de la empresa.

La empresa segun su tipo de empresa y a los productos y servicios a los que se ha
enfocado, ha mantenido la mision fundamental de proporcionar al consumidor los
materiales fundamentales para la construccion, brindando variedad de precios segin sus
exigencias pero sin descuidar la calidad de los productos, asi como la ilimitacion de la
cantidad que puede adquirir y brindar un servicio completo al realizar entregas a domicilio
de los materiales solicitados, buscando de manera constante mejoramientos que aseguren

la satisfaccion de las necesidades presentes del consumidor.
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1.2.4 Vision

Asi como la misidn, la vision también es considerada un punto importante dentro de la
organizacion. Esto es fijado segun las expectativas que tiene la empresa a futuro. Es
fundamental entender que las mismas deben ser establecidas con un enfoque real y
alcanzable. La empresa necesita guiar al personal, plantear politicas y armar estrategias

que le permitan siempre acercarse a la vision establecida.

Lo que la empresa busca a futuro es el mejorar sus procesos y la forma de manejar ciertos
aspectos de la empresa para asi ofrecer un mejor servicio y exceder las expectativas del
cliente, esperando ser con esto la primera opcion entre la competencia velando siempre
por el bienestar organizacional, cumpliendo aspectos y normas legales y alcanzar las

alternativas que ayuden a la maximizacion de utilidades.

Por lo analizado en la gerencia de la empresa, esta vision si es alcanzable y posible segin
como ha ido creciendo la organizacion. EIl tiempo establecido para poder cumplir la
visién mencionada es de 3 afios desde el momento en que se realizd esta investigacion,
pues la misma fue creada hace 7 afios atras y aun se tiene la expectativa de cumplirla a
cabalidad. Se propone también, que en el caso de que esta vision se alcance antes del

tiempo esperado, se planteé nuevamente la vision de la empresa.

1.2.5 Organigrama de la empresa

Al ser una empresa mediana, conforma la estructura y cumple ciertos requisitos de una
organizacion PYMES, como por ejemplo la cantidad de empleados que tienen, el tipo de
organizacion que manejan, quienes son los que estan a cargo de la organizacion, son
independientes a pesar de respetar reglamentos o leyes del Gobierno, el volumen de sus
ventas, etc. Debido a esto, al analizar el organigrama de la empresa, esta no ha sido
extensa y su composicién es simple. A continuacién, se puede observar como es la

organizacion de la empresa:
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Representate Legal Gerente General

m dmiﬁissltsrtaetri]\t/% (1) Contador Interno (1) Ventas (3)** Des(s;cho
Bodegaje
Transporte

Carga

* La parte administrativa es manejada y controlada por una de las partes conyugales, quien a su vez brinda
soporte en compras, proveedores, ndbmina, entre otras.

** Al ser una empresa PYMES, el Gerente General también esta involucrado en este proceso, pues es quien
supervisa las ventas y maneja el efectivo.

Figura 7: Organigrama de la empresa

Para mejor entendimiento de la asignacion y manejo de actividades dentro de la empresa,
se han detallado la cantidad de personas encargadas de cada tarea dentro de la misma. A
pesar de esto, es esencial mencionar que se conocen los departamentos presentes, sin
embargo, no en todos se encuentra personal Unico y especifico para su control. Para mejor
entendimiento: existe personal que se encarga de ingresar la mercaderia en bodegas, la
misma persona, una vez finalizado el proceso de compras es quien se encarga de entregar

el producto al cliente o de entregar a domicilio la mercaderia.

Al ser una empresa que no se encuentra bien estructurada, es facil comprender que por
ende sus controles y politicas no se encuentran bien definidas, lo que hace que se
comprenda su simplicidad al momento de aplicar términos financieros o contables de una

manera adecuada.

Con un mejor entendimiento de la empresa y su estructura, mediante las entrevistas que
se han mantenida con el personal, se ha mencionada que su trayectoria y progreso a lo
largo del tiempo, ha sido por instinto y motivacion para salir adelante, pero que en
cuestiones financieras, como aplicacion de indices, planificaciones o evaluaciones de

diferente tipo, la empresa ain encuentra deficiencias.
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1.2.6 Descripcidn de los principales productos y servicios

Hasta este punto, la gama de productos clave son conformados por materiales esenciales
para la construccion y complementarios a los mismos. Asi como el servicio principal es

la entrega a domicilio de los mismos.

Con esto, se ha podido definir gracias a reuniones con el personal administrativo que los

principales productos son:

o Cemento.
e Varilla.
o Eternit.
o Perfileria.

e Suministros varios de construccion (como tornillos, martillos, flexémetros, focos, etc.)

La empresa tiene clasificados a sus productos en dos listas:

o Ferreteria pesada: vigas, tubo galvanizado, mallas, angulos, etc.

o Ferreteria liviana: canaletas, sueldas, tiraderas, guantes plasticos, etc.

La misma que ha sido clasificada de acuerdo a las caracteristicas de los productos
existentes en bodega y disponibles para la venta.
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2 CONTROL DE INVENTARIOS

2.1 Importancia de los inventarios en la empresa

Para dar inicio a la investigacion, es fundamental entender el papel de los inventarios
dentro de una empresa pues son un recurso clave y puede generar situaciones que
favorezcan o perjudiquen a la empresa segun el manejo que se tenga con los inventarios.
Los comportamientos, el control, presupuestos econémicos y de tiempo, el manejo
contable de las cuentas y el tratamiento de entradas y salidas, procedimientos de
abastecimientos de inventarios son tan importantes para entender la capacidad de

adquisicion, asi como el flujo de financiamientos y la capacidad de la empresa

Su importancia también se centra en el rol fundamental que ocupa dentro de la empresa,
pues como se sabe, en el caso estudiado, este es el principal insumo de comercializacion

por lo que se podria decir que el negocio depende en su totalidad de este activo.

Durante las reuniones mantenidas con la gerencia para el entendimiento de su
funcionamiento y comportamiento, el inventario es considerado como el 30% de la
composicion de los balances de la empresa. Esta es la razdn fundamental por la que se
considera importante la ejecucion de propuestas de mejoramiento y el analisis de mejoras

con lo referente a inventarios.

El manejo y uso correcto de los inventarios es el pilar primordial puesto que integra la
politica, gestion de adquisicion y la logistica de los mismos. De esta manera se evalua el
alcance para la eficiencia de la empresa, su rentabilidad y por ende la maximizacion de
las utilidades. Fruto de esto, los objetivos de la empresa de ser preferencia entre la
competencia, se podrian conseguir facilmente, desarrollando sus capacidades al maximo

nivel.

Para esto, es necesario que la empresa tenga claro el papel de cada empleado y su funcion

a desempefar dentro de los temas abarcados en inventarios. Se requiere un analisis



profundo dependiendo de la necesidad de la empresa y la rotacion de inventarios existente

en la misma.

Es importante tomar en cuenta que la empresa no maneja un sistema contable para
inventarios, un andlisis adecuado para entender cudl es la rotacion ideal de un inventario
0 cada cuanto es lo adecuado aumentar el stock de mercaderia. Sin embargo, la
experiencia gque se ha obtenido en el transcurso del tiempo y en la evolucion y crecimiento
de la empresa, ha permitido que la gerencia adapte varias medidas para precautelar el

correcto manejo de los inventarios.

No solamente se enfoca en esto, sino en las estrategias usadas en este caso para
promocionar los inventarios, puesto que, dentro de su tratamiento, el tema de marketing
puede ser demasiado importante. Se deben considerar también factores relevantes como

la manera de determinar el costo de los inventarios y precios de comercializacion.

Estos puntos dependen de como se encuentre el nivel de recurrencia de compra del
producto por el consumidor, la necesidad que se presente en la sociedad por ciertos
materiales de construccién, determinacion de temporadas en donde la gente tiende a
construir mas, la competencia presente en las ciudades en donde se localizan los
establecimientos, temporal de la provincia, etc. Esto es fundamental porque determina la
aceptacion que el consumidor puede tener para la adquisicién del producto dentro de la
comercializacion y se puede optar por mantener acuerdos 0 negociaciones con los

proveedores para fijar un precio adecuado de venta al pablico.

Los resultados de la buena concentracion y administracion de los inventarios se podran
ver reflejados al final de cada periodo de la empresa en su emisién de Estados Financieros.
En este punto, la empresa conoce como ha sido su desempefio en el mismo y cuan rentable

es, asi como las buenas decisiones por parte de la gerencia referente a inventarios.

Para determinar si ha sido una buena decision por parte de la gerencia, se analiza el
comportamiento de las ventas de manera semanal, ya que se mantiene una media que
permite presenciar variaciones de ingresos recibidos. Otra manera importante de saber

gue se manejan de manera correcta los parametros establecidos es el retorno por parte de
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los clientes para mas cotizaciones o para adquirir mas productos o mas unidades de un

producto ya vendido.

De manera contraria, al tomar malas decisiones, la recesion de ventas, la falta de interés
del consumidor por ciertas marcas o productos, la prioridad de consumo en la
competencia por parte del cliente, entre otras, son formas de determinar que se deben

mejorar o cambiar las decisiones establecidas.

2.2 Recopilacion de las politicas y procedimientos de manejo de inventarios

Como inicio es importante comprender que una politica debe ser usada como orientacion
para alcanzar los objetivos de la empresa. Para su buena implementacion es necesario
que sea entendida y sobretodo cumplida por todo el personal, por lo que es recomendable
que al implementar una politica se asegure la gerencia de que se conozca la misma desde

la parte administrativa, hasta el personal encargado de ventas, despachos, etc.

Se sabe que la empresa forma parte de una organizacién Pymes, por lo que se comprende
que no tenga politicas establecidas mediante un escrito o que todos conozcan de cOmo se

manejan las decisiones de la empresa y cuales son los aspectos considerados.

Sin embargo, se ha establecido las siguientes junto a la gerencia:

a) Si se tiene conocimiento de que la cantidad de un producto de adquisicion recurrente
por parte del cliente es de 2 unidades, se debe alertar de esto a la gerencia para solicitar

recuperar el stock necesario.

b) Al momento de realizar la emision de facturas, se tiene acceso a la informacién del
producto (stock y precio) si se encuentran anomalias en esto, se debe indagar el motivo

del mismo y actualizar lo correspondiente de manera inmediata.

¢) Cuando exista un producto adquirido por la empresa y se observa la nula o poca
aceptacion del cliente se optard por medidas de marketing o disminucién de su costo

para recuperacion de lo invertido en la compra del producto.
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d) Se debe informar al proveedor de quienes son las personas autorizadas para solicitar

compras de insumos para la empresa.

e) Al momento de recibir mercaderia, se debe solicitar la factura al proveedor, verificar
que sea el producto con las especificaciones solicitadas por la empresa, las unidades
necesarias, condiciones en las que se recibe y el precio establecido de compra.

f) Al momento de ingresar la compra realizada al proveedor, la gerencia debera
establecer los precios segin la utilidad esperada y segun se ha establecido por

comportamientos ya vistos en numerales anteriores del consumidor y sociedad.

g) Los cambios de precios deberan ser informados apenas sufran de alteraciones a la
sucursal localizada en la ciudad de Ibarra y verificar que sea asi con las ventas a partir

de ese momento.

h) Se debera analizar a los proveedores y optar por el mejor de acuerdo a su servicio,

forma y tiempo de entrega, precio de distribucion y venta al publico.

i) En el caso de conocer sobre la falta de un producto en un futuro, la empresa segun su

capacidad de adquisicidn, mantendra una reserva del producto con anterioridad.

j) Se analizarén las ventas y adquisiciones de manera mensual de los productos que se
encuentran comercializando en la sucursal de Ibarra, asi como el stock existente a la

fecha.

k) Si un cliente solicita mediante pedido un producto que se encuentre fuera de la lista de
la empresa, se realizaré la solicitud al proveedor siempre y cuando se tenga un anticipo

del cliente o la cancelacion total del producto solicitado.

2.3 Tipos de inventarios

Es fundamental conocer cudles son los inventarios existentes, de esta forma se puede

relacionar cuales son los existentes para el Caso que se esta desarrollando.
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Arreaga Cotrina & Ramirez Mufioz (2011), en el desarrollo de su tesis afirma lo siguiente:

Los tipos de inventarios son los siguientes: inventario fisico, inventario determinado
por observacion, inventario mixto, inventario en transito, inventario en consignacion,
inventario maximo, inventario minimo, inventario disponible, inventario en linea,
inventario agregado, inventario en cuarentena, inventario de prevision, inventario de
seguridad, inventario de mercaderias, inventario de fluctuacion, inventario de
anticipacion, inventario de lote o de tamafio de lote, inventarios estacionales,
inventario ciclicos.

A continuacidn, se analizard cada uno de ellos de acuerdo a Juan Zapata (2011) que los

define de la siguiente manera:

e Inventario fisico: es contar, pesar o medir y anotar todas y cada una de las
diferentes clases de bienes (mercaderias), que se encuentren en existencia en la
fecha del inventario, y evaluar cada una de dichas partidas. Se realiza como una

lista detallada y valorada de las existencias.

e Inventario determinado por observacion: Inventario determinado por
observacién y comprobado con una lista de conteo, del peso o a la medida real
obtenidos. Calculo del inventario realizado mediante un listado del stock realmente
poseido. La realizacién de este inventario tiene como finalidad, convencer a los
auditores de que los registros del inventario representan fielmente el valor del activo
principal. La preparacion de la realizacion del inventario fisico consta de cuatro

fases, a saber:

Manejo de inventarios (preparativos).

Identificacion.

Instruccion.

Adiestramiento.

e Inventario Mixto: Inventario de una clase de mercancias cuyas partidas no se

identifican o no pueden identificarse con un lote en particular.

e Inventario de Productos Terminados: Todas las mercancias que un fabricante ha

producido para vender a sus clientes.
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Inventario en Transito: Se utilizan con el fin de sostener las operaciones para
abastecer los conductos que ligan a la compafiia con sus proveedores y sus clientes,
respectivamente. EXisten porque el material debe de moverse de un lugar a otro.
Mientras el inventario se encuentra en camino, no puede tener una funcion util para

las plantas o los clientes, existe exclusivamente por el tiempo de transporte.

Inventario en Consignacion: Es aquella mercaderia que se entrega para ser

vendida, pero él titulo de propiedad lo conserva el vendedor.

Inventario Maximo: Debido al enfoque de control de masas empleado, existe el
riesgo que el nivel del inventario pueda llegar demasiado alto para algunos

articulos. Por lo tanto, se establece un nivel de inventario maximo.

Se mide en meses de demanda pronosticada, y la variacion del excedente es: X >I
max. Se toma en cuenta el stock minimo aceptado por la empresa, adicional a esto

el tiempo que tarda el proveedor en entregar el producto.

Inventario Minimo: Es la cantidad minima de inventario a ser mantenidas en el

almacén.

Esto se calcula dependiendo de la venta del producto y tomando en cuenta el tiempo
estimado en que el proveedor pueda entregar el producto para la comercializacion,
se procede a multiplicar por el nimero de unidades que se venden al dia y se obtiene
las unidades que podria la empresa sin sufrir pérdidas o perjudicar la satisfaccion

del cliente.

Inventario Disponible: Es aquel que se encuentra disponible para la produccion o

venta.

Inventario en Linea: Es aquel inventario que aguarda a ser procesado en la linea

de produccion.

Inventario Agregado: Se aplica cuando al administrar las existencias de un unico

articulo representa un alto costo, para minimizar el impacto del costo en la
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administracién del inventario, los articulos se agrupan ya sea en familias u otro tipo

de clasificacion de materiales de acuerdo a su importancia econémica, etc.

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

generalmente comestibles u otros.

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

y por lo tanto, involucra un menor riesgo.

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

demanda.

Inventario de Mercaderias: Son las mercaderias que se tienen en existencia, aun

no vendidas, en un momento determinado.

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

para enfrentar las variaciones aleatorias de la demanda.

Inventario de Anticipacion: Son los que se establecen con anticipacién a los
periodos de mayor demanda, a programas de promocién comercial o aun periodo

de cierre de planta. Basicamente los inventarios de anticipacion almacenan horas-
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trabajo y horas-méaquina para futuras necesidades y limitan los cambios en las tasas

de produccion.

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

adquiridos.

Inventario Estacionales: Los inventarios utilizados con este fin se disefian para
cumplir mas econdémicamente la demanda estacional variando los niveles de
produccion para satisfacer fluctuaciones en la demanda. Estos inventarios se
utilizan para suavizar el nivel de produccién de las operaciones, para que los

trabajadores no tengan que contratarse o despedirse frecuentemente.

Inventario Intermitente: Es un inventario realizado con cierto tiempo y no de una

sola vez al final del periodo contable.

Inventario Ciclico: Son inventarios que se requieren para apoyar la decisiéon de
operar segin tamarios de lotes. Esto se presenta cuando en lugar de comprar,
producir o transportar inventarios de una unidad a la vez, se puede decidir trabajar
por lotes, de esta manera, los inventarios tienden a acumularse en diferentes lugares

dentro del sistema.

Ahora bien, después de conocer los diferentes tipos de inventarios que existen es

necesario tomar en cuenta que la empresa usa el inventario de mercaderias, pues su giro

de negocio consta solamente de la comercializacion del producto, mas no de manufactura

o0 industria.

Sin embargo, se considera importante que debe implementar ademas de este metodo, el

inventario de stock minimo. Como se ha mencionado, la empresa determina este stock

en base a la experiencia, pero no se tiene un formato o alguna especie de medicién que
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alerte este stock. Al implementarlo, se podria ahorrar tiempo o evitar pasar por alto este
stock y no abastecerlo a tiempo.

La formula de aplicacion es la siguiente:

Stock minimo=Cx T

La explicacion y aplicacion de la misma, se analiza mas adelante, en el punto 2.6 de este

Capitulo.

2.4 Analisis de tipos de inventarios existentes en la empresa

FC Ferreteria, como se ha estudiado, es una empresa dedicada a la distribucion y
comercializacion de productos y materiales para la construccién. Es decir, existen
productos que pueden ser parte de las ventas diarias que realiza la empresa, asi como

productos que sean vendidos cada 3 meses.

El tipo de inventarios para una ferreteria, abarca productos que son facilmente
cuantificables, que permiten un diagnostico y monitoreo constante y eficaz. A pesar de
esto, también existen productos que implican todo lo contrario para la empresa, esto
influye tomando en cuenta el tamafio, unidad de medida o incluso hasta el acceso de este
producto en bodegas. Consecuencia de esto, la empresa considera que se puede
considerar la falta de tiempo para un conteo exhaustivo de este tipo de productos, por lo
que no existe un control adicional al que la empresa realiza una vez que finaliza el afio,

aproximadamente la tercera o cuarta semana de diciembre.

Por lo que de acuerdo a los tipos de inventarios detallados en el parrafo anterior, el

inventario de mercaderias es el mas adecuado para este Caso.
Este inventario se caracteriza porque “contabiliza todos aquellos bienes que la empresa

posee y que serdn vendidos directamente sin haberlos modificado ni sometidos a ningun

proceso de produccion.” (Emprende Pyme, s.f.)
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En pocas palabras, se puede mencionar que los inventarios incluyen productos que estan
disponibles para la venta y los mismos que se encuentran valorizados segun el valor del
mercado. Es papel de la organizacion es calcular cuéles seran los costos incurridos hasta

que el producto esté en manos del consumidor o fuera de responsabilidad de la empresa.

La empresa de igual forma, analiza segun el tipo de productos y el comportamiento de
los mismos, cual es el mejor control que se puede implementar a cada uno de ellos. Esto
varia porque la frecuencia de comercializacion de cada item de la empresa es diferente
del resto, influyendo también incluso el proveedor del producto, pues depende del mismo,
la fecha de entrega para abastecer nuevamente el stock, los precios segun la situacion

actual, etc.

Para una empresa como esta, lo mas comun es optar por el manejo de inventarios de stock
minimo. EIl mismo que se estudia a profundidad en el punto 2.6 de este capitulo, con su

aplicacion correspondiente para mejor entendimiento.

La identificacion en esta fase de la investigacion da una orientacién para conocer mejor
su proceso y poder relacionar cada analisis de acuerdo a esto. Asi como la capacidad de

proponer mejoras a la empresa que apoyen al mejor manejo de inventarios y sus recursos.

2.5 Planificacion de adquisicién de inventarios

La empresa, al ser tratada como PYME’s, no tiene ain la division de areas o la asignacion
de tareas por diferentes departamentos. Mencionando esto, es importante considerar que
la empresa se encuentra organizada y a cargo de la pareja de conyuges que en este caso

tienen su rol de gerentes-propietarios de la empresa.

Los empleados de la empresa quienes son los encargados de la salida de inventarios para
la entrega del cliente, son quienes mantienen mayor contacto y conocimientos de las
cantidades existentes. A su vez, mediante el sistema contable que maneja la empresa se
puede conocer de inmediato el stock presente en bodegas. Al momento de realizar la
factura de venta o de realizar consultas directas en el sistema mencionado, se puede

encontrar las unidades con las que aun se pueden considerar las ventas.
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La gerencia analiza de acuerdo a su conocimiento por el comportamiento de los items y
considera el momento en el que se debe solicitar al proveedor mercaderia para
nuevamente abastecer su inventario. Este factor de comportamiento mencionado, es
importante pues ayuda también a determinar la cantidad ideal para solicitar al proveedor.
Es decir, la forma de manejar los inventarios es por politicas de la empresa y experiencia
de los propietarios al conocer el comportamiento del consumidor, la rotacién de

inventarios, aceptacion de productos, entre otros factores.

La gerencia o el asistente de ventas se encargan de comunicarse mediante llamadas
telefonicas con el proveedor para la solicitud de mercaderia y este confirma por la misma
via que se enviard una vez efectuado el pago de la compra o cuando se cuente con los

recursos necesarios (stock, transporte, etc.).

La gerencia se encarga de realizar los pagos correspondientes de los pedidos para poder
recibir los inventarios solicitados. Una vez realizado el pago, se envia la constancia del

mismo mediante mail o una llamada telefénica.

El proveedor comunica a la empresa, dependiendo el caso, de retirar del punto de
distribucion la mercaderia o si la misma serd entregada directamente en el local de la
empresa. Al momento de recibir la mercaderia se reciben las facturas y la persona
encargada de la contabilidad dentro de la empresa, emite la retencién para confirmar el

valor neto a cancelar por el material recibido.

A su vez, los asistentes de ventas o la gerencia verifican que la mercaderia se encuentra
de acuerdo a lo pedido al proveedor y que cumpla con los requerimientos solicitados o
caracteristicas necesarias. Una vez confirmado por parte de la gerencia que se haya
revisado se procede a guardar la mercaderia en las bodegas. Se revisa las facturas de los
proveedores y se inicia con un analisis para la fijacion del precio de venta, el mismo que
se determina de acuerdo al margen de utilidad que se espera obtener al comercializar el

producto.
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2.6 Stock Minimo

El stock de las empresas es importante, pues de esto depende la facilidad con la que se
puede satisfacer las necesidades de consumidor o cliente. En la mayoria de casos, la
Gerencia decide en base a stocks, las politicas que mejor se acomoden y las que sean de
mayor utilidad, permitiendo la minimizacion de tiempo o espacio usado y que se

consideran pérdidas innecesarias de los mismos.

Existen aspectos fundamentales que se pueden establecer en base al stock, como son las
variables de entrada. En esto se puede establecer la frecuencia de consumo, cuales son
los plazos considerados de entrega, el mejoramiento constante del servicio que se presta
a los clientes, los costos que puede generar el almacenamiento de los productos, entre

otros factores.

También se consideran variables de salida, como por ejemplo saber los momentos
adecuados para el stock. Como son: el entender los productos que tienen prioridad para
realizar un pedido al proveedor, la cantidad ideal que se debe adquirir, el precio que esta
dispuesta la empresa a pagar por el producto y cudl sera el nivel de stock minimo que
debe considerar tener en bodegas para poder solventar las ventas, una vez que se requiera

del abastecimiento del producto.

Como se menciona en el parrafo anterior, un punto importante es el stock minimo de la
empresa, el mismo que no requiere de un analisis adicional. Esto se debe a que laempresa
al manejar una lista extensa de productos, cada una tiene comportamientos diferentes y la

frecuencia de consumo depende de la necesidad que tiene el cliente.

Dicho asi, por ejemplo, en los productos que son relevantes como cemento y hierro, su
stock minimo son las ventas presupuestadas diarias. En caso de que la mercaderia se
encuentre por debajo de este limite, la empresa solicita a su proveedor el abastecimiento

nuevamente de la mercaderia para su comercializacion.

Existen en cambio materiales de poca rotacion, que esto significa que su solicitud no

requiere de un tiempo inmediato de llegada, sino que son de plazos mas largos de espera

27



para abastecimientos sin generar problema alguno en la economia o presupuestos de la

empresa.

Para esto, se deben conocer los siguientes datos:

C = consumo de unidades

T = tiempo de abastecimiento del producto.

Al tener un conocimiento de esto, se multiplica y asi se obtiene el stock minimo que se

deberia tener en bodega.

Stock minimo=Cx T

Sin embargo, no solamente este resultado se considera, como se ha mencionado en
parrafos anteriores, existen varios factores que podrian alterar los datos obtenidos en esta
formula. Su determinacion en si, depende también de la experiencia y conocimiento que

tiene la gerencia en este tema.

Para entender mejor la utilidad de esta formula, se plante el siguiente ejemplo:

Uno de los proveedores de la empresa, una vez que se solicita el producto, tarda alrededor
de 5 dias promedio en la entrega. La empresa tiene un conocimiento aproximado de que
este producto es adquirido por los clientes en un total de 150 unidades de cemento (C).
Entendido esto, para la aplicacién de la formula se toma en cuenta los valores de calculo.
Es decir, se tiene conocimiento del tiempo (T) en que se tendra nuevamente el producto

y las unidades de consumo. Ahora, el resultado seria:

Stock minimo=Cx T
Stock minimo =5 x 150

Stock minimo = 750

Una vez realizado el célculo, el nimero ideal de unidades que debe permanecer en el

inventario es de 750 cementos en bodega.
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Como parte fundamental de la investigacion, es importante analizar la rotacion de
inventarios que dependen del stock de la empresa. Con esto, es factible el poder analizar

el periodo de estancia de un producto y el tiempo que lleva su reposicion.

Este anélisis puede dar como resultado un valor negativo o positivo, dependiendo del giro
del negocio, de su manejo y uso de inventarios. Sin embargo, las empresas aspiran a
obtener valores positivos, pues es sinénimo de que la inversion que requiere la empresa
para el inventario es media baja, significando a su vez, que la empresa aplica recursos

financieros minimos.

Para entender de mejor manera el parrafo anterior, se detalla a continuacion los indices
que ayudan a determinar el movimiento que tiene un producto en el inventario de la
empresa.

« Indice de rotacion: este permite encontrar la relacion de las ventas realizadas por
la empresa con el total de inventarios que disponia hasta el momento de la venta.
Expresando asi, la reserva que mantiene la empresa mientras siguen sus ventas con
normalidad.

La formula que permite el calculo es:

IR= Ventas periodo/ Promedio de inventario periodo

Ahora se plante un ejercicio para entender su funcionamiento. FC Ferreteria

mantiene su movimiento de kardex de la siguiente manera por el mes de enero.
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Tabla 3: Kardex movimiento enero Cemento S.A. - FC Ferreteria

Producto: Cemento S.A. Precio enero: $7,85 |
Unidades _(S) Unidades _(S) Unidades ($)Unidades| Unidades ,(S)

Fecha en stok Unidades Vendidas Unidades compradas compradas |disponibles Unidades
en stok Vendidas disponibles
03/01/2016 100 $ 785 50 $ 393 - S - 50 $ 393
05/01/2016 50 $ 393 25 S 196 200 S 1.570 225 S 1.766
06/01/2016) 225 §$ 1.766 150 S 1.178 - S - 75 S 589
07/01/2016 75 S 589 - S - 200 S 1.570 275 S 2.159
09/01/2016) 275§ 2.159 190 S 1.492 S 8 $ 667
11/01/2016 8 $ 667 50 S 393 - S - 35 S 275
11/01/2016| 35 S 275 10 §$ 79 200 $ 1.570 225 §$ 1.766
12/01/2016 225 $ 1.766 12 S 94 S 213 $ 1.672
16/01/2016| 213§ 1.672 200 S 1.570 S 13 S 102
19/01/2016| 13 S 102 8 S 63 - S - 58S 39
20/01/2016 58S 39 2 S 16 200 $ 1.570 203 $ 1.594
21/01/2016 203 §$ 1.594 50 $ 393 - S - 153 $ 1.201
23/01/2016 153 $ 1.201 100 §$ 785 200 $ 1.570 253 § 1.986
25/01/2016 253 § 1.986 55§ 39 S 248 S 1.947
27/01/2016 248 § 1.947 20 $ 157 S 228 $ 1.790
30/01/2016 228 § 1.790 20 $ 157 S 208 $ 1.633
31/01/2016 208 $ 1.633 200 $ 1.570 - S - 8 S 63
Total 2594 $ 20.363 1.092 $ 8.572 1.000 $ 7.850 2502 $ 19.641

Una vez que se conocen los datos, se inicia con el célculo del indice de rotacion:

Ventas periodo = 8.572
Promedio de inventario periodo (u) = 19.641/ 17 (numero de movimientos del

inventario) = 1.155

Indice de Rotacion = Ventas periodo/ Promedio de inventario periodo

IR =8.572/1.155
IR =7,41966

Este indice representa las veces que se realiza la adquisicidn para abastecer mi
inventario. Dicho esto, en el mes de enero la empresa abastecio su inventario por
7 veces. Al ser un indice alto, se puede interpretar el buen manejo de este producto

por parte de la empresa.
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o Indice de cobertura: este permite a la empresa estimar la cantidad justa para tener
en stock sin la necesidad de comprar y poder cumplir las ventas a la proxima

adquisicion.
indice de cobertura = Inventario / Venta

Usando la Tabla 3: Kardex movimiento enero Cemento S.A. - FC Ferreteria.,

se analiza el siguiente planteamiento:

FC Ferreteria mantiene la venta promedio al mes de 64 unidades. Se conoce que

las unidades disponibles al 31 de enero del 2017 son 2.502.

Aplicando la formula, se tendria:

IC = Inventario / Venta
IC=2502/64
IC = 38,95045

Esto quiere decir que, la empresa puede mantener su stock por 39 dias sin la
necesidad de solicitar el producto al proveedor y también cubrir las necesidades del

cliente.
2.7 Precio de adquisicion
Como se ha ido analizando, la empresa vende varios productos, los mismos que son
adquiridos en su mayoria por lotes. Esto se debe a que representa un ahorro para la

empresa, pues se conoce que generalmente, a mayor volumen, méas econémico resulta el

producto. De manera gréafica, el comportamiento es el siguiente:
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Precio de“
la unidad

Precio de
adgquisicon

Tamario del

lote

Figura 8: Precio de adquisicion

Como soporte de la Figura 8 de precio de adquisicion, esta la férmula que permite conocer
cudl es el precio de adquisicion:

Precio de adquisicion = (Pu + Ga) * Q

En donde:

Pa = Precio de adquisicion.
Pu = Precio unitario de adquisicion.
Ga = Gastos Adicionales.

Q = Tamairio del lote.

El precio de adquisicion, toma en cuenta no solamente el precio del producto, sino varios

costos que se incurren en el proceso hasta que la ferreteria recibe el producto en bodega.

Entre los costos que se incurren, estan los costos de transporte, dependiendo del proveedor

y del producto, también existe el costo que se cubre por los estibadores.

Para poder apreciar de mejor manera el calculo del precio de adquisicién del producto, se

detalla a continuacién un ejemplo en base a datos obtenidos de la empresa.

La empresa adquiere un palet de cemento a $ 280,00, con un precio unitario de
adquisicién de &7,00. A su vez, posee un valor adicional de politizaje y estibaje de $8,00

c/u y correspondiente a transporte, el valor de $4,00.
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Considerando que cada palet tiene 40 quintales de cemento, se aplicaria la informacion

en la férmula, de la siguiente manera:

Pu=$ 7,00.
Gastos adicionales=$ 0, 30.
Q=40 unidades en palet.

Determinando que:

Precio de adquisicion real= (Pu + Ga) * Q
PaR=($ 7,00 + $ 0,30) * 40
PaR= $292, 00.

El precio real de adquisicion que la empresa debe tomar en cuenta para determinar su
margen de utilidad, es de $292,00 por cada palet 0 $ 7,30 por cada unidad de cemento es
esta adquisicion, pues el valor de los gastos adicionales o del precio unitario del producto,

puede ir variando dependiendo de varios factores externos.

Ademas, es importante recalcar que la empresa debe analizar el comportamiento del
mercado y la competencia para decidir si aplicar uno el precio calculado mediante la

férmula.

Existen varios factores que dependen del mercado, los cuales pueden cambiar nuestro

precio de adquisicion. Un detalle a continuacion a considerar:

o Disposicion de la materia prima usada para la fabricacién del producto que se

requiere.

e Situacion econémica (en este caso nacional), la misma que puede alterar el precio
de venta del proveedor, la adquisicion de las materias primas para su fabricacion,

etc.

o Ladisponibilidad de stock del proveedor dependiendo de la época del afio, en donde

puede varias la demanda y oferta del producto frente al mercado.
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 Innovacion del producto, que significa incurrir en gastos tecnol6gicos 0 mejoras de
mano de obra o plantas de produccion. Lo cual significa un aumento del precio de

venta por parte del proveedor.

e Cultura y tendencias del consumidor. Vivimos en una época de cambio constante
en donde cada vez varia el tipo de construcciones, haciendo muchas veces
edificaciones con material reciclado, resistente, de gama alta o productos de gama

baja, pero terminaciones de gama alta.

Esto genera que al momento de estar presente la moda, los proveedores disparen
sus precios y al encontrar sustitutos o un nuevo producto que llama la atencién del
cliente, se vean obligados a disminuir le precio de venta para lograr la venta del

producto.

e Impuestos aplicados por el Gobierno, pues estos muchas veces traen consecuencias
como la de minimizar las importaciones y exportaciones. Lo que genera impactos
en las empresas proveedoras. Especialmente, esto es importante mencionar, pues
existen varios proveedores que comercializan a la empresa productos de marcas

extranjeras.

Ya analizados los puntos que podrian afectar a la fijacion de los precios de adquisicién
de productos por parte de la empresa con proveedores, es fundamental mencionar que
estos comportamientos son recomendables analizarlos de manera periddica, pues pueden
variar dependiendo de circunstancias (fuera de las mencionadas anteriormente) y con esto
la empresa se puede mantener alerta y tomar decisiones de manera oportuna,

minimizando las consecuencias.

Es importante tomar en cuenta que la Gerencia de la empresa es la encargada de decidir
que situaciones considerar y cual seria el precio final que estaria dispuesto a cancelar al

proveedor por su producto.

Existen varios aspectos internos que también se deben tomar en cuenta. Principalmente
se debe analizar este precio segun la utilidad que esperamos obtener o la recuperacién de

lo invertido en la compra. La Gerencia al conocer el comportamiento del consumidor,
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puede determinar el precio dependiendo de la demanda que tiene el producto, segun la
temporada en cierto periodo en donde puede existir mayor movimiento de empresas

constructoras iniciando sus proyectos, etc.

En el caso de ser solitudes especificas de un producto por parte del cliente, la fijacion de
este precio dependera de la complicidad con la que se obtiene el producto. Pues muchas
veces se necesitan de recursos adicionales como estibaje o transporte especifico para su
correcta entrega. Igual que lo mencionado anteriormente, este precio se fija dependiendo

de la utilidad esperada con la venta del producto.
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3 APLICACION PRACTICA

3.1 Fijacion de precios del producto en inventarios

La empresa en su busqueda de ser la empresa lider en la venta de materiales de la
construccién, debe analizar varios aspectos que afectan de manera directa al
comportamiento y aceptacion del consumidor. Uno de los puntos fundamentales el saber
la manera adecuada de costear un producto y a la vez obteniendo un margen considerado
de utilidad.

Para esto, es necesario analizar los métodos de costeo que se usan en diferentes nichos de

mercado. A continuacion, la explicacién de cada uno de ellos:

a) Valoracion por identificacion especifica:

Este método es uno de los més aceptados en el mercado actual, ya que identifica cual
es el precio de adquisicién de la gama de productos a comercializar y a este se le agrega

el porcentaje o valor de utilidad que se espera obtener segun el nivel de ventas.

Este método ha resultado demandante por su simplicidad, aunque su desventaja es que

requiere mayor tiempo en la fijacion del costo del inventario final.

Para determinar su valor, cada producto puede ser relacionado a la compra
correspondiente segun la factura o documento de respaldo. Simplemente se busca el
valor de utilidad que se desea obtener por la venta del producto y agrega al valor con

el que se realiza la adquisicion del producto.

Este método es usado por empresas dedicadas a la comercializacion de productos, mas
no a una empresa dedicada a la fabricacion o modificacion del producto junto a mano

de obra.



Es importante entender que este método estd orientado para pedidos especiales que
tenga la empresa, en donde la misma se vea obligada a dar un trato diferente, segun

comportamiento, especificaciones o gastos adicionales del producto solicitado.

Aclarando esto, supongamos que existe un pedido de la empresa para una obra en curso
dentro de la ciudad de Atuntaqui, en donde se les solicita bajo pedido que la Varilla de
6 pulgadas, perteneciente al grupo de perfileria dentro de los items del negocio, tenga
las especificaciones adicionales de entregarse cortada por metros y adicional a esto,
que se encuentren figuradas, es decir, listas para la aplicacion en la construccion.
Gréaficamente hablando, las varillas figuradas se presentan de la siguiente manera:

Figura 9: Varilla figurada, extraida de la pagina Web de Adelca, Aceria del

Ecuador

Esto implica que la empresa se contacte directamente con la planta y solicite el
producto especifico. Esto genera un valor adicional de transporte, mano de obra

aplicada en el armado del nuevo producto y de empaque.

Considerando que el precio de adquisicion del producto es de $23,00 c/u y los valores
adicionales en los que se incurren, suman $5,5 por cada unidad que se requiera. Con
esto, se plantea el siguiente analisis y aplicacion del método, suponiendo que se realiza
el pedido del cliente de 50 unidades.

Precio normal establecido= $23,00
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Precio de identificacion especifica= ($23,00 + $5,50) * 50 unidades
Precio de identificacion especifica= $28,5 * 50 unidades.

Precio de identificacion especifica= $ 1.425,00.

Esto quiere decir que, si se acepta el pedido especial del cliente bajo las
especificaciones requeridas, el valor adicional a asignarse al pedido es de $5,50. Es
importante tomar en cuenta que este precio es el de adquisicion, lo que significa que
ademas se debe establecer en el momento de la compra, el porcentaje ideal de la
utilidad esperada con el fin de recuperar la inversion adicional que se aplico en este

producto.

b) Método PEPS:

Es conocido por el sistema de Primeras Entradas, Primeras Salidas o por su nombre en
inglés: FIFO (First in, First out). Como explicacion, este se maneja segun la idea de

que las primeras unidades que se compran son las que primero se venden.

En el tema econdmico, es considerado como un supuesto de que el costo del producto
o los mismos que han sido vendidos son determinados en funcion a los precios mas
antiguos. Como consecuencia de esto, se obtendra utilidad que sera parcialmente real
pues las unidades que forman parte del inventario, es decir, no hayan sido vendidos,

permaneceran con el precio actual, mas no con el que se adquirio.

Dentro del tema tributario, este método ocasiona el aumento de un impuesto a cancelar
por parte de la empresa, pues se entiende que, al obtener mayor utilidad, mayor sera el

valor a cancelar por motivo de impuesto.

Una vez que se ha explicado el método, se explica su comportamiento a través de un
gjercicio. Tomando en cuenta el producto usado en el transcurso de la investigacion,
Cemento Selva Alegre, continuamos con los datos de transacciones realizadas en el

mes de febrero del 2017. La informacion es la siguiente:
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Tabla 4: Compras correspondientes a febrero 2017

Compras
Producto: Cemento S.A
Fecha Cantidad Pr.e CK_) Total
Unitario
01/02/2017 300 S 730 S 219
09/02/2017 200 S 730 S 1.460
20/02/2017 250 S 7,30 S 1.825
26/02/2017 200 S 7,30 S 1460
Total 950 29,2 6935
Tabla 5: Ventas correspondientes a febrero 2017
Ventas
Producto: Cemento S.A
Fecha Cantidad
01/02/2017 100
02/02/2017 50
06/02/2017 50
08/02/2017 75
10/02/2017 150
11/02/2017 80
14/02/2017 45
16/02/2017 95
18/02/2017 100
20/02/2017 40
22/02/2017 60
22/02/2017 150
24/02/2017 100
28/02/2017 100
Total 1195

Usando el método PEPS, se aplica la informacion que ha proporcionado la empresa y
determina el comportamiento del producto basdndose de manera fundamental en las

adquisiciones que realiza la empresa durante el mes de febrero.
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A continuacion, el analisis segin el método:

Tabla 6: Aplicacion Método PEPS, Producto Cemento S.A. correspondiente a
febrero 2017

Entradas Salidas Saldo

Fecha Movimiento . . . . . V.Unitari
Cantidad |V.Unitario| V.Total |Cantidad|V.Unitario | V. Total |Cantidad o V. Total
01/02/2017 |Entrada 300|5 7,30 | $2.190,00 300[s  7,30(S 2.190,00
01/02/2017|salidas 100| § 7,30 | S 730,00 200(% 7,30 (3% 1.460,00
02/02/2017|Salidas 500§ 7,30 | 5 365,00 150{8 7,30 | S 1.095,00
06/02/2017|Salidas 500 & 7,30 | S 365,00 100(s  7,30(5 730,00
08/02/2017|5alidas 75| 8 7,30 | & 547,50 258  7,30|% 182,50
09/02/2017 |Entrada 2000 $  7.30| $1.460,00 255 73015 182,50
20008 7,30 | $ 1.460,00
10/02/2017 |Salidas 25| & 7,30| $ 182,50 1758 7,30 $ 1.277,50
11/02/2017|5alidas 10| s 7,30 S 73,00 1655 7,30 S 1.204,50
14/02/2017|Salidas 45| 5 7.30|$ 328,50 12008 7,30| S 876,00
16,/02/2017|5alidas 95| S 7,30| 5 693,50 25|8  7,30(5% 182,50
18/02/2017|5alidas 0| s 7.30| 5 73,00 15(8  7,30(% 109,50
20/02/2017 |Entrada 250| 8 7,30 $1.825,00 40| 5 7,30 5 73,00 2255 7,30 S 1.642,50
22/02/2017|5alidas 60| S 7,30| 5 438,00 165|% 7,30 § 1.204,50
22/02/2017|5alidas 55| % 7.30| 3 401,50 110(8 7,30| S 803,00
24/02/2017|salidas 100| $ 7,30| $ 730,00 108 7308 73,00
26/02/2017 |Entrada 200| % 7,30 $1.460,00 loj$ 7300 $ 73,00
20008 7,30 | $ 1.460,00
28/02/2017|5alidas 100| 5 7,30| $ 730,00 110(8  7,30| S 803,00
Total 950 % 6.935 815 4§ 5731 $ 17.009

En laaplicacién del método que se puede evidenciar en la Tabla 4, se puede determinar
que el valor de en inventarios al 28 de febrero del 2017, es de $17.009 con el valor

unitario de $7,30, el mismo que se ha mantenido constante durante todo el mes.

Método UEPS:

Este método, funciona de manera contraria al método PEPS porque relaciéon a las

Ultimas Entradas, Primeras Salidas o por su nombre en inglés LIFO (Last in, First out).

UEPS parte de la idea de que las unidades en entrar son las que primero se venden. Su
resultado: el costo de ventas se registra por los precios de costo mas altos, perjudicando
a la obtencion de manera conjunta de utilidades e impuesto a pagar y la sobrevaluacion

de los inventarios ya que se encuentran valorizados a los precios méas antiguos.

Es importante entender que este método fue creado con el objetivo de delegar mayores
valores al costo de los productos vendidos y con esto poder disminuir la base de célculo

del impuesto a la renta.
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Sin embargo, es importante recalcar que este método ya no se encuentra vigente dentro
de las Normas Internacionales Financieras. Han sido incluidas en la investigacion para
conocimiento del método, mas no como aseguramiento de aplicacion o para ser
aplicado en la actualidad. Por este motivo, tampoco se incluye un ejercicio practico

correspondiente al método.

d) Método de costo promedio:

Este método determina como su nombre lo dice, calculando un promedio resultado de
la suma de valores existentes que corresponden a inventarios con los de nuevas
adquisiciones, dividido para el nimero de unidades existentes, es decir afiadiendo las

unidades de la nueva adquisicion.

Para temas de devoluciones de mercaderia, esto es simple pues se harpa por el valor al
que se vendio en su momento. De igual forma, si se necesita devolver el producto al
proveedor que se compro, simplemente se realiza por el valor que consta a la fecha de

adquisicion.

En este método se arrojan algunas situaciones de resultados diferentes para la
valuacién de un inventario final y de su costo de ventas. Por ejemplo, si los costos se
registran al final del periodo, se calcula un solo costo promedio. En la segunda, los
costos relacionados con ventas se registran segun se realizan y su costo promedio se
estima de igual manera en ese momento, manteniendo esto en cada transaccion,
calculando el costo promedio ponderado al finalizar cada compra. Esto se conoce

como promedio movil,
Continuando ya con el caso planteado en literales anteriores, se usa la Tabla 2 y Tabla

3 para la aplicacion de este método, la informacion correspondiente al movimiento del

producto Cemento Selva Alegre del mes de febrero del 2017.
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A continuacion, la aplicacion del método con la informacion correspondiente:

Tabla 7: Aplicacion Meétodo Costo Promedio, Producto Cemento S.A.

correspondiente a febrero 2017

Entradas Salidas Saldo
Fecha Movimiento ) . ) L ) V.Unitari

Cantidad |V.Unitario| V.Total |Cantidad|V.Unitario| V. Total |Cantidad o V. Total

01/02/2017 |Entrada 300|5 7,30 | $2.190,00 300[s  7,30|& 2.190,00
01/02/2017|5alidas 100 & 7,30 | § 730,00 20008 7,30 |& 1.460,00
02/02/2017|salidas 50| & 7,30 | S 365,00 150(8 7,30 % 1.095,00
06,/02/2017|5alidas 50| S 7,30 | S 365,00 w0(s 7,303 730,00
08/02/2017|Salidas 75| $ 7,30 | §547.50 25|18 7,30|5% 182,50
09/02/2017|Entrada 2005 7,30 | $1.460,00 225(8 7,30 S 1.642,50
10/02/2017 |Salidas 25| & 7,30| 5 182,50 20008 7,30 § 1.460,00
11/02/2017|5alidas 0| s 7,30 5 73,00 190|8 7,30 § 1.387,00
14/02/2017|Salidas 45| 5 7.30|$ 328,50 145|858 7,30 S 1.058,50
16/02/2017|Salidas 95| § 7.30|$ 693,50 505 7,30(S 365,00
18/02/2017|Salidas 10( 5§ 7,30 5 73,00 405 7,30 S 292,00
20/02/2017 |Entrada 250| % 7,30 $1.825,00 40| 5 7,300 S 73,00 2508 7,30 $ 1.825,00
22/02/2017|5alidas 60| & 7,30| $ 438,00 1908 7,30 $ 1.387,00
22/02/2017|5alidas 55| % 7,30| 5 401,50 1358 7,30 $ 98550
24/02/2017|5alidas 00| 8 7,30| 5 730,00 35|% 7,30 3% 255,50
26/02/2017 |Entrada 2005 7,30 | $1.460,00 2358 7,30 § 1.715,50
28/02/2017|Salidas 100| 8 7.30| 3 730,00 135|8 7,30| S 98550
Total 950 $  6.935 815 § 571 § 19.017

Al aplicar el método por Costo Promedio, el valor que se tiene en inventarios es de
$19.017. Este analisis, mantiene el precio constante durante el mes de febrero de
$7,30.

Se considera un método facil y practico de aplicar, pero la complicacién que puede
surgir usando este método es que al no tomar en cuenta la cronologia de las
transacciones de compra como de venta, el producto muchas veces puede quedar
obsoleto 0 no puede ser vendido realmente al valor que en su momento es, generando

una variable que puede ser perdida o ganancia, dependiendo el caso.

3.2 Recursos econdmicos asignados a la adquisicion de inventarios.

Una vez que se han mantenido conversaciones con la Gerencia de la empresa, esta ha

podido comentar sobre su proceso de designacion de recursos.
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Como mencionan los propietarios del negocio, el recurso mas importante de la empresa
es el inventario, pues razon de esto son los ingresos o utilidad que se recibe de la venta

de los productos de inventarios.

Pues bien, dicho esto, es facil comprender que su comportamiento es como una cadena.
Los recursos asignados para la compra de inventarios son simplemente la utilidad que se

obtiene de las ventas de los productos de inventarios.

Cada sabado o dltimo dia de la semana de trabajo, el Gerente realiza la asignacién de
recursos para las remuneraciones del personal y varios gastos ocasionales que se hayan
presentado en el transcurso de la semana. Una vez que se hayan restado los montos
correspondientes a personal y gastos varios, se puede tener el resultado de utilidad

semanal que la empresa obtuvo por las ventas realizadas.

Analizando estos montos y planificando requerimientos de clientes para los siguientes
dias, se calcula el presupuesto disponible para poder solicitar a los proveedores una
adquisicién de productos necesarios. Esto se debe a que la mayoria de productos son de
pago inmediato, es decir, una vez realizado el pedido y que este sea entregado en el
negocio, se debe procesar el pago del pedido. En productos que no se requieren de pago
inmediato, se reserva del presupuesto cierta cantidad dependiendo de un estimado del

pedido que se planifica realizar.

La empresa intenta minimizar endeudamientos con entidades financieras y proveedores,
por lo que en el caso de no contar con fondos disponibles para la requisicién de productos,

la compra a proveedores simplemente no se realiza.

Sin embargo, existen clientes que solicitan pedidos de productos especificos, para esto la
empresa opta por solicitar el pago total del pedido para con esto contactar al proveedor y
comprar el producto solicitado. Con esto se evita tener stock de baja rotacion u obsoleto

y el uso de recursos financieros para los mismos.
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3.3 Meétodo de control de inventarios

Cada empresa, al determinar cual serd su funcién dentro del mercado y el objetivo de
creacion de su empresa, determina como maneja su inventario y como es el
comportamiento del mismo. Segun las caracteristicas que abarquen todos los detalles
anteriores, se buscard una forma de controlar, administrar, evaluar y valorar los
inventarios. A continuacion, se detallan algunos métodos existentes que aportan al

momento de optimizar recursos en el manejo de inventarios:

a) Método ABC:

Segun el Ing. Tomés A. R. Fucci (junio, 1999), mencionado en el libro “Stock,
procesos y direcciones de operaciones — Gestion de stocks™. Escrito por José Agustin
Cruelles, 2016:

Un aspecto importante para el analisis y la administracion de un stock, es
determinar que articulos representa la mayor parte del valor del mismo (midiendo
su uso en dinero) y si justifican su consecuente inmovilizacién monetaria.

Estos articulos no son necesariamente ni los de mayor precio unitario, ni los que se
consumen en mayor proporcién, sino aquellos cuyas valorizaciones (precio unitario
X consumo o demanda) constituyen los porcentajes mas elevados dentro del valor
del stock total.

Habitualmente sucede que, aproximadamente el 20% del total de articulos,
representan un 80% del valor del stock, mientras que el restante 80% del total de
los articulos inventariados, alcanza el 20% del valor del Stock total, como se puede
apreciar en la siguiente figura. (Cruelles, 2016).
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Gréfico de clasificacion ABC

% coste total acumulado

e e e e e e e R ew G we e e e e e e

0%10%20%30%40%50%60%70%80%90%100%
% articulos
Figura 10: Clasificacion ABC

El grafico ABC (o regla del 80/20 o ley del menos significativo) es una herramienta
que permite visualizar esta relacion y determinar, en forma simple, cuales articulos
son de mayor valor, optimizando asi la administracion de los recursos de Stock y
permitiendo tomar decisiones mas eficientes (Cruelles, 2016).

Se usa una distribucion optima de inventarios en almacenes para cuestiones de
logistica, stock, distribucion, etc. Su objetivo es ahorrar tiempo al organizar segun su
frecuencia de adquisicion, es decir, los mas solicitados se encuentran con mayor

accesibilidad, asi se reduce tiempo, siendo a su vez mas eficientes y practicos.

Su explicacion se da acorde a su nombre:

e Producto A: producto mas usado, vendido o urgente. Por lo general son los mas

solicitados y que generan mayores ingresos a la empresa.
e Producto B: Productos secundarios o complementarios a los productos A.

e Producto C: Productos de minima o nula rotacién que, en su mayoria, producen

pérdidas de recursos (econdémicos o de tiempo).
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Una vez que se ha clasificado cada producto existente segun la categorizacion anterior,
se procede a la ubicacion de los productos en el area que corresponda, pueden ser en
bodegas, almacenes, estanterias, etc. Es decir, los productos A se ubicarian en la parte

gue mas atencidn capte del cliente y que tenga facil acceso al personal de la empresa.

Como ejemplo para poder entender el funcionamiento del Método ABC, se presentan
las siguientes graficas, realizadas en funcion de las entrevistas realizadas al personal

de la empresa:

e Producto A (Cemento Selva Alegre)

300
250
200
150
100

50

5 15 29 35 49 55

e Stock Stock Minimo

Figura 11: Producto A, Cemento S.A.
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e Producto C (Chalecos reflectivos de Seguridad Industrial)

70
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Figura 12: Producto C, Chalecos Reflectivos S.1I.

Después de observar el comportamiento de cada producto, se puede entender de

mejor manera en que consiste este Método.

En la Figura 10, correspondiente a la Gréafica del Producto A, se puede observar que
el manejo de inventario es de manera uniforme, en el que se intenta no incumplir
con el stock minimo del producto y se mantiene en bodegas la cantidad promedio

de 200 a 250 quintales de Cemento Selva Alegre.

Pues ahora se analiza la Figura 11, correspondiente a la Grafica del Producto C.
Este producto no maneja ningun parametro de periodos de tiempo para solicitar
stock y a pesar de tener un stock minimo, este no es tomado en cuenta. Este
producto es manejado de manera incierta, lo que trae problemas a la empresa, pues
puede mantener productos obsoletos o que el producto se deteriore y no esté
disponible con el tiempo para la venta.

Es por eso que se considera importante determinar a qué grupo pertenece cada uno

de los items que maneja la empresa. En el caso de tener productos C, se debe

encontrar la manera de promocionar el producto o de que la gente sepa de que ese
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producto existe y que la empresa puede ofrecer al cliente, pues de no poder
encontrar el manejo adecuado del producto, este puede ser captado por la
competencia y aceptado por el mercado que le correspondia a la empresa y que
exista un despilfarro de recursos econdmicos que se encuentras ocupados por la
compra de este material que puede volverse imposible de vender si no se establece
una estrategia correcta de venta y/o de oferta al publico.

b) Modelo basica de Cantidad Econdmica de Pedido:

Es usado dentro de las empresas para determinar el monto adecuado para solicitar
un pedido del producto. Para esto se analizan los costos que representan los mismo
para la empresa, como financieros o de operacién, con esto se logra muchas veces

minimizar los costos de inventarios de la empresa.

Es importante conocer la utilizacién y comportamiento anual de los articulos del
inventario, que su variacion sea constante en un lapso determinado y que los

pedidos se reciben justo a tiempo, es decir, cuando el stock se agota.

Sus complicaciones es que muchas veces la rotacién del producto de manera
constante o su utilizacién, no siempre se cumple. La empresa también puede
muchas veces mantener una reserva para temporadas que lo necesiten o épocas en
donde existe mayor demanda del producto y resulta complicado predecir el

comportamiento anual de los productos.

La férmula para poder determinar la cantidad econdmica de pedido, también

conocida como férmula Wilson, es la siguiente:

2VF
Qe= Uz

En donde:

Qe = Cantidad econémica de pedido.
V = Venta anual en unidades.
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F = Gastos incurridos en el pedido del producto.
U = Precio de adquisicion (tomar en cuenta transporte, despacho, etc. Es decir
todos los gastos incurridos hasta tener el producto en bodega).

Z = Tasa de stocks= Gastos por mantenimiento de stock/ stock promedio

Para aplicar la formula dada, se desarrolla en base a los siguientes datos.

Primero se necesita conocer las unidades vendidas del producto Cemento S.A. al
afio y los gastos en promedio que se han incurrido para la venta de este producto
hasta que llegue al punto que solicita el cliente.

Segun lainformacidn entregada por la compafiia, tenemos la siguiente informacion:
V =12.912 unidades.

f=$130,62

u=%$7.85

Z = Tasa de stocks= 64,5/ 1076= 5,9944%

Realizando el calculo correspondiente, el resultado seria:

/ﬂ
Qe= Uz

Q 2(12.912)(130,62)
¢\ (7,85)(5,9944%)

Qe=17.168.299

Qe= 2.677

Con este resultado, lo que se tiene ahora es la cantidad ideal que debe intentar la
empresa mantener en bodegas. Este resultado representa el punto (en unidades) que
minimizan los gastos incurridos para el manejo o estancia del inventario mientras

se encuentra en bodega, optimizando de mejor manera los recursos de la empresa y
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dando la oportunidad de poder aplicar estos recursos a otros productos o diferentes
areas de la empresa.

Punto de reorden:
Trata acerca de determinar un punto dentro de un periodo de tiempo para realizar
un pedido, calculando asi el tiempo de recepcion y el tiempo requerido para estar

en bodegas o perchas el producto, es decir, listo para su accesibilidad.

Para poder aplicar este punto de orden, se debe intentar usar todas las herramientas

posibles, es decir bases manuales o Excel, digitales o de sistemas contables, etc.

Cuando se opta por este método para el manejo de inventarios es necesario conocer

lo siguiente:

Niveles de inventarios o productos en stock: la cantidad promedio existente en

bodega.

Niveles de existencia critica: analisis de la cantidad aceptable minima en stock.

Existencia Méaxima: cantidad que se debe tener en bodegas.

Existencia Minima: productos necesarios que debes existir en bodegas.

Las dificultades que se encuentran en este método son que muchas veces se puede
dar una suspension de la produccién, en caso de ser una empresa de operaciones, la
inconformidad de clientes de no haber provisionado correctamente el stock de la
empresa y no poseer abastecimiento del producto al consumidor, pérdidas

econdmicas a la empresa o sobrestimacion de stock en bodega.

Para mejor entendimiento de la explicacion tedrica dada, es necesario conocer la

férmula que permite determinar este punto, que es:

PP = SM + (Pe * Dp)
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En donde los datos representan:

PP = Punto de pedido.

SM =Stock minimo.

Pe = Tiempo transcurrido desde la solicitud del producto hasta la entrega por parte
del proveedor.

Dp = Demanda promedio

Continuamos con el analisis del producto Cemento S.A. y su comportamiento.

Para lo cual, la empresa ha proporcionado la siguiente informacion:

El tiempo transcurrido que tarda el proveedor para la entrega de un producto,
depende de varios factores ajenos a la empresa y hasta incluso, muchas veces del
proveedor. Sin embargo, para analisis de la investigacion se toma el tiempo

promedio que es de 15 dias laborables.

Teniendo en cuenta el andlisis realizado anteriormente en el Capitulo 2, punto 2.6,
se realizo el célculo del stock minimo del producto y al estar analizando el mismo
producto de la empresa, se considera este resultado de 750 como stock minimo,

para el calculo.

La empresa establece que segln las ventas mensuales, la demanda promedio oscila

entre 14 quintales diarios, considerando los dias laborables.

Sustituyendo los valores, se tiene lo siguiente como resultado:

PP=SM + (Pe * Dp)
PP= 750 (15 * 14)
PP= 960

El punto de reorden se estima que sea cuando mi inventario tenga 960 unidades en

stock. Con esto, el tiempo que el proveedor tarda en la entrega del producto no sera
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un impedimento para que la empresa siga vendiendo, sino que contara con un stock

disponible para la venta del producto a sus clientes.

3.4 Recalculo de precio de inventarios.

La empresa ha usado a lo largo de este tiempo, como ya se ha mencionado en parrafos
anteriores, el calculo de utilidad a obtener por la venta de cada producto en funcion a la
experiencia que se tiene en el mercado y el negocio. También se establece de acuerdo a
la ganancia que se busca obtener al vender el producto; no se puede especificar cual es el
margen, ya que cada producto tiene asignado un diferente valor dependiendo de la

rotacion en inventarios y de la frecuencia de venta.

Sin embargo, no todos los productos pueden ser fijados por la empresa, ya que como
sabemos, son distribuidores de ciertas marcas, las mismas que esperan siempre prosperar
en el mercado versus otras existentes. Para lograr este objetivo, las marcas tienes sus
precios ya establecidos y regulan que en realidad todos sus puntos de distribucion

manejen el mismo valor.

Al hablar de este tipo de regulaciones, se esta hablando de marcas como Cemento Lafarge
0 Adelca, quienes determinan los precios en cemento y perfileria segun corresponde, para
el publico y para mayoristas. A pesar de esto, no siempre se han respetado los precios
por ciertos distribuidores, ya que muchas veces se notifica de alzas de precios de los
productos y el distribuidor opta por seguir vendiendo al precio anterior hasta que sea

notificado por parte del proveedor.

Con este tipo de comportamientos, o que ocasiona es que exista una competencia desleal.
Muchas veces las empresas que cumplen con las notificaciones de cambio, optan por
acudir a los proveedores para advertir sobre este tipo de comportamientos, pero no se
tiene muchas veces una respuesta inmediata, pues se evalla y confirma que en realidad
se esté realizando esta actividad, lo que requiere de varios dias que representan ventas

significantes que se vieron alteradas por no haberse respetado los precios.

Materiales como los adquiridos en minas, blogues y ladrillo, que son materiales

adquiridos con otra empresa, también se encuentran fuera de control por parte de la
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empresa, pues al modificar o intentar aumentar el valor de este producto, simplemente se
pierde la captacion de mercado, pues los clientes optan en varias ocasiones por la
ferreteria que ofrezca a menor precio un producto con el fin de minimizar el gasto

incurrido al momento de la construccion.

El plus que tiene la empresa en cuanto a estos productos y la manera en la que obtiene
utilidad o ganancia adicional es mediante el servicio de entrega a domicilio del producto
o0 el despacho en la obra o construccion. Este servicio es determinado mediante la

distancia en donde se deba entregar el material adquirido por el cliente.

De igual forma, no se realizan entregas fuera de la provincia o viajes que requieran mas
de una hora de traslado. Esto con el fin de evitar incurrir en gastos superiores por viajes

o los incurridos en el transporte, que en si el valor de la venta que se realizé.

Para otra gama de productos que ofrece la empresa, como son taladros o equipos
sofisticados para el uso de la construccion y que muchas veces requieren gue se manejen
bajo pedido del proveedor. Se fija su precio como parte de comision del 10% a 20%
dependiendo de la complejidad que requiere para adquirir el producto y entregar al

cliente.

Asi mismo, el material restante que se encuentra disponible para la venta, es fijado con
un porcentaje de utilidad no mayor al 20%, el mismo que permite tener cierta ventaja por
no aumentar su precio de manera relevante, sino ofrecer el producto a un precio similar o

que se asemeje al precio que ofrece el proveedor del producto.

3.5 Sistemas de almacenaje y manipulacion de inventarios

En la actualidad, muchas veces se analizan incluso parametros psicoldgicos para
determinar la ubicacién de los objetos que nos rodean, la cantidad que debe estar accesible
a la vista, los colores y disefio de la estructura de almacenaje de los productos, etc. En
conclusion, esto ahora forma parte fundamental a la hora de disefiar el espacio, forma y
ubicacion para el almacenaje. Para esto, se encuentran diferentes tipos de almacenaje que

se detallan a continuacion:

53



a) Almacenaje central: retine los materiales y productos con una mejor organizacion, que

ayude a economizar el espacio disponible y sacar provecho con la rdpida manipulacion

del producto.

b) Almacén regulado: Se encuentra en zonas especificas dependiendo de la necesidad del

producto, el tiempo requerido de entrega, el stock, etc.

c) Almacén Transit Point: Se sitlan en puntos estratégicos en donde se pueda almacenar

un stock minimo de seguridad cuando se requiera para pedidos de urgencia.

d) Almacén Cross- Docking: Situados en zonas que permitan la recepcion, verificacion y

distribucion de manera inmediata sin necesidad de mantener un sotck. Esto significa

que no requiere de un stock de emergencia.

Para poder llevar a cabo cualquier sistema que se haya escogido para la empresa, se
necesita de un operador de logistica. Que realizan funciones de almacenaje,
mantenimiento y manipulacién del stock que existe dentro de las bodegas, junto a un
modelo que mas se adapte y sea Util.

Para poder sacar provecho del espacio disponible es fundamental entender que es un
sistema de inventarios. Este intenta mantener la existencia de los productos para la venta
inmediata 0 a futuro. Con esto se intenta planificar y controlar los inventarios para

cumplir con los objetivos de la empresa y optimizacion de recursos y tiempo.

Dentro de los sistemas de inventarios, se encuentran:

a) Fisico: Se da el nombre de inventario de mercaderia a la verificacion o confirmacion
de la existencia de los materiales. EIl inventario es una estadistica fisica o conteo de
los materiales existentes. Con esto se puede controlar con la existencia que se registra

y la que se tiene realmente.

b) Logico: es un sistema de informacion del registro de la existencia del inventario fisico.

Registra las entradas y salidas por medio de la utilizacion del kardex.
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Después de analizar los sistemas de inventarios, se debe entender la manera de controlas

los inventarios.

Para esto, se necesita analizar por su demanda (pull). Este método otorga bajos niveles
de inventarios en el espacio considerado como abastecimiento, debido a la respuesta de
las condiciones particulares de demanda y del costo de cada punto de abastecimiento.

Se relacionan comparaciones entre:

e Frecuencia con que se solicita el producto.

e El pedido que parte desde un nivel particular de inventario o desde un punto de

revision de los niveles de inventario.

e La demanda del producto y el tiempo de abastecer nuevamente la bodega con el

producto.

El control de inventarios por demanda (pull), reconoce que la solicitud del tiempo de
entrega y el tiempo de entrega para nuevamente obtener el producto, no se tiene con
seguridad. Pues esto obliga a que se mantenga una situacion en la que no haya productos
suficientes para satisfacer las solicitudes de los clientes. Esto se le puede asociar
directamente con el calculo del stock minimo de la empresa analizado en el Capitulo 2,

punto 2.6.

También se tiene dentro de los métodos de control de inventarios, el método por
Incrementos (Push). Este método es util cuando las cantidades de compras superan los
requerimientos a corto plazo de los inventarios, los que muchas veces ya tienen fijadas
ciertas cantidades. Si esto sucede, los productos no pueden ser almacenados en el lugar
gue se designaron inicialmente, se deberan asignaron en puntos de abastecimiento,

esperando de alguna manera obtener un buen sentido econémico.

Este método de incrementos (push) es razonable para el control de inventarios, ya que la

compra es la parte dominante para determinar las cantidades de abasto.
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Para esto, es importante también determinar cudles son los pasos para incrementar

cantidades en los puntos de abastecimiento:

a) Establecer los periodos correctos de abastecimientos entre solicitud del producto, la

compra y entrega del mismo.

b) Determinar con exactitud inmediata las cantidades existentes.

¢) Conocer la disponibilidad de productos en cada punto de venta.

d) Analizar las cantidades que puedan cubrir un prondstico de demanda en caso de

emergencia.

e) Implantar cuales son los requerimientos netos. Es decir, calculando la diferencia entre

la necesidad total con la cantidad disponible en inventarios.

f) Intercambiar productos para abastecer los diferentes puntos de almacenamientos.

Conjuntamente con un control adecuado que no permita la confusion de cantidades.

3.6 Ordenes de compra, de entrada y salida de inventarios

Las organizaciones necesitan de controles internos que aseguren que los procesos dentro
de la empresa se estén realizando de manera eficiente. Parte de estos controles son los
documentos que sirven de respaldo de las compras, entradas de productos, devolucién de

mercaderias, ventas, etc.
Los documentos de constatacién de existencias son usados dependiendo de la necesidad
y para el comportamiento de mercaderia que se requiera. Se tienen entre estos

documentos a respaldos de movimientos, como:

e Entrada
e Salida
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Estos movimientos deben ser respaldados de manera escrita en el momento en el que se
reciba la mercaderia, se realice la revision y supervision necesaria (cuantitativa y
cualitativa). A este documento se le denomina hoja de entrada y contiene la siguiente

informacion:

e Unidades y caracteristicas del material recibido.

o Referencia de orden de compra o de solicitud de pedido.

e Resultado de la supervision de calidad y cantidad de la mercaderia recibida.
o Referencia a la colocacion de materiales, asi como codificacion del item.

e Firma del encargado o de quien supervisa, etc.

Para la entrega al consumidor del inventario, traslado o bajas de mercaderia en la empresa,
se realiza el documento llamado hoja de salida. En este respaldo la informacion que se
describe es relevante, pues ayuda a sincronizar las caracteristicas de los materiales que se

entregan, como por ejemplo:

Datos del cliente o persona que retira los materiales.

e Unidades y caracteristicas del material entregado.

e Destino del pedido o sucursal de donde sale el producto.

e Fecha y firma del encargado o superviso que entreg6 el producto y de quien retira

el producto.

El motivo de la salida de mercaderia puede depender de si la salida se debe de manera
interna de la empresa o si es por entrega del material, al cliente que adquirié mediante

una compra.

Si se habla de salidas internas, estas hacen referencia a transferencias de productos que
se hacen entre sucursales o cambio de bodegas. Pueden ser por causas provisionales o
porque se vendera el producto desde la otro sucursal a donde se envid el producto
transferido. Aqui se especifica que el material haya salido en perfectas condiciones y en

el caso de que sea provisional, la fecha o periodo estimado de retorno de la mercaderia.
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Para esto es necesario que se llene informacion mas detallada como el codigo de la
mercaderia para controlar los movimientos en los inventarios de manera fisica y dentro

del sistema usado por la empresa.

Este sistema también ayuda a que se analice de mejor manera la rotacién del inventario y
la necesidad de cada sucursal, pues si existe la transferencia frecuente de materiales a otra
sucursal, significa que se deberia aumentar el stock de inventarios y la asignacion de

recursos.

Para las salidas de inventario externa, lo que se hace es asegurar que el producto se haya
entregado a conformidad de lo que espera el cliente y de igual forma que no exista salida

de mercaderia regulada o sin haberse aprobado antes por los supervisores.

3.7 Optimizacién de la gestion de procesos de inventarios.

Para la realizacion de procesos administrativos, operativos, organizacionales, es decir,
para todo el funcionamiento de la empresa, se necesitan procesos eficientes y que ayuden
a la optimizacion de tiempo y recursos en cada proceso realizado por la empresa.

Para esto, se busca la ayuda que optimice la gestion y procesos referentes a inventarios.
Por ejemplo, es fundamental supervisar que los movimientos contables pertinentes, es
decir, ingresos y salidas de mercaderias, asientos de pagos a proveedores o crédito que
origine una compra a proveedores. En la actualidad existen sistemas contables y
herramientas digitales que ayudan al ingreso oportuno de la informacion y que sea un

procedimiento practico.

Otro paso que ayuda a la optimizacion de inventarios es mantener inventario disponible
o superior al stock de emergencia 0 minimo, pues existe la posibilidad de que al momento
de realizar el pedido al proveedor, exista algin inconveniente que alargue el tiempo de
espera para abastecimiento y se limiten las ventas realizadas y en casos peores, por este

motivo se pierda clientes.

También es importante que la localizacion de la mercaderia sea conocida por todo el

personal de la empresa, esto evitaria que haya confusion en los productos, que se pierda
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tiempo al buscar un item o que se cancele una venta al pensar que no se cuenta con cierto

producto en bodegas o estanterias.

Es fundamental que el personal de la empresa se encuentre informado y con capacidad y
habilidades necesarias para el manejo de inventarios. Especificamente para el manejo de
inventarios de ferreterias es necesario que los empleados conozcan el uso de elementos
de seguridad, movimientos cautelosos para evitar lesiones, la manipulacion del material
para evitar el dafio o destruccién del producto, la colocacion correcta del material en los

vehiculos, el embalaje de ciertos productos fragiles, etc.

Se considera el crear e implementar un manual de inventarios que contemple como se
manejan los inventarios, localizacidn correcta, uso correcto de hojas de entrada y salida
de mercaderias, entre otros aspectos que la empresa considere importantes afiadir a este

manual.

3.8 Renovacidn de las politicas y controles

Previo el andlisis aplicado en este capitulo, finalmente se plantean cuéles son los cambios
que la empresa puede considerar para ejecutarse. Esto se puede poner en marcha una vez

analizados los cambios y aprobados por la Gerencia.

A continuacion, se presentan las politicas y controles renovados:

a) Cuando se adquiera un producto para la comercializacion y en el mismo se observa
una leve o gran aceptacién por parte del cliente, se optard por reducir los costos, lo

cual generara una recuperacion de la inversion de acuerdo al presupuesto establecido.

b) Los proveedores deben conocer constantemente quienes son las personas autorizadas
para realizar solicitudes de compra, las mismas que tendran seguimiento por parte de

la Gerencia desde la solicitud, hasta la recepcion de la mercaderia.

c) Al momento de recibir mercaderia, se debe solicitar la factura al proveedor, verificar

que sea el producto con las especificaciones solicitadas por la empresa, las unidades
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necesarias, condiciones en las que se recibe y el precio establecido inicialmente en la

compra.

d) Una vez recibido el producto por parte del proveedor, se debe ingresar en el sistema
contable los datos especificos del mismo. La gerencia deberd establecer los precios
segun la utilidad esperada y bajo el analisis de comportamientos ya vistos en numerales

anteriores del consumidor, mercado y competencia.

e) Controlar de manera periddica las existencias de stock en bodega para determinar si

existen productos que se encuentran con exceso de stock o necesitan abastecimiento.

f) Las modificaciones de precios deberan ser informadas apenas sufran cambios a la
sucursal localizada en la ciudad de Ibarra. De igual forma, verificar que el nuevo

precio se esté ya aplicado a las ventas a partir de ese momento.

g) El analisis de proveedores debe ser constante. Para esto se deben evaluar los precios
del producto, el tiempo estimado de entrega, la optimizacion de recursos adicionales,
como por ejemplo transporte o estibaje, precio de venta establecido al pablico y el

posible margen de ganancia que puede generar a la empresa.

h) La empresa puede mantener productos de reserva o realizar adquisiciones para ventas
futuras. Esto se puede realizar, siempre y cuando la empresa tenga la capacidad

financiera necesaria y que no genere perdidas por adquisicion de productos obsoletos.

i) Se analizaran las ventas y adquisiciones de manera mensual de los productos que se
encuentran comercializando en la sucursal de Ibarra, asi como el stock existente a la

fecha.
I) Siun cliente solicita mediante pedido un producto que se encuentre fuera de la lista de

la empresa, se realizara la solicitud al proveedor siempre y cuando se tenga un anticipo

del cliente o la cancelacion total del producto solicitado.
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j) La solicitud de compra al proveedor se realizara una vez que el stock en bodega esta
en el punto minimo considerado y el mismo haya sido verificado por la gerencia, en el

sistema contable de la empresa.

k) Mantener el monitoreo constante del stock de los productos y en el caso de encontrar
un desfase en los saldos, solicitar documentacion que soporte estos movimientos. En
el caso de no tener esta documentacion, analizar con las personas involucradas de las

transacciones correspondientes.

I) Asignar al precio de venta todos los gastos que se recurran desde la solicitud al
proveedor, hasta el momento en el que se recibe el producto para determinar el

porcentaje de utilidad neto que se desea obtener en cada producto.

m)Organizar los espacios disponibles en bodega para la ubicacién de los productos para

aplicar la utilizacion eficaz del espacio a disposicion.
n) Determinar espacios adecuados de ubicacion para cada producto segun el riesgo de

dafo, robo o deterioro por consecuencia de no estar en el ambiente adecuado o bajo

las condiciones necesarias.
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4 PROPUESTAS DE MEJORAMIENTO

4.1 Administrativas

a) Plantear los departamentos que sean Utiles para la empresa y a su vez estructurar los

pilares de buen funcionamiento de los mismos.

b) Asignar tareas estratégicas que vayan acorde a los departamentos existentes.

c) Planificar reuniones entre la parte administrativa para evaluar la situacion de la
empresa, asi como temas importantes o puntos a ser considerados para mejorar la

aceptacion del cliente dentro del mercado.

d) Delegar responsabilidades al coordinador de cada area que aporten constantemente a

la formacidn del personal y con esto poder mejorar la organizacion de la empresa.

e) Analizar los plazos de entrega de los proveedores para seleccionar la mejor opcién

para la empresa.

f) Respetar los indicadores o pardmetros definidos en el presupuesto por la Gerencia para
solicitar reposicion de productos.

g) Realizar reuniones anuales o semestrales (segun la necesidad de coordinacién) para
analizar cudl sera la planificacion de ventas. Estas deben ser fijadas para cumplirlas

en tiempos establecidos y programar las compras a proveedores.

h) La administracion de la empresa debe conocer con claridad la disponibilidad de los

fondos monetarios para realizar adquisiciones con proveedores.

i) Paraapoyar el literal anterior, se debe elegir al proveedor que mas se acerque a nuestro
presupuesto y si existe alguno que tenga ventaja significativa en cuanto a precios,

analizar los pros y contras de solicitar a este el producto.



j) Segun los proveedores existentes en el mercado, elegir al menos 2 disponibles para
adquirir el producto, pues con esto aseguramos que exista una opcion adicional que
cumpla con nuestras necesidades ademas del proveedor considerado clave en el

proceso de compra.

4.2 Operacionales

a) Analizar si el sistema electronico con el que se manejan las transacciones, registros y
movimientos de inventarios es el adecuado y de buena calidad que garantice
transparencia y no tenga riesgos de modificacion por terceros.

b) Determinar y explicar cuales son los roles de cada empleado dentro de la empresa con
el manejo correcto de tiempos a incurrir en cada proceso Y el respeto de secuencias a

llevarse hasta el punto final.

c) Gestionar el stock de la empresa de acuerdo a criterios cientificos que han sido tratados

en esta investigacion y no basarse en impresiones o creencias.

d) Implementar la revision constante de los inventarios para solicitar al proveedor la
cantidad adecuada del producto, después de haber determinado la cantidad minima

aceptada en bodegas.

e) Determinar los productos que requieren de adquisicion periodica para establecer

fechas estimadas en las que se deba abastecer nuevamente la bodega.

f) El producto recibido en la entrega del proveedor, debe estar bajo el requerimiento de
calidad, cantidad y caracteristicas enviadas al momento de solicitar el producto.

g) El personal encargado de recibir el producto entregado por el proveedor debe
encargarse de almacenar el producto en un lugar seguro hasta que se ubique en el lugar
correspondiente. También se encargara de entregar la documentacion soporte para la

fijacién de precios e ingreso de datos en el sistema contable de la empresa.
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h) Cuando la empresa reciba un producto que incumpla lo acordado con el proveedor, el
personal encargado de la recepcion debera informar inmediatamente para contactarse
con el proveedor e informar acerca del percance. Esto con la finalidad de obtener una

solucion oportuna.

4.3 Financieras

a) Evitar la adquisicion abundante de materiales para la venta al pablico si se desconoce

la aceptacion del cliente con este producto.

b) Procurar no mantener compras a crédito con valores relativamente altos que
representen riesgo de no cancelar a futuro o la nula capacidad de responder por esta

deuda.

c) Solicitar anticipos o la cancelacion total si se trata de materiales que son bajo pedido

de un cliente con el proveedor del negocio.

d) Cuando se necesiten fuentes de financiamiento o crédito, la empresa debe analizar la
capacidad financiera que tenga la empresa y el tiempo indicado para elegir si se debe

optar por un crédito a corto o largo plazo.

e) Es importante que se realice el presupuesto de fondos de la empresa para informar al
resto de departamentos cual es la situacion de la empresa y el comportamiento que se

debe adquirir de acuerdo a la misma.

f) Controlar el monto del crédito otorgado a los clientes, el plazo de solicitud de pago de
la cuenta por cobrar y la forma de pago de la misma.

g) Dar seguimiento a las cuentas por cobrar con antiguedad superior a 3 meses y procesar

el cobro inmediato de las mismas.

h) Analizar propuestas de proveedores con oportunidades de descuentos por pronto pago
0 adquisicion al mayorista de productos. Esto con el fin de tener una ventaja y ahorrar

recursos de la empresa. Esto depende de la liquidez de la empresa.
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i) Analizar las cifras de los Estados Financieros del periodo anterior con el presente para

proponer mejoras de las mismas en resultados futuros esperados.

J) Antes de iniciar un periodo, realizar un presupuestos y pronostico de cifras esperadas
para el periodo entrante. Con esto se podré actuar de manera adecuada y eficaz frente

para lograr el objetivo esperado.

k) Si la empresa se encuentra en la capacidad necesaria, realizar andlisis de indices
financieros que vayan de acuerdo al giro del negocio para entender la situacion actual

de la empresa.

4.4 Decisiones Gerenciales

a) Elegir de manera correcta e independiente quienes son los responsables de cada area,
de qué forma se evaluara su desempefio como encargados y cada que tiempo se

cambiara de encargados.

b) Elegir el momento adecuado y oportuno para poder realizar inversiones 0 compras

relevantes para el negocio, analizando posibles riesgos o pérdidas a futuro.

c) Buscar que el personal importante de la empresa conozca el funcionamiento del
sistema que maneja la empresa y las actualizaciones que se apliquen a las mismas. Sin
embargo, se debe fortalecer al sistema contra alteraciones de mala fe que se puedan

dar por parte del personal de la empresa.

d) Comprender que las politicas planteadas por personal de la empresa o las sugeridas en
esta investigacion, deben ser aplicadas dependiendo del producto, pues su

comportamiento no va a ser similar o puede cambiar al pasar el tiempo.
e) Optar por la adquisicion de un sistema contable con mejor tratamiento al area de

inventarios. Esto por ejemplo, con el fin de que permita el reporte automatico de

solicitud de stock, una vez que se esté acercando a stock minimo fijado por la empresa.
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f) Verificar que las personas que forman parte de la empresa, conozcan sobre las tareas
individuales que se les asigna y los tiempos establecidos para cada tarea. Esto con el

fin de optimizar el tiempo y ser mas eficientes.

g) Es importante que la Gerencia apruebe los proveedores que son seleccionados para las
adquisiciones del producto y supervisar que existan minimo 2 proveedores para cada
producto. Esto con el fin de que haya oportuna disponibilidad, elegir el precio méas

recomendable en el mercado, la eficiencia en la entrega del producto, etc.

h) Considerar la sistematizacion de los procesos de inventarios mediante el uso de
codigos de barras, el mismo que debe estar conectado con el moédulo de inventarios

para registro inmediato de salidas o entradas del producto en el sistema contable.
1) Esimportante que se mantenga un monitoreo constante de las normas de la empresa y

fundamentalmente de normas de manejo de inventarios de la empresa para evaluar la

situacion de la empresa y la cooperacion del personal al desarrollo de la misma.
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Después de haber realizado un analisis a profundidad del funcionamiento de la empresa

y de analizar los mismos bajo aspectos tedricos y practicos, se han obtenido las siguientes

conclusiones:

a)

La empresa FC Ferreteria es creada como una empresa familiar y estructurada de
manera limitada por los esposos, que a su vez, son duefios y encargados de la
administracion de la empresa. Esto implica que la empresa no tenga una estructura
dividida por areas especificas que la empresa necesita 0 que exista independencia de
manejo de las mismas con los propietarios. A su vez, el desarrollo de la empresa no
ha sido guiado bajo conocimientos financieros, lo que ha delimitado el anélisis real de
la empresa que vaya mas alla de calculos personales y simples de la gerencia o
determinar presupuestos a futuro, la aplicacion de indices que estimen la situacion de

la empresa.

b) A pesar de que el inventario es la fuente de ingreso principal de la empresa y del

desarrollo que ha tenido FC Ferreteria a lo largo del tiempo, no se tienen establecidas
correctamente las politicas y controles de la empresa, lo que complica una correcta
evaluacion y valoracion de los mismos. Igualmente, no se tiene conocimiento de como
manejar los inventarios existentes en la empresa para poder realizar una correcta

planificacion que salvaguarde resultados positivos para la empresa.

La empresa realiza su manejo de inventarios mediante el uso del sistema contable. El
mismo que se encuentra parametrizado con uno de los métodos de fijacion de precios
en el Kardex. Sin embargo, la empresa no conoce métodos adicionales, lo que
complica la correcta valoracion del inventario dependiendo del producto o la
verificacion de si el método usado actualmente es el correcto. Tampoco maneja

respaldos fisicos que ayuden con un correcto registro y control del proceso de



inventarios, desde que se inicia con el producto de compra, hasta que el material es
entregado al cliente.

d) La empresa cuenta con parametros establecidos que han ayudado a que la empresa
sobresalga en el mercado de la construccion en la ciudad de Atuntaqui. No obstante,
existen falencias dentro de la parte organizacional de la empresa que han sido un
obstaculo para su desarrollo y crecimiento, falta de controles y mala designacion de

los mismos.

5.2 Recomendaciones

Es adecuado que la empresa considere la informacion y analisis que se encuentran en esta

investigacion, pues pueden servir de aporte a la empresa en el proceso de inventarios.

Algunas de las recomendaciones son:

a) Mejorar la estructura de la empresa, determinando que areas implementar o eliminar

para promover el mejor desarrollo de la misma.

b) Examinar el crecimiento de FC Ferreteria, buscando profesionales que puedan aportar
a la empresa y que al mismo tiempo la guien. Estas personas pueden estar encargadas
de las areas implementadas que se plantean en el literal anterior.

c) Evaluar el desempefio, liquidez y rentabilidad de la empresa en base a lo establecido
en el ambito financiero. Es decir, usar férmulas de analisis, como indices financieros

que reflejen una estimacion de la posicion en la que realmente se encuentra la empresa.
d) Establecer nuevas politicas y controles, asi como mejorar las existentes, dependiendo

del comportamiento del mercado, de la situacidn de la empresa frente a la competencia

y la situacion econdmica nacional, entre otros factores importantes.
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Esto sirve para:

e Determinar plazos adecuados de abastecimientos de bodega.

o Mejorar la seleccion de proveedores.

e Optimizar el tiempo que transcurre entre el pedido realizado al proveedor, hasta que

se puede ofrecer el producto a la venta.

e) Una vez que se tienen los resultados de la investigacion, la empresa puede considerar

los métodos tratados aqui, pues los mismos fueron analizados para una empresa de
comercializacion PYMES vy determinar el mejor método segun la necesidad de la

empresa y de cada item existente en sus bodegas.

f) Minimizar el tener en inventarios productos obsoletos o adquirir grandes cantidades

de los productos, mismos que se conoce su baja 0 minima rotacion.

g) Evitar el asignar recursos financieros a inventarios con baja rotacion o que se conoce

que seran adquiridos por el cliente en temporadas siguientes o a largo plazo.

h) Establecer fechas para determinar presupuestos para la empresa, los mismos que

)

mejoren los procedimientos de adquisicidn, financiacién y transacciones que decida la

empresa.

Crear respaldos fisicos o digitales, segun la capacidad de la empresa, como érdenes de
compra, de entrada y salida de inventarios, para documentar las transacciones de
inventarios correctamente y asegurar que lo ingresado en el sistema, el stock en

bodegas y las ventas, sean reales y poder monitorear de mejor manera el proceso.

La empresa puede implementar a su sistema contable existente, el uso de codigos de
barras a sus productos, el mismo que se encuentre enlazado directamente con el
maodulo de ventas y de inventarios. Esto puede mejorar el proceso de tomas fisicas de

la empresa y la detencion pronta de irregularidades.
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k) Considerar cada una de las propuestas de mejoramiento planteadas en esta

investigacion. Mismas que son basadas segun el area de la empresa y han sido
sugeridas en base a los puntos débiles que se han evidenciado a lo largo del desarrollo

de la investigacion.

Mejorar constantemente el proceso, decisiones, controles y estrategias. Pues las
mismas van cambiando precipitadamente al encontrarnos en una era de mejora
continua e innovacion. Esto serd un plus que mantenga la empresa frente a la

competencia.
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ANEXOS



Anexo 1: Estados Financieros 2014

1
1.1
1.1.01
110101

11,02
LL0Z.03

12
1302
1.2-02.01

12,03

1.2.03,01
1,2,03,02
1,2,03,03

13
13.00.01

14
14,02
14,01
140102

2
21

21,01
13

23,0
23,02
2,303

2,305

22
2,2,01
2,202
2,203
2,204
.4

24,01
2,402

3.1
1.1.01
3.1.03

FERRETERIA FC

FABIAN CALDERON RIVERA
BALAMNCE GEMERAL
Al 3 DICIEMBRE 2.014

ACTIVOS

ACTIVO DISPONIBLE
Cala

Efectivo

BANCOS
Banco Pichincha

ACTIVO EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR
Cuentas por Cabrar IVA
Otras cuentas por cobras

RETENCION LRENTA
Retencion Irmpo. & 1 Renta
Anticipo Irmpto Renta
Saldio afios anteriores

ACTIVO REALIZABLE
Invertario de Mercaderia

AGCTIVO FlJO
Magquinaria y  equipo
Vehiculo

Depredacian Acumulada

TOTAL ACTIVOS

PASINOS

Proveedores

Proveedones

Obligacionas Fiscales
Retencion Impto. A 3 Renta
Retencidn VA

a por Papgas

IMPTD REMTA

Obligaciones Empleados
bess por Pagar

deneficios sociales por pagar
Sumldos por Pagar

Uitilidades por pagar

Otras Cueentas

Anticipo ClieNTES

Credito personal

TOTAL PASIVODS

PATRIMOMID
CAPITAL

Cagutal
Utilidad del Ejercicia

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

i l

Fabian Calderdn Rivera
GERENTE

3, 580,00
3.580,00
L5B2,65
1.582,65
4.400,00
4,400,00
.00
26.358,20
1021046
B.Z37 68
7.910,08
26,358,20
175.125,00)
171.125,00
7187278
G0.H00,00
B3 585 38
Ti.822 B4
279.018,57]
A7.726.83
a0, 7a
507,32
10.303,73
22.402.61
90,29
2.379,82
674560
15.556,27
20.000,00
15.000,00
1ad.602,32)
BRA416,25
BEL41G,25
278018 57|

rEuada|upE 1 uslal L
COMTADORA
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i
{

FABIAN CALDERON
ESTADO DE RESULTADOS

Dul 1 enero al 31 diciembre del 2.014

VENTAS
Vertas O
Ventas 12%

INVENTARID IMKCIAL
CORIPRAS 312
MERCADERIA DISPOMIBLE
INWENTARID FINAL
COSTO DE VENTAS
UTILIAD BUTA

GASTOS OPERACIONALES
SUELDS

APORTE PATRONAL
FONDOS DE RESERWA
DECIMO CLIARTO

DECIND TERCER SUELDOD
HONORARIOS

AEFUESTOS

OTROS SERVICIOS
IMPREMTA

COMBUSTIRLE

TELEFOMDO

SERW. BASICOS

IMPUESTON ¥ CONTRIBUCIO
FLETE

PRINA SEGURDS

UTILIDAD BALTA

TUTILIDAD EN VENTA

PARTICIP, TRABAIADORES
JTANTES D [ RENTA,
IMPFTO RENTA

UTILDAD DESPUES DE IMPUESTOS

@;—IZ

Fahian Calderon Rivera
GERENTE

TEO9S
1E96744.63

164581
2TIHTYE
2EITe5E.61

171135
2726533,61

60639,61
7367,712515
ADA0,59
4466,77
£577,24
4400
11276,27
3531,36
1231
1235401
17,18
547,68
Q5,83
45,58
415,46

1203590,4326

287283451

2653361
245.300,:2

120390,48

12591084
446429
13037513
1055627
L1 1E S
2240261

BEA1ES

Glsdalupr Cuelal L
COMTADORA
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Anexo 2: Estados Financieras 2015

ACTIVOS
ACTIVO DISFONIBLE
CAJA
Efectvo

BANCES
Hanco Pichincha

ACTRO EXIGIBLE
CUENTAS POR COBRAR
‘OMras cuentas por cobrar

RETEMCION LRENTS
Retencion Impa. & la Renta
Anticipo Impto Renta
Saldo aies anteriores
Credita tributare ha

ACTING REALIZABLE
Inventario de Mercaderia

ACTIVD FUD
Maquinaria vy equips
Diepre acum equipe carga
venicuies

Depre atum Viehsouls

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
Praveedores
Provesdoms

Cbligaciones Fiscales
Retencion Impie. A la Renta
Ratencidn i/

Iva por Pagar

Impto s 13 Renta par pagar

Obligaciones Empleados
less par Pagar

Bensficias saciales par pagar
Sueldas par Pagar
Utilidades par pagar

TOTAL FASWOS

PATRIBAOMNID
CAPITAL

Capiwd

Utilidad ded Elercicio

TOTAL FASIVO MAS PATRIMONIO

a ﬁ

F_aEllan Calderdn Riveras
GERENTE

FABIAN CALDERON RIVERA

BALANCE GENERAL
Al 31 DICIEMBRE 2.015

4,847 81

I74.84

14.6482,12

6532 48
8619.18
288 43
431,12

163.500,00

3212000

9.787,50
71,044,765
13.687.04

155,647,653

851,81
213.60

15714,51

290,32
1004 59
4585,10

17767 535

o,00
E1970.53

Guadalupe 0 uelal L
CONTADORA

fpiiiae)e
(?g?;t?ﬁ?p‘d% e

ABHT 51

174,84

14662,12

1974121

163500

TIGED,22

IB2TAB. 2

200775,67

81970,53

282746, 10
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VENTAS

INVENTARKD INICIAL
JCOMPRAS 312
BAERCADERLA DISPOMIBLE
INVENTARID FIMAL
CO5TD DE VENTAS
UTILIDAD BUTA

GASTOS OFERACIOINALES
SUELDOS

APCATE PATROMAL
FONDOS DE RESERVA
|DECIACH CUARTO

DECHAD TERCER SUELDO
SAL RGN0 YOTROS
COMBUSTIBLE

REPUESTOS

FLETE

OTRCS SERVICIOS
REPARRACIINES

SERV, BARICDSY TEL
HOMNORARICS

SERV SEGLUAD VEH

PRINS SEGURD

IMPRENTA ¥ SUMINIETROS
FANASVIEL

PAPTOS ¥ COMTRIBUCKONE
DEPRECIALION

UTILIDAD BRUTA

FARIAN CALDERDN
ESTADD [F RESULTAROS
Ded 1 enaro al 31 gicembre del 2.015

171125
2000704 83
2171829 81

163500
200832983

5a482,12
G862 58
2403 85
215458
455391
1308
1077236
bdG,41
83337
3058
5968
650,28
266236
1194
425,08
304,81
27X

Tad TH
2133318

FARTICIPACION "TRABAIADDRES

UT ANTES DE | RENTA
IMPTO RENTA

.

R
|Fabian Calderdn Rivera
GEREMTE

UTILIDAD DESPUES DE IMPLUESTON

1258526,63

2008379,83
25119680

13274382

118453 98
17767 95
10068503
1871451

2197052

( Jtupesecis b~

Guadalupe 0 uelal L.
CONTARDRA
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Anexo 3: Estados Financieros 2016

FABIAN CALDERON RIVERA
BALANCE GEMERAL
&1 31 de Dotubre ded 2018
ACTIVOS
ACTIWD DISPOHIBLE
Tan, 1.612,00
Efeciivo 163200
BAKMCOS 12.190.65
Banco Fichincha 12 190,65
ACTIND FXNSELE H.658.00
CLIEWNTAS POR COBRAR
Oiran cumndes por cohmr B &SR0
HETERCHIM LRENTS 179580 55
Relencion Imgs. & by Renks 532 48
Articpn Impla Renla 10881 54
Crecio tributario b 876, Ta
ACTIVO REALZABLE 123, 500,00
Invardaric de Mercadena 188 00,00
ACTIVO FIC Efz, A6 6]
Maguinaray eoupa 37.120,00
Depre omam equiss canga 12.357.50
wil G s T1.044 78
Depre acum Vehioulo 24302 B4q
TOTAL ACTIVDS 1595.416.13
PAENOS
Fravesdores
Parietedooes 136.3485,13 126G.385.13
Chiigaciongs Fracales M1igs
Retanoon Impio. & la Reria 40367
Rl o s 166,41
Iva por Fagar 15041, 57

Impta a la Renta @or pagar

Dbligacionas Emplaadss 1683716
less por Pagar 53 .7

Banalicins sociales por pagai 441280

Suslcies per Pagar 415752

LHilid peless g pagar T373.97

Oiras curnlas por pagar A000H,00 A0
TOTAL PAENVOS IA5AF5.%1
PATRIMMONIC: AOTRO 19
CARTTAL

Capital EA.000,00 |

Litilid el ded Epercicio 40.780,19

TOTAL FASIVD MAS PATRIMONIC 25541613
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FARBIAN CALDERDOM
ESTADD DE RESULTADDS
Del 1 enero al 31 Octubre 2,016

VENTAS 117053052
IMNVENTARID IMICIAL 163500

COMPRAS 10505404 66

MERCADERIA DISPOMIBLE 12740404 G6

INVENTARID FINAL 188500

COSTO DE VENTAS 1025544, 66 102554466
UTILIDAD BLITA 144586, 26
GASTOS OPERACHINALES 95.833,10
SUELDOS 44210,92

APORTE PATROMAL GEGZ,58

FONDOS DE RESERVA 440365

DECIKAC CLIARTO ABG0

DECIMCO TERCER SLIELDC 44128

COMBUSTIBLE £.809,66

REPLIESTOS T.034,29

FLETE 191,20

OTROS SERNVICIOS 1.737,19

REPARACIONES 271860

SERV. BASICOSY TEL 580,42

HONORARIOS 3,600, 00

PRIMA SEGLIRD 2425,25

IMPREMTA Y SLIMIMNISTROS 272905

PARAVIAL 2327

IKPTOS ¥ COMTRIBLICIONE 130,495

LUTILIDAD BRUTA 49153, 16
PARTICIPACION TRABAJIADORES 73172.97
LITILIDAD ANTES DE | REMTA, 417E0,19]

. / |ff-___ B ____--H"'-\.
Wi\ "'“#‘QWW—J

SR, Fabidn Calderon Rivera Leda. l::iuadalui:ne Juelal Ldper
GEREMTE PROMETARIO COM TADNA,
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