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RESUMEN

La presente tesis de investigacion tiene como objetivo principal la evaluacion de la
gestion de inventarios para la toma de decisiones en la empresa “Importaciones Vasquez S.A.C”
en el periodo 2018, la cual se dedica a la comercializacién de motores eléctricos y repuestos.
Para ello se identifico la estructura organizacional, las dificultades mas relevantes en los
procesos de comercializacion mediante la elaboracion de flujogramas, descripciéon de las

deficiencias y la aplicacion de indicadores de desempefio de gestion.

Como resultados se determind el diagnostico final de la empresa, el cual es deficiente en
relacién con sus procesos de comercializacion, debido la ausencia decisiones estrategias, no
hay estructura organizacional definida, manual de las funciones y todos los procedimientos
requeridos, asi como el tiempo controlado para la realizacion de las actividades. Por lo que
significd un deficiente nivel de desempefio de gestion.

Al aplicar indicadores en la gestion de inventarios, se detectd6 como realmente esta
operando la empresa en sus procesos de comercializacion, calidad de los proveedores, analizar
la razon del porque se compr6 mas de lo que se vendid y concluir en cémo prevenirlas, con el

uso de unas eficientes decisiones estratégicas.

Palabras Claves: Gestidn de inventarios, almacén, compras, ventas, indicadores de

desempefio.



ABSTRACT

The purpose of this research test is to evaluate inventory management for decision making
in the company "Importaciones Vasquez S.A.C™ in the period 2018, which will be dedicated to
the automation of electric motors and spare parts. For this, the organizational structure was
identified, the most relevant difficulties in the modification processes through the elaboration
of flowcharts, the description of the deficiencies and the application of management

performance indicators.

As a result, the final diagnosis of the company was determined, which is deficient in the
relationship with its modification processes, due to the absence of strategic decisions, there is
no defined organizational structure, manual of functions and procedures, controlled time for

realizations activities and a poor level of management performance.

When applying indicators in inventory management, detect how the company is operating
in its analysis processes, quality of suppliers, analyze the reason why it was bought more than
what was sold and conclude on how to avoid them, with the use of an efficient strategic

decisions.

Keywords: Inventory management, warehouse, purchases, sales, performance indicators.



INDICE

Resumen
Abstract
l. ) oo [ ot o o SRS 10
1. IMBICO TEOTICO ...ttt sttt ettt b et b e st e b e s e e et eneebesbesbenaens 12
2.1, ANTECEABNTES ..ottt st sttt et et et s e bt saesbenbenten 12
2.2, BaSES TEOKICAS ...cueeuieiieiieieeterte ettt sttt ettt besae st b nten 17
M. MELOAOIOGIA. ...ttt bttt 30
3.1, Tipoy Nivel de INVESTIGACION.....c.coiiieirieieieeeeeee et 30
3.2, DiSefio de INVESTIGACION ........ccoviivieiecieceeeceete ettt ettt e sreenaesreeanas 30
3.3, Poblacidn, MUESTIray MUESTIEO ......cceeueeiieiieiecieeeecte ettt sttt et e s te e e b sreenaesbeeanas 30
3.4, CriterioS e SEIECCION......cuiieeieiietictestee ettt sttt e st e s e e eseeseeseeseesessens 30
3.5.  Operacionalizacion de 1as VariabIes.............cccoeriririnininieirereeeie e 32
3.6.  Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos..........ccoeereereireienienenereeeeeeeees 33
3.7, PrOCEAIMIBNTOS. ...cviteieieieiieteeieete sttt st st s a ettt e besbestesseeeneeneeneesessesseneens 34
3.8.  Plan de procesamiento y analisis de datos...........ccovveeeverieeenieieseseee e 34
3.9, MaALriZ de CONSISIENCIA......iceeiiieeeiereeeeie sttt ste et e et te e tesreessesteese e seseeensesneeneas 35
3.10. CONSIAEIACIONES ELICAS ... .cvevevirieririeiirieitrieiisteeete sttt se bbbt et e ettt et be s be e eseneenas 36
V. RESUIAAOS Y ISCUSION.....cueceieiecieciecteeeeeee ettt et a e st et e s be et esteera e beeanenes 37
AL, RESUIAUOS .....ooveeieeiesieieeee ettt st sttt ettt e s e te e eneeneeseesensenaens 37
V. (00 1ol 511 To] 1= SRRSO 85
VI. RECOMENUACIONES. ... ettt ettt b e sttt eaeebeebesbenaens 86
VII.  Referencias BiDIOGrAfICAS .........ccooeiiiiieiiieieieececeeeee ettt 87
VL AANBXOS. ...ttt ettt b e s bttt et e et e e e bt e sheesat e saee et e e beeabeesbeesabeeabeebeenbeesananas 94



Lista de tablas

Tabla 1 Operacionalizacion de variables .........ccccviieiiiiiieieeceerc e 32
B Lo ) =T 0T 00 =) o1 TS 33
Tabla 3 Matriz de CONSISEENCIA .. ..uiiuiiiiiiiiiicieereeseest ettt se e sre e s ee e e e steesreesraesraeenseesreeseenens 35
BT o - TR O B 1T (o) (TSR 39
Tabla 5 TiP0S A& PIrOAUCLOS. ......eectiiiieiieiieiieeereete ettt sttt st sre s b e sresneas 40
Tabla 6 Productos con mayor rotacion - MOTOTES.......ccccuveciierieereeseeseesee e esieeseeeseesseesseeseeseeesens 41
Tabla 7 Productos con mayor rotacion - REPUESLOS .......c.cecveeiieirieiniienienie et 42
Tabla 8 Deficiencia, causa y efecto - Proceso de COMPras........coceeveerieriieniiennieeneenie e 47
Tabla 9 Deficiencias en el drea de alMacEn .........ccecceeviiiiieiieriereee e 50
Tabla 10 Deficiencias en el area de VENTAS .........ccocvieeciiiiiiic ettt st 54
Tabla 11 Proveedores calificCados........cuviuiiiiiiiiiiicciececc e 56
Tabla 12 Pedidos rechazados - MOTOTES ........ecvuiiiiiieiieiiniee sttt eee e sie e svee e st e st e e saaeesbeesnees 58
Tabla 13 Productos rechazados - REPUESTOS.......ccccoeeviiririeniinieieieeieseseee ettt 59
Tabla 14 Utilidad no percibida - MOtOTES .........ccceviiiiiieeiiieesiee ettt ste e sree e sae e st saee e sreeeeeas 61
Tabla 15 Utilidad no percibida - REPUESTOS.......ccevireeriinieiieiieieiesteee et 62
Tabla 16 Volumen de compra en unidades - MOtOIeS .........ccvveevieriirieninieeiieneeeeeseeee e 63
Tabla 17 Valorizacion de COmMPra - MOTOTES......cccveiverieeieeieeieesteeseeseesaeeseeseeesseesrnesssesseesseesseeens 64
Tabla 18 Volumen de compra en unidades - REPUESTOS......c.coeeveirierienineeiieneeieeseeeseeee e 65
Tabla 19 Valorizacion de Compra - REPUESTOS......cccveiiirireieeieereeiee e e steeieesreeseesessse e veenes 66
Tabla 20 ROtacion de MOTOTES .......cccuiiiiiiieiecieese e sttt e e ste e s e s raeereesteesreesanesraesnteenseensneens 67
Tabla 21 Tabla rotacion de rEPUESTOS.......ceciririerireeiesie ettt sttt eee s esresaeeas 67
Tabla 22 Manual de funciones - GEreNCIA........cccciveveerieeieeiierieereesee e e e e reeaeeees 71
Tabla 23 Manual de funciones - Contabilidad ...........ccccooeriiiiiniiiineeeeee 71
Tabla 24 Manual de funciones - COMPIaS........cceviverieriiriieriierieeneeseesee e sreesieesreesenesasessessessseenses 72
Tabla 25 Manual de funciones - AIMACEN .........cccveiieriieiice et e eeees 73
Tabla 26 Manual de FUNCIONES - VENLAS ....cc.ovverieriiniieiinieetesteeeeeteeie sttt 73
Tabla 27 Proceso LOZISTICO ....oouiiiiiieieeeee ettt st ae e 74
Tabla 28 ProCes0 de COMPIa......ccceiiiiiiiiiiiiieieesiee sttt ettt ettt sttt e bt e saee st e sabe e b e e sbeennes 74
Tabla 29 Proceso de AIMACEAN ..........cocuiiiiieiiieeeeee ettt st b st sbe s e 75
Tabla 30 Proceso de VENTAS ......ccccuiiiiiiicieccee ettt tee st vee s te e sbae e sste e snte e e sneeesneeennnas 75
Tabla 31 TiemPOS ESMAAOS ....cccveirieiriirieiieerieereese ettt sbeesre e st e seesbeesbeesbaesaaesasesasessseenseenans 82
Tabla 32 Cuestionario de control interno - Proceso de compra.......c.cccecevveenieeneeniienciessiencieeneennes 95
Tabla 33 Cuestionario de control interno - Proceso de almacén..........cccceevvevveveeveesiescieecieeceeennn 96
Tabla 34 Cuestionario de control interno - Proceso de venta..........ccccooeeeeienenieenineenenensienenens 97
Tabla 35 PreSUPUESTO ...ccouiiiuiiiiieieee ettt ettt et b e bt sat e st et e e sbe e sbeesaeesaeesabeeabeebeenes 98

=1 o) R TSI Vot k7 Lo b= o [T PRI 99


file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312946
file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312946

Lista de figuras

FIGUIA 1T GESTIOM ...ttt bttt s h et s b e st eb et s bt et e st e sbe et e sbesaeebesbeenes 17
FIgUIa 2 OTZani@Iamma....cccueeeieeeiieeiiieeiiie e sttt et e st e s beeesube e st e e sateesabeeesabeesaseesabeeesabeesneeesnseesaseeesareens 44
Figura 3 Flujograma de proceso de COMPIAS ........ccocuererierieriertenienieetenie ettt ettt et st et sbe e 45
Figura 4 Flujograma del proceso de almacén...........cccererierinieniininieneseeeseeeese e 48
Figura 5 Flujograma del proceso de VENta.........cccvreereririeninieeseeeee e 52
Figura 6 Proveedores calificados .........cooieriiiiiiniiiieieeeee ettt e e 56
Figura 7 Pedidos rechazados - MOTOTES.........ccecueiiirieiieriniesenieee sttt s 58
Figura 8 Pedidos Rechazados - REPUESLOS......cccueruiriiriiiiirieie ettt 60
Figura 9 Volumen de compra en unidades — MOTOTES ........cocoeeevierierieniinieieneetesie e 63
Figura 10 Valorizacion de compra - MOTOTES ........cocueveriereenenieeienieeeene sttt s 64
Figura 11 Volumen de compra en unidades — RepUEStOS........cccceeviiniinieniiniiieeeeeeeee e 65
Figura 12 Valorizacion de compra - REPUESLOS........coceiiriiririienieeeeceeesee e 66
Figura 13 Rotacion de INVENTATIOS .....c.ccoeeriirieiieniinieierieeeese ettt ettt st sr e s s 67
Figura 14 Organigrama reStruCturado.........coceevuieiieerieenienienie ettt 70
Figura 15 Proceso de compra reeStructurado..........cecervereerieneeiienienieenieeeeiese e 76
Figura 16 Proceso de AImacén reestruCturado.........occoveeierieriienienieeienie ettt 77

Figura 17 Proceso de ventas reeStructurado ..........ccoceveerieriiriieeniienieniesee et 78


file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312981
file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312981
file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312982
file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312982
file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312994
file:///C:/Users/NICOLE/OneDrive/Documentos/ANDREA%20TESIS.docx%23_Toc80312994

10

. INTRODUCCION

La eficiente gestion en los inventarios es parte fundamental en una empresa, sea industrial,
comercial o econdmica, sin importa la naturaleza de sus operaciones, todas ellas en algln
momento necesitaran el conocimiento de sus procesos comercializacion para realizar la toma

de decisiones que le permitan posicionarse en el mercado y satisfacer a los clientes.

En lo general toda organizacion sea una pequefia, mediana o grande empresa busca la
obtencion utilidades para que ésta pueda desarrollarse y logre alcanzar posicionarse dentro del
mercado pero gran parte de las empresas comete el error de poseer mayor cantidad de
inventarios de las que necesitan ya que desconocen las demandas establecidas por los clientes
dentro del mercado y esto ocurre por un inadecuado manejo de los recursos existentes por ello
se requiere la evaluacién de la gestion sobre los inventarios para que la empresa logre un mayor

crecimiento y una adecuada toma de decisiones.

En el Peru el principal el problema respecto a la gestion de los inventarios, radica en la
ausencia de la gestion tanto interna como externa. Por lo que su conocimiento podra contribuir
a los registros de los productos disponibles en almacén, ya que el nivel de personal incapacitado
ha generado muchas dificultades al momento de la toma de decisiones. Del mismo modo, no se
familiariza la tecnologia con su negocio como podrian ser algin software o alguna aplicacion

que busque Yy facilite la administracion de los inventarios.

El principal problema de la empresa “Importaciones Vasquez S.A.C”, dedicada a la
comercializacion de motores eléctricos y repuestos es la ausencia de un plan estratégico de
gestién, ya que cuando se realiza los pedidos, no se conoce el nivel de los indicadores necesarios
para mejorar su desemperfio y lograr con una eficiente gestion, lo cual genera que el gerente al
momento de decidir, lo siga realizando sin tener el conocimiento de los procesos de compra,

almacén y venta.

Por otro lado, en el area de almacén, lugar donde se ubicar aran los productos para la
venta no estan debidamente ordenados por tipo y serie de motor y repuestos, lo cual le genera
al gerente la dificultad de conocer sus mercaderias para su comercializacion, eso quiere decir
gue al momento de la seleccidn de una decisidn, en relacién del pedido al proveedor de lo que
debe comprar, por lo que no se podra realizar de manera eficiente por el hecho de no conocer

los productos mas vendido o el sobrestock generado.
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Por lo tanto, esta investigacion radica en contribuir con el informe necesario dirigido al
gerente de la empresa, en cuanto al nivel de desempefio y control de gestion en los inventarios
de manera que genere confianza y veracidad en la toma de decisiones estratégicas al momento
de realizar los pedidos al proveedor, evitando en costos adicionales y pérdidas innecesarias. Es
necesario que en la empresa se determine en las deficiencias en sus procesos operativos y la
aplicacion de indicadores, con el proposito de conocer la calidad y cantidad de los productos

existentes y evitar asi incurrir en costos innecesarios.

Segln Meana (2017), menciona que la gestion de los inventarios es importante porque
radica en conocer el control de inventariado periédicamente, para la sefializacion de medidas
correctoras que garanticen el nivel adecuado de aprovisionamiento de los distintos procesos de

produccidn o comercializacion.

Por ello ante esta problematica se presenta la pregunta de investigacion ¢La evaluacion de
la gestion de inventarios permitira la correcta toma de decisiones estratégicas en la empresa

Importaciones Vasquez SAC en el periodo 2018?

En esta investigacion de tesis, se plantearon objetivos tales como: evaluacion de los
procesos de comercializacion y determinar las deficiencias tales como: mercaderias en mal
estado, perdida de productos, desorden de productos, mayor volumen de compras que de ventas
e insatisfaccion del cliente.

Las deficiencias que fueron encontradas en los procesos de compra, almacén y ventas,
ayudaron con la determinacion del desempefio de la gestién de inventarios elaborada por la
empresa “Importaciones Vasquez S.A.C”, y su mejoramiento continuo, que permitan el mejor

desarrollo en el mercado.

Para la contribucion en la mejora constante del funcionamiento eficiente en la gestion de
los inventarios para la toma de decisiones de la empresa, se debera aplicar las diferentes
decisiones estratégicas en base de un organigrama, procesos, politicas, indicadores y manual de
funciones y procesos proyectados, puesto que contribuira a reducir la problematica presente en

la empresa.
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Il. REVISION DE LITERATURA /MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes del problema

En su tesis de grado “Propuesta de mejora para la gestion de inventarios de Sociedad
Repuestos Espafia Limitada” de la Universidad Austral de Chile, Nail (2016) nos menciona que
esta investigacién tuvo como objetivo la elaboracion de una propuesta de mejora en la gestion
de inventarios de la empresa Repuestos Espafia. La empresa tuvo como inicio el enfocarse en
una estrategia de expansion y con lo que le permitid la realizacion de operaciones con indices
de ofertas altos. Asimismo, el posicionarse dentro del mercado, teniendo como principal
problematica el alto nivel de desorganizacion fisico y administrativo de sus mercaderias, debido
al trabajo que conlleva operar con tantos productos, la empresa presento diversas problematicas
en la gestion de sus inventarios, concluyendo con la basqueda de una mejor solucion en la

organizacion y control de estos.

Para esta investigacion se concluyé que la metodologia utilizada para la realizacién de los
objetivos del proyecto comenzo por una recoleccion de datos, teniendo como efecto en analisis
de dicha informacién de los inventarios, lo cual que permitira la solucion a dicha problematica,
ademas el contar con la informacion necesaria del funcionamiento actual de la empresa. Luego
se procedid a la clasificacion de sus productos, reconociendo los productos que con mayor
impacto en la empresa. Ademas, se analiz6 la informacidn y se realizé prondsticos de ventas
realistas. Finalmente, se procedid a la seleccion y aplicacion del modelo requerido, al igual que

el manejo de politicas de inventarios en la empresa, que generara una mejor gestion.

Dentro de los resultados los métodos de pronosticados para la determinacién del modelo
eficiente, el seleccionado fue el de Pareto que conllevo a la seleccidn en la decision de establecer
un modelo de clasificacion de los productos ABC. Cabe resaltar que dicho modelo, es una
herramienta basica para reducir los esfuerzos y extender resultados. Por medio de dicha
aplicacion, se concluyd que la mercaderia son los activos mas importantes y las demandas
proyectadas seran importantes en la empresa. Por otra parte, obtuvieron politicas para sus
productos, permitiendo reducir los costos y amplificar la eficiencia de las funciones de la

empresa.

Los resultados se obtuvieron son de 2994 tipos de productos analizados y 319 fueron los

gue generaron mayores ventas, los cuales fueron considerados los mas importantes. Los costos
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asociados a inventario son de $1.626 por orden y de $73.781 por metro cubico anualmente en
la empresa. Por lo tanto, definieron politicas en sus inventarios para los 319 productos, en
relacién a cuanto debe adquirir y cuando debe hacerlo, ademas se definié un inventario de

seguridad en caso de cualquier eventualidad.

En su tesis de grado Loja (2015) “Propuesta de un sistema de gestion de inventarios para
la empresa Femarpe Cia Ltda” de la Universidad Politécnica Salesiana de Ecuador. Nos
menciono que dicha investigacion tuvo como objetivo la aplicacion de un sistema de gestion
de inventarios para la empresa, en donde propusieron el describir a la empresa, en cuanto a la
mision, vision y objetivos, el analisis foda para un mayor conocimiento del diagnostico actual
y su control final en los inventarios, ademas describieron el manejo de los procesos en los

inventarios dentro del almacén.

Para la investigacion, utilizaron el disefio no experimental descriptivo, se procedié a la
descripcion de las bases y conceptos que constituyeron el sustento de su investigacion, ademas
abarcaron temas afines con los inventarios, los cuales fueron importantes del trabajo de
investigacion, desarrollando conceptos y objetivos, clasificacion de inventarios, sistemas de

control y técnicas de gestion.

Dentro del resultado final se comprobo que la aplicacién de la propuesta de gestion fue la
de las 5 S ayudando a la empresa al mejoramiento del plan de control y rotacion de sus
inventarios, asimismo permite clasificar a los productos para saber cuales son los mas

necesarios y con mas rotacion.

En su tesis de grado Villanueva (2017) “Propuesta de Mejora del Sistema de Control de
Inventarios y su incidencia en la Gestion de la Empresa Good Book S.A.C” de la Universidad
Nacional de Trujillo, Perd. Nos menciona que esta investigacion tuvo como finalidad la
demostracién que la aplicacion propuesta de mejora del sistema en el control de inventarios

contribuira con una gestion mas eficiente para le empresa Good Book S.A.C.

Para esta investigacion se desarrollo un método descriptivo, las técnicas que se aplicaron
fueron documentaria, entrevista e investigacion bibliografica, que son necesarias para la
recoleccién de informacion contable, financiera y de gestion de la empresa, utilizaron diversos

instrumentos de recoleccion de datos, que fueron aplicados al personal de su empresa, lo que
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permitira que las problematicas encontradas, fueron ocasionadas por la ausencia del sistema de

control interno de mercaderias en la empresa.

Dentro de los resultados se concluy6 que la empresa Good Book S.A.C no conté con las
politicas, ni procedimientos necesarios ya que se desconoce la rotacion de los inventarios
existiendo aproximadamente un 10% de las existencias aun almacenadas que estarian sufriendo
deterioros, por lo que generd grandes pérdidas de monetarias con un monto de S/. 180,459.43,
lo que quiso decir que existio un desequilibrio en los reportes contables de las existencias fisicas

con las indicadas en los sistemas.

En su tesis de grado Andrada y Cérdova (2017) “Control de inventarios y su incidencia en
los estados financieros de la empresa Comercial M&Q E.I.R.L.” de la Universidad Peruana de
las Américas, Lima — Peru. Nos dicen que la investigacion tuvo como finalidad principal el del
proporcionar un sistema de control de los inventarios. Por lo tanto, les permitid facilitar e
identificar la cantidad efectiva de las mercaderias. Asimismo, el evitar pérdidas por
obsolescencia o por robo, ya que la empresa Comercial M&Q E.1.R.L. Por lo tanto, se concluy6
que la empresa tuvo problemas en relacion de las existencias fisicas, ya que no coinciden con
los documentos contables, lo que implicd una serie de unidades negativas en el desarrollo de la

empresa, es decir no se contd con un registro adecuado de entradas y salidas.

Para esta investigacion se desarrolld una metodologia aplicada no experimental descriptiva
donde se recolecté informacién de los estados financieros y se compard con el saldo de

existencias para demostrar las diferencias existentes.

Dentro de los resultados se concluyé que dicho control de inventario afectd directamente
en los estados financieros en la empresa Comercial M&Q E.L.R.L, por lo que las existencias
representaron gran porcentaje del activo y en el costo de venta. Por ello los estados que se vieron
afectados fue el de situacion financiera y el de resultados, repercutiendo de manera directa en
la utilidad obtenidas en dicha empresa. Finalmente recomendaron implementar un manual de
procedimientos y normas de las entradas y salidas en los productos, mediante comprobantes
fisicos. Ademas, el implementar un software que facilite el control de sus activos
protegiéndolos y la de minimizar riesgos que perjudiquen tales como, mermas, pérdidas

monetarias y hurtos.
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En su tesis de grado Cabrera y Diaz (2017) “Propuesta de un sistema de Control Interno
para mejorar la eficiencia y gestion de las existencias en el Hospital Regional de la PNP
Chiclayo en el periodo del 2016” de la Universidad Catélica Santo Toribio de Mogrovejo,
Chiclayo — Perd. Nos menciond que dicha investigacion tuvo como objetivo el del proponer el
sistema de control interno que mejore la gestion de sus inventarios que posee el Hospital
Regional de la PNP-Chiclayo, debido a que ésta no conto con el control especifico y eficiente

en el almacén que poseen, lo que generd la insatisfaccion de los pacientes asegurados.

Para esta investigacion aplicaron instrumentos para la recoleccién de los datos tales como
cuestionarios y entrevistas a sus trabajadores del area de almacén que la empresa posee.
Asimismo, analizaron la manera de como llevaran el control de sus existencias y el de un disefio

sistematico de control interno mejorando la eficiencia y su gestion de estas.

Dentro de sus resultados encontrados se concluyé que el Hospital Regional de la PNP-
Chiclayo, no conto con informacion exacta en el area de almacén ya que existe diferencias entre
el inventario fisico con el Kardex, informes contables que no fueron actualizados, inventarios
en deterioro y el retraso de estas lo que produce deficiencias en la empresa. Por lo cual los
autores proponen la implementacion de un software, manuales tales como nuevas politicas,
sobre la organizacion y el mas importante sobre nuevos procedimientos que ayuden y mejoren
la gestion de los pedidos, el momento de la recepcién, su despacho y el mantenimiento y la
conservacién de los medicamentos para evitar el ingreso de aquellas medicinas que no estén

garantizados o no cumplan con las caracteristicas y cantidades que han sido solicitados.

En su tesis de grado Colchado (2017) “Evaluacion del sistema de control del inventario en
la empresa Beta S.A. y su impacto en el resultado econdmico 2015-2016” de la Universidad
Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo — Perd. Nos mencionaron que esta
investigacion tuvo como objetivo la evaluacion del sistema de control de los inventarios en la
empresa comercializadora Beta SA, ya que no contd con un debido control interno definido,
debido a que los resultados econdmicos y el desarrollo de sus objetivos no se cumplieron
eficientemente, esto surgio por la necesidad de la solucion en las deficiencias y su impacto en
la situacion financiera. Por lo tanto, buscaron la necesidad de la basqueda de alternativas y

medidas de solucién, que contribuiran en la gestidn de sus recursos existentes.
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Para la investigacion se desarrollaron la metodologia de investigacion descriptiva
explicativa, para ello aplicaron diferentes instrumentos de recoleccion de datos, que le
permitieron la evaluacion del control interno, recopilaron datos de sus estados financieros en
los afios 2015-2016, para su obtencion del analisis e interpretacion financiero y econdémica de
la empresa, lo que les facilito la propuesta de estrategias que le contribuyan a su desarrollo

eficiente en la gestion de sus inventarios.

Dentro de los resultados concluyeron que el afio 2015 y 2016, existieron utilidades
positivas, se afirmé que la informacion obtenida careci6 de credibilidad, ya que las existencias
formaron parte fundamental en su activo. Por lo que en su realidad no contd con todos los
productos en stock, debido a la gran cantidad de mermas y productos vencidos existentes en el
almacén, ya que los productos al no ser contabilizados se presentaron como gastos generados
por la empresa, representado por la empresa en sus estados financieros como un gasto, lo que

provocd la disminucion en sus utilidades obtenidas.
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2.2.BASES TEORICAS CIENTIFICAS
Gestion

Segun Martinez (2002), define a la gestion como la ciencia de prevenir y gestionar de
manera participativa el cambio con la finalidad de crear constantemente estrategias que
permitan un mejor futuro y desarrollo del negocio.

Para Castafio (2005), la gestion es la aquella accién humana que posee una empresa, de
combinar y controlar elementos y técnicas, que le permitan la obtencién de los resultados
futuros.

Castillo (2004), sefiala a la gestion constituye, como el elemento esencial en el desarrollo
de estrategias dentro de las organizaciones, en el cual es necesario un esquema organizacional
de las compras y ventas para el logro de la satisfaccion al cliente.

Segun Lépez (2005), definio a la gestion como un conjunto de procesos y lineamientos
optados por una organizacion para beneficiar efectivamente los saberes internos que ésta posee.

Segun Sanchez (2013) define a la gestion como un conjunto de practicas, tacticas, técnicas
y operaciones, que facilitaran obtener la informacién de cualquier empresa para la toma de las

decisiones de control y estratégicas.

L . . . Gestion:
Principios: Formulacion de Ejecucion de N,
L ) . ) Seguimiento,
Vision, Mision y Estrategias y Estrategias: .
b Evaluacion y
Valores Planes Operaciones Control

gy r iy r

Retroalimentacion en la toma de decisiones efectivas

FIGURA 1 GESTION
Fuente: Indicadores de la Gestion Empresarial (2013).

Por ello el uso eficiente de los indicadores de gestion de una empresa, permitira conocer
los elementos basico para su movilizacion de acciones para cumplir con la toma de decisiones
en un negocio, es decir la gestion esta relacionada con la estrategia y todo lo que conlleva a su
disefio y planificacion, en pocas palabras la gestion es una sistema que estd relacionado
directamente con la capacidad de entender una estrategia planteada y el como aplicar o
establecer los medios para el beneficio en los objetivos definidos y en la toma de las decisiones

efectivas, se puede decir que la gestion se puede dividir en tres niveles, tales como:
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Gestion estratégica: es aquella que esta relacionada directamente con la realizacion de un
seguimiento de los procesos de evaluar y controlar la ejecucion de una estrategia a largo plazco,
por lo que los resultados se veran reflejado en el tratamiento de las ocupaciones, procesos,
lineamientos, politicas y planes estratégicos, todo aquello que pueda generar un impacto en la
seleccion de una estrategia.

Gestion téctica: es aquella esta estd vinculada con las decisiones en las diferentes areas o
departamentos que posee una empresa, la cual engloba un conjunto de capacidades de como
ejecutarlas a mediano plazo, el resultado se vera relejados en los logros y decisiones de la
gestion estratégica.

Gestion operativa: es aquella que se vincula directamente con las decisiones y acciones que
conllevan a los resultados de corto plazo, tales como un ajuste en los objetivos de corto plazo,
metas, proyectos, revisiones periodicas y presupuestarias o reformulados, por lo que esta

permitird la medicion del desempefio de los resultados de la empresa.

Inventario

El inventario sera la herramienta basica en las empresas para el gestionar de sus necesidades
en la obtencion de los productos, asi como el cuando realizar el pedido al proveedor y que
cantidad requerir. (Cruz, 2017).

Ramirez y Manotas (2011) definen a los inventarios como unos de los componentes
principales del capital de trabajo y decisiones de inversion de la organizacion, es el objetivo
principal de todo enfoque de gestion, asociados a los riegos y el rendimiento.

Acevedo (2015) refiere a los inventarios como el conjunto de mercaderias de la
organizacion destinados a la comercializacion, elaborado con un plan de compra y venta en un
periodo determinado.

Meana (2017) afirma tener un inventario eficiente en el almacén es importante porque:

1. Mantendré localizadas las existencias.

2. Permitira el conocimiento del valor total en las existencias para la evaluacion del
beneficio o desventajas, realizados al cierre del afio de la empresa.

3. Analizara los tipos de productos que posean mayor rotacion.

4. Lograré la correcta toma de las decisiones, de como se organizara y distribuira el

almacén, mediante informes y estadisticas en los inventarios.
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5. Permitir& conocer los datos sobre los productos en stock disponibles en el almacén.
(Meana, 2017).

Segun Miguez (2006), define al inventario, como aquel recurso almacenado dentro de una
organizacion, para la satisfaccion de una necesidad especifica y establecida, tiene como
finalidad el desarrollo de las operaciones de manera continua, sin que se incurra falta de
productos 0 materias primas. Asimismo, que crear ventaja en relacién con un mayor volumen
de compra y menor costo por unidades.

Para Olavarrieta (1997), sefiala que el inventario, consiste en dividir periodicamente los
articulos dentro del almacén, dentro de un tiempo determinado y poder cumplir con los pedidos
a los clientes.

Almacén

Anaya (2008) define a un almacén como aquella instalacion, que tiene como funcién
especifica el albergue de los distintos productos, sean insumos, herramientas, materias primas,
etc., para que posteriormente estos sean objeto de distribucion o transformacion.

Tamayo (2008) defini6 al “almacén como el lugar fisico destinado a guardar mercancia, en

el que se desarrolla una completa gestion de los productos que contiene”.

Gestion de inventarios

La gestion en los inventarios en toda organizacion sera la encargada de la clasificacion y
revision de los inventarios que pertenecen almacenados en stock, teniendo en cuentas las
siguientes variables: cantidad de las existencias, ritmo en los pedidos aceptados, zona fisica en
almacén donde serdn ubicadas las existencias y evitara asi el generar merma o gastos
innecesarios. (Arenal, 2016).

Se sefiala que la gestidn de inventarios consiste en la confirmacién y confirmacién de los
stocks disponible en almacén de una empresa, a través del calculo fisico de los diferentes
materiales directos existentes. Por ello permitird la comprobacion de antecedentes registrados
en la base de datos de las existencias disponibles e historicas, encontradas en toda area de

almacén. (Meana, 2017).

Sefiala que las principales caracteristicas en todas las organizaciones modernizadas,
yace en la incorporacion de sus procesos, elementos de gestion permitiendo la evaluacion de

los logros establecidos, aplicando los correctivos necesarios. Dichos elementos son conocidos
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como indicadores aplicativos, los cuales estableceran la elaboracion de un plan de desarrollo
estratégico, dirigido a todas las areas pertenecientes en las organizaciones. (Mora, 2015).

Sanchez (2005) nos sefiala que el concepto de gestién de inventarios corresponde al
elemento clave en la organizacion para el conocimiento de los bienes que se posee en almacén.

De acuerdo con Jiménez (2008) la gestion de los inventarios es indispensable en la
organizacion, ya que nos facilitara el registro de las compras y ventas, en base a las técnicas de
las necesidades del mercado.

La gestion de inventarios en toda empresa es fundamental para el perfeccionamiento de las
actividades, permitiendo la planificacion y revision del inventario que se posee dentro de los
almacenes, por ello es necesario el conocer cuando se debera efectuar los pedidos al proveedor
y que importe requerir. (Cruz, 2017).

Segun Villa (2004) nos dice que la gestion de los inventarios facilita a la organizacion el
conocimiento y descripcion la estructura de los procesos y manual de funciones de los
trabajadores de las areas definidas, mediante informacion bésica para la correcta toma de
decisiones.

Para Pérez, Cifuentes Vasquez y Ocampo (2013) sefialan que toda organizacion la gestion
de inventarios es la alternativa mas influyente en la disminucion en los costos y optimizacion
en la rentabilidad, generando satisfaccion en los clientes.

Sanchez (2005) nos sefiala que la gestion de inventarios es elemento clave en la
organizacion para el conocimiento de los bienes que se posee en almacén.

La gestion de inventarios en toda empresa es primordial en el desarrollo de sus actividades,
permitiendo la planificacion y control del inventario que posee dentro de los almacenes, por
ello es necesario el conocer cuando se debe realizar el pedido al proveedor y que importe
requerir. (Cruz, 2017).

Procesos Comerciales

Nos indican que es necesario un proceso es vital para el logro de una buena decision, por
ello primero se debe reconocer el motivo por la cual vas a realizar la decision sea por factores
internos o externo, segundo reconocer cual es el problema que esta teniendo la organizacion y
los factores que influyen en él, tercero definir lo objetivos para que le facilite al empresario un
adecuado control del proceso a realizar, cuarto la busqueda de posibles soluciones a los
problemas dados y posterior a ello se elige la mejor alternativa en relacién a los objetivos

planteados, quinto ejecutar la decision teniendo en cuenta los recursos y finalmente cuando la
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decision sea aplicada se establecerd un control de los resultados que le permitan al empresario
reconocer sus errores. (Miranda, Rubio, Chamarro y Bafiegil, 2015).

Para Lamarca (1988) refiere que un proceso comercial es aquella sistematizacion de normas
y soportes de hacen posible y viable el ingreso de ganancias constantes, comenzando con su

produccion hasta el punto de venta.

Gestion logistica

Segin Amaya, Polanco (2007) nos sefialan que el proceso logistico como tal, es aquella
gestion que implica la aplicacion de un tiempo establecido en los periodos de revision de stock,
tramites de los pedidos, compras, plazo de entrega de los productos, almacén, control de calidad
y proveedor. Tiene como objetivo conseguir lo siguiente:

Maximizacion de la rapidez en el flujo de los productos, iniciando con el
aprovisionamiento, inclusive las ventas finales.

Minimizar costos estratégicos de las técnicas y procesos requeridos en la toma de
materiales.

Satisfacer al cliente, brindando un excelente servicio.

Coll (2012) define al proceso logistico como la integracion de las actividades operativas
tales como la transformacion y comercializacion para la entrega final de los productos,
centrados basicamente en los proveedores y los clientes.

Por ello para Sanchez (2008) sefiala el proceso logistico, requiere de los siguientes
principios clave:

Consumidor: el cual debe ser atendido en primera instancia, de que serviria pensar en tener
un correcto uso del proceso logistico en una empresa, sino no conocemos las necesidades de
los consumidores, para tenerlas en cuenta en el desarrollo como empresa.

Activos Logisticos: estos deben ser planificados en conjunto, la empresa es la encargada de
decidir de acuerdo a los objetivos, clientes, mercados, costos y tiempos de entrega y transporte,
gue tanto estos deben ser controlados para la distribucion.

Ventas y operaciones: Fase importante para el conocimiento del nivel de ventas de la
empresa en tiempo real, por lo que es preciso desarrollar tecnologias permitiendo una mejor
captacion de la informacion, para un mejor conocimiento de todos los miembros de la empresa.
El mayor beneficio de conocer las operaciones originadas por las ventas es que se reducira

drasticamente el stock y evitar en gastos innecesarios.
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Medidas de desempefio: son aquellos indicadores de rendimiento Gtiles en el conocimiento
de la eficiencia dentro de la organizacion, su uso correcto facilitara en gran escala al control del
proceso Yy perfeccionar su desempefio.

El proceso logistico abarca toda la informacion necesaria para conocer la situacion en la
empresa, recibiendo del exterior bienes, financiamientos y personal, para la comercializacion

eficaz y eficiente. Soriano (2008).

Gestion de Compra

Segun Arenal (2016) nos indica para la relacion de un buen funcionamiento del proceso de
compra, la gestién debe radicar como factor primordial, por ello la gestién de compras es
aquella que se encargara de la realizacion de todas las compras de los productos a los
proveedores para su posterior comercializacion, debe abarcar criterio como: precio, calidad,
plazo de tiempos, descuentos y la calidad del servicio. Por ello la gestion de compras, realiza
las siguientes funciones:

1. Analizar las necesidades de los mercados

2. Conocer la relacion e integracion que se posee con los proveedores.

Montoya (2008) sefiala que toda decision de compra debe ser realizada por un encargado
profesional con experiencia en dicho campo, que le permitira un mejor desempefio en la

realizacion de los pedidos, teniendo las siguientes principales funciones:

Atender a los proveedores de manera oportuna.
Recibir cotizaciones de los productos.

Analizar los precios.

Revisar base de datos.

Conocer las condiciones de pago.

Conocer a los competidores.

Revisar los almacenes propios de la empresa.
Asistir a eventos para su capacitacion.

Determinar los volimenes de compra.

10 Calcular la rentabilidad de los productos y proveedores.
11. Conocer las necesidades de los clientes y mercado.

LCoNaRLDE

Everett y Ronald (2009) sefialan al proceso de las compras, tiene como objetivo el adecuado
y oportuno abastecimiento de productos y servicios, los principales objetivos son:
Valor: relacionado directamente con la calidad y precio que nos proporciona el proveedor.

Programa: en relacion de la entrega justo a tiempo de los pedidos.
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Inversion: debe ser analizada para la rentabilidad en los costos de manejo de las existencias,
para determinar el nivel de inversion.
Administracion eficiente: ésta se llevard a cabo en funcion del volumen de compras,

coordinando las actividades a un bajo costo y mantener buenas relaciones con los proveedores.

Gestion de Almacén

Anaya (2008) define al proceso de almacén como aquella mision de recoger todos los flujos
de entrada, tales como la produccidn, importaciones y devoluciones, para la posterior venta de
dichos productos en base a criterios establecidos por la organizacion.

El proceso de almacén es un conjunto de actividades desarrolladas en una empresa, en
relacién con los productos que se deberan ubicar y almacenar, en el logro de los resultados
comerciales establecidos en el periodo empresarial. Las actividades incluyentes para el logro
de un proceso propias del almacén son el control, recepcidn, inspeccion, clasificacion
sistematizacion y distribucion adecuada para el reacondicionamiento e los productos. (Fuente,

Parrefio, Fernandez, Pino, Gomez y Puente, 2008).

Gestidn de Ventas

Para Mafias (2015) la correcta realizacion de las ventas es necesario de un encargado de
éstas, por ello define a los vendedores como los encargados de ofrecer los productos que posee
la empresa, poseen caracteristicas tales como: dedicacion en las actividades que estan
realizando, control en las actividades del proceso de ventas, conocimiento del mercado a
dedicarse, comunicacion entre los clientes y de los proveedores, ademas del conocimiento de
los volumenes de venta y sus costos incurridos.

Segun Kaufman, Lashley y Scherier (2009) definen al proceso de ventas en toda empresa,
es esencial para el existo de la gestion de un proyecto, en el cual el vendedor juega un papel
importante, requiere la capacidad de explicar los detalles del producto, tanto precio y calidad,
asimismo el conocer cuales con las estrategias claves para una venta exitosa.

Para Ayala (2016) define al proceso de compras con la entrega final de los productos a los
clientes, en el periodo determinador, cumpliendo con los indices de calidad que los agentes

intermediarios necesario que le permitan a la empresa mayor fidelizacion de los clientes.
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Toma de decisiones

Segun Steiner (2002) nos sefiala que la decision es una intencion fija para la obtencién de
los resultados en una organizacién, en la cual el gerente decide que hacer o no ante una
problemaética interna o externa.

Economista britanico, ya definid en los afios 70 el concepto de decision como “un corte
entre el pasado y el futuro”, que supuso una alternativa para hacer frente a la incertidumbre.

En pocas palabras, se podra establecer y planificar el futuro de los objetivos en conseguir
fines dinerarios y econémicos. (Shackle, 2015)

Una decision consiste en la eleccion entre varias alternativas dables, asumiendo el ajuste
de los recursos, con la finalidad de obtener los resultados deseados”. (Greenwood, 2015)

Por ello es usual en las empresas hoy en dia, se enfrenten a la disyuntiva de asumir que
decision elegir. Por lo tanto, el camino correcto sera fundamental en el éxito o fracaso
dependiendo de lo establecido en las empresas.

Asimismo, el decidir supone seleccionar la opcidn correcta entre todas las posibles. Se
tratard de un proceso, iniciando con la identificacion de los problemas posibles, por ello sera
necesario el analizar las alternativas, aplicando la mas apropiada, para que posteriormente se
evalUe si se logro con lo alcanzado y previsto por la empresa.

El ideal de aumentar los salarios en los trabajadores le permitié la atraccion de aumentos
en los talentos y optimizar los indices de productividad de la empresa, ademas las decisiones
tomadas en los directivos de Apple en fidelizar a Steve Jobs tras despedirlo y el ser convertido
en el impulsor del desarrollo que vivié la compafiia, formando parte de la lista de grandes
decisiones en la historia empresarial. (Henry Ford, 2015).

Las caracteristicas que debe comprender una decisidn en los procesos son la elaboracion
simple y ajustable a los grupos de individuos, el pensamiento general, el aumento de alentar la
soluciéon y la formacién de aceptaciones, el solicitar especializacién para su posterior
comunicacion y su eficiente explicacion. Asimismo, se diferencian seis etapas necesarias para
completar dicho proceso. (Saaty, 2015)

Caracterizacion del problema: por lo que es significativo el reconocimiento del obstaculo,
para su posterior solucion, a traves de la busqueda del origen de la presion o urgencia que
conlleva. A partir de ello, se elegiran los criterios eficientes para su sobresaliente solucion.

Aplicacion de soluciones y alternativas: permitira el recopilar todas las alternativas que son
aplicables y de gran utilidad. Por lo que la experiencia o el consejo de los gerentes o expertos
seran de gran refuerzo. Por el contrario, el aislamiento de no atender ni comprender las demas

propuestas y el cefiirse exclusivamente a un solo punto de vista conducird a cometer errores.
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Apreciacion: las propuestas dadas sobre la mesa serdn analizadas cada una de ellas,
generando el andlisis de los pros y contras, ademéas las posibles consecuencias que podran
desprenderse de ellas.

Eleccidn de soluciones: con la etapa anterior, tanto como del anélisis y razonamiento, se
procederd a eleccion de la decision a tomar. Para ello no se discriminar en primera instancia las
necesidades u objetivos y reconocimiento de la decisién mas acertada.

Implantacién: ya tomada la decision, se procedera a la aplicacion de la informacion
recolectada sobre las personas y empresas afectadas. Por lo que se requerird de un proceso de
planificacién y organizacion previo.

Observacion de los resultados: considerada la Gltima etapa, lo que conllevo el analisis de
resultados en el inicio del proceso. Asi mismo la busqueda de soluciones al problema inicial,
sera modelo exitoso mas significativo. Debera ser la alternativa a elegir en la aplicacién de los
conflictos similares que la empresa posea. En caso contrario, otorgara informacion que evitara

incurrir con posibles errores.

Planificacion Estratégica

En primer lugar, Lopez (2017) define a la planificacion abarca un conjunto de conceptos
previos la realizacién de los objetivos trazados por una empresa, por ello es que esta relacionada
con los siguientes criterios:

1. Renovacion de los productos
2. Reconocimiento de los riesgos
3. Medidas de accién necesarias

Relacion eficiente con el entorno de la empresa para la venta final y exitosa al cliente

Segun Tobdn (2004) nos dice que una estrategia es aquel concepto en el cual se necesita la
labor de un jefe para realizar el mando de un grupo u organizacion, por ello éste posee la
capacidad de maniobrar la acciones en un periodo adecuado, para el logro de lo establecido
personal o grupalmente en funcion a un crecimiento.

Segun Séanchez (2013) nos sefiala que una planificacion estratégica es unos procesos
formales y sistematicos que tiene como objetivo el establecer un conjunto de politicas y
estrategias en el desarrollo de la empresa, tales como asignar los recursos, funciones y procesos,
que le permitan el conocimiento detallado de las deficiencias encontradas.

Sainz (2010) nos dice que un plan estratégico es también llamado un plan maestro que le
permita a la alta direccién de una organizacion, recogera la informacién en la toma de

decisiones estratégicas adoptas hoy para su desarrollo en el futuro.
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Martinez y Milla (2012) la planificacion estratégica en una empresa permitira obtener
niveles altos competitivos y sostenibles que conlleven al éxito empresarial, por ello deben tener
las siguientes caracteristicas:

Proporciona datos necesarios para el analisis e interpretaciones de los problemas
estratégicos.

Sirve como medio para la capacitacion al personal, permitiéndole el desarrollo eficiente en
las actividades.

1. Contribuye con lograr los objetivos establecidos.
2. Utilizado como medio de control de los procesos y resultados periédicamente.
3. Fomenta una vision a largo plazo en la empresa.

Indicadores de gestion

Los indicadores de gestion son signos vitales en una organizacion, que le permitira
establecer condiciones a los problemas derivados del desarrollo normal en las actividades. Por
lo que en toda organizacion se debera contar con minimo indice de indicadores que garanticen
con la informacién constante, actual y precisa de los aspectos, tales como la efectividad,
eficiencia, eficacia, productividad, calidad, la ejecucion presupuestal y la incidencia de la
gestion todos los cuales constituyen el conjunto de signos vitales de la organizacion. (Mora,
2015).

El desarrollar un informe de gestidn de los indicadores, tendra como objetivo de planificar
y aplicar el seguimiento y evaluacién de la informacion periddica y recolectada por los
diferentes registros o sistemas que la empresa posea, dicha informacién obtenida sera de vital
importancia en la toma de decisiones para el desarrollo eficiente de los procesos y el de los
objetivos establecidos. (Cardenas, Martinez y Rodriguez, 2009).

Segun Miranda (2005) nos indica que un indicador de gestion es aquel que te permitira el
seguimiento, control y monitorio de las actividades, procesos, metas y funciones establecidas
dentro de una organizacion.

Se sefiala que los indicadores de gestion tendran como objetivos, los siguientes:

1. ldentificacion y la seleccién de acciones en los problemas operativos propuestos.

2. Medicion del nivel de competitividad de la empresa frente a sus competidores

nacionales e internacionales.

3. Satisfaccién de las expectativas de los clientes mediante la reduccién del tiempo de

entrega y optimizacion del servicio prestado.
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Mejoramiento de los recursos y activos, para el acrecimiento de la productividad y
efectividad en las diferentes actividades hacia el cliente final.

Reduccion en los gastos y aumento de la eficiencia operativa. (Mora, 2015).

Se define los siguientes atributos que debe tener la informacion para medir los indicadores

de gestion.

1.
2.

o ok~ w

Exactitud: la informacion debera representar la situacion real y final de la empresa.
Forma: la informacion recopilada deberd ser cuantitativa, cualitativa, numérica o
grafica, impresa o visualizada, resumida y detallada. Realmente la forma deberd ser
seleccionada segun la situacion, necesidades, habilidades de quienes la reciben y la
procesan.

Frecuencia: medida de como se producira a menudo la empresa.

Extension: es el alcance de los términos en cobertura del area seleccionada.

Origen: es la fuente que generara una mejor solucion.

Temporalidad: la informacion podra referirse del pasado o de los sucesos actuales y de
las actividades o sucesos futuros.

Relevancia: la informacion sera relevante si es necesaria para una situacion particular.
Integridad: la informacién completa proporcionara al usuario, el panorama integral de
lo necesario conocer la situacion determinada.

Oportunidad: la informacién debe estar disponible y actualizada cuando se necesita.
(Mora, 2015).

Ademas, sefiala que las principales funciones de los indicadores de gestién son las

siguientes:

1.

2
3.
4

o

Apoyar y facilitarlos procesos de toma de decisiones.

Controlar el avance del tiempo en los principales procesos y variables.

Racionalizar el uso de la informacion.

Aprovechara la base para la adopcion de normas y patrones efectivos y Utiles para la
organizacion.

Sirve de base para la planificacion y la prospeccion de la organizacion.

Sirve de base para el desarrollo de sistemas de remuneracién e incentivos.

Sirve de base para la comprension de la evolucidn, situaciéon actual y futro de la
organizacion.

Proporcionara la participacion de las personas en la gestion de la organizacion. (Mora,
2015).
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Para Ceballos (2016) nos dice que la medicién del desempefio de toda empresa es de vital
importancia, en base de un juicio y criterio objetivo y confiable tanto en los resultados del
desempefio y como en los procesos que generan dichos resultados, sin embargo, el aplicar

indicadores de gestion permitira a la empresa un mejor desarrollo de su proposito a futuro.

Segun Salgueiro (2001) nos sefiala que todo indicador sea cual fue el &rea a tratar como la
financiera, comercial, produccién o de recursos humanos, siempre se necesitara la medicién de
dichos indicadores conocidos como ratios, porcentajes, 0 numeros naturales, numero de
unidades, etc., que permitan un detalle mas exacto de los datos para la proporcion de

informacion valiosa para el gerente de la empresa.

Tipos de indicadores

Segun Mora (S.A) nos sefiala que en los indicadores de gestion de los diferentes procesos
tales como compras, almacén y ventas encontramos:

a) Calificacion de proveedores

Dicho indicador tiene como objetivo el controlar el nivel de la calidad de los proveedores,
asimismo el conocer el grado de integracion que se tiene con los mismos.

PROVEEDORES NO CALIFICADOS
Formula:

TOTAL DE PROVEEDORES

b) Pedidos rechazados

Este indicador tendra como base el poder conocer el nivel de calidad de los productos
recibidos por la empresa, a la vez el nivel de puntualidad de las entregas de los proveedores y
poder conocer si éstos cumplen con las especificaciones establecidas.

PEDIDOS RECHAZADOS
Formula:

N° TOTAL DE ORDENES DE COMPRA

c) Volumen de compra

El indicador volumen de compra es aquel que tiene como objeto el controlar el crecimiento

relativo de las compras, en relacion con las ventas generadas por la empresa.
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TOTAL DE COMPRAS
Formula:

TOTAL DE VENTAS

d) Rotacién del inventario

Este indicador tendrd como objetivo el controlar las salidas de los productos que posee la

empresa, en referencia a las cantidades vendidas y el inventario promedio.

VENTAS ACUMULADAS
Formula:

INVENTARIO PROMEDIO
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I1l.  MATERIALES Y METODOS

3.1. Tipoy nivel de investigacion

La investigacion tiene como enfoque de investigacion cuantitativo ya que se procedera a la
descripcién, comprension e interpretacion del fendmeno actual de la empresa con estudios
realizados anteriormente. (Herndndez, Fernandez y Batista, 2014).

Se indica que la investigacion es aplicada y no experimental, ya que las variables no seran
cambiadas ni manipuladas, solo la realizacion del analisis del fendmeno en su estado actual que
se encuentre para poder conocer su efecto. Ademas, se basé en la observacion y los diferentes
comportamientos naturales, describiendo las caracteristicas de las variables.

Por ello se consider6 a la investigacion tipo aplicada porque mediante indicadores de
desempefio. Asimismo, se evaluara la gestion de inventarios para mejorar la toma de decisiones
en la empresa “Importaciones Vasquez S.A.C” (Hernandez, Fernandez y Batista, 2014).
Niveles

Se afirma que el nivel de investigacion a realizar sera descriptivo, ya que buscara
especificar las caracteristicas de la empresa, los procesos o los diferentes fenGmenos que seran
sometidos al analisis. (Hernandez, Fernandez y Batista, 2014)

Por ello la presente investigacion realizara el anlisis de la gestion de los inventarios para

la toma de decisiones en la empresa “Importaciones Vasquez S.A.C” en el periodo 2018.

3.2. Disefio de investigacion

La siguiente investigacion tendra como disefio de investigacidn transaccional yaa que se
procederd a evaluar las situaciones generadas en la empresa, como es que participa y su

desarrollo de los procesos comerciales. (Ministerio de Educacion, 1996).

3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Segun la investigacion tendrd como poblacion, muestra y muestro tanto como al gerente y
a los trabajadores involucrados en la gestion de inventarios de la empresa "Importaciones
Vasquez S.A.C" en el afio 2018.

3.4. Criterios de seleccion

La presente investigacion sobre de la evaluacion en la gestion de inventarios para la toma

de decisiones en la empresa “Importaciones Vasquez S.A.C” fue seleccionada porque es una
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empresa cercana, de la cual se contd con la informacion real lo que permitird una mayor
exactitud en los resultados de la investigacion, a fin de beneficiarla, teniendo en cuenta que la
gestion de los inventarios es un tema muy importante, ya que sin ella ninguna empresa podra

desarrollarse dentro del mercado.



3.5.0peracionalizacion de las variables

TABLA 1

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
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DEFINICION

dentro de los almacenes, por ello es
necesario el conocer cuando se debera
realizar el pedido al proveedor y cantidad
ha requerir. (Cruz, 2017).

procesos operativos en
la compra, almacén y
venta.

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES
Proceso Compra
La gestion de inventarios en toda empresa| Para el logro de una
es fundamental para el desarrollo de sus| @adecuada gestion de
GESTION DE actividades, permitiendo la planificacion| inventarios comprende _ ,
INVENTARIOS y control del inventario que se posee| Unamejoraen los Procesos Operativos | Proceso de Almacen

Proceso de Venta

TOMA DE DECISIONES

Segun Steiner (2002) nos sefiala que la
decision es una intencién fija para la
obtencién de los resultados en una
organizacion, en la cual el gerente decide
que hacer o no ante una problematica
interna o externa.

Comprende decisiones
estratégicas, inversion y
financiamiento

Planificacion
estratégica

Procesos

Politicas

Indicadores de gestion

Fuente: Elaboracién propia
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas

En la presente investigacion se realizarén las siguientes técnicas para la recoleccion de
datos:

Observacion: Nos permitira tener el conocimiento de como son los procesos que la empresa
realiza, a fin de hallar las deficiencias.

Revision de documentos: Permitira el anlisis de los procesos impresos de la empresa, para
complementar la informacion.

Instrumentos

Los instrumentos para realizar en la investigacion a realizar en la empresa “Importaciones
Vasquez S.A.C”, son los siguientes:

TABLA 2
INSTRUMENTOS
TECNICA INSTRUMENTOS
Observacion Flujogramas de procesos
Revistas
o o ) Tesis
Revision Bibliografica i
Libros

Publicaciones

Facturas

o Ordenes de pago
Analisis documental

Cotizaciones

Fuente: Elaboracion propia
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3.7. Procedimientos

La presente investigacion primero se procedera a realizar un cuestionario de control al
Gerente General y trabajadores de las distintas areas involucradas, compra almacén y venta, lo
cual permitira ahondar en cOmo es que se encuentran estas areas, en relacion con los inventarios
que posee la empresa, ya que el no tener estrategias establecidas para el logro de la toma de

decisiones, ocasionara la perdida de ventas y clientes.

Por otro lado, también se llevara a cabo la aplicacion de los indicadores de desempefio en

la gestion de inventarios, para la toma de decisiones en la empresa “Importaciones Véasquez

S.A.C” en el periodo 2018.

3.8. Plan de procesamiento y analisis de datos

En primera instancia se procedié a la descripcion de los aspectos generales de la empresa,

para su posterior elaboracion de los flujogramas de los procesos comerciales y sus deficiencias.

La entrevista y cuestionario dirigidos al gerente y los trabajadores de la empresa fueron
realizados para adquirir la informacién necesaria para el diagnostico final de la empresa, asi

mismo el analisis completo de los indicadores de desempefio de gestion.

Los datos obtenidos implicaran a un disefio estratégico en la empresa, que le permitira un

desarrollo eficiente de gestion.



3.9. Matriz de Consistencia

TABLA 3

MATRIZ DE CONSISTENCIA
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Titulo

Justificacion

Formulacion
del Problema

Objetivos

Metodologia

Poblacion y muestra

Evaluacién de la
gestion de
inventarios para la
toma de decisiones
en la empresa
"Importaciones
Vasquez S.A.C" en
el afio 2018

Esta investigacion
radica en aportar la
informacion necesaria
al gerente sobre gestion
de inventarios, de
manera que facilite la
toma de decisiones
estratégicas al
momento de realizar los
pedidos al proveedor,
evitando en  costos
adicionales y pérdidas
innecesarias.

¢La evaluacion
de la gestion de

inventarios
permitira
mejorar la
toma de
decisiones en
la empresa
“Importaciones
Véasquez
S.AC." en el
afo 2018?

Objetivo General
Evaluar la gestion de los inventarios
para la toma de decisiones en la
empresa "Importaciones Vasquez
S.A.C" en el afio 2018

Objetivos Especificos
1) Presentar los aspectos generales de
la empresa

2) ldentificar las deficiencias en los
procesos comerciales realizados en la
empresa.

3) Analizar los indicadores de gestion
para la toma de decisiones.

4)Aplicar el disefio de las decisiones
estrategias

Enfoque: Mixto
Tipo: Aplicada-
No
experimental
Disefio:
Descriptivo-
transaccional

Segln la investigacion
tiene como poblacion,
muestra y muestro a los
trabajadores

involucrados en la
gestién de inventarios de

la empresa
"Importaciones Vasquez
S.A.C" en el periodo
2018

Fuente: Elaboracién propia
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3.10. Consideraciones éticas
La presente investigacion contd con la informacién confidencial por parte del gerente, lo

que permitira la veracidad de los resultados analizados.
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IV. Resultados y discusion
4.1. Resultados

Se realizo el analisis y la interpretacion de los procesos involucrados en la gestion de
inventarios, con el uso de diferentes instrumentos de recoleccion de datos, tales como,

cuestionarios y entrevistas realizados al gerente y los trabajadores de la empresa.

4.1.1. Aspectos generales de la empresa

El presente objetivo permitira tener el conocimiento previo de la empresa Importaciones
Vasquez SAC, se presentara el organigrama actual de la organizacion, cartera tanto de clientes
como de proveedores, descripcion de los productos, las funciones de los trabajadores y los

procesos comercializacion.
1. Antecedentes

La empresa “Importaciones Vasquez S.A.C”, fue fundada el 06 de enero del 2012, la cual
estd conformada por un grupo de trabajadores emprendedores, responsables y dispuestos a cada
dia ir mejorando en sus labores, caracterizada por brindar el mejor servicio sus clientes para su

fidelizacion y permanencia en el mercado.
2. Mision
La empresa Importaciones Vasquez SAC el brindar un mejor servicio a sus clientes con el

mejor trato, orientacion y responsabilidad en la entrega de los pedidos, contamos con productos

de calidad y con precios competitivos dentro del mercado.
3. Vision
Somos una empresa comercial con un alta en los productos y con representacion nacional,

aspiramos a ser la primera opcién de los clientes por el prestigio y la calidad al momento de

brindar nuestros productos.
4. Valores
-Honestidad
-Responsabilidad
-Puntualidad

-Competitividad
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1. Tipo de Actividad
Es una empresa peruana dedicaba a comercializacion de motores eléctricos y repuestos.
2. Ubicacion

La empresa Importaciones Vasquez S.A.C esta ubicada en la calle América 257, en el
distrito José Leonardo Ortiz, Chiclayo-Perd.

3. Entorno

La empresa Importaciones Vasquez SAC, se encuentra en el sector comercial, existiendo
gran cantidad de empresas del mismo rubro, ya que en la zona donde esta ubicada existe gran
cantidad de competidores, cabe resaltar que nuestra empresa se caracteriza por la satisfaccion
del cliente y precios accesibles.

4. Objetivos
- Satisfacer las necesidades de los clientes brindando productos de calidad.
- Cumplimiento con los proveedores, teniendo en cuenta las necesidades de los clientes.

- Brindar con el mejoramiento continuo del recurso humano y de los procesos comerciales

realizados por la empresa.

- Mejorar continuamente los objetivos trazados, de manera eficaz y eficiente.

5. Proveedores

Durante el tiempo que lleva la empresa en el mercado, se ha ido abasteciendo con una de
productos como motores eléctricos y repuestos. Y se abastece segun las facilidades y costos

que da cada proveedor, dentro de los proveedores tenemos:



TABLA4

PROVEEDORES
N° DENOMINACION
1 Empresa “Export Amazonas” SAC.
2 Motores Chinos EIRL
3 Edipesa S.A.C
4 “Todo equipos y servicios del Pera SAC”
) “Carsalsi SAC”
6 Molinos “Tropical” SAC.
7 Jiangsu Super Machinery Factory CO., LTD
8 Chongging Suntek imp. And expo. CO., LTD
9 Qingdao laiyun motive power machine CO., LTD
10 Jiangsu super machinery Factory CO., LTD
11 Taizhou xiyuan hose CO., LTD

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion de Productos

39

La empresa realiza la comercializacion a nuestros principales proveedores, los cuales estan

divididos POR



TABLA S
TIPOS DE PRODUCTOS
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TIPOS DE PRODUCTOS

MOTORES

La empresa Importaciones Vasquez S.A.C ofrece motores
eléctricos, teniendo como marcas principales a JD, LD y Suntek,
los cuales nos ofrecera un gran portafolio de productos de gran
calidad, siendo lideres en produccion y comercializacion de
motores. Estos buscan la satisfaccion en las diferentes
necesidades de nuestros clientes de zonas diferentes zonas rurales
0 urbanas, teniendo presente que dichas marcas son de alto

rendimiento a nivel nacional.

REPUESTOS

La empresa pensando a la vanguardia del satisfacer las
necesidades de los clientes y fidelizacion con ellos, ofrecemos
repuestos de excelente calidad y precios accesibles, que
permitiran el mejor funcionamiento de los motores eléctricos,
teniendo como marcas principales JD, LD y Suntek, siendo sus
marcas representativas dentro del mercado, pues responden a las
normas de calidad que nuestros clientes buscan para el cuidado

de sus motores, conocidos a nivel nacional.

\ELL
@\\

Fuente: Elaboracién propia




Productos con Mayor Rotacién

TABLA 6

PRODUCTOS CON MAYOR ROTACION - MOTORES
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NO

PRODUCTO

PROMEDIO DE
UNIDADES
VENDIDAS

MENSUALMENTE

DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

Ld petrolero de 20 hp

15

Motor diesel enfriado por agua con
arranque eléctrico de 20 caballos de
fuerza, motor de fuerza multiuso.

Ld petrolero de 30hp

10

Motor diesel enfriado por agua con
arranque eléectrica de 30 caballos de
fuerza, motor de fuerza multiuso.

Ld petrolero de 24 hp

10

Motor diesel enfriado por agua con
arranque eléctrico de 24 caballos de
fuerza. motor de fuerza multiuso

Jd petrolero de 16 hp

Motor diesel enfriado por agua con
arranque eléctrico de 16 caballos de
fuerza. motor de fuerza multiuso

Jd petrolero de 20 hp

Motor diesel enfriado por agua con
arranque eléctrico de 20 caballos de
fuerza. motor de fuerza multiuso

Jd petrolero de 30 hp

10

Motor diesel enfriado por agua con
arranque eléctrico de 30 caballos de
fuerza. motor de fuerza multiuso

Suntek gasolinero de 16
hp

10

Motor gasolinero enfriado por aire
con arranque manual de 16 caballos
de fuerza, motor de fuerza
multiuso.

Suntek gasolinero
motobomba de 3

15

Motor gasolinero enfriado por aire
con arranque manual de 3 caballos
de fuerza. motor de fuerza multiuso

Suntek generador de luz
de 3000 wts

Motor gasolinero enfriado por aire
con arranque manual de 13 caballos
de fuerza, motor de fuerza
multiuso.

Fuente: Elaboracién propia



TABLA 7

PRODUCTOS CON MAYOR ROTACION - REPUESTOS
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PRODUCTO

PROMEDIO DE
UNIDADES
VENDIDAS

MENSUALMENTE

DESCRIPCION
DEL PRODUCTO

Bombas De Petrolero

20

Repuesto para el correcto
funcionamiento y drenaje de los
motores LD Y JD

Caierias

12

Repuesto responsable para
conducir el combustible desde
las bombas hasta los porta
inyectores, bajo elevada presion.

Filtros

40

Repuesto encargado de eliminar
la suciedad y las particulas de
oxido del combustible,
normalmente en cartuchos

Anillos

15

Repuesto de metal con una
abertura encargado de recorrer la
superficie exterior de un pistén
en un motor

Pistones

15

Repuesto encargado de
constituir una pared mévil de la
camara de combustion,
transmitiendo la energia de los
gases de la combustion al
ciglefal mediante un
movimiento alternativo dentro
del cilindro.

Camisetas

15

Repuesto encargado de asegurar
que las muy altas temperaturas
del escape no dafien los
componentes internos del motor.

Pifiones

10

Repuesto reductor de velocidad,
la relacion de transmision, que
es la razon geométrica entre la
velocidad de salida y Ila
velocidad de entrada.
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8 Cigtiedial

Eje acodado, con codos y
contrapesos que transforma el
movimiento rectilineo
alternativo en circular uniforme
y viceversa

9 Arrancadores

Los arrancadores electrénicos
son equipos tiristorizados que,
mediante el control de las fases
del motor, regulan latensiény la
corriente durante su arranque y
parada, realizando un control
efectivo del motor

Fuente: Elaboracién propia

6. Organigrama estructural

El organigrama es la representacion de la estructura de una empresa, actualmente no se

tiene con un organigrama detallado, ya que el gerente no conoce el nivel de importancia que

éste posee, asi mismo el no tener la especificacion de las funciones de las areas del personal,

genera deficiencias en el desarrollo de las actividades, insatisfaccion por parte de los clientes,

politicas deficientes y nivel bajo de desempefio de gestion.

Por lo que en el siguiente organigrama ha sido elaborado con informacion recolectada por

la empresa, porque no se encuentra redactada para conocimiento de los trabajadores que laboren

dentro de la empresa.



GERENTE GENERAL

ADMINISTRADOR
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CONTADOR
i AREA DE .
AREA DE COMPRA ALMACEN AREA DE VENTA
JEFE DE
LOGISTICA ALMACENEROS VENDEDOR
| [
TECNOLOGOS DESPACHO

FIGURA 2 ORGANIGRAMA
Fuente: Elaboracién propia




4.2. Deficiencias en los procesos de comercializacion realizados en la empresa
Importaciones Vasquez S.A.C.
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En este presente objetivo, se procedera a conocer los procesos y las funciones operativas

que realizan los empleados, los cuales se explicaran mediante flujogramas para hallar las

deficiencias, causas y efectos.

a) Proceso de Compras

PROVEEDOR

ALMACEN

TRANSPORTE

Envia la
cotizacion de |«
productos

Solicita el
detalle del
producto

Analiza el pedido
para generar
nuevos pedidos

A4

Recepciona la
cotizacion

Acepta la
cotizacion

Y

Se establece el
medio de pago

i

Genera la orden
de Compra

Indica el banco a
depositar

|
v

Realizado el cobro
se envia la
mercaderia al local

>

Realiza el pago
de la orden de
Compra

>’

Realiza un
»| conteo rapido
de productos

Llegada de

productos

-

Envian productos
segun el
proveedor

v

)

FIGURA 3 FLUJOGRAMA DE PROCESO DE COMPRAS

Fuente: Elaboracién propia
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Descripcion del Proceso
1. Requerimiento de Compra

El proceso de la empresa Importaciones Vasquez SA.C da inicio, cuando le gerente de la
empresa pide al almacén un conteo fisico de los productos ya existentes en el almaceén, para la
realizacion de otros pedidos. Por lo que el joven encargado realizara dicho conteo de manera
répida por el nivel de conocimiento que este posee, una vez realizado dicho conteo pasara la
informacion que fue solicitada por el gerente, para que este realice la cotizacion de compra a

los proveedores.

El gerente al momento de realizar la cotizacion se encargara de elegir y seleccionar los

productos mas rotados y proveedores mas recurrentes segun su criterio.

Por lo tanto, se encargara de controlar y manejar la llegada de dicha mercaderia, la cual
debe estar conforme para la venta porque la calidad ofrecida de los proveedores, sino esta es
devuelta.

2. Cotizaciones de Compra

La cotizacién enviada por los proveedores, deben ser aceptadas por el gerente para que la
decision de compra sea realizada, por lo que la en dicha cotizacién enviada via correo
electrénico por Excel o Word, en el que se especifica los precios, tiempo y calidad de los
productos, los cuales el gerente espera sean los acordados por ambas partes.

3. Orden de compra

Una vez realizada la revision de la cotizacion, el gerente se contacta con el proveedor para
ver si puede existir una renegociacion de los productos en base a lo requerido por los clientes,

si éste acepta, se procede a realizacion de la orden de compra para seleccionar el modo de pago.
4. Documentos del Proceso

Para todo proceso es indispensable el uso de documento que permitan la verificacion de los
productos, por ello el proveedor nos hara llegar las facturas, para que estos sean enviados al

contador.
5. Cancelacion

El gerente realiza el pago en efectivo a los proveedores para el envio de la mercaderia a la

empresa ubicada en José Leonardo Ortiz.



TABLA 8

DEFICIENCIA, CAUSA Y EFECTO - PROCESO DE COMPRAS
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DEFICIENCIAS EN EL PROCESO DE COMPRAS
Deficiencia Causas Efectos
No evaluan el costo, ni los gastos de
Su documentacion se encuentra |laadquisicion de mercaderia dafiada
Enla . . .
lizacion d Realizan compras innecesarias para
realizacion de || 3 empresa no lleva un control de sus
pedidos al ) ) la empresa las cuales generan
proveedor |existencias y no se sabe con certeza| o _
utilidades no percibidas y perdidas
los faltantes de cada producto. )
del cliente.
La empresa no realiza seguimiento de | Reclamos por parte de los clientes,
los productos que se han requerido al | los clientes se van insatisfechos
proveedor para el cumplimiento de [sobre su servicio que brinda la
sus plazos. empresa y faltantes en el stock.
Compras al
proveedor
La administracion no  realiza|Estancamiento de la empresa, ya
lineamientos, ni politicas en sus|que no cuentan politicas, ésta
compras con su proveedor para|seguira operando de igual manera.
controlar su desempefio.

Fuente: Elaboracién propia

Comentario:

Como se observa la empresa Importaciones Vasquez tiene un proceso de compras

deficiente, ya que no cuenta con la documentacion ordenada de las compras que se han realizado

continuamente (facturas, guias de transportistas y bancarizacién), lo que genera que tengan el

conocimiento correcto de los gastos generados en los pedidos a los proveedores, ademas debido

a los procesos deficientes que son realizados, originan pérdida de clientes porque la mercaderia

puesta en almacén no es abierta o revisada por el personal por falta de conocimiento y control

de los tiempos de gerencia, ello que conlleva a que la empresa pierda posicionamiento en el

mercado, debido a la gran cantidad de competidores de dicha zona. Ademas de la devolucion a

los proveedores generando mayor retraso en los pedidos y pérdidas monetarias.



b) Proceso de Almacén
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TRANSPORTE GERENTE ALMACEN PROVEEDOR
Llegada de la
mercaderia a la _ |Recepcion de la
empresa local mercaderia
' '
Entregade | Recepcion de
documentacion los documentos
' '
Factura Realiza conteo
Guias — fisico de los
productos
LEsta
Reclamo |« conforme? - Rms;rno::amn .
Ubicacién por
como llegaron
los productos
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FIGURA 4 FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE ALMACEN
Fuente: Elaboracién propia
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Descripcion del proceso
1. Ingreso de productos

El proceso comienza cuando los productos son ingresados a almacén, los productos son
despachados e ingresados directamente, junto con la factura en la cual esta la cantidad de los

productos que estan llegando.
2. Verificacion de productos

Para continuar el gerente, realizar la verificacion de los productos y a la vez el conteo fisico,

si existe reclamo alguno, se procede a la devolucion.
Supervision de los productos

Los almaceneros y el asistente realizan una revision rapida de la mercaderia, ya que el
gerente realiza las indicaciones debidas y procede firmar la documentacién dada por el

transportista.
3. Salidas de almacén

Las salidas de los productos generados para la venta, el almacenero procedera a buscar

segun la especificacion del cliente y la necesidad que requiera.



TABLA 9

DEFICIENCIAS EN EL AREA DE ALMACEN

50

DEFICIENCIAS EN EL AREA DE ALMACEN

Deficiencia

Causas

Efectos

Basqueda de
producto

No se conocen las ubicaciones de
los equipos del almacén, ya que no
se encuentran ubicados por serie,
codigos de acuerdo con el modelo
de cada uno.

No lo encuentran en el momento y estos
equipos se deterioran con el tiempo, no
cumplen con el plazo de entrega al
cliente.

Falta de control y monitoreo, no
utilizan ningdn sistema 0 un
Kardex que sea de apoyo para la
gerencia.

No soliciten a tiempo su mercaderia,
alteren la cantidad de stock de su
produccién y venta.

No se atienden los requerimientos
de ventas a su debido tiempo, ya
que estdn en desorden las
existencias.

Demoran en el momento de despachar,
perdida de cliente y disminucion de las
ventas.

Recepcidn de la
mercaderia

Los equipos no son probados en
el momento que son
recepcionados, no se comprueban
si estos funcionan correctamente.

Pierda clientes por el mal servicio que le
estas brindando y desconfia de sus
productos.

Falta de capacidad del personal.

Ingreso de productos en mal estado.

Falta de supervision del
encargado.

Pérdida de tiempo.

Separar para la

Cuando se realiza una devolucién
de equipo se demoran para

Insatisfaccion del cliente que ha realizado
el pedido, la empresa Importaciones

devolucion : Vésquez S.A.C. realiza gastos que
reponer ese bien. .
superan el monto del equipo.
El personal no realiza un|Posibles hurtos.
monitoreo con los comprobantes
Comparar la |[fisicos con lo que hay en el

facturacon la
orden de pedido

almacén, los encargados sacan la
mercaderia del almacén sin una
orden de salida, no hay una
persona que Se  encargue
especificamente del almacén.

No tienen un registro donde evalué
constantemente la gestion de los
inventarios y asi los gerentes puedan
mejorar su gestion.

Fuente: Elaboracién propia
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Comentario:

Las deficiencias que son presentadas en el area de almacén se debieron a la falta de un
ordenamiento de los motores y repuestos, y estos no son ingresados a un programador para
Ilevar un constante monitoreo diario. Como se observa en el flujograma, no realizan un control
interno de su mercaderia que facilite conocer el desempefio de los procesos comerciales. Asi
mismo, no tiene el un reporte en el que se indique los productos o en mal estado porque no
existe un adecuado registro de cada uno de ellos, esto puede repercutir mas adelante en la
pérdida de clientes.

Por lo que la empresa tiene un proceso de los inventarios deficiente, ya que sélo se almacena
el producto cuando se recepciona. Asimismo, no lleva un registro especifico hasta el momento,
donde se detalle la cantidad de productos que tiene la empresa, como se encuentran ubicados,

también no se establece el precio de venta.

Se analiz6 que la empresa Importaciones Vasquez tiene un proceso de los inventarios
deficiente, ya que solo se almacena el producto cuando se recepciona. Por lo tanto, la empresa
no lleva un registro especifico hasta el momento, donde se detalle la cantidad de productos que

tiene la empresa, como se encuentran ubicados, también no se establece el precio de venta.

Cabe mencionar que las deficiencias encontradas son relevantes e importantes porque la
empresa tiene un gran desconocimiento de las entradas y salidas, la falta de conteo, supervision
a los encargados de cada area, ya que desconocen lo que pasa realmente porque si nos
supervisados no realizan las funciones que se les establecid, por ello es necesario que para
eliminar estas deficiencias y evitar pérdidas monetarias y de cliente, los encargados de la
empresa apliquen estrategias en sus inventarios que le permitan maximizar el desempefio de

su gestion.



c) Proceso de Venta
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FIGURA 5 FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTA
FUENTE: ELABORACION PROPIA
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Descripcion del proceso

1. Solicitud del pedido

La venta comienza, cuando el encargado emite una nota de pedido, segun el requerimiento

de del cliente, para especificar precio y cantidad a pedir.
2. Recepcion de documentos

El almacenero procedera a recibir dicha solicitud para encargase de despachar el producto,

siempre revisando lo requerimiento en los documentos.
3. Elaboracion de comprobantes

Una vez realizado el despacho de los productos, el encargado d ventas procedera a emitir
la boleta o factura, para poder realizar el cobro de la mercaderia, lo cual serd pagada en su

totalidad para la entrega inmediata.
4. Entrega al cliente

Se entrega los productos al cliente, después de haber realizado el pago del monto indicado
en el documento, si en el caso el cliente necesitara que la mercaderia sea entrega en el punto

que le requiera, se realizara una proforma del transporte para la entrega final de la venta.



TABLA 10

DEFICIENCIAS EN EL AREA DE VENTAS
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DEFICIENCIAS EN EL AREA DE VENTAS

Deficiencia

Causas

Efectos

Para la realizacion de las
cotizaciones a los
usuarios o clientes

No existe ningin programador que
tenga registrados los precios
unitarios, precios totales y el
control de las ventas.

Tener pérdidas econémicas ya
que realicen ventas a precios
bajos o por debajo del costo.

No tienen los montos de los precios
exactos y los costos de la
adquisicion de los productos que
son comprados para luego ser
vendido, ya que no poseen con un

Puede afectar la rentabilidad de
la empresa Importaciones
Véasquez S.A.C.

sistema y lo analizan
empiricamente

Perder clientes importantes por
Falta de capacitacion de los|el mal servicio que le brindany

empleados, no saben los procesos
para realizar una adecuada venta.

no poder cumplir con las
expectativas y exigencias del
cliente.

Verificar y revisar los
documentos que se
realizan en la venta

El encargado de ventas no designa
funciones especificas al personal
sobre el proceso del area y no
comunica oportunamente al area de
administracion de la falta de
mercaderia o de la carencia de uno
de los bienes.

No brindar un servicio al
tiempo justo y el cliente se va
insatisfecho.

Disminucioén de tus ventas.

Emision de Comprobante
de pago

No existe control en sus créditos, no
Ilevan un registro de monitoreo de

Incumplimiento de sus
politicas de cobranza y no

llevan el control de sus
sus cuentas por cobrar.

deudores.

Diferencias del numero de

No facturan todas sus ventas porque
algunos de los empleados no saben
sobre la emisién de comprobantes.

equipos que se encuentren en el
almacén y los duefios no
pueden tomar acciones
adecuadas ya que no llevan un
reporte de todas las ventas.

Fuente: Elaboracién propia
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Comentario:
En cuanto al proceso de venta se observé que la empresa con cuenta con un encargado para
la realizacion de dicha funcion, ya que al momento de la recepcion del cliente el gerente debe

realizar varias funciones al mismo, por la falta de asignacion a sus trabajadores.

Por lo que, en el momento de la realizacion de la venta con el cliente, el encargado procede
en el momento a cotizar el precio del producto, que este sugiera, por ello la importancia de tener

unos registros de precios exactos de los motores y repuestos.

Ademas, no se le brinda un formato en donde se especifique los cuidados necesarios para
cada uno de los productos, ya que el cliente pensando que, por tener un afio de garantia de los

productos, este puede reclamar asi sea un dafio generado por cuenta propia.

4.3. Indicadores de gestion en el periodo 2018.

Como bien sabemos, los indicadores de desempefio son aquellas medidas utilizadas para
cuantificar el nivel de rendimiento de la gestion logistica, cabe revisar que estos permitiran
tener la evaluacion y resultados de todos los procesos realizados tales como compras, recepcion,
almacén, despacho, distribucion, y ventas, con el fin que toda empresa desarrolle estrategias en

la mejora de los procesos, es indispensable el manejo de los indicadores de gestion logistica.

Por ello en el presente objetivo aplicaremos dichos indicadores de desempefio que nos
permitirdn un mejor conocimiento de los procesos operativos y conocer los posibles errores que

generan logistica de la empresa, a su vez perdidas monetarias.
a) Proveedores Calificados

Este indicador nos permitira conocer y controlar la de calidad de los proveedores, para
evitar costos adicionales, sea el caso de una devolucion, retrasos en los tiempos de los procesos
operativos, mala calidad, etc., provenientes productos recepciones de proveedores no

calificados, generando insatisfaccion a los clientes.

PROVEEDORES NO CALIFICADOS
TOTAL DE PROVEEDORES

P.C




TaBLA 11
PROVEEDORES CALIFICADOS

PERIODO 2018
N° PROVEEDORES TOTAL DE
MES %
CALIFICADOS PROVEEDORES
Enero 2 4 50%
Febrero 2 4 50%
Marzo 2 4 50%
Abril 3 6 50%
Mayo 3 6 50%
Junio 3 6 50%
Julio 3 6 50%
Agosto 3 6 50%
Setiembre 3 6 50%
Octubre 5 8 63%
Noviembre 5 8 63%
Diciembre 5 8 63%
TOTAL 5 8 63%
Fuente: Elaboracion propia
CALIFICACION DE PROVEEDORES - 2018
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FIGURA 6 PROVEEDORES CALIFICADOS
Fuente: Elaboracién propia
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Comentario

Como se puede observar en el grafico, en el afio 2018 el nimero de total de proveedores ha
aumentado, debido a que le empresa con el paso de tiempo, fue mejorado y ganando mayor
conocimiento del mercado y posicionamiento, logrando asi mejorar la busqueda de proveedores
que le favorezcan en cuestion de tiempo, precio y calidad, representando un 63% de los

proveedores calificados.

Se observa que los movimientos en los primeros meses del afio 2018, se contaba con un
total de 6 proveedores, lo cuales solo el 50% representan a proveedores calificados. Sin
embargo, para finales del afio, se cont6 con un total de 8 proveedores, lo cuales solo el 63%
representan como proveedores calificados para la empresa, justificando el aumento en los

porcentajes obtenidos.

Por lo que la empresa ha obtenido un mejor conocimiento de la calidad de los proveedores,
para evitar incurrir en costos extras por la recepcion de productos proveniente de proveedores
no calificados, teniendo como proveedores principales, por ello el porcentaje de proveedores
no calificados no representa un riesgo a gran escala para la empresa, pero si debe ser mejorado

y planificado.

b) Pedidos rechazados
El presente indicador permitira controlar e interpretar los pedidos generados por la
empresa, por lo que brindara un reporte de pedidos rechazados o defectuosos, lo que conlleva
a la disminucién de las ventas por la generacion de volver a realizar los pedidos, incurriendo en

gastos de transporte, esfuerzo de personal, mantenimiento, transporte, etc.

PR: PEDIDOS RECHAZADOS

N° DE ORDENES DE COMPRA



TABLA 12

PEDIDOS RECHAZADOS - MOTORES

MOTORES- 2018

TOTAL DE
MES RE'EEEA!ZDAOSOS ORDENES DE %
COMPRA
Enero 2 8 25%
Febrero 2 8 25%
Marzo 0 8 0%
Abril 0 10 0%
Mayo 0 10 0%
Junio 1 10 10%
Julio 0 10 0%
Agosto 0 10 0%
Setiembre 0 10 0%
Octubre 2 10 20%
Noviembre 2 10 20%
Diciembre 2 10 20%
TOTAL 11 114 10%

Fuente: Elaboracién propia
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FIGURA 7 PEDIDOS RECHAZADOS - MOTORES
Fuente: Elaboracién propia




Comentario:

Como se observa la empresa cuenta con un total de 8 pedidos rechazados de un total de 114
ordenes de compra generadas, esto es debido a que los productos no cumplian con el requisito

que el gerente queria para su respectiva comercializacion, encontrandose productos erréneos

(mal estado, presentacion inadecuada a lo acordado, etc.).

Cabe destacar que en los primeros meses la entrega de pedidos rechazados fue de fue del
25%, existiendo una variacién en los meses de febrero y marzo, que no existié ningin pedido
rechazado por parte de la empresa, sin embargo, en el porcentaje de los meses de Junio, Octubre,

Noviembre y Diciembre, existié un 20 % de perdido rechazados por la empresa.

TABLA 13

PRODUCTOS RECHAZADOS - REPUESTOS

REPUESTOS RECHAZADOS - 2018

e PEDIDOS TOTAL DE ORDENES DE o
RECHAZADOS COMPRA

Enero 0 10 0%
Febrero 2 10 20%
Marzo 0 10 0%
Abril 0 10 0%
Mayo 2 12 17%
Junio 2 12 17%
Julio 0 12 0%
Agosto 0 12 0%
Setiembre 0 12 0%
Octubre 0 14 0%
Noviembre 3 14 21%
Diciembre 3 14 21%
TOTAL 12 142 8%

Fuente: Elaboracién propia
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REPUESTOS RECHAZADOS - 2018
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En el siguiente grafico se observa que, en el primer mes del afio 2018, en el mes de enero
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FIGURA 8 PEDIDOS RECHAZADOS - REPUESTOS
FUENTE: ELABORACION PROPIA

Comentario:

los pedidos fueron aceptados en su totalidad, sin embargo, en el mes de febrero se generd un

rechazo el 20% del total de pedidos realizados por la empresa.

Por otro lado, se detalla que los meses de junio, noviembre y diciembre, el porcentaje de
pedidos rechazados fue de 17 y 21% respectivamente. Cabe mencionar que la empresa conto
con un total de 12 pedidos rechazados y 142 drdenes de compra generadas, esto debido a que

los productos erréneos mal estado, presentacion inadecuada a lo acordado, etc.).

Es preciso sefialar que la empresa, no aplica ningun tipo de penalidad por algin imperfecto
de los productos pedidos, ni mucho menos por el incumplimiento de los plazos establecidos de
entrega por los proveedores, esto conlleva a que los clientes en busqueda de un mejor
mantenimiento con la utilizacion de sus repuestos en venta, al no encontrarlos en la tienda

fisicamente generan insatisfaccion lo que conlleva a que compren al competidor directo.



TABLA 14
UTILIDAD NO PERCIBIDA - MOTORES
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UTILIDAD NO PERCIBIDA POR MOTORES A DESTIEMPO

PRODUCTOS A
MES INGRESOS UTILIDAD
DESTIEMPO
Enero 4 S/.3,600.00 S/.2,400.00
Febrero 6 S/.7,200.00 S/.1,800.00
Marzo 1 S/.1,200.00 S/.300.00
Abril 0
Mayo 7 S/.8,400.00 S/.2,100.00
Junio 0
Julio 0
Agosto 9 S/.10,800.00 S/.2,700.00
Setiembre 6 S/.7,200.00 S/.1,800.00
Octubre 5 S/.6,000.00 S/.1,500.00
Noviembre 3 S/.3,600.00 S/.900.00
Diciembre 5 S/.6,000.00 S/.1,500.00
TOTAL 46 S/.54,000.00 S/.15,000.00

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA 15
UTILIDAD NO PERCIBIDA - REPUESTOS

UTILIDAD NO PERCIBIDA POR REPUESTOS A DESTIEMPO
MES PRODUCTOS A INGRESOS UTILIDAD
DESTIEMPO
Enero 10 S/. 700.00 S/. 500.00
Febrero 11 S/. 770.00 S/. 550.00
Marzo 5 S/. 350.00 S/. 250.00
Abril 8 S/. 560.00 S/. 400.00
Mayo 4 S/. 280.00 S/. 200.00
Junio 4 S/. 280.00 S/. 200.00
Julio 4 S/. 280.00 S/. 200.00
Agosto 10 S/. 700.00 S/. 500.00
Setiembre 8 S/. 560.00 S/. 400.00
Octubre 9 S/. 630.00 S/. 450.00
Noviembre 8 S/. 560.00 S/. 400.00
Diciembre 10 S/. 700.00 S/. 500.00
TOTAL 91 S/. 6,370.00 S/.4,550.00

Fuente: Elaboracién propia

Comentario:

Se analizaron las tablas anteriores con datos brindados por el gerente de la empresa, con el
fin de pérdidas monetarias ocasionadas por productos en mal estados o entregados destiempo,
lo que genera que en muchas ocasiones se deja de vender por una falta de stock y conlleva a

que se pierda dinero y al cliente.

Se obtuvo que la empresa en los motores eléctricos y repuestos se dejo percibir una utilidad
de 15, 000 y 4,550 respectivamente, en el afio 2018.

c) Volumen de Compra

Este indicador tiene como objetivo controlar el crecimiento de las compras en relacion a
las ventas generadas en el afio 2018, cabe resaltar que los datos obtenidos fueron brindados por
la empresa, para un mejor diagnostico. Para ello se detallara el volumen de compra, en relacion

al volumen y valorizacion.
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TOTAL DE COMPRAS
TOTAL DE VENTAS

V.C

TABLA 16
VOLUMEN DE COMPRA EN UNIDADES - MOTORES

MOTORES ELECTRICOS - PERIODO 2018
SRGRUETE UNIDADES |UNIDADES o
COMPRADAS | VENDIDAS
LD PETROL DE 20 HP 65 40 163%
LD PETROL DE 30HP 45 50 90%
LD PETROL DE 24 HP 30 45 67%
JD PETROL DE 16 HP 45 35 129%
JD PETROL DE 20 HP 50 26 192%
JD PETROL DE 30 HP 50 18 278%
SUNTEK GASOLINE DE 16 HP 40 30 133%
SUNTEK GASOLINE MOTOBOMBA DE 3 40 45 89%
SUNTEK GENERADOR DE LUZ DE 3000 WTS 45 19 237%

Fuente: Elaboracién propia
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FIGURA 9 VOLUMEN DE COMPRA EN UNIDADES — MOTORES
FUENTE: ELABORACION PROPIA



TABLA 17
VALORIZACION DE COMPRA - MOTORES
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VALORIZACION DE MOTORES ELECTRICOS - 2018

UNIDADES UNIDADES 0
FRCIDICTE COMPRADAS VENDIDAS /6
S/. 0
LD PETROL DE 30HP S/. 78,000.00 60,000.00 130%
S/. 0
LD PETROL DE 24 HP S/. 54,000.00 75,000.00 2%
S/. 0
JD PETROL DE 16 HP S/. 36,000.00 67.500.00 53%
S/. 0
JD PETROL DE 20 HP S/. 54,000.00 52.500.00 103%
S/ 0
JD PETROL DE 30 HP S/. 60,000.00 39,000.00 154%
S/ 0
SUNTEK GASOLINE DE 16 HP S/. 60,000.00 27,000.00 222%
SUNTEK GASOLINE S/ 0
MOTOBOMBA DE 3 S/ 48,000.00 45,000.00 107%
SUNTEK GENERADOR DE LUZ DE S/. 0
3000 WTS S/. 48,000.00 67.500.00 1%
SUNTEK GENERADOR DE LUZ DE S/.
3000 WTS S/. 54,000.00 28,500.00 189%
Fuente: Elaboracién propia
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FIGURA 10 VALORIZACION DE COMPRA - MOTORES
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En las tablas y figuras anteriores, se observa que, en el afio 2018, la cantidad de volumen

de compra ha variado de manera degradante y esto porque debido a que el analisis realizado ha

sido por tipo de motores eléctricos, que nos permitiran conocer cuanto ha sido la variacion

porcentual de lo que se compro y se vendid, todo en base de unidades y valorizacion en soles.

TABLA 18

VOLUMEN DE COMPRA EN UNIDADES - REPUESTOS

REPUESTOS - PERIODO 2018

S EPUE T UNIDADES UNIDADES o
COMPRADAS VENDIDAS

BOMBAS DE PETROLERO 50 30 167%
CANERIAS 30 15 200%
FILTROS 30 15 200%
ANILLOS 35 51 69%
PISTONES 35 20 175%
CAMISETAS 30 42 71%
PINONES 40 25 160%
CIGUENAL 35 12 292%
ARRANCADORES 40 20 200%

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA 19
VALORIZACION DE COMPRA - REPUESTOS

VALORIZACION DE COMPRA DE REPUESTOS - 2018

OB UNIDADES UNIDADES o
COMPRADAS VENDIDAS

BOMBAS DE PETROLERO S/. 3,500.00 | S/. 3,600.00 97%
CANERIAS S/. 2,100.00 | S/ 1,800.00 117%
FILTROS S/. 2,100.00 | S/ 1,800.00 117%
ANILLOS S/. 2,450.00 | SI. 6,120.00 40%
PISTONES S/. 2,450.00 S/. 2,400.00 102%
CAMISETAS S/. 2,100.00 S/. 5,040.00 42%
PINONES S/, 2,800.00 S/. 3,000.00 93%
CIGUENAL S/. 2,450.00 S/. 1,440.00 170%
ARRANCADORES S/. 2,800.00 S/. 2,400.00 117%

Fuente: Elaboracién propia
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FIGURA 12 VALORIZACION DE COMPRA - REPUESTOS
Fuente: Elaboracién propia

Comentario:

En la tabla y figura anterior, se demostroé que el volumen de compra de los repuestos en
base de unidades y soles, a varios segun los tipos de repuestos que comercializa la empresa, por
ellos podemaos ver que el cigliefial fue un tipo de repuesto que mas se compro y a la vez se gand

mas.
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d) Rotacion del inventario

Este indicador posee una vital importancia para la empresa, porque permitira el
conocimiento mas amplio y concreto de como es que los productos estan viendo rotados con el
tiempo, y como es que se deberia de mejorar dicho resultado, en relacion con el pardmetro
establecido segun la INEI, cabe resaltar que los datos obtenidos fueron brindados por la
empresa, para un mejor diagnoéstico. Para ello se detallara el nivel de rotacion de motores y de

repuestos en el periodo 2018.

TABLA 20
ROTACION DE MOTORES
MOTORES
2 VENTAS ACUMULADAS 28700 078
' INVENTARIO PROMEDIO 36960 '
Fuente: Elaboracién propia
TABLA 21
TABLA ROTACION DE REPUESTOS
REPUESTOS
. VENTAS ACUMULADAS 22750 0.82
' INVENTARIO PROMEDIO 27600 '

Fuente: Elaboracién propia

ROTACION DE INVENTARIO - 2018

Motores -

0.76 0.77 0.78 0.79 0.8 0.81 0.82

Figura 13 Rotacion de inventarios
Fuente: Elaboracion propia
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Comentario:

Como se observé en la figura, la rotacion del inventario de los productos que posee la
empresa, tales como motores y repuestos son de 0.82 y 0.78 veces, lo cual esta por muy debajo

del pardmetro establecido.

Lo que representa dichos indices de rotacion, es que la empresa cuenta con mucha
mercaderia inmovilizada, debido al ineficiente control y gestion de los productos, encontrando
también productos en mal estado, debido a cédmo es que los motores y repuestos estan siendo

ingresados al almacén, sin los lineamientos previamente establecidos.

4.4. Diagnéstico Final

Mediante el uso del cuestionario podemos recopilar que los datos e informacion brindadas
con respecto a los procesos de comercializacion, la empresa no cuenta con un manual de
funciones y procedimientos, ni politicas de compra, almacén ni de venta, ni mucho menos con
los procesos claramente definidos que le permitan conocer cuéles son sus deficiencias. En
relacion a las compras, no se conocen el nivel de los proveedores calificados, ni mucho menos
se controla los pedidos realizados, algunos de los proveedores no cuentan con los requisitos

entregando productos fuera de plazo, generando falta de stock.

Por otro lado, el almacén, por la falta de verificacidn y supervision de los productos, estos
son ingresados en mal estado, lo que ocasiona que muchos de los clientes, la devolucion de los

productos, lo que genera que se gaste mas en arreglarlos.

Planificacion Estratégica de Gestion

Se le recomienda a la empresa “Importaciones Vasquez SA.C”, adoptar estas estrategias de
gestién para el adecuado ordenamiento control de calidad, cantidad y tiempo. Asimismo,
realizar los registros de las entradas y salidas del almacen, registrarlos en un sistema, emitir
comprobantes de pago, por este motivo se propone para la correcta toma de decisiones

estratégicas, lo siguiente:

E.1. Implementar una nueva estructura organizacional en la empresa, con el fin de organizar
las funciones de las areas de la empresa que posee la empresa, en la el area de logistica involucre
en los procesos de compra y almacén, para evitar incurrir en malas decisiones en el momento

de la relacion de los pedidos o un sobre stock.
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E.2. Realizar un manual de funciones de la organizacion para que los encargados de cada
area sepan las funciones que deben de realizar y dando a conocer a los trabajadores el

flujograma adecuado a los procedimientos que deben de realizar correctamente.

E.3. Elaborar flujogramas reestructurados, que le permitan a la empresa conocer medidas

de solucion del proceso de comercializacion.

E.4. Establecer politicas para el correcto desempefio de las labores y actividades dentro de

la empresa.

E.5. Aplicar los indicadores de gestion propuestos, para mejorar la toma de decisiones en

la empresa.



E.1. Disefio de nueva estructura organizacional

GERENTE GENERAL

ADMINISTRADOR
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CONTABILIDAD

AREA

LOGISITCA

DE

COMPRAS

ALMACEN

ASISTENTE

ASISTENTE

AREA VENTAS
CHOFERES ASISTENTE
TECNOLOG

FIGURA 14 ORGANIGRAMA RESTRUCTURADO

Fuente: Elaboracién propia

AREA DE
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E.2. Disefio de manual de Procedimientos y Funciones

1. Funciones de la empresa

TABLA 22

MANUAL DE FUNCIONES - GERENCIA
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GERENCIA

Encargado: Gerente General

Funcion Principal:

Conocer el funcionamiento y la integracion de todas las areas de la

empresa

Funciones Especificas:

Planificar los objetivos a corto y largo plazo.

Dirigir al personal directamente a su cargo.

Representar a la empresa legalmente ante cualquier eventualidad

Realizar reuniones que le permitan conocer las deficiencias dentro de

la empresa.

Concluir con el cumplimiento de las politicas establecidas por la

empresa.

Fuente: Elaboracién propia

TABLA 23

MANUAL DE FUNCIONES - CONTABILIDAD

CONTABILIDAD

Encargado: Contador

Funcion Principal

Aplicar, manejar e interpretar la contabilidad de la empresa.

Funciones Especificas:

Registrar los documentos contables generados por las compras a los

proveedores

Elaboracion de planillas de los trabajadores

Realizar declaraciones anuales y mensuales

Atender los pedidos realizados por el gerente general

Conocer los requerimientos de la Administracion Tributaria

Fuente: Elaboracién propia




TABLA 24

MANUAL DE FUNCIONES - COMPRAS
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COMPRAS

Encargado: Jefe de Compras

Funcion Principal

Ejecutar los tramites para la adquisicion de los pedidos requeridos por

la empresa.

Funciones Especificas

Conocer la lista de precios de los productos que seran ofrecidos

Conocer los proveedores

Realizar pedidos especificos

Mantener una adecuada gestion con los proveedores

Elaborar reportes periédicamente de los pedidos

Verificar si los pedidos estan debidamente asegurados.

Analizar cotizaciones

Desarrollar estrategias de control para evitar un sobre stock

Revisar periddicamente el almacén para la generacion de nuevos

pedidos

Minimizar costos de compra

Fuente: Elaboracién propia
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MANUAL DE FUNCIONES - ALMACEN

ALMACEN

Encargados: Almacenero, tecnélogo

Funcion Principal

Recibir, revisar y controlar las entradas y salidas de la mercaderia

Funciones Especificas

Supervisar las labores realizadas por los tecnélogos para el correcto
funcionamiento de los productos.

Cuantificar los productos ingresados

Ubicar los productos en el espacio correcto

Realizar inventario de almacén periédicamente

Entregar los productos con sus documentos de pagos respectivos

Conocer los cuidados requeridos para el mantenimiento de los
productos

Informar sobre el estado de los productos

Comunicarse directamente con el tecn6logo en caso de mal
funcionamiento de los productos vendidos.

Brindar informacién a los clientes del uso de los productos.

Fuente: Elaboracién propia

TABLA 26

MANUAL DE FUNCIONES - VENTAS

VENTAS

Encargado: Vendedor-Tecnblogos

Funcion Principal

Incrementar el nivel de las ventas y potencializar su capacidad de
convencimiento

Funciones Especificas

Conocer las caracteristicas de los productos.

Incrementar las ventas

Lograr con la fidelizacion de los clientes

Ofrecer el transporte a la zona dada por el cliente

Encargado: Chofer

Funcion Principal

Brindar la correcta entrega de los productos para la satisfaccién de los
clientes.

Funciones Especificas

Conocer las rutas de llegada para la entrega eficaz de los productos.

Cumplir con los plazos de tiempo establecidos por el gerente para la
entrega final del producto

Controlar los gastos de transporte

Fuente: Elaboracién propia
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2. Procesos comerciales de la empresa

TABLA 27
PROCESO LOGISTICO
MANUAL DE PROCESOS Elaborado por: Andrea Puican Vasquez
Proceso Logistico
OBJETIVO Plgr}ificar y controlar el flujo y almgcgnamiento
eficiente de los productos a comercializar
ALCANCE Todas las areas
RESPONSABLE Jefe de Logistica
Planear el abastecimiento de la empresa
Gestionar las compras generadas
Investigar cartera de productos.
ACTIVIDADES Programar el reparto de los productos
Control fisico y sistematicos de almacén
Inventario mensual de los productos

Fuente: Elaboracion propia

TABLA 28
PROCESO DE COMPRA
MANUAL DE PROCESOS
Elaborado por: Andrea Puican Vasquez
Proceso de compra
OBJETIVO Conocer los Iineamien'gos que le permitan la
compra de productos sin generar un sobre stock.
ALCANCE Todas las areas
RESPONSABLE Asistente
Pedir stock minimo
Conocer los productos dafiados
ACTIVIDADES Vernfmar los pefjldo.s
Realizar las cotizaciones
Seleccionar proveedor
Calificar a los proveedores segun su calidad

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA 29
PROCESO DE ALMACEN
MANUAL DE PROCESOS
Elaborado por: Andrea Puican Vasquez
Proceso de Almacén
OBJETIVO Verlflgar y supervisar los productos ingresados a
almaceén
ALCANCE Todas las areas
RESPONSABLE Asistente y almacenero
Registrar la mercaderia con la documentacién
respectiva
Conocer la documentacidn requerida para el
ingreso
ACTIVIDADES Comunicar y registrar las salidas de almacén
Entregar pedidos con autorizacion del gerente
Archivar documentacion
Ordenar los productos

Fuente: Elaboracién propia

TABLA 30
PROCESO DE VENTAS
MANUAL DE PROCESOS _
Elaborado por: Andrea Puican Vasquez
Proceso de Venta
OBJETIVO Desarrollar el mejor desempefio comercial de la
empresa.
ALCANCE Todas las areas
RESPONSABLE Jefe de Venta
Establecer una planificacion
Analizas las metas comerciales
ACTIVIDADES Fldeh?ar al cliente _
Invertir en el personal y equipo
Conocer el entorno
Gestion de ventas

Fuente: Elaboracién propia



E.3. Disefio de nuevos procesos de comercializacion

1.Proceso de Compra
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PROVEEDOR GERENTE ALMACEN TRANSPORTE
Programa el Proceden al
detalle de los conteo de motores
productos y repuestos
/
Envia la Realizan un
cotizacion de |« listado de los
productos faltantes
Cotizacién
¢Be No = FIN
» nuevos -
Soept? productos L“D
‘ Acepta la
' Si-{—»| cotizacion de los
productos
Se establece el | I
medio de pago |
Pactan fecha El
para el envio del Gureom gonen
transporte al »| unaorden de
local GO
Realizado el cobro iza el
total de los —4 de la orden de
productos Compra
El proveedor indica
l —»! lafecha de envio de
los productos al local

FIGURA 15 PROCESO DE COMPRA REESTRUCTURADO

Fuente: Elaboracién propia




2.Proceso de Almacén
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TRANSPORTE GERENTE ALMACEN PROVEEDOR
Liegada de la ]
mercaderia a la _|Recepcién de la
empresa ~| mercaderia
Entregade | _ Recepcion de
documentacién los documentos
1 ,
Factura Realiza conteo
Guias || -» | fisicodelos
productos
¢Esta ’ =
IS No /\ si| _ | Revisany ubican
Reclmo |« W "1 los productos
Y
Ubicacién por
como llegaron
los productos
¢Faltantes? » Reclamo
m l
@ I B [FASEA

FIGURA 16 PROCESO DE ALMACEN REESTRUCTURADO

Fuente: Elaboracion propia
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3. Proceso de Ventas

VENTAS ALMACEN CAJA DESPACHO
=
Se elabora al
cliente una nota
de pedido
Nota de
pedido
_ | Recepcionan la
nota de pedido
¥
Proceden a la
revision si hay
en almacén
Se procede a No LPedido
—f Informar la falta |« encontrado?
de stock
Si
Se procede al registro
de salida de dicho
producto
)
Se prepara la
Sacturs & cliente Registro de salida
Factura _ | Recepcionan la
factura
Factura Prodeceden a
Registro de »  verificar el
salida proveedor
'
Se ontrega
satisfactoriamente
los productos
¥

FIGURA 17 PROCESO DE VENTAS REESTRUCTURADO
Fuente: Elaboracion propia
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E.4. Disefio de politicas comerciales

Las politicas comerciales en toda empresa son un pilar fundamental para definir las
estrategias de comercializacion, en la cual se especificaran la formas, relaciones y medios de
cdémo se actuara con los clientes y si fuese el caso de empresas. Por ello las politicas propuestas
permitirdn la formalizacion de las decisiones puesta para la comercializacion de los productos

y conseguir con los objetivos trazados.

Cabe mencionar que toda politica comercial, es fundamental para el correcto
funcionamiento y el relejo sera en los resultados que seran obtenidos a corto, mediano o largo

plazo.
a) Politicas de compras
1. Contar con una adecuada base de datos actualizada para la seleccion eficiente del
proveedor.

2. Prescindir tener productos obsoletos para malas gestiones de compras

3. Realizar el analisis respectivo de las cotizaciones de los productos enviados por los
proveedores.

4. La lista de precios que sean enviadas a los proveedores debe ser estudiadas respecto
a los costos y méargenes.

5. Recibir cotizaciones y muestras previas para el conocimiento de los proveedores
calificados.
Contrastar que las érdenes de compra se envien de manera eficiente

6
7. Supervisar y controlar el continuo abastecimiento de los proveedores.
8. Cumplir de manera frecuente con los depositos de la empresa.

9

Salvaguardar los niveles de calidad de los productos
b) Politicas de Almacén

1. El area de almacén debe realizar el inventario fisico, aleatorio y constante mensual
y anualmente.

2. Supervisar el ingreso y salidas de las mercaderias.

3. Contar con la documentacion adecuada para las entradas y salidas de las mercaderias
almacenadas.

4. Conocer el nivel de rotacion de las mercaderias, que permitan a la empresa un mejor

aprovechamiento.
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Prohibir el ingreso de personal ajeno al dispuesto por el gerente general.

El personal de alancen debe cumplir con las funciones establecidas por el manual
de funciones de la empresa.

Las mercaderias deberdn ser almacenadas correctamente, conforme a las
protecciones establecidas por el local.

Politicas de Ventas

Establecer encuestas periddicas para conocer el nivel de satisfaccion al cliente
ofrecido por la empresa.

Brindar el asesoramiento adecuado sobre e cuidado de los productos.

Contar con un buzon de sugerencias.

Ofrecer garantias de 1 mes en los productos.

Brindar descuentos a los clientes con mayor volumen de compra y mas frecuentes.
En el caso de algin de alguna falla en los productos, se podra reclamar durante el
plazo establecido por la garantia.

Las condiciones de pago son realizadas al contado.

E.5. Disefio de indicadores de gestion

Los indicadores gestion, son la pieza fundamental para las empresas a nivel mundial, sin

importar al sector que perteneciesen, estos siempre brindaran informacion vital para la correcta

toma de decisiones. Por ello dichos indicadores propuestos aportan el conocimiento eficiente

para la medicion y la correcta toma de decisiones estrategias establecidas.

Ademas, un indicador de gestion permitird conocer el rendimiento y desempefio que esté

teniendo la empresa, en relacién a los objetivos establecidos por parte del gerente.

lificacion d PROVEEDORES NO
Calificacion de CALIEICADOS

Proveedores. TOTAL DE PROVEEDORES

Dicho indicador, debe tener un resultado menor de 75%.

N° DE PEDIDOS
RECHAZADOS

N° DE ORDENES DE
COMPRA

Pedidos rechazados.
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El resultado de los pedidos rechazados debe tener un minimo de 90%.

Volumen de VOLUMEN DE COMPRA
compra. VOLUMEN DE VENTA

Dicho indicador debe estar entre 100 y 120%.

Rotacion del VENTAS ACUMULADAS
Inventario INVENTARIO PROMEDIO

Este indicador debe ser mayor a 6.08
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TABLA 31
TIEMPOS ESTIMADOS
DIAGRAMA DE ACTIVIDADES
ELABORADO
. POR: Andrea
GESTION DE INVENTARIOS Puican Vsquez
X
Objetivo: Controlar los tiempos en la empresa Fecha:
Alcance: Toda las reas y trabajadores
Aprobado por: Gerente General
o TIEMPO
N ACTIVIDADES ESTIMADO RESPONSABLE
1 |Preparacion de los requerimientos de compra 10 min Jefe de Logistica
5 Aprobacidn del requerimiento de compra por el
jefe de logistica 8-10 min | Jefe de Logistica
3 | Verificacion de la cotizacion de los productos 10 min Jefe de Logistica
5 |Envio de la orden de compra al proveedor 15 min Jefe de Logistica
L . Encargado de
6 |Recepcion de la mercaderia 48 hrs Almacén
e . Encargado de
7 | Verificacion de la mercaderia 2.3 hrs Almacen
8 |Ingreso de la mercaderia a almacén 2 hrs Almaceneros
9 Elaboracion del reporte de la mercaderia en Encargado de
almacén 1hr Almacén
. . . L Encargado de
10 |Envio del reporte de almaceén al jefe de logistica 95 min Almacén
11 Aprobacion del jefe de logistica para envios a
nuestros clientes 2 hrs Jefe de Logistica
11 Envio de la documentacién para el registro
contable 5 dias Jefe de Logistica
12 Aprobacion del jefe logistico para el pago al
proveedor 1 hora Jefe de Logistica
13 |Realizar el pago a los proveedores 6- 8 dias Jefe de Logistica
. Encargado de
14 |Registro en Kardex manual 15 min Almacén
15 | Actualizacién de productos y proveedores 15 min Jefe de Logistica
Atencion al cliente Encargado de
16 10-12 min | Venta
Explicacion de la garantia y uso de los productos Encargado de
17 |al cliente 5 min Venta
. Encargado de
18 Emision de los documentos 6 min Venta

Fuente: Elaboracién propia
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Discusion
En la presente tesis de investigacion realizada a la empresa importaciones Vasquez
S.A.C., con los datos brindados por el gerente de la gestion de inventarios para la toma de
decisiones, se identificaron las deficiencias e los procesos comerciales, lo que permitié
analizarlos e aplicar indicadores de desempefio, con la finalidad de poder disefiar decisiones

estratégicas que le permitan al gerente una mayor exactitud y eficiencia en cuanto a lo que

deberia comprar y vender.

Por ello, después de aplicar el cuestionario de control interno realizados a las areas de
compra, almacén y venta, se obtuvo como resultado que la empresa no cuenta con una adecuada
estructura organizacional, ni con el manual de funciones y procesos, ademas la ausencia de
politicas definidas. Para Rivera y Lopez (2007) nos sefialan que la elaboracion de un plan
estratégico es importante porque brindara tanto al gerente, como a las demas areas funcionales,
a la planificacion de esfuerzos y cumplimiento de funciones que se requieran en los diferentes

procesos a realizar para apoyar el desarrollo como organizacion.

Por otro lado, dentro de la evaluacion en los procesos comerciales, se encontré que la
empresa no cuenta con un orden en los documentos, ni una distribuciéon adecuada dentro de
almacén, lo que ocasiona que al momento de realizar una venta, los productos que son mas
rotados no se encuentren accesibles para el despacho, generando pérdida de tiempo y del cliente,
el inadecuado almacenaje y el ingreso de productos en mal estado o a destiempo, generaran
perdida econdmicas por productos no aptos para la venta o desmedros. Para Amaya (2000) la
ubicacién adecuada de los productos dentro de una organizacién es vital para conocer el nivel
de gestion generada, por lo que para efectos de almacenaje se debe realizar por familias de

productos, logrando una mejor localizacién y control dentro del area de almacén.

El diagnostico actual de la empresa de las areas que posee la empresa, se elabor6 mediante
flujogramas, los cuales no permitieron conocer las deficiencias en los procesos comerciales. En
cuanto al proceso de compras, la ausencia de politicas origina que la empresa no evalle

adecuadamente a sus proveedores, en base a niveles de calidad y de tiempo.

Para Ayala (S.A), toda empresa debera analizar su realidad actual y el equilibrio entre las
unidades almacenadas y la cantidad prevista de productos para la venta, evitando asi un
sobrestock. Asimismo, en el proceso de almacén, la empresa no cuenta con el personal
calificado para la verificacion y ubicacion correcta de los productos, generando ingreso de

productos defectuosos. En relacion con el proceso de ventas, a causa de la ineficiencia por parte
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de almacén, origina que la venta de productos en mal estado, o por demoras en el despacho, el
cliente se niegue a proseguir con la venta y acuda a los competidores de la zona. Sin embargo,
todo debido a la ausencia de estrategias por parte del gerente, en cuanto a politicas y un manual
de organizacion y funciones que le eviten incurrir en gastos innecesarios, por ello el disefio de
estrategias permitia a la empresa una mejor eleccion de sus proveedores y productos, para mejor

servicio a los clientes.

En cuanto al nivel de los indicadores de desempefio de gestion de la empresa, se encontrd
que la empresa no contaba con dichos indicadores, que le permitan medir su desempefio y
desarrollo de sus actividades de gestion de inventarios, dicha aplicacion de indicadores
permitira también evaluar como es que se encuentra la empresa en su nivel de gestion,

obteniendo como utilidad no percibida un monto de 15,000 y 4,550 soles.

Haime (2005) menciona que los indicadores de gestién son datos que nos brindaran una
mejor evaluacién del desempefio organizacional, ademas a delinear las herramientas necesarias

para mejorar las desviaciones encontradas dentro de la empresa.
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V. CONCLUSIONES

La empresa objeto de estudio en la presente tesis, se encontrd en su situacion actual de los
procesos comerciales para la gestion de inventarios y toma de decisiones, mediante los
flujogramas de La empresa Importaciones VVasquez S.A.C, que no se encuentran estructurados
los procesos de comercializacion, lo que significd su deficiencia en el manejo incorrecto y
demora en los tiempos establecidos por los proveedores, sumando a ella la ausencia de

verificacion y control de los productos recibidos e ingresados al area de almacén.

Para la evaluacién actual de la gestion de la empresa, se elabor6 flujogramas del proceso

de compras, almacén y ventas, en el cual se detectaron deficiencias como son las siguientes:

La primera nos indic6 que la empresa en cuanto al proceso de compra y almacén no cuenta
con el personal altamente calificado para el desarrollo de dichas actividades, lo que genera
faltante de productos, un sobre stock, ingreso de productos deteriorados y por consecuente un

alto volumen de compra en relacion de las ventas en el afio 2018.

En cuanto a la aplicacién de los indicadores de gestion, se pudo encontrar que la empresa
en el periodo 2018 mejoro relativamente al nimero de proveedores que poseia anteriormente,
dicese por un mayor conocimiento del mercado de los proveedores de motores eléctricos y
repuestos, en cuanto a los pedidos rechazados, se observé que han variado dependiendo del mes
que se seleccione, lo que significé un pequefio problema para la empresa, en el cual debe
mejorar. Asimismo, en relacion con los volimenes de compra, se demostré que en los meses
del periodo 2018, que estos han ido variando deficientemente, debido a que la empresa genero
mayores cantidades en unidades y monetarias en compras, que, en las ventas, lo que significo

que las decisiones estratégicas por el gerente no fueron las adecuadas.

Por ello las deficiencias encontradas en cuanto a los procesos e indicadores, la empresa
tiende a perder en motores y repuestos un valor 15,000 y 4,550 nuevos soles respectivamente,
por lo que es necesario que el gerente de la empresa ponga en préactica el disefio de las

estrategias operativas que le permitan una mejor comercializacion y satisfaccion a los clientes.



86

VI. RECOMENDACIONES

Se evaluo la gestion de los inventarios para la correcta toma de decisiones en la empresa

“Importaciones Vasquez S.A.C” y se hacen las siguientes recomendaciones:

1.

Disefio de una nueva estructura organizacional que le permitira un mejor
entendimiento por parte de los integrantes de la empresa.

Aplicar los flujogramas propuestos de los procesos comerciales.

Sugerir a la gerencia una mejora y constante medicion en los indicadores de gestion
propuestos para el desempefio eficiente de los procesos de comercializacién en la
empresa.

Conocer e implementar las politicas comerciales disefiadas para un mayor
conocimiento de laempresay de los trabajadores que le permitan mejores beneficios
economicos.

Conocer y aplicar detalladamente el Manual de Funciones y Procesos con la
intencion de tener mayor compromiso y desarrollo en las actividades a realizar por
los trabajadores.

Capacitar al personal para una mejor explicacion de las estrategias disefiadas y una

eficiente aplicacion.
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VIIlI. ANEXOS
ANEXO N° 01

Chiclayo, 10 de octubre del 2018
Importaciones Vasquez SAC
Estimada Sefiora Any Yovana Vasquez Ruiz:

El presente documento es para pedir la autorizacion a la empresa “Importaciones Vasquez
SAC”, se me permita brindarme la informacion necesaria para mi proyecto de Tesis.

La investigacion se esta llevando a cabo, tiene los siguientes objetivos:

1. Evaluar la gestion de inventarios para la toma de decisiones operativas en la empresa
“Importaciones Vasquez” S.A.C.

2. Presentar los aspectos generales de la empresa “Importaciones Vasquez” S.A.C.

3. Identificar las deficiencias en el proceso de los inventarios y de sus indicadores de
gestion.

4. Analizar la toma de decisiones operativas para el proceso de adquisicion de los
inventarios por importacién y pedido directo.

Nos permitimos, por ello abusar de su amabilidad para solicitar la colaboracion de
su empresa en ésta importante fase del trabajo de campo que consiste en la Gestion de
Inventarios para la toma de decisiones operativas en la empresa “Importaciones Vasquez
S.A.C".

Si bien el alcance de esta fase del trabajo de campo esta todavia en proceso,
pretendemos en un principio permitirnos la aplicacién por parte de su empresa de algunas
de las herramientas mencionadas anteriormente a algunas de las actividades de formacion
que realizan habitualmente.

Asi mismo, cualquier resultado y conclusiones a los que se pueda llegar quedarian
en poder de su organizacion y estariamos encantados de compartir nuestro andlisis con
ustedes, para que puedan beneficiarse en lo posible de su participacion en este proceso de
investigacion.

Les agradeceriamos se sirvieran remitirnos su conformidad o comentarios a nuestra
propuesta. La Srta. Andrea Puican Vasquez, esta a su disposicién para cualquier
aclaracién que estimen oportuna.

Me despido cordialmente.

IMPORTACIONES VASQUEZ S.A.C
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TABLA 32
CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO - PROCESO DE COMPRA

PROCESO DE COMPRA Sl NO COMENTARIO
¢Cuentan con un responsable encargado de realizar las compras en la empresa? X
¢Cuenta la empresa con un organigrama definido de las areas? X
¢La empresa cuenta con manuales de organizacion para una mejor gestion? X
¢Cuentan con una persona responsable de la aceptacién de las 6rdenes de compras a nuestros X
proveedores?
¢La empresa toma en cuenta algun criterio para realizar las compras? X
¢La empresa negocia con los proveedores condiciones de pedido, tales como precio, tiempo de entrega, X
descuentos, etc.?
¢Cuentan con una ficha informativa de los proveedores realizadas anteriormente, que le permitan un X
mayor conocimiento en los pedidos?
¢Existen politicas y lineamiento que le permitan una mejor toma de decisiones al realizar los pedidos? X
¢La empresa verifica el almacén antes de realizar un pedido? X
¢La empresa realiza los pagos a los proveedores puntualmente? X
¢La empresa cuenta con los vehiculos y equipos para la carga y descarga del material? X

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO N° 03
TABLA 33
CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO - PROCESO DE ALMACEN
PROCESO DE ALMACEN Sl NO COMENTARIO
¢La empresa cuenta con el espacio apropiado para el almacenamiento de los productos? X Pero no es usado
adecuadamente
¢Realizan un estudio para la ubicacion de los productos? X
¢Se encuentra organizada el area de almacén? X
¢Actualmente el personal de la empresa fue asignado por su experiencia? X
¢Se verifica la recepcion de los productos con la documentacion de los pedidos realizados por el X
area de compras?
¢Se revisa la calidad en que se encuentran los productos antes de su ingreso? X
¢El encargado deja videncia de la verificacion de los productos? X
¢La preparacion de un pedido es supervisada por algin encargado? X
¢Cuenta con algun sistema para el registro de los productos? X
Se encuentran en
¢Se toma en cuenta la asignacion de espacios de los productos para una mejor localizacién? X espacios no acordes a las

necesidades de los
clientes

Fuente: Elaboracién propia
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CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO - PROCESO DE VENTA
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PROCESO DE VENTA

Sl

NO

COMENTARIO

¢La empresa cuenta con politicas de ventas?

¢Cuenta con un espacio para guardar las facturas emitidas?

¢Se registran las facturas emitidas?

¢Se aseguran que las facturas estén acordes al pedido realizado por el cliente?

¢Existe alguna lista o registro de las salidas de productos?

¢Son contabilizadas las facturas secuencialmente?

¢ Se conoce las cifras de la facturas con el monto contabilizado mensualmente?

¢Existe una base de datos donde se conozcan los precios aceptados por los clientes?

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA 35
PRESUPUESTO
Detalle Cantidad Valor S/. Total S/.
Pasajes 4 S/.10.00 S/.40.00
Internet 1 S/.150.00 S/.150.00
Lapiceros 5 S/.1.00 S/.5.00
Impresiones 200 S/.0.50 S/.100.00
CD S/.6.00 S/.2.00 S$/.12.00
Anillados 4 S/.13.00 S/.52.00
Papel bond 200 S/.0.25 S/.50.00
Copias 60 S/.0.10 S/.6.00
Sub Total S/.351.69
Total S/.415.00

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO N° 06
TABLA 36
ACTIVIDADES
ACTIVIDADES AGOS | SET OCT | NOV | MAR | ABRIL | MAYO | JUNIO |[AGOS| SET | OCT | NOV
2018 2018 2018 2018 | 2019 2019 2019 2019 | 2019 | 2019 | 2019 | 2019
Recoleccion de literatura X X
Elaboracion del Proyecto X X
Presentacion del Proyecto X
FASE DE EJECUCION
Levantamiento de Informacién X
Registro de Datos X
Procesamiento de Datos X X
Interpretacion y Andlisis X X
FASE DE COMUNICACION
Elaboracion de Informe final X X X
Presentacion de Informe Final X

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO N° 07

Fuente: Elaboracién propia

ANEXO N° 08

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO N° 09
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Fuente: Elaboracién propia

ANEXO N°10

Fuente: Elaboracién propia



