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Resumen
La presente investigacion lleva por nombre “Formidiade un plan estratégico para la mejora
en la cadena de suministros de Comercial Chile"cdal cuenta con cuatro capitulos,
empezando en el capitulo uno con la totalidad dgedpectos claves del problema que es objeto
de estudio, ademas de plantear los distintos gbgetjue permitan su comprension y posterior
resolucion. En el capitulo dos se presentan cadalenos fundamentos tedéricos, asi como el
marco referencial y el marco contextual, es dézimformacion referente a la empresa. Para
el capitulo tres se define la metodologia de lastigacion, estableciendo lo necesario para
desarrollar el pertinente estudio de campo, coreigio los datos necesarios para configurar
la posterior propuesta, la cual se da dentro getuda cuatro, la cual cuenta con distintas fases,
primero se dan las generalidades de la mismaggaraiciar la planeacion, la organizacion, la
direccion y el control; todo esto, para posteriartagor medio de una andlisis financiero crear
un escenario en el cual se puedan observar los gatse poseen y los que se conseguirian al
aplicar lo propuesto. Al finalizar se encuentrandanclusiones y recomendaciones necesarias
para definir lo encontrado en el estudio, asi camellas acciones necesarias para que la
propuesta pueda mantenerse con altos niveles deengiia y mantener los objetivos

alcanzados.

Palabras claves:Plan estratégico, inventario, cadena de suministrestaja competitiva,

eficiencia
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Abstract

The present research is entitled "Formulation efrategic plan for the improvement of the
supply chain of Comercial Chile", which has fouapters, beginning in chapter one with all
the key aspects of the problem that is the objestiualy, besides raising the different objectives
that allow its understanding and subsequent rasaluin chapter two, each of the theoretical
foundations is presented, as well as the refeldnéimework and the contextual framework,
that is, the information referring to the compakgr chapter three, the research methodology
is defined, establishing what is necessary to agvéie relevant field study, obtaining the
necessary data to configure the subsequent propdsah is given in chapter four, which has
different phases, first the generalities of the same given, in order to begin the planning, the
organization, the direction and the control; alstho later by means of a financial analysis
create a scenario in which the data that are pesdemd those that would be obtained when
applying the proposed can be observed. At the dmetare the conclusions and
recommendations necessary to define what was foutite study, as well as those actions
necessary for the proposal to be maintained wigh evels of efficiency and maintain the
objectives achieved.

Keywords: Strategic plan, inventory, supply chain, competitadvantage, efficiency
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Introduccion

La economia actual se caracteriza por la globafinag el direccionamiento hacia el cliente,
motivo por el cual las empresas deben definirriissi estrategias con el objetivo de competir
y lograr mantenerse y crecer dentro de un mercag@aeicular; dentro de estas estrategias se
encuentra la diferenciacién por costo, de prodadtosegmentacién del mercado.

Es dentro de lo expuesto previamente que se emandnt procesos logisticos, los cuales se
vuelven aliados de gran importancia para apoyangar un mayor nivel de competitividad
en cada estrategia que se ha definido, puestoaru@tp que se genere valor en costo, tiempo
y lugar, manteniendo asi procesos flexibles y le®audiendo de esta manera alcanzar la
satisfaccion del usuario o consumidor final.

Dentro del presente trabajo de titulacion se ptedarformulacién de un plan estratégico para
lograr una mejoria dentro de la cadena de sunogisiel Comercial Chile, el cual es un
negocio que se dedica a la venta de juguetes pailmeente; esta empresa requiere consolidar
Su ventaja competitiva y ademas superar los prasesomo falta de stock y abundancia de
inventario, asi como un inadecuado proceso de dmtyasalida de productos, lo que ha
ocasionado que el nivel de eficiencia con el quewssnta actualmente sea preocupante,

pudiendo generar considerables inconvenientes &nwey largo plazo.



Capitulo 1. Generalidades de la Investigacion

Antecedentes de la investigacion

Comercial Chile es una empresa familiar constitpidialos sefiores Kléber Moreno y
Elena Naranjo que en 1986 iniciaron su actividamhémica con la venta informal de juguetes.
En 1990 deciden incursionar en la industria deol#iteria, dando paso a la inauguracion de
su primer local. Actualmente, esta compafiia passeeistablecimientos que se dedican a la
distribucion directa, tanto al por mayor y menae,atticulos de fiesta, confiteria y juguetes
dentro de la ciudad de Guayaquil.

La misién de la compaiiia es ofrecer productoswaes de alta calidad, que satisfagan
plenamente las necesidades de sus clientes, basdmalel compromiso y la seriedad que los
ha caracterizado a lo largo de sus 31 afios dedadivMientras que, como vision, esperan
convertirse en los lideres en la distribucion dealos de fiesta, juguetes y confiteria para el
afio 2020. Para lograr este cometido, sus propetastan conscientes que deben ponerse al
nivel de las exigencias de un mercado competiémajue su estrategia de costos estara basada
en una eficiente cadena de suministros.

Comercial Chile, al ser una empresa que maneja gaatidad de inventario, debe
contar con procesos claros a lo largo de su cadlesaministro; es decir, desde que se realiza
la compra de mercaderia hasta que es entregaatasairsidor final, con el propésito de obtener
costos de venta mas accesibles para la creacigantdajas competitivas. De esta manera, la
cadena de suministro se plantea como uno de lest@spmas relevantes para una empresa
industrial o comercial, ya que su correcto funcroigto permitira la satisfaccion plena de las

necesidades de los clientes, basandose en aspechas calidad del producto, tiempo de



expiracion, entrega oportuna, disponibilidad deaaéeria y, demas factores que son de gran
interés para la compafia a fin de mejorar la rotade su inventario y obtener un mejor nivel
de liquidez y rentabilidad.

De acuerdo con Monterroso (2015) la gestion dadiea de suministro es un area que
suele ser desconocida y poco atendida en la mageréeganizaciones, principalmente de la
categoria PYME, ya que sus limitados recursos géatala estructura organizacional que
manejan, asi como el bajo nivel de formacion qedesuresentar su personal, incide en la falta
de control en sus diversos eslabones, viéndosejadgfl un problema en la cuenta de
inventarios, debido a las inconsistencias que egepta durante el cruce de informacion entre
los reportes contables y las existencias fisicda @odega. Razon, por la cual es importante
analizar el problema que atraviesa Comercial Chdspecto al manejo de su cadena de
suministro, con la finalidad de tomar correctivog @yuden a mejorar sus niveles de rotacion
de inventario, liquidez y rentabilidad.

Planteamiento del problema

Comercial Chile se destaca como una empresa splideonocida dentro el mercado
de distribucion de articulos de fiesta, juguetesnfiteria, pero esto no la hace ajena de tener
problemas en el manejo de sus inventarios, ya queercuenta con un plan estratégico que
defina correctamente todos los procesos que ietegni en la cadena de suministro; situacion
gue estd generando pérdidas para el negocio quen dedr cubiertas mediante aportes
adicionales de capital propio, 0 a través de satm®dancarios. El principal problema
detectado es la falta de control en las bodegasadas principalmente por:

« Falta de planificacion del inventario: la comparidalleva un reporte historico de

los productos con las fluctuaciones de la demapdajo que suele presentarse

situaciones en las que la mercaderia se agota iataednte, dejando demanda



insatisfecha, y por otro lado, en algunos perios®sncuentra con exceso de
inventario de mercaderias con su correspondierste fiomanciero.

» Falta de controles internos: se omiten comprobadtesentrada y salida de
mercaderia, que impide conocer la mercaderia disleoen las perchas creandose
errores e inconsistencias en la cantidad de inkierdae se encuentra tanto en los
reportes contables como en la bodega.

* Baja formacién del personal: personal con pocceeatniento, principalmente en
temas administrativos, situacion que deriva enstegg manuales que pueden ser
adulterados.

Si la compafia no toma los correctivos a tiempoa parejorar su cadena de

abastecimiento, es posible que se vea inmersagenad de las siguientes consecuencias:

» Pérdidas econémicas dadas a la falta de controtesnos y planificacion de
inventarios.

» Pérdida de competitividad, ya que los clientesguigin comprar en empresas que
le ofrezcan disponibilidad del producto, calidagrgcio.

En base de lo anterior, se considera convenieriterfaulacion de un plan estratégico

que permita mejorar la cadena de suministro de @oah€hile, especialmente en lo

referente al control de inventarios, con el obgitancrementar el nivel de satisfaccion
de sus clientes, la liquidez y la rentabilidad delgocio, haciendo posible su
permanencia en el mercado durante muchos afios mas.

Formulacion y sistematizacion del problema
Formulacion del problema

¢, Como esta afectando la falta de un plan estrat@gicla gestion de la cadena de

suministro de Comercial Chile?



Sistematizacion del problema
1) ¢Qué aspectos tedricos se relacionan en la forraolde un plan estratégico
para el mejoramiento de la cadena de suministtndeempresa?
2) ¢Como se llevan a cabo los procesos de compratyotade inventarios en
Comercial Chile?
3) ¢Qué componentes debe integrar la cadena de strmatesComercial Chile?
Objetivos de la investigacion
Objetivo general
Formular un plan estratégico para el mejoramiemdadcadena de suministro de
Comercial Chile
Objetivos especificos
1) Analizar los aspectos tedricos se relacionan eforaulacion de un plan
estratégico para el mejoramiento de la cadename®iro de una empresa.
2) Identificar las falencias que se presentan enrlesggos de compra y control de
inventarios en Comercial Chile.
3) Determinar los nuevos procesos que deben integicadena de suministro de
Comercial Chile.
Justificacion
La importancia de este trabajo radica en que,\&drde la formulacién de un plan
estratégico, se espera mejorar el funcionamienta dadena de suministro, cuyo propdésito es
disefiar procesos mas eficientes que garanticensia mas bajo, sin afectar la calidad. Es asi
gue Hassan (2014) manifiesta que los controlesa @adena de suministro son importantes

porque ayudan a incrementar la satisfaccion deliestes, y por ende, esto genera un mayor



volumen de ventas que se traduce en mas liquideejgr rentabilidad para la compafia
Comercial Chile.

Bajo este contexto, es indispensable de contaucgian estratégico que garantice un
adecuado control de inventario, a fin de manteneregistro diario de las existencias en sus
almacenes, que les permiten continuar con stavdiaria estimada sin caer en
contratiempos. Un adecuado control de las exisdsres lo que les permite a las compafias
evitar gastos en productos que aun se enemenitiles en los almacenes, pero que
debido al deficiente control en los mismas,vsielven a generar nuevas ordenes de compra
cuando el producto se encuentra en las bodegade&mdip los métodos correctos con un
sistema de stock de seguridad que controle losiiakies mejorara la gestion de compras de
articulos de fiesta, juguetes y confiteria de CaméChile, logrando dar respuestas rapidas y
oportunas a sus clientes, reducir el riesgo degesd alcanzar una mejor organizacion en los
distintos almacenes que posee, manteniendo el gyeho de inventario en los mismos.

Alcance

La presente investigacion se realizara en la erapZesnercial Chile, empresa de tipo
familiar, dedicada a la distribucién al por mayomenor de articulos de fiesta y confiteria
ubicada en la ciudad de Guayaquil, especificamentas areas de compras y control del

inventario, como eslaboén clave de la cadena derssina.



Capitulo 2. Marco Tedrico

Fundamentos tedricos
Direccion estratégica

La direccion estratégica comprende un proceso deiasion sistematica del tipo de
modelo de negocio que se desea desarrollar, dafios€ l0s objetivos que se desean cumplir
a largo plazo; asi también, representa una trasoggicherramienta para efectuar diagnosticos,
analisis y reflexion, asi como la toma de decisayenerales y la forma en que deben realizarse
las acciones y el camino a recorrerse por partasdaerganizaciones (Silva, 2010). Es asi, que
se puede considerar que dentro de este campoiserdkfs diferentes ambitos en los cuales
la organizacion desarrolla sus actividades o engles posteriormente quisiera participar,
estableciendo cada uno de los pasos que deberarsalpara asi abordar de forma correcta
los objetivos que se conseguiran; ademas, se pemugderar que el propdsito de esta
herramienta es reaccionar ante las posibles ameyatebilidades de una organizacion, con
la finalidad de aprovechar las fortalezas y opodaghes que permitan alcanzar una ventaja
competitiva para la compafia.

De acuerdo con Arimany (2011) la direccion estiatérinda la posibilidad de definir
las politicas organizacionales en una entidad pafeentar los cambios que se dan en el
entorno y gestionar la toma de decisiones en blasaaquerimientos del mercado, que ayuden
a crear factores de diferenciacion. La direccidragggica incluye el andlisis estratégico, en el
gue el estratega intenta comprender la posicida deganizacion, la eleccion estratégica, en
la que se intenta ver con la formulacion de lashpes acciones a emprender, su valoracion y

la eleccion entre ellas y la implementacidn destea¢egia que se ocupa tanto de la planificacion



de cOmo poner en practica la estrategia elegidlapaso dirigir los cambios necesarios. Segun
Torres (2014) las tareas fundamentales de la asiranion estratégica son:
» Desarrollar conceptos de negocio y una vision hdaiacual dirigir la
organizaciéon
* Dar ala organizacién un sentido de propdésito
* Proveer al negocio de una direccion a largo plazo
» Ayudar a la organizacion a establecer una mision
» Convertir la vision estratégica en objetivos desdgsefio especificos
* Modelar las estrategias para alcanzar el desengsgrevado
* Implementar y ejecutar eficientemente y efectivaiméas estrategias escogidas
* Evaluar el desempefio, revisar la situacion y eégctias correcciones
pertinentes, a la luz de la experiencia actualcéasbiantes condiciones del
entorno, las nuevas ideas y las nuevas oportursdade
Todas estas actividades lo que buscan es creaayarncantidad de valor para la
satisfaccion de las necesidades de los clientasathera que existe también una herramienta
gue se relaciona con la cadena de suministro gskacadena de valor.
Cadena de valor
La Cadena de Valor es un modelo tedrico que sardlaade manera gréfica, lo que
brinda la posibilidad de describir las actividadesuna empresa para asi generar valor que se
percibido por el cliente final de esta y para ssma; de acuerdo a esta definicién, se puede
decir que una organizacidén posee una ventaja cd@ipdtente a otras cuando es capaz de
incrementar el margen de rentabilidad de su entigediante la aplicacion de esta herramienta

(Porter M. , 1990). Una cadena de Valor se encaaainformada por tres elementos basicos,



los cuales son las actividades primarias, lasideties de soporte y el margen, los cuales son

detallados a continuacion:

CADENA DE VALOR

APROVISIONAMIENTOS - compras

Componentes, productos, servicios, etc.

DESARROLLO TECNOLOGICO
Investigacién y desarrollo, disefio productos, etc.

RECURSOS HUMANOS

Seleccion, formacién, reciclaje, etc,

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA

Planificacién, financiacion, etc.

Actividades de SOPORTE

uabiew

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS

INTERNA EXTERNA y VENTAS POSTVENTA
Almacenamiento Pedidos, P 6N,
materiales y-o productos. distribucién, amiento atencion diente

Servicio

Recepcion datos, etc. entrega, etc. y postventa
almaceriaje transito

Actividades PRIMARIAS

Figura 1.La cadena de Valor
Fuente: (Porter, 1990)

* Las Actividades Primarias: Son aquellas que tienen que ver con el desardello
producto, su produccioén, las actividades de lafistasi como las relacionadas con la
comercializacion y los servicios a desarrollarsp@st-venta.

1. Logistica interna: Son todos los procesos de recepcion, almacenanyento
distribucién de las materias que la organizacionejza

2. Operaciones: Son las actividades necesarias para poder produdiien o
servicio por medio de las materias primas que posteente van a ser
transformadas.

3. Logistica externa:Es el proceso de almacenamiento del producto yartado
para posteriormente ser distribuidos hasta loswomores finales.

4. Marketing y Ventas: Son las acciones requeridas para promocionar @lipto

en los consumidores que pertenecen a un mercaetvobj



Servicio de post-ventalas actividades que se deben realizar para mangener
realzar el valor del producto por medio de lacgaion de politicas de garantia.
Marketing y Ventas: La totalidad de las acciones necesarias promoc@nar

producto en el mercado.

Las Actividades de SoporteDeben apoyar a las actividades primarias, pudisedo
estas la administracion de los recursos humanesgidalesarrollo tecnoldgico, las de
compras de bienes y servicios, asi como aquellasraestructura empresarial.

1. Son las actividades que contribuyen con la infraegira de la organizacién en

las areas de contabilidad, planificacién, asi ctarde finanzas.

Dirigir los recursos humanos que brinden la pasild de efectuar la busqueda,
contratacion y ademas para la motivacion del petseqguerida para que este
permanezca dentro de la institucion por largo temp

Desarrollar la investigacién y tecnologia que genesostes y valor para la
entidad.

Las compras necesarias para que cada etapa eyatazarcion se desarrolle de

manera adecuada.

El Margen: Se refiere a la diferencia entre el valor totaby costos en los que la

empresa incurre para asi desarrollar de maneraadietas actividades generadoras de

El objetivo de la cadena de valor es crear ven@aspetitivas, que vienen a ser el

enfoque de la diferenciacion que tiene una emmaisee otra, y que la hace convertirse en la

primera opcion por parte de los clientes. Paraefsigto, es necesario comprender en qué se

basan las ventajas competitivas.
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La ventaja competitiva

La definicion de la ventaja competitiva normalneeasta relacionada con el modelo
del autor Michael Porter, la misma que explica uestrategia competitiva puede tomar
acciones ofensivas o defensivas con el propositoréar una posicion defendible en una
industria, y asi hacer frente de manera exitoss dulerzas competitivas que ahi se mueven,
para de esta manera, generar un retorno sobmgdesion. Bajo este contexto, segun Porter
los tipos basicos de ventaja competitiva se fundaameen dos aspectos: liderazgo por costos
y la diferenciacion (Porter M. E., 2007).

El liderazgo por costos, implica que una empresaagmz de establecer como el
producto de mas bajo costo dentro de una industesa ventaja le permite ser lider de un
mercado, aun cuando sus productos no posean majar agregado, situacion que se
manifiesta principalmente en economias de escalast parte, la diferenciacion plantea la
idea de ser Unica en una industria, en algunasndim@es o caracteristicas que son muy
valoradas por los compradores; por ejemplo: pragutistribucion, ventas, comercializacion,
servicio, imagen corporativa, entre otras (PorterBv) 2007). En definitiva, la idea de la
ventaja competitiva busca generar la rentabilidackesaria para asegurar el retorno de una
inversién. Sin embargo, los beneficios pueden gesersi la industria en su totalidad resultad
muy atractiva, es decir, que presente pocas barderantrada ya que esto facilitara la labor de
posicionamiento, al haber una marca Unica dentsudmtegoria.

Situacién que esta ligada con las 22 leyes inmesathel marketing, especificamente
con las dos primeras que establecen que la cldvxie esta relacionada al liderazgo y a la
distincion en una categoria que permita ser elgnimEstas leyes manifiestan claramente que
Si una empresa quiere incursionar en un mercadoledga existe un competidor muy

posicionado, es conveniente crear un factor diteaglor que le permita obtener una ventaja y
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asi, esta empresa sea capaz de destacarse dentreaigunto de empresas que se dedican a
la misma actividad, pero que poseen ciertas cafsiitas que las hacen diferentes (Piriz,
2009).

Es asi como Kotler, explica algo similar a Portesfableciendo que la ventaja
competitiva se basa en la diferenciacion y querag@ma, puede estar enfocada en el producto,
en los servicios prestados, en el personal ca @mdgen. Sin embargo, el analisis de Kotler
es mas profundo en el tema de la diferenciaciégueoél explica que hay “diferencias” que se
deben potencializar dentro de un producto frenke eompetencia, bajo este contexto, los

criterios de diferenciacion deben basarse en cpie se

Importante.- puesto que la diferencia proporciohanarcado objetivo un

beneficio que es altamente valorado.

» Distintivo.- porque la competencia no es capazydelar el servicio o producto
ofrecido.

» Superior.- la diferencia encontrada esta por endienla competencia.

» Comunicable.- la diferencia es visible para todos tlientes y de fécil
interpretacion.

* Preventiva.- la diferencia no puede ser copiadiiaate por la competencia.

» Costeable.- los compradores pueden darse el lugadar un valor adicional
por el factor diferenciador.

* Productiva. — porque cuando una compafiia inviertara diferenciacion, la

recupera a través de las utilidades que ésta geswmred resultado del

incremento de sus ventas. (Mufioz Serra, 2013)
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La Cadena de abastecimiento

La Cadena de Suministro o0 SCM por sus siglas elésgngonsiste en mantener un
seguimiento de la informacion, materiales y finandarante la realizacion de los procesos que
van desde el trato entre proveedor y fabricanteyonsta y minorista, hasta llegar al
consumidor. La gestion de la Cadena de Suministle dnantener una coordinacion y la
integracion de los flujos previamente mencionadsto de forma interna como de manera
externa; el objetivo principal de todo sistema éstign que pueda considerarse eficaz en
cuanto a la cadena de suministro debe contar canregtuccion de inventarios, siempre
considerando que los productos se encuentren ddesncuando sean requeridos.
Actualmente la Gestion de Cadena de Suministrogpsga en softwares para realizar un
manejo mas eficiente de esta area, debido a larienrmia que merece y que a veces al contar
con una gran cantidad de participantes, resultgpboago de mantener bajo control por parte

de las organizaciones (Hassan, 2014).

Proveedor
del
proveedor

Cliente del
cliente

Figura 2. Gestién de Cadena de Suministro
Adaptado de: (Hassan, 2014)
Elaborado por: Autora

Dentro la cadena de suministro tiene tres par@s, clales son presentadas a
continuacion:
e Suministro
Es la manera en la que se consiguen y suminisieamaterias primas necesarias para
fabricar un producto.
* Fabricacion
Se basa en convertir las materias primas en proslyet terminados que estén listos

para ser usados por los clientes.
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* Distribucién
Es el mecanismo por el medio del cual se aseguaaiesa que los productos finales
lleguen hasta el consumidor, para lo cual se peedglear una red de distribuidores, de
almacenes o de comercios minoristas.
Los objetivos de la cadena de abastecimiento defd@rtas organizaciones son los
siguientes:
* Promover un adecuado servicio para el consumidal diel producto
* La entrega de los productos en factores de tiefopoa y calidad
» Esla capacidad de entrega para ofrecer una vdralbos productos
» Conseguir el balance adecuado
La cadena de suministro se basa en varios prirsifpe mismos que se presentan a
detalle en los siguientes parrafos:
* Principio 1:
Se debe segmentar a los clientes basados en Esdeastes de servicio de los diferentes
grupos y adaptar la cadena de suministros para seggtos mercados rentablemente.
Tradicionalmente se segmenta a los clientes paoisind, producto o canal de ventas y
se ha otorgado el mismo nivel de servicio a cagdedenos clientes dentro de un segmento.
Una cadena de suministros eficiente agrap los clientes por sus necesidades
de servicio, independiente de a qué industrieepece y entonces adecua los servicios a cada
uno de esos segmentos.
* Principio 2:
Adecuar la red de logistica a los requerimientoseatgicio y a la rentabilidad de los

segmentos de clientes de la empresa.
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* Principio 3:

Se debe estar atento a las sefiales del mercaolegrak la planeacion de la demanda
en consecuencia con toda la cadena de suministegueando prondsticos consistentes, asi
como la asignacion optima de los recursos.

* Principio 4

Buscar diferenciar el producto lo mas cerca podilelecliente para que este pueda

acceder hasta él.

* Principio 5
Manejar estratégicamente las fuentes de suminatitando desabastecimientos.

* Principio 6

Desarrollar una estrategia tecnolégica para cadadenlas fases de la cadena de
suministro.

* Principio 7

Adoptar mediciones del desempefio en cada uno dedoales, pudiendo tomar
acciones correctivas a tiempo.

La logistica

El término logistica se emplea para definir lactién del flujo de bienes y servicios,
asi como de la informacién relacionada con estgealel punto de inicio hasta el del consumo;
esto para que los productos se trasladen en léslades correctas, evitando una carencia o
exceso, ademas de lograrlo en el tiempo idénea,gsirentregarse todo con el mayor nivel de
eficiencia posible hasta el cliente o consumidoalfiLa cadena de abastecimiento se puede
considerar como una red de clientes y proveederefa cual se integran la totalidad de las
empresas. Actualmente resulta trascendental li@vaabo un estudio de la totalidad de los

aspectos que esto abarca, es decir, analizar dlgsas/eedor de las materias primas, la fabrica
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y los almacenes, hasta el momento que se llegataldor del bien con todas las caracteristicas
gue el productor desed. La logistica engloba tddasactividades que se asocian con el
movimiento de bienes del suministro de materiamgsihacia el consumidor final para su uso

por medio de bienes finales, siendo estas lasesitps:

La selecion de
compra

Servicio al Sistemas de
cliente informacion

Actividades de
la Cadena de

Programacion de suministro Transportacion y
produccion almacenamiento

Procesamiento Control de
de 6rdenes inventarios

Figura 3. Actividades de la Cadena de Suministro
Adaptado de: (Zamarripa, 2008)
Elaborado por: Autora

Los objetivos de una adecuada labor de logistiamarentidad son los siguientes:
* Aumentar la competitividad de la empresa
El empleo adecuado de los recursos permite ad@mimaciones volverse mas eficaces
interna y externamente, ya que se eliminan losalifes obstaculos que pueden existir en la

cadena productiva y entonces se logra alcanzaresgjesultados dentro del mercado.
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e Disminuir costes

Da unaidea de los recursos con los que la empuoesda y entonces permite planificar
su mejor utilizacion, caso contrario se los emjéeain ninguna prevision y se incurriria en
nuevos gastos.

* Mejorar los niveles de calidad del producto:

El aporte interno de la gestion logistica es altemaotorio, pero este es necesario que
se traduzca en algo concreto, es decir, en unaralydad del producto, servicio o contenido
con el que se compita en el mercado.

» Velar por la eficacia de los procesos

Se busca la eficacia en las diferentes areas piedsicle las organizaciones, siendo un
buen recurso contra la presencia de la duplicidadsltareas, asi como en la mala utilizacién
de los recursos, la excesiva burocracia y las édaszonas vacias de produccion o lagunas
productivas.

Planificacién estratégica

De acuerdo a Tello (2007), la Planificacion Estyat& puede definirse de la siguiente
manera:

“La planeacion estratégica nos ayuda a adquircomeepto muy claro de nuestra organizacion,

lo cual se hace a su vez posible la formulaciéplaees y actividades que nos lleven hacia sus
metas, ademas permite prepararse para hacer feeloesapidos cambios del ambiente en que
opera la organizacion. Cuando el ritmo de la videngds lento, los gerentes podian establecer
metas y planes simplemente explotando de la expégipasada, pero hoy los hechos suceden
con demasiada rapidez para que la empresa searsiemg guia digna de confianza y los

gerentes se ven en el caso de desarrollar nuetrategias apropiadas para los planes Unicos

y las oportunidades del futuro.”
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Es de esta forma que la Planeacion Estratégica psogeso de evaluacion por medio
del cual se puede analizar la forma sistematicaataraleza de un negocio, por lo que se
constituye por lo que se definen los objetivosraatmanzados a largo plazo, asi como llevar

un diagnoéstico de manera sistematica sobre lagdaidies que la empresa lleva a cabo.

Portada

Resumen ejecutivo

Mision y vision

Panorama general de la organizacion

Plan de productos o servicios

Plan de marketing

Plan administrativo

Plan operacional

Plan financiero

Figura 4. Modelo de Plan de Negocios
Adaptado de: (Tello, 2007)

Elaborado por: Autora

Dentro de este tipo de planeacion se puede deféfiexionar, analizar y llevar a cabo
la adecuada toma de decisiones para que una caigamzen particular pueda hacerlo en
presente y a futuro, logrando asi acoplarse de mafi&az con las distintas demandas o
variaciones que pudiesen presentarse en el mercadsiguiendo de esta manera un mayor

indice de eficiencia y calidad (Tello, 2007).
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Gestion de inventarios
Métodos de valoracion de inventarios

Existen varios métodos para la valoracion de lgsntarios, los cuales son Utiles de
acuerdo a las diferentes caracteristicas especifiga posee una organizacion, motivo por el
cual se detallan cada uno de estos segun la funormia que cuentan, es decir, conforme a la
manera en que se seleccionan los articulos parensal.

» Meétodo FIFO (First intro, first output)

Este es un método que se caracteriza por comeasidbs articulos que ingresan
primero a un almacén, siendo asi que la empresa dasar de su inventario todo aquello que
haya ingresado primero, lo que convierte a estedoén una herramienta que le permite a las
empresas contar el valor del stock recibido engnanmstancia cuando se efectien sus ventas.

La razén de mayor importancia por la cual una dmgandn hace uso de este tipo de
inventario es porgue la salida de stock se da eellag productos que llevan una gran cantidad
de tiempo almacenados, permitiendo que se evipeelsencia de stock caducado, lo cual es
altamente favorable para las empresas que se dedi@@omercializar productos alimenticios,
conservando en bodega a aquellos items que sorenidstes, evitando de esta forma que se
den pérdidas considerables.

Finalmente, las compras no cuentan con un altd diwemportancia, ya que estas
ingresan al inventario por el mismo valor de compaa lo que no es necesario que se lleve a
cabo ninguna clase de modificacién; en caso desquaresente una situacion en la que se
tengan que realizar devoluciones en compras, eesose hacen por el valor que cuenta el
producto en el momento preciso de la operaciédees, que se da la salida del stock por la

totalidad del valor cancelado en el mismo momepttadompra (Kokemuller, 2017).
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* Método LIFO (Last intro, fisrt output)

El método LIFO se encuentra basado en dar la sdkdbs productos que se han
comprado de forma reciente, manteniendo asi ddetstock a los que adquirieron con mayor
antigiiedad; el motor principal para emplear estaraeién de inventarios es el momento en
gue se den tasas de inflacion al alza, ocasiongadolos precios de los articulos vayan
aumentando de valor considerable y constantemente.

Es importante que se considere que las empresatenuson un vasto conocimiento
del mercado en el cual estas se desenvuelven nuladéesi identificar la tendencia inflacionaria
gue en este se da, aprovechando asi de manera &utas oportunidades que se pudiesen
presentar y asi evitando emplear este tipo de agitor si es que no se podran alcanzar los
beneficios que la empresa desea.

El trato que se les da a las devoluciones en &rsge las compras se presenta cuando
el inventario sale por un igual valor al que fuenpoado, ya que las mercancias que se
devuelven, lo hacen con el mismo valor por el querdn compradas. Resulta altamente
importante que se destaque que los distintos metdelavaloracion cuentan con una validez
para costear las ventas o salidas, puesto queragras ya poseen un valor que se identificd
con anterioridad (Moreno, 2011).

Kkemuller (2017) considera que este es un métodogpgumite que los altos mandos
de una organizacion manipulen los resultados gamnarar un margen de utilidad neta para
esta de acuerdo a su conveniencia, por lo quedatiado en gran medida. Cuando los precios
se incrementan de manera acelerada y una entidad destrar que recibe ingresos menores
en su afo fiscal, entonces las empresas usan égidary pueden pagar una menor cantidad

de impuestos.
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A continuaciéon se presenta una figura en la quesgeematiza la manera en que se
llevan a cabo estos dos métodos, permitiendo qurersés facilmente comprensibles en cuanto

a sus conceptos:

ALMACEN FIFO

PRODUCTO ﬁ . .

Figura 5. Esquema de los métodos FIFO Y LIFO
Adaptado de: (Moreno, 2011)

* Método Inventario Promedio

Este método se basa principalmente en identificeosto promedio de cada producto
almacenado en el inventario final en el momentgipoeen que las unidades son idénticas en
su apariencia, pero que fueron adquiridas con gsediferentes, esto debido a que sus
adquisiciones se dieron en diferentes momentasisieecesario que para definir el valor del
costo que posee la mercancia, se tome el val@odtd de los productos del inventario inicial,
efectuando una suma con las compras durante elamisriodo y luego dividirlo por el nimero
de unidades del mismo inventario inicial y hacea sama de las compras que se dieron en el
periodo en cuestion.

Como el mismo nombre del método lo indica, la foenajue se determina este tipo de
inventarios es sobre la division del importe acwadalde las erogaciones que sean aplicables
para el total de productos adquiridos o que serhpy@ducido anteriormente. El costo de los

distintos articulos que se encuentran disponibdra gu venta debe ser dividido para las
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unidades que pueden venderse; siendo importantesguedique que se utiliza el costo
obtenido para asi valorizar el inventario finalalempresa.

Los costos definidos mediante el uso de este m&eden afectados por las compras
efectuadas al inicio de un periodo, asi como tambdé el momento en el que este concluye.
Es de esta manera que dentro de un mercado quia ceenuna marcada tendencia al alza, el
costo unitario actual es menor al costo unitarie ge haya previamente calculado (Javera,
2011).

» Meétodo Inventario Perpetuo

Mientras que este sistema de valoracion de inviestas altamente ponderado, siendo
considerado en gran medida como el mejor de tamEtodos existentes para registrar y
almacenar productos, esto debido a que cuentarcaliaunivel organizativo; siendo conocido
como un sistema constante o permanente, pudiegdaiaar la informacién y otorgar un nivel
de accesibilidad y localizaciéon adecuado, minimiaan lo maximo posible la presencia de
inconvenientes que permitan identificar el valdiioheentario final, asi como también del costo
de lo comercializado y la pérdida bruta o de Ikdatil que se ha obtenido.

El sistema de inventario perpetuo se establece eonregistro periédico y continuo
de la totalidad de los movimientos que se den eared de inventarios, asi como en lo
relacionado con el costo con el que cuenta caddupto que la empresa previamente haya
vendido, esto mediante identificacion especificaualquier medio para este fin (Jiménez &
Espinoza, 2007).

Forecast de compra
El forecast se conoce como “prevision de ventass$ {a estimacion de las ventas que

una empresa tiene determinada a efectuar durapkeriotgo de tiempo, para lo cual se emplean
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datos histéricos, informacion de profesionaleset#as, valoraciones del equipo de marketing
o cualquier otro indicador que permita obteneiifta enas cercana a la realidad posible.

El forecast puede llevarse a cabo desde el puntostke institucional, en el cual la
empresa realiza sus predicciones sobre la demamelateqpdran sus productos para los
departamentos que posee, pudiendo ser el finanaérde produccion o el de logistica,
tomando en consideracién la informacion en la fitaagion, o pudiendo hacerlo desde un
punto de vista personal, en el cual el profesidebfirea de ventas declara lo que se vendera a
futuro (Tejeira, 2013). Por medio de la aplicadé@hforecast se evitan varios problemas dentro
de una organizacion, siendo los mas dafinos ymu® s que mayor importancia representan

dentro de esta, los presentados en la siguienteafig

Frecuentes
roturas de stock

Presencia de alto Bajos niveles de

costes de stocks servicio al cliente

Figura 6. Errores que evita el uso de Forecast
Adaptado de: (Tejeira, 2013)

Elaborado por: Autora

23



La forma por la cual se puede realizar un forepastde ser de tipo cualitativo y
cuantitativo, esto dependiendo del enfoque desgeaaido que se los detalla a continuacion:

* Meétodos cualitativos: Se basan mayormente en un juicio y evaluacion sudje/a
sea por medio de efectuar una consulta al equipeial o a individuos ajenos a la
organizacion.

En muchas ocasiones, estos métodos son los Uniegsugden realizarse debido a la
carencia de datos reales, mayormente en producé@svicios nuevos, asi como en
empresas de creacion reciente.

Estos métodos los emplean los responsables dedatas de la empresa, ya que poseen
el control absoluto de las cuentas, por lo queadiep de las herramientas que se
requieren para brindar su valoracion personal acdeaatos objetivos.

* Meétodos cuantitativos: Estos métodos se basan en los datos que ya senposet
campo historico de ventas a los que se aplican graa cantidad de formulas
estadisticas y matematicas.

Este tipo de métodos se pueden dividir en dos spbgr siendo uno de estos, el analisis

de series de tiempo y el otro las técnicas causpledratan de definir una relacion

entre los indicadores primarios y lo que se pgahéaentar dentro de un futuro (Tejeira,

2013).

El proceso de compra

El proceso de compra para las compariias se contgoseis etapas, el cual inicia en
la identificacion de una necesidad para lo cuahi@resa en respuesta define la compra de un
producto hasta llegar al final, el cual es la adade un contrato de compra con el distribuidor.
Mientras que los pasos intermedios permiten gengrgroceso informado y organizado para

efectuar la compra de un producto correcto y abricwna necesidad por medio de un
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proveedor calificado, esto debido a que su op@&dreheficia en mayor medida a la empresa

(Williams, 2018).

Seleccionar un

Identificar una Asignar un equip

ode compra

producto

necesidad especifico

Realizar
presupuesto de
compra

Definir
especificacionesjgees
técnicas

Investigar
proveedores

Solicitar Adjudicacion de

cotizacion contrato

Figura 7. Fases del proceso de compra
Adaptado de: (Williams, 2018)

Elaborado por: Autora

Identificar necesidad: La empresa dentro de sus procesos identifica queeea
requiere de un producto o servicio, por lo queefend que se debe adquirir para su
normal desarrollo.

Seleccionar un producto especificoDefinir un producto especifico para cubrir la
necesidad existente.

Asignar un equipo de compra:Reunir un equipo para administrar el proceso de
compra, indicando las especificaciones técnicasemdps para el producto y solicitar
una cotizacion para desarrollar un contrato.

Definir especificaciones técnicasDesarrollar una lista de especificaciones técnicas

necesarias para asegurar que el producto cumplasoecesidades de la empresa.
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* Realizar presupuesto de compraSe establece un presupuesto de compra, lo cual
depende del rango de precios definido previamantea investigacion previa.

* Investigar proveedores:Se investiga a los distintos productos que podridorir la
necesidad y los proveedores que los poseen, estodamtificar el modelo de mayor
calidad o mejor precio.

» Solicitar cotizacion: Se solicitan cotizaciones de los fabricantes y @edores del
producto identificado, el cual debe cumplir condagecificaciones técnicas requeridas.

* Adjudicacion del contrato: Se selecciona al proveedor de entre las cotizagione
enviadas y entonces se construye el contrato dpreom
Marco referencial
El Servicio de Rentas Internas de Ecuador, deforeocPYMES a las pequefias y

medianas empresas como un conjunto de entidadepapeen un limitado capital social,
numero de trabajadores, nivel de ventas y la p@do® activos que poseen (SRI, 2012).

Mientras que si se las conceptualiza de acuerdtudiesos del campo empresarial, las
PYMES son entidades que actualmente ganan maedgpeesto que son herramientas para
gue las naciones logren una redistribucion derigeesos hacia los estratos medios y bajos,
volviéndose entidades que permiten que estos ssotean mejoradas sus condiciones de vida
(Mejia, 2011).

De acuerdo a la Superintendencia de Compafiaa,Redolucion No. SC-INPA-UA-
G-10-005 del 7 de Diciembre del 2010, la mismasgibasa en la clasificacion de las PYMES
efectuada por la Comunidad Andina en su Resolut®fit y la legislacion interna vigente,
define que las PYMES se clasifican tomando en denacion dos criterios, los cuales son el

personal ocupado por la organizacion y el valotdde las ventas efectuadas por mes.
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Tabla 1. Clasificacién de las PYMES

Variables Estrato | Estrato Il Estrato Il Estrétb
Personal 1-9 10-49 50-99 100-199
Ocupado

Valor bruto de 100.001 1.000.001 2.000.001
las ventas <100.000 - - -

anuales 1.000.000 2.000.000 5.000.000

Adaptado de: (Superintendencia de Compaiiias, 2010)

Elaborado por: Autora

A nivel latinoamericano, el mercado empresariarsaientra conformado en un 99%
por pequeias y medianas empresas, las mismasmee&to de las fuentes de empleo de la
region, constituyéndose de esta forma en la prhdiperza de generacion de empleo y un
aporte trascendental para la economia de las rezcion

En el Ecuador a partir del afio 2007 se ha veniddaan incremento en la presencia
de PYMES de un 41%, situacion que representd uraimague hizo que estas organizaciones
pasen de 66,000 a 93,000, generando una mayodadrmte ingresos para el Ecuador; ademas
de que para el pais, recibiendo este un 60% médmédm, lo que se tradujo en 208 millones
de dolares.

Las PYMES en el Ecuador aportan alrededor del 28R&bducto Interno Bruto no
petrolero y por mas de 10 afios representd el 1ll%asleexportaciones no petroleras
ecuatorianas. A continuacion se presentan lasipales ventajas y desventajas que poseen las
PYMES, las cuales evidencian su fragilidad en waraspectos y la versatilidad para
desenvolverse y adaptarse a los entornos cambgueese presentan en la actualidad (Diario

El Telégrafo, 2016).
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En el Ecuador existen mas
de 472,150 unidades
productivas Mipymes

El crecimiento delsector Las Pymes son empresas
de las PYMES ha sido que no facturas mas de
constante $250,000 por afio

Las PYMES realizan
actividades enlos
campos dela
manufactura, servicios
prestadosy construccién

Figura 8. Caracteristicas de las PYMES
Adaptado de: (Diario El Telégrafo, 2016)
Elaborado por: Autora

Fortalezas

e Contribucién con la economia:Las PYMES pueden darse en una gran cantidad de
campos, siendo esto posible porque los negocidgdiamods son los que generan de
manera mas sencilla pequefios ingresos; las aredsramtacion y transporte son las
de mayor presencia de esta clase de entidadessarniples.

* Capacidad de adaptacion y redistribucion:Al no contar con una gran cantidad de
empleados, este tipo de empresas poseen estrucrgasizacionales que pueden
adaptarse de una mejor manera ante los distinto®ioa que en un contexto
econdmico podria darse.

Debilidades
* Falta de conocimiento:En muchas ocasiones se puede dar una deficiencia en

correspondiente al nivel del conocimiento empregdo cual ocasiona que se tomen
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decisiones erréneas que luego causan un retralgocenrespondiente al crecimiento
como organizacion.

Falta de capital y liquidez: Esto se da debido a que para crear una PYME seeampl
la suma de capitales procedentes de personas leafyradiendo darse dificultades
para cumplir obligaciones econdémicas, ocasionarel@sia forma una carencia de
liquidez, la cual las convierte en entidades déhilentro de un mercado.

Escaso nivel de competitividadSe encuentran imposibilitadas para cubrir una gran
marte del mercado, siendo superadas por grandasipagiones que ya se encuentren
posicionadas.

Carente capacidad de actualizar tecnologiaDebido a la carencia de capital, se ve
dificultada la obtencion de tecnologia, situacitme gcasiona que las PYMES se vean

dificultadas para ser competitivas.

Marco contextual

Descripcion del negocio “Comercial Chile”

Comercial Chile es una empresa que se dedicamaplariacion y venta de juguetes en la

ciudad de Guayaquil desde 1986, la cual se ha mdota pesar del paso de los afios gracias

a su seriedad y calidad en el servicio, brindanaalyctos que satisfacen la demanda del

mercado.

Mision: Ofrecer productos y servicios de alta calidadcleses satisfagan plenamente
las necesidades de los clientes, basandose enmglr@mmiso y la seriedad que la
empresa ha llevado a través de todos los afiosmbfamiento, volviéndola una

entidad de prestigio.
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» Vision: Convertirse en la empresa lider en la distribud@éarticulos de fiesta, juguetes
y confiteria para el afio 2020, manteniendo unraltel de satisfaccidon en los clientes
en todo momento.

Equipo de trabajo

La empresa actualmente cuenta con dos localesglafioradores que realizan actividades

en los cargos de:

* Percheros

* Bodegueros

e Atencion al cliente

» Cajeros

El personal del primer local se encuentra divididda siguiente manera:

Mujeres

» 3cajeras

* 2 en area administrativa

Hombres

* 4 bodegueros

Mientras que en el segundo local se disponen asi:

Mujeres

» 3cajeras

* 2 en area administrativa

Hombres

* 4 bodegueros
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Descripcion de las funciones del personal
Las labores que desempeiian cada uno de los empldada empresa son detalladas a

continuacion:

* Gerente General:maneja toda la parte financiera y de compras slproductos de la
empresa, siendo el representante legal de la eaygves lo que con su nombre se
manejan las cuentas de los bancos, ademas derrelvisaden de los pagos de las
facturas y esta encargado de poner los preciosdyr mleindice de rentabilidad de la
empresa.

 Recursos Humanos:Se encarga del personal en el area de recursoaniesm
contraccion, pagos, despidos también compras eeld& pifiateria, arreglo de perchas,
marketing e ingreso de facturas.

» Asistente Contable:asistente contable, ingresos de facturas notasédos pagos,
retenciones, control de inventarios, asistent@edetnte (trabaja en el primer local.

» Asistente Administrativa: ingreso de facturas, retenciones y control débtategas
(hace transferencias y controla lo que se enviascamiones recibe la mercaderia).

» Sistemas:maneja todo lo que tiene que ver con las redesmpatadoras y también
controla los camiones y el despacho de las merieader

« Administradora: Es la encargada de la parte de ventas, ayudanidarelacionado a
la rotacion de productos que tienen poca salidanad debe monitorear perchas y es
la duefia del comercial, responsable del segunad. loc

» Asistente de Administracion:responsable de los cuadres de caja y manejarselnz

de ese local.
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Gerente

Ventas Finanzas Administracion Operaciones

Figura 9. Organigrama de la empresa
Adaptado de: (Comercial Chile, 2017)

Elaborado por: Autora
Descripcion de productos
El almacén “Comercial Chile” pone a disposiciorsde clientes: confites, articulos de
fiesta y juguetes como productos principales, @&inismo, como estrategia de producto
realiza combos que los denomina “armados” en da®le€ombinan marcas de los tres
productos principales con la finalidad de faciliacompra de los clientes. A continuacion se

hace una descripcion de estos productos:

Tabla 2 Caracteristicas de los productos que comerciadizaegocio

Producto Caracteristicas

Confiteria

Dentro de los confites, el negocio vende
caramelos, chupetes, chocolates en barra,
mentas, chicles y galletas, de marcas
reconocidas como Arcor, Confiteca, La
Universal, Nestlé, Candy Planet, Icapep,
Consuma, Trome y Colombina.

oy u

Articulos de fiesta
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En lo que respecta a articulos de fiesta se
desagregan: sobres, cajas para torta, cajas para
sorpresas, pifiatas, velas y demas.

Dentro del rubro de juguetes se destacan
mufiecas, empaques de juguetes varios como
sets de doctor, juegos de cocina y demas
articulos de los personajes que son tendencia en
el publico infantil.

Elaborado por: Autora

En lo que respecta a los armados, consiste enstirsdegia para combinar productos
varios de los previamente mencionados, pudienddisersas marcas de confites, articulos

diversos de fiestas y juguetes, tal como se obsarva siguiente figura:

Figura 10.Combos o productos armados de Comercial Chile

Elaborado por: Autora
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Descripcion del actual proceso de compras
Comercial Chile desarrolla sus funciones en el @®acompras por medio de la
direccion del Gerente General, el cual revisa tasliwiones y el precio de los productos, a su
vez que analiza los acuerdos de pago y seleccomejor propuesta en base a descuentos y
condiciones de pago que los proveedores ofrecemdicando la entrega de la mercaderia a
las siguientes bodegas:

* Bodega de Tia:Se encuentra principalmente la mercaderia protedenas
empresas Confiteca, Nestlé, Candy Planet, Icapepsuna, Trome y Colombina.

» Bodega de CuencaSe almacenan los juguetes, productos de la marca-Cola,
los productos Monterrey y ademas se destina une para los productos que
han caducado.

* Bodega de BarrezuetaSe encuentran almacenados los productos de La
Universal, Arcor, Egos y demas que proceden de esaprpequenas.

El detalle del proceso actual seria el siguiente:

1) Cada local posee una pequeia bodega, la cualpsiraeabastecerse de productos
de manera mas rapida. Luego que la mercaderissmgrias bodegas se procede al
registro de esta en el sistema contable de la safieenado “Dobranet”.

2) Posterior al ingreso de los productos, ya searitesnérticulos de fiesta o juguetes,
el Gerente General revisa los costos e incorporaagfien de utilidad para los
productos previo a la ubicacion de la mercaderigpencha y asi transferir lo
requerido a cada uno de los locales.

3) Una vez que se recibe la mercaderia en los lodatesnpulsadoras de cada marca

los colocan en las perchas del local que funciemaocun autoservicio, esto es que
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4)

5)

6)

el cliente escoge directamente lo que requierdeexcotar que existe personal que
asesora al cliente en sus necesidades cuandaulienau

Existe mercaderia que se utiliza para hacer “argiadstos armados son llamados
por el sistema una orden de ensamble en la cualgtakha o que se utiliza y cuanto
sale, y ahi se da el costo del producto y se cdéocdilidad de productos; estos
“armados” son combos, los cuales se han vueltaantupto estrella de la empresa
y son demandados en gran medida por los clientes.

En lo que respecta a articulos de fiesta y jugudtss compras se realizan
dependiendo de la rotacion del stock vendido, yaaydiferencia de los confites,
hay temporadas en donde un personaje se encuentradh por parte del publico
infantil como mufecos de: Benl10, Doctora Juguetdsnyas personas clasicos de
Disney. Bajo este contexto, la compra del stockresdiza en funcion a los
personajes que tienen mayor aceptacion por elqoiplpor tal motivo no se puede
comprar las cantidades. Asimismo, productos corm@idatas, se hacen trabajos
manuales dependiendo de lo que el cliente dese&eyasigna el valor dependiendo
del costo del proceso.

El pago a proveedores, se realiza los miércolesada semana y de acuerdo a los
términos de negociacion, se realizan entre 30, 8Ddias de crédito; mientras que
en los productos artesanales se realizan pagosnti@do, y todo valor cancelado
se respalda con un cheque para que el area codtaptanga de un documento de

soporte.
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Capitulo 3. Metodologia de la investigacion

Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion es el punto de partiaeptablece bajo qué parametros se
efectud la recoleccidén de datos en el negocio CaaleChile. Su importancia radica en que
consiste en un plan o estrategia que determinadil@strices que debe considerar el
investigador para establecer conclusiones que ayadgemplir con los objetivos del estudio.
Es asi como, tomando como referencia lo manifegpaddiernandez, Fernandez & Baptista
(2014) existen dos tipos de disefos: experimenyatesexperimentales.

Los disefios experimentales normalmente se recoarepdra estudios en donde se
alteran las variables intencionalmente para vactzon y reaccion de un evento; mientras que
los disefios no experimentales se basan en sucagussgdos, entonces, el investigador no
afecta las variables, sino que evalua el compoeatmique tienen las personas objeto de
estudio, tal y como se manifiestan en su entorno.

En este caso, el disefio fue no experimental pagureisca indagar acerca de la forma
en que los administradores del negocio Comercidédievan a cabo la gestion del inventario
y si tienen claro el objetivo de realizar una fiaacion de los procesos que implica la cadena
de suministro de su empresa, a fin de optimizainsosmejorar el nivel de satisfaccion de los
clientes. Este estudio ademas, permiti6 establesgectos que deben corregirse de forma
urgente, para considerarlos como parte de la psbpyeasi, tener una base al momento de
esquematizar el antes y después, es decir un egcgqoa permita visualizar la forma en que

se organizarian los procesos, una vez que se todexision de ejecutar la propuesta.
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Tipo de investigacion

En cuanto al tipo de investigacion, esto va dedaacon el disefio, y para este efecto
se podrian desagregar dos tipos que se relaciomagl presente estudio. En primera instancia
el tipo de investigacion fue descriptiva, ya queadeerdo con Sierra (2012) esta se basa en
determinar las caracteristicas o rasgos de unacgity fenbmeno u objeto de estudio. Por
tanto, al aplicar este tipo de estudio a ComelClale, se seleccionaron las caracteristicas
fundamentales para tener una idea clara de cOmmasthan su inventario y qué otros proceso
estan relacionados para estructurar la cadenandg@istros.

El segundo tipo de investigacion fue “de campo’gperimplica una recoleccion de
datos en el lugar de los hechos, en este caso, rCiaim€hile. Este tipo se acomparfa de
aspectos como: definicion del método, seleccidmrde poblacion y muestra, definicion de
técnicas para la recoleccion y analisis de datiesrés 2012).

Enfoque de la investigacion

Comercial Chile es una empresa que pertenece talr €¢MES vy su fuerza laboral
estd conformada por 11 personas, entre directivpsrgonal operativo. No obstante, las
decisiones del negocio son tomadas 3 personasaquel oropietario, 1 copropietario y 1
asistente administrativa y responsable del arelaodega, por tanto, no fue necesario hacer
mayores calculos ni mediciones numéricas, debidaeala recoleccion de datos seria mas
simple y directa al exponer la apreciacion o dotéstal de las personas que forman parte del
estudio, de esta forma es mas precisa y tienentexto mas real.

Método de la investigacién

El método cientifico es un proceso de la investi@aque se caracteriza por tener un
orden logico que busca validar la verdad de cienasiciados, en pocas palabras es la via para

llegar al cumplimiento del objetivo de la investiga (Behar, 2013). Si bien existen diferentes
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tipos de métodos, para este estudio se considerdgree utilizar el método inductivo ya que
estd mas asociado a la investigacion cualitativa.

El uso del método inductivo se justifica porquesateyes a partir de la observacion de
los hechos, yendo los especifico a lo general” é8eR013). Al aplicar este método en la
investigacion a Comercial Chile, se establecienentas aspectos particulares o variables
como: manejo de inventario, métodos de prondstcmdentario, necesidad y propuesta, las
cuales sirvieron de pauta para establecer las diowes que formularian el cuestionario para
la recoleccion de datos.

Técnicas e instrumentos para la recoleccion de dzt

Para la recoleccion de datos la técnica utilizaddd entrevista, la misma que se apoyo
en un cuestionario de preguntas abiertas el miameosg disefio a través de las variables y
dimensiones identificadas para la elaboracién destionario. A continuacion se describe el

proceso de construccion de este instrumento:

Tabla 3.0Operacionalizacién de variables

Variable Conceptualizacion Dimension Boceto de
Preguntas

Manejo de Es la forma en la que los

inventario administradores de ComerCiaJdentificacién
Chile llevan el control,
ingreso y egreso de la

¢,De qué forma se
de procesos y ha desarrollado el

! ) falencias manejo de
mercaderia del almaceén, inventario?
segun las diferentes
necesidades del mercado ¢Cuales han sido
las falencias que se
han podido
identificar?
Métodos de Es la metodologia que se Proyecciones ¢ Como se hacen las
control y aplica para evaluar las  y control del  proyecciones del
prondstico del  necesidades del mercado, y inventario inventario?

inventario de acuerdo a eso comprar mas
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0 menos inventario, segun la
estacionalidad de la demanda. ¢ Es necesario

mantener o adquirir
algun programa
nuevo que ayude a
controlar el
inventario?

Necesidad  Se define por el interés de loProcesos que ¢ Qué procesos
directivos por contar con una  deben deben corregirse de
solucién inmediata que  corregirse de  forma urgente?
responda o haga frente alas forma

falencias detectadas urgente
¢,De dénde nace la
idea de formular un
plan estratégico?
Propuesta Es el conjunto de ideas que se Plan ¢, Qué entiende por
convertirdn en el plan de estratégicoy plan estratégico y
accion para la formulacion de cadena de cadena de
la cadena de suministro ~ suministro suministro?

¢,Cuales serian los
procesos que
actualmente se
desarrollan en la
cadena de
suministro?

¢, Qué expectativas
se tiene?

¢, Quiénes serian los
beneficiarios?

¢, Como se
financiarian los
recursos de la

propuesta?

Elaborado por: Autora
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Poblacion y muestra

Arias (2012) explica que poblacion es un conjurgardlividuos que forman parte de
un estudio y que se caracterizan por tener aspguam$os hacen similares. Mientras que la
muestra es una porcion representativa de dicha@adbl la cual se utiliza cuando se posee
una poblacion que es poco accesible, en decir cualneblumen o la cantidad de individuos
es bastante elevada y no se disponen de los recorgbtiempo para llevar el estudio a la
totalidad de la poblacion.

En este apartado se considerd6 como poblacion sbpair de comercial Chile, sin
embargo debido a que se escogio la técnica dérkvesta para el desarrollo de la investigacion
de campo, solo se identificaron tres personas asta\experiencia en el presente negocio, para
poder realizar el estudio respectivo, a continuasdetallan los nombres de los entrevistados

y el perfil de cada uno:

Tabla 4.Perfil de los entrevistados

Entrevistado Breve perfil

Sr. Kléver Moreno Cargo: Gerente general (Propeefandador)
Experiencia: 32 afios en el negocio de la confiteria

Funciones: Maneja el area financiera del negoeialjza el
proceso de compra, pago a proveedores, determina la
rentabilidad de los productos y coloca precios.

Sra. Rosa Elena Cargo: Gerente comercial (Copropietaria fundadora)
Naranjo Experiencia: 32 afios en el negocio de la confiteria

Funciones: Manejo de caja, atencion al clientetagen

Cristina Garcia Cargo: Asistente administrativegponsable de bodega
Experiencia: 3 afios en el negocio de la confiteria

Funciones: Inventario, ingreso, almacenamientoyavde la
mercaderia

Elaborado por: Autora
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Resultados de la entrevista
A continuacion se presenta un analisis de laseingé®vistas realizadas a las personas
previamente mencionadas, con la finalidad de detamsu punto de vista respecto a la
necesidad de contar con una mejora en la cadealdagéecimiento de Comercial Chile.
1) ¢De qué forma se ha venido desarrollando el manejl inventario en la empresa
Comercial Chile?
El proceso de inventario ha mejorado con el pasdrtidmpo, ya que debido al
desconocimiento técnico de este proceso, almacerddacuerdo a los productos que
tenian mayor salida. Conforme al crecimiento dergresa y a la obtencidon de un
establecimiento propio y mas amplio se han incag@mas lineas de productos, por lo
gue tuvieron que prescindir de un inventario mésité y sofisticado que les permita tener
toda la informacion de la mercaderia de forma cdaraada; sin embargo este sistema no
reconoce los productos por lote, ni por el tiemmo chducidad o por el lugar de
almacenamiento y esto les genera complicacionemalento de rotarlos a la percha de
salida para la venta o cuando realizan ventasrahpgor.
2) ¢Cuales han sido las falencias que se han podideidificar durante el manejo del
inventario en Comercial Chile?
Falta de capacitacion al personal sobre el sistemmputarizado de la empresa, no poseen
manual de funciones que delegue responsabilidasfeidicas y que les permita a los
funcionarios dar cuentas de los resultados a trd@ésportes, no se realiza control sobre

el stock.

41



3) ¢Como se hacen las proyecciones para la compra deentario, utilizan algin
programa?
Las proyecciones para la compra de inventario aBzee mensualmente mediante el
siguiente proceso: Son verificadas por el Gerenene@l a traves del sistema
computarizado del negocio, posteriormente se caalpardatos con los registros vendidos
en afos anteriores y por ultimo se comprueba latiéxd restando las ventas menos las
compras, ya que esta operacion les refleja la emd& real de mercaderia en
almacenamiento.
4) ¢Considera que es necesario mantenerse o adquirilgan programa nuevo que
ayude en el control del inventario?
Actualmente la empresa cuenta con un software blentdenominado Dobranet que
pertenece a la empresa Codetek, les permite teseidencontrol y mayor agilidad en el
desarrollo del servicio al cliente, sin embargosideran que el sistema se debe optimizar
en base a las necesidades de la empresa que aiimeipte se enfocan en la rotacion de la
mercaderia debido a que la mayoria de productopetibles, por lo que la fecha de
caducidad, ubicacion de la mercaderia por lotd@®principales aspectos que el sistema
debe considerar, para asi evitar pérdidas, busti@tegias para incentivar la rotacion de
ciertos productos y ahorrar tiempo.
5) ¢De donde nace la idea de formular un plan estratég para mejorar la cadena
de suministro de Comercial Chile?
La idea del formular un plan estratégico nace defdéencias que actualmente tiene el
negocio, debido al mal almacenamiento de la mer@ad@eficiencia en el inventario,
escaso control y falta de documentacién de procgaague es preciso ofrecer un servicio

Optimo en cuanto a tecnologia, atencion, calidachama y demas caracteristicas que
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diferencien Comercial Chile de la competencia pogue se encuentran en la busqueda

constante de mejoras para satisfacer al cliente.

6) ¢Cudles serian los procesos que actualmente se desdkan en la cadena de
suministro de comercial Chile?

Se analiza el producto que aplica a ser comeratizpor Comercial Chile, se determina

la rentabilidad, se evalla las siguientes caratieas: que sea innovador, ofrezca imagen,

tenga un costo competitivo y se promocione; yalguampresa busca tener los mejores

productos y precios que optimicen sus condiciomesodnercializacion para ser aceptadas

por el mercado.

Una vez aceptado el producto, ingresa a bodegeersiea el lote y fecha de caducidad y

finalmente se despacha a los diferentes puntosmta de acuerdo a la necesidad.

7) ¢Dentro de esos procesos cuales serian los que detm®regirse de forma urgente?

La empresa necesita un manual de procesos donegpseifiquen las actividades, los

responsables, el tiempo promedio de cada gestana, gue asi los directivos puedan

delegar responsabilidades y descongestionar secolya laboral, ademas que requieren

ejercer mayor control en la transferencia de menrdachacia las respectivas bodegas y

estos movimientos de inventario se pueden regigtamedio de kardex, por otra parte

existe la necesidad de capacitacion para que hayarmmompromiso laboral.

8) ¢Cuales son sus expectativas respecto con el mejorento de la cadena de
suministro?

Las expectativas de los entrevistados se fundameata tener las bodegas de

almacenamiento mas organizadas, mejorar los precksentrada y salida de mercaderia,

disminuir las pérdidas por falta de rotacion o cidiad de productos, ademés de

implementar un sistema tecnolégico integral queawsde en los procesos de venta,
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compra, pago a proveedores, contabilidad y pamaltin capital humano capacitado que
posea la determinacion y conocimientos para ddkared trabajo de la mejor manera.
9) ¢Quiénes serian los principales beneficiarios de lmejora en la cadena de
suministro?
Sobre los beneficiarios de la cadena de suminigigentrevistados determinan que son
los clientes, ya que los definen como el alma dgbuio y en este sentido consideran que
“Comercial Chile” trabaja para que estos tengamejor servicio.
10)¢,De qué manera se financiarian los recursos necesar para el mejoramiento de
la cadena de abastecimiento?
Los recursos para el mejoramiento de la cadenameistros se financiarian a través de
capital propio, ya que cada afio la empresa reatizestudio de lo que se debe mejorar y
se reinvierte parte de la utilidad en la empreésagmbargo en el caso de que la situacion
amerite realizarian un préstamo después de hahkzao la tasa de interés para conocer
el costo de la inversion.

Conclusion de la investigacion de campo

De acuerdo a los datos de la entrevista se pueabduado siguiente:

Los administradores del negocio tienen una trayectoteresante en el manejo del
negocio pues sus 28 afos de experiencia le hantjlernm comprendiendo de a poco las
necesidades que tiene el mercado y en base astdapesciente de que deben ajustarse a un
campo cada vez mas competitivo y en donde la tegily los procesos bien definidos son
claves para mantenerse.

Si bien la forma de llevar a cabo el control deemtarios no es la adecuada, ya que
practicamente no se ha identificado ningin mecamirmal como tal, se puede catalogar

como positivo la decisibn de cambiar esta situagi@rganizar todos los procesos que se
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relacionan con el inventario. Esta claro que descem los conceptos de plan estratégico y
cadena de suministro, pero si tienen conocimieatquet al documentar la informacion de su
compafia, disefiar procesos, capacitar al persoadhyirir un nuevo programa, habra un
cambio muy positivo tanto para la compafiia coma e clientes.

Los beneficios para la compaiiia son varios, pexyonés destacados se manifiestan en
la reduccién de las mermas o pérdidas por la cdddae inventario que actualmente oscilan
entre el 10% y 15% del mismo, lo cual podria sigaifun ahorro importante en los costos del
negocio. Mientras que otro beneficio esperado satlafaccion del cliente que se traduciria en
un mejoramiento de las ventas y crecimiento den#abilidad pues, al disponer de un mejor
control y gestion del inventario, se puede atergrtunamente las necesidades de los
clientes.

Finalmente, en lo que concierne a los recursodigaeciarian esta propuesta se podria
recurrir a un préstamo bancario dependiendo detengrconsiderando que es una forma de
evitar una descapitalizacion del negocio. No olistael propietario no descarta que también
se puedan financiar con recursos propios, por ® spi podria evaluar un escenario de

financiamiento mixto, es decir con y sin préstamo.
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Capitulo 4. La Propuesta

Generalidades
Descripcion del plan estratégico

De conformidad con la investigacion documental gal®@po, se ha evidenciado que el
principal problema que enfrenta el negocio es lia fde control en las bodegas, ya no hay
documentos de respaldo que garanticen la cantelsdque ingresa y sale del inventario,
especialmente en productos como los confites aqueeni una fecha de expiracion, con el
inconveniente que alguna mercaderia no se la hegiatnado, esté caducada o haya sido
sustraida, por lo que es pertinente disefiar estdgotes e incluirlas en la cadena de suministro,
permitiendo una mejor gestion de los niveles desnterio, protegiendo de esta forma la
liquidez y rentabilidad del negocio.

La presente propuesta se enfoca en la formula@amdalan estratégico para levantar
por primera vez la cadena de abastecimiento eimelcén “Comercial Chile”, con énfasis en
el manejo de inventarios. Para tener una idea dalas componentes que integraran este plan,
se hace una breve descripcion de los contenides@stde cuatros fases:

* Fase 1 — Planeacion: consiste en la identificadénFODA de “Comercial
Chile” para determinar aquellos aspectos positoyos pueden aprovecharse
para mitigar el impacto de los aspectos negativos.

» Fase 2 — Organizacion: aqui ya se desagregan dasqms y procedimientos
principales que integran la cadena, los cualeglaeionan con la adquisicion
de inventario, almacén, comercializacion y dem@sgsos complementarios

que permitan el cumplimiento de los objetivos degjatio.
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» Fase 3 — Direccion: esta etapa implica una dividétas funciones que deben
cumplir cada una de las personas involucradastea psocesos.

» Fase 4 — Control: establece las politicas e ingiesdque permitiran hacer un
seguimiento de la evolucion de los procesos paeardaar si el personal esta
cumpliéndolos, si es necesario mantenerlos o dedreredisefiados.

Al final, lo que se busca con esta cadena es maaima satisfaccion de los clientes a
través de la entrega eficaz y oportuna de los psdigie solicita, para lo cual es necesario
disponer de un stock de inventario que se adafate #uctuaciones de la demanda. De esta
forma, la empresa dispondra del dinero necesaol@permitird optimizar los tiempos del
ciclo operativo en el negocio “Comercial Chile”.

Objetivo general

Determinar los nuevos procesos que deben integrazatiena de suministro de
Comercial Chile.

Objetivos Especificos

1) Establecer los factores internos y externos queetieincidencia en los
resultados del negocio para la formulacién de &gjias a partir de la matriz
FODA.

2) Disenfar los procesos claves y de soporte que aridgrcadena de suministro.

3) Distribuir las responsabilidades que debe cumplpegsonal involucrado en
cada proceso de la cadena de suministro.

4) Proponer controles que permitan hacer un seguimielet la cadena de

abastecimiento.
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Fase 1: Planeacion
Mision
Disefiar procesos eficientes que agiliten la rotadél inventario, a fin de maximizar
el nivel de satisfaccion de los clientes, a trale&sostos competitivos.
Vision de la propuesta
Posicionar a “Comercial Chile” como uno de los aleres mas prestigiosos de
Guayaquil, destacandose por sus procesos eficigméesirsos humanos comprometidos en la
venta de productos de calidad, segun las necesidizdes consumidores.
Andlisis FODA de los procesos de la cadena de abastniento
La cadena de suministro de “Comercial Chile” seséfthda bajo seis macro procesos
gue a su vez derivaran en actividades y decisi@neisel micro para el cumplimiento de cada
objetivo organizacional. A continuacion, se pregemt andlisis por cada etapa que comprende
la actual cadena de suministro.

Tabla 5.Analisis FODA de los procesos de la cadena de datron
Debilidades

Fortalezas

e Se dispone de registros contable de -

los productos con mayor rotacion.
Bodegas con gran capacidad de
almacenamiento y perchas
debidamente clasificadas.
Optima distribucion fisica del
inventario.

Buena proyeccion de la imagen
corporativa de Comercial Chile a
través de redes sociales.

No se hace una planeacién del
inventario que requiere ser
comprado.

No hay controles internos para el
inventario.

El personal necesita mayor
capacitacion en temas
administrativos.

Le hace falta mejorar el plan de
gestion de residuos y mercaderia
expirada.

Falta mejorar los canales de
comunicacion interna.

Es necesario mejorar la estructura
organizacional del negocio.
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Oportunidades Amenazas

* Posibilidad de abrir nuevas * Posible pérdida de clientes
sucursales. potenciales por falta de atencion de
» El financiamiento PYME para requerimientos, quejas y reclamos.
capital de trabajo, podria impulsar el + Aumento de quejas por no atender
giro del negocio. correctamente sus requerimientos.
* Procesos de formacion y desarrollo ¢ Incremento de los aranceles e
del personal. impuestos que paga la mercaderia.
* Mejoramiento del posicionamiento * Posible aumento de las tarifas de

en el mercado. transporte.

Elaborado por: Autora

Fase de Organizacion

La fase de organizacion involucra los procesos ocqatimientos que implica el
desarrollo de la cadena de abastecimiento de “Coahé€hile”, en este sentido, los procesos
totales serian seis. En primera instancia, los gs@x claves son: planificacion y
abastecimiento, almacenamiento de inventario y octalzacion. Mientras que los procesos
de soporte serian: conteo fisico preventivo, gest& deterioro de productos y la formacion

y desarrollo del personal.

Planificacion y
abastecimiento

Soporte
Administrativo
(formacion y
desarrollo de

personal) D

Almacenamiento e
inventario

Gestion del deterioro

de productos Comercializacién

e

Conteo fisico de
inventario

Figura 11.Procesos que integraran la cadena de suministi@ateercial Chile”

Elaborado por: Autora
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Proceso de planificacion y abastecimiento
Objetivo: Garantizar el abastecimiento oportuno del invemide “Comercial Chile”,
en base a criterios de calidad, costos y plazosnttega razonables. Este proceso deberia

estructurarse de las siguientes tareas y decisiones

Tarea 1: Empieza con la revision del inventari@ledirea de bodega de produccion,
lo que se realiza con la finalidad de determinandeesidad de realizar o no una
compra para asi continuar con el proceso operativo.

» Decision 1: Se debe realizar la siguiente intembgya;, Hay existencias suficientes
dentro de la bodega general? Si la respuestaresafifa, entonces se hace una
orden de pedido de forma directa hacia la bodega.

* Tarea 2: Silarespuesta es negativa, es necesa&e haga una solicitud de compra
dirigida al &rea administrativa.

» Tarea 3: El area administrativa esta encargadeeagptar el pedido de compra del
area de bodegas.

» Tarea 4. El pedido procede a revisarse y se detarmios proveedores
correspondientes, se solicita proforma o cotizagéra aquellos que sean mas
idéneos.

e Tarea5: Se hace un analisis de los proveedoréizardo factores como la calidad,
precio, asi como en el tiempo de entrega.

* Decision 2: De acuerdo a los resultados del asabsi elegira el proveedor
seleccionado, caso contrar se regrese a la tarea 4.

» Tarea 6: Sila respuesta es “si” se realiza laroddecompra para el proveedor.

e Tarea 7: El proveedor recepta el pedido de “Corak€iile”-

* Tarea 8: El proveedor se contacta para confirmgestion del pedido.
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» Tarea 9: El proveedor indica el tiempo en que satégegado el pedido.
» Tarea 10: El proveedor entrega la factura paraqgestsu pago.
* Tarea 11: El pedido es despachado por parte dekg@dor hasta las bodegas de

“Comercial Chile” y termina el proceso

PROCESO DE PLANIFICACION Y ABASTECIMIENTO

Produccidn Bodega Administracion Proveedor

Revision de
invantario

Solicitud de
egreso de
irvanitario

ay existenclas
suficientas?

fo:)

NO
Salicitud de
Compra da .| Recepcién de
mercaderia " solicitud
v
Revisian y Solicitud de
—»  bilsgueda de > proformas
proveedcres
Analisis del
praveador N

Orden de compra

\_{—\

Recepeion y
confirmacion de
pedido

v

Despacho del | Entrega de factura | Gestion del
pedido [~ b Pedido

.\H_'__/"n“\

Figura 12.Proceso de planificacién y abastecimiento

Elaborado por: Autora
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Proceso de almacenamiento e inventario
Objetivo: controlar el ingreso y salida de la mercadericaabnada para reducir los
costos de almacén y mantener operativo el proaesordercializacion del almacén. Sus tareas

y decisiones son las siguientes:

Tarea 1. Una vez que se realiza la orden de comspraglicita al proveedor que

entregue la factura del pedido realizado.

e Tarea 2: El encargado del area de bodega recjied@lo y revisa documentos.

 Tarea 3: El responsable del area de bodega corpiat@l pedido se encuentre
completo, asi como los documentos.

» Decision 1: Se efectua la pregunta: ¢ Existe algande inconsistencia?

» Tarea 4: Sila respuesta es positiva, entonceslisgasal proveedor que la corrija 'y
reciba la mercaderia, ademas se firma un informendesndadura.

« Tarea 5: Si la respuesta es negativa, entoncesadiear el proceso contable de
retencién de impuestos.

e Tarea 6: El responsable del area de bodega dedtedaala mercaderia al almacén.

» Tarea 7: Se ingresa la factura en el sistema aataxio.

» Tarea 8: Se hace el pesaje de cada producto yiceearblos espacios o perchas.

 Tarea 9: El jefe de bodega debe firmar la recepgi@ntonces almacenar los
productos bajo su custodia.

» Decision 2: Realizar la pregunta: ¢ El jefe de badagontré alguna inconsistencia?

» Tarea 10: Si es afirmativo, entonces se regresdaada 4.

» Tarea 11: Si no hay inconsistencias, se actudlimperte contable en el sistema.

e Tarea 12: Se comunica al area administrativa léidmede los fondos requeridos

para el pago al proveedor.
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» Tarea 13: Se realiza el pago al proveedor y entose@caba el proceso.

FROCESO DE ALMACENAMIENTO E INVENTARIO

Prowaeedor Administracion Bodega
Entrega Factura Rewisa ordan de
del pedido » compra, guia de
remisicn v factura

\_/T”—\

Firmar irforme de )
inconsistencias v (& Sl
corregir

r

l MO

Se realiza la Se traslada la
retencion » mercadearia al
almacén

.

Se ingrasa la
factura al sistema
de inventanio

v

Realiza el pesaje

del producto v lo
coloca en parchas

L 4

Jefe firma
recepcian y
almacenamisnio

MO
¥
Gestion de / Actualizacion del
Se realza ol pago fordes para ; raporie contable y
pagar al firma de
provesdor responsabilidad

Figura 13. Proceso de almacenamiento e inventario

Elaborado por: Autora
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Proceso de comercializaciéon

Objetivo: Satisfacer las necesidades del mercado por media venta de productos

de calidad; los pasos que se deben desarrollarodeek proceso de la comercializacion de

Comercial Chile:

Tarea 1: La comercializacion se basa en la saktiprdducto de la bodega de la
empresa Comercial Chile hasta percha y luego ahtelj para lo cual se debe
determinar si el producto deseado se encuentriek s

Tarea 2: Cuando se solicita mercaderia que delredsabodega, es necesario
definir el pedido y elaborar un comprobante de sy la mercaderia que sale de
almacenamiento.

Tarea 3: El responsable debe receptar el pedirificar que esté correcto de
acuerdo con lo solicitado.

Tarea 4: Si se llegasen a presentar inconsisteseipgle rectificacion, pero si todo
se encuentra debidamente realizado, se deberér felrinforme y coordinar el
traslado del producto desde la bodega.

Tarea 5: El producto es fotografiado para elabtoarcatadlogos para ventas o
muestrarios.

Tarea 6: Posteriormente, de acuerdo con los pediedss clientes, se realiza la
notificacion de la salida de inventario de la lgalg entonces se da de baja a los
productos en el sistema.

Tarea 7: Se realiza la venta, se recibe el pagoeyabora una factura.

Tarea 8: Si es necesario se puede contactar acdiergie para hacer una encuesta

de retroalimentacién y asi controlar el nivel diéséaccion del cliente.
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» Tarea9: Se remite un informe al gerente en cagtfalenacion de importancia que

deba conocerse.

PROCESO DE COMERCIALIZACION

Bodega Comercial

Cliente

Caja

Inicio

Verificaciéon de
disponibilidad del
producto solicitado

v

Egreso de Recepcién y
mercaderia » Verificacién del

\/\ pedido

¢Hay

Rectificacion <—Sij . 3 -
inconsistencias?

No

v

Fotografia para
catalogo de
productos

I

Se efectua la
comercializacion

Se contacta para

’—> realizar su pedido

del producto

Se coordina la Si

Se hace la
negociaciéon

salidadel |
inventario

l

Se realiza el
descargo en el
sistema

v

Se despacha el

¢ Se vendié?

Verifica que todo

pedido

A,

esté correcto

Se hace encuesta
de satisfaccion

A,

Realiza el pago
del producto

(o

Figura 14. Proceso de comercializacion

Elaborado por: Autora
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Proceso de conteo fisico de inventario
Objetivo: Garantizar que la informacion que se encuentral é@mventario sea real y
permita pronosticar la adecuada rotacion de lodymtos destinados a la venta, optimizando
las ventas y reducir los costos de almaceén, pauab se deben llevar a cabo los pasos
presentados a continuacion:

» Tarea 1: El contador se encuentra en la capacieladlctitar un conteo de manera
periddica en las bodegas, esto para asi notifcazahtidad de bienes que se
encuentran en stock.

» Tarea 1: El Contador emite el reporte del sisteardable, esto para conciliar lo
existente en percha y lo que hay en los informes.

* Tarea 2: El Contador se encuentra en la capaciddtevhr a cabo un muestro
aleatorio de los productos que considere, estoyaaifecar la cantidad de ingresos
y salidas. Asi como también, el chequeo de lasafeale vencimiento de los
productos.

e Tarea 3: Concluido el conteo fisico, el Contad@beta un informe sobre las
novedades que se hayan encontrado, por ejempbomaf los desajustes contables
de la mercaderia, asi como posibles productos des.Ci

» Tarea 4: EIl reporte resultante se procede a emVigerente, el cual tiene la
responsabilidad de tomar una decision sobre laiaatdon de la realizacién de un
ajuste contable del inventario, aplicando la san@dministrativa si es que se
presentase el caso y asi finaliza el proceso.

e Tarea 5: Si no se presenta ninguna clase de irstensias, entonces el proceso

acaba sin la necesidad de realizar algun tipowtaesj
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Proceso de conteo fisico preventivo
Contador Bodega Gerencia
|: Inicio ]

L

Solicita un conteo
periodico

k.
Emite reporte de
sistema contable

¥

Realizacion de - Conteo fisico en la
muestreo aleatorio bodega
v
Werifica al
producto
r
Elabora informe de )
novadadeas Recepta |n1:'|::rrne ¥
lo amaliza
Sancian £Hubo
administrativa . H novedades?
MO
Fin

Figura 15. Proceso de conteo fisico preventivo

Elaborado por: Autora
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Proceso de gestion del deterioro

Objetivo: Garantizar que los productos que se poseen ek, go@ercha y que son

comercializados para los clientes se encuentréptimas condiciones, evitando devoluciones

o problemas por alimentos caducados; las accioliegaaise a cabo son las siguientes:

Tarea 1: Recibir la mercaderia.

Tarea 2: Revisar que cada caja cuente con lasdelgheaducidad correctas y en un
buen estado fisico,

Tarea 3: Revisar los productos uno por uno pardeeciar posibles dafios o
imperfecciones.

Decision 1: ¢ Existen productos caducados?

Tarea 4: En caso de que los productos se encuartrenen estado se almacenan.
Tarea 5: Si los productos poseen desperfectos agsperfecto como caducidad,
dafio, etc., se procede a comunicar al gerentepydseautorizacion para darle de
baja al inventario y enviar al gasto.

Tarea 6: En caso de que los productos comestildt#s een mal estado, se
documentara su estado y previo acuerdo con suguovee tomaran las acciones
necesarias para que sea restituido. O en su deteetovian al gasto y se dan de baja
el inventario, segun previo informe.

Tarea 7: En caso de que no se presenten anon&lfasceso finaliza, emitiendo

un informe del estado actual de los productos derannventario.
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PROCESO DE GESTION DEL DETERIORO

Bodega

Gerente

Contabilidad

Inicio

Recibe la
mercaderia

Revisién de las
fechas de
caducidad y
estado fisico

¢ Existe
deterioro?

Se almacenan

Informe del estado
del inventario

Informe para dar
Si—w, de baja

No

v

Mercaderia se
envia al gasto

Se aplica sancién

Figura 16. Proceso de gestion del deterioro de m&go

Elaborado por: Autora
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Proceso de formacion y desarrollo
Objetivo: Brindar un soporte de calidad e informacion paeesonal en las distintas
areas de Comercial Chile, garantizando la corneahbzacion de cada una de las actividades
de la empresa.
* Tarea 1: Este proceso empieza al identificar cadade las necesidades de cada
departamento.
e Tarea 2: El proceso podria enfocarse en capaditacmantenimiento y
mejoramiento del personal.
 Tarea 3: De acuerdo con el problema existentegfel e area debe enviar una
solicitud al Gerente para asi poseer su aprobacion.
» Tarea 4: El gerente recepta la solicitud.
* Tarea 5: El gerente indica que se le suministreplengficacion para disponer sus
recursos.
» Tarea 6: El area solicitante crea la planificagida envia.
» Tarea 7: El gerente recepta y reciba la solicitud.
» Decision 1: Se crea la interrogante: ¢ El geremntieedya el requerimiento?
e Tarea 8: Si el gerente aprueba, entonces se autarigealizacion.
» Tarea 9: Si el gerente no aprueba, entonces sel&felos correctivos y se da por

terminado el proceso.
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PROCESO DE FORMACION Y DESARROLLO

Area Solicitante Gerencia

Contabilidad

Inicio

Necesidades de
cada
departamento

v

Capacitacién,
Mantenimiento o
Comunicacién

v

Solicitud de
necesidad Recepta

-~ ¢

Pide planificacion

l—

Elabora

planificacion > Revisa

planificacién

¢, Se aprobo
solicitud?

Autorizacién de
entrega de fondos

Fin

Figura 17. Proceso de formacién y desarrollo

Elaborado por: Autora
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Software necesario para la gestion del inventario
Se empleara el sistema DOBRA.NET, software de @dliempleado en los campos de
contabilidad, caja, bancos, importaciones, compegas, mantenimiento, seguridad, cuentas
por pagar, roles de pago, nOminas e inventariodo testo permite facilitar el trabajo
cooperativo de hasta cinco usuarios conectadodtameamente dentro de un mismo servidor.
Las caracteristicas del sistema son las presendactaginuacion:
» Elaboracion de Comprobantes de Diario
» Elaboracion de Comprobantes de Ingreso y Egreso
* Facturas de Venta con soporte para codigos de dampresion de tickets
» Dep6ésitos Bancarios
» Transferencia de Mercaderias
» Tomas Fisicas de Inventario

» Retenciones de Impuestos

Figurtai 18.Tlndicad0res del software
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EDobra.Net

DESKTOP

Figura 19. Interfaz primaria DOBRA.NET

Fase de direccion

La fase de direccion tiene como finalidad establéz® responsabilidades que debe
cumplir cada persona involucrada en los procesmsugstos para la cadena de suministro. Si
bien, en la actualidad no hay una estructura orgaiinal idonea, para el tema de la cadena
de inventario se sugiere que el disefio del orgamigrse sustente en areas como: Contabilidad,
Operaciones y Comercial, a fin de llevar un cooeuntinejo del inventario de los diferentes
productos y asi, mitigar el impacto de pérdidasesaflistes por descuido, dafio o posibles

robos.
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Responsabilidades

Contador

Area de

Contabilidad _
Asistente

Contable

Area de

Gerente Operaciones

Logisticay
transporte

Asesor
Comercial

Area
Comercial _
Cajay

Facturacion

Figura 20.0Organigrama del personal de la cadena de abastetomi
Elaborado por: Autora

A continuacion se expone brevemente el perfil yciomes de los puestos principales
gue se encargaran de dirigir el flujo de la cadknabastecimiento en el almacén “Comercial
Chile”. Vale destacar que dentro de la identifibadile cada cargo se utilizaran las siguientes
nomenclaturas:
Nomenclatura: Analisis (A) Ejecucién (E) Control (C) Direccion Ycasional (O) Diaria

(D) Mensual (M) Trimestral (T)
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Tabla 6.ldentificaciéon de las funciones del area de Geranci

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Gerente General

Area Administrativa

Mision del cargo Dirigir las actividades efectuadas por los trabajed para la
gestion de abastecimiento

Requisitos minimos Estudios de administracion de tercero o cuartol nive

2 afios de experiencia profesional

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES
FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO RECURSOS
Analizar procesos A A Reportes
desarrollados para la gestion
de la cadena de
abastecimiento

Revisar el cumplimiento de A C Gestion
los procesos

Aprobar los cambios A D Indicadores
necesarios

Aprobar los formatos de A D Documentos

documentacion para el
respaldo de los procesos

Elaborado por: Autora

Tabla 7.1dentificacion de las funciones del &rea de Opeyaes

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Jefe de Operaciones

Area Bodega

Misién del cargo Controlar la gestion de la mercaderia

Requisitos minimos Estudios de tercer nivel en Gestion de Inventario

Conocimiento en administracion de bodegas
2 afios de experiencia laboral
DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO RECURSOS
Evidenciar los errores que M E Reportes
posean los productos en
bodega
Revisar que se almacenen M C Kardex
correctamente los
productos
Envio de reportes de D D Reportes de
bodega bodega
Verificacion de M E Documentos
documentos
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Verificar la rotacion del M A Reportes
inventario
Distribuir adecuadamente O A Reportes de

el inventario departamento
Elaborado por: Autora

Tabla 8.Identificacién de las funciones del area de Corlidad

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Jefe de Contabilidad

Area Contable

Mision del cargo Gestionar los procesos relacionados con la compra d
mercancias

Requisitos minimos Formacion del tercer nivel en areas contables

1 afio de experiencia profesional

Conocimientos en gestion contable

Conocimientos en administracion financiera
DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO RECURSOS
Registrar los procesos T C Procesos
contables
Aprobar las cotizaciones de M A Cotizaciones
mercancias
Aprobar a los proveedores M A Informes
Verificacion de documentos M C Documentos

Elaborado por: Autora

Tabla 9.Identificacion de las funciones del area Comercial

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Jefe de Ventas

Area Comercializacion

Mision del cargo Gestionar los procesos relacionados a la compravdatarios
Requisitos minimos Estudios administrativos de tercer nivel

Conocimientos en gestion de procesos
Conocimientos en compra y venta de productos
2 anos de experiencia laboral

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES
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FUNCIONES PERIODICIDAD TIPO RECURSOS

Gestionar procesos de T E Documentos de
compra y venta compra y venta
Coordinar compra de M C Ordenes de
inventario compra
Establecer procesos de T C Logistica
logistica

Gestionar documentos de M C Documentos
compra

Elaborado por: Autora

Organizacion fisica del almacén
Las acciones destinadas a conseguir que los alemapune posee la empresa se
encuentren debidamente organizados para conseguadecuado funcionamiento son las
siguientes:

» ldentificacion de ubicacionesSe procedera a emplear colores para sefializaucada
de las areas de los almacenes, pudiendo reconeceankera inmediata el lugar en el
cual se deben colocar los productos de acuerds easacteristicas, evitando asi contar
con la presencia de articulos en lugares que podifeeultar el paso de personas o
entorpecer la realizacion de diferentes actividades

» ldentificacion y trazabilidad de mercancias:Es necesario que se cuente con un
proceso de identificacion de mercancias de acuestigorocedencia, asi como colocar
un indicativo para conocer de qué bodega de la egapsalid cierto producto,
aumentando la eficiencia al momento de realizapldeiones o resolver problemas
por items defectuosos.

* Proceso de recepcion de mercanciabodas las mercancias que llegan a Comercial se

colocaran de acuerdo a colores, los cuales posekséguiente significado:
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Tabla 10.Tabla de colores para productos

MES COLOR
Enero Amarillo
Febrero Rojo
Marzo Azul
Abril Naranja
Mayo Negro
Junio Blanco
Julio Amarillo
Agosto Rojo
Septiembre Azul
Octubre Naranja
Noviembre Negro
Diciembre Blanco

Elaborado por: Autora

Fase de control
Politicas de control de inventario
Para la salida del inventario se establecen lasesites politicas:
Cada egreso de mercaderia debe ser comunicadanpedel departamento de ventas

al area contable, asi como a la de bodega.

Toda salida de mercaderia se debe registrar, lar@uecompafiada de la firma de un
responsable.

» Al retirar la mercaderia de la bodega, se debédicantia cantidad exacta, productos,
marcas y demas descripciones que justifiquen ytatamssu salida.

El control de inventario es el Ultimo punto derdeb sistema de inventario, por lo que

su correcto funcionamiento permitira que la empmseda ser mas eficiente, empleandose

también estas acciones:
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* Se debe contar con todos los documentos de resipatolacrados durante el proceso
de inventario para que este pueda ser controlalos Hocumentos incluyen: orden de
pedido, factura, kardex y demas reportes que se@sarios para determinar su
rotaciéon en la bodega.
* Latoma de inventario fisico se llevara a cabo begponsabilidad del jefe de bodega
y un encargado del area contable, en caso de gqueesesario se solicitara que acuda
parte del personal operativo.
» Si existiese la presencia de faltantes o falerdgasro del sistema, entonces se
tomaran los correctivos pertinentes, ademas deaapé sanciones a los empleados
responsables, de ser el caso.
» Se prohibe la entrada o salida de mercaderiasiooumentos de respaldo, de
acuerdo a cualquiera de las situaciones mencionad&sso de que se transgreda esta
politica, la empresa tomara las medidas o sancimeessarias segun corresponda.
Indicadores de control de inventario

Los indicadores son las herramientas que se regupara que se pueda controlar de
manera adecuada el inventario en el aspecto cai@rdit los resultados que los indicadores
arrojan se convierten en una unidad de medida getey asi evaluar el desempefio de la
entidad en relacion directa con los objetivos quénan planteado en primera instancia; asi
también, se pueden conseguir datos para una aderetaglalimentacion en cada uno de los
procesos existentes. Los indicadores a emplearsttodde la presente propuesta son los
siguientes:

* Rotacion del stock:Es el indicador en el cual se puede evidenciagl&cion entre las

ventas y las existencias que en promedio poseapaesa, pudiendo asi conocerse el
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numero de veces que se ha recuperado el capittiohy con las compras que se han

realizado.

ventas anuales

rotacion del stock = -
stock promedio

» Duracion del inventario: Por medio de este indicador se logra medir lagvegie
dura el inventario que se posee.

inventario final

duracion del inventario = -
ventas promedio
* Vejez del inventario: Se puede conocer el nivel de mercancia que yaadisponible
para la venta o que sufre algunas alteracionesfgpeotan la calidad de los productos

de distintas formas.

unidades defectuosas + vencidas

vejez del inventario = - - -
J unidades disponibles

» Valor econdmico del inventario:Permite medir el porcentaje existente en el cdsto
inventario fisico que hay dentro del costo de lacaderia con la que cuenta la
organizacion.

valor inventario fisico

valor econdmico del inventario =
valor costo de venta del mes

Encuesta de retroalimentacion
Ademas se plantea una encuesta de retroalimentéaeicual estd enfocada en conocer
el nivel de satisfaccion de los clientes, la cuahtara con las preguntas presentadas a

continuacion:
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FORMATO DE ENCUESTA

Indique la calificacion que da al servicio recibelouna escala del 1 al 10, siendo 1 lo mas

bajo y 10 lo méas alto:

1. Su nivel de satisfaccion en cuanto a los precidsslproductos es:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

2. Su nivel de satisfaccion en cuanto a calidad dgpaleho es:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

3. Su nivel de satisfaccion en cuanto a calidad ddymtos es:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

4. Su nivel de satisfaccion general es:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Andlisis financiero

A continuacion se detalla el andlisis financiern, e cual se plantea en primera
instancia un diagnéstico del balance general €oeiercial Chile, esto para definir la manera
en la que se ha ido desarrollando entre los afits YQ016; posteriormente se lleva a cabo el
estado de pérdidas y ganancias, pudiendo de estarandeterminar los valores que han

ingresado y salido de la entidad.
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Diagndstico del Balance General de Comercial Chile

Tabla 11Balance de Comercial Chile, periodo 2015 — 2016ofes en miles de USD $)

Balance de Comercial Chile

2015 2016 Analisis
Horizontal

Activos corrientes
Efectivo y equivalentes $ 731.00 $ 450.00 -38%
cuentas por cobrar $ 31.00 $ 56.00 81%
(-) provisiéon de cuentas por cobrar $ -0.70 $ -1.00 43%
Otras cuentas por cobrar $ 30.00 $ 35.00 17%
inventario de productos terminados $ 445.00 $ 750.00 69%
Total activos corrientes $ 1,236.30 $ 1,290.00 4%
Activos no corrientes
Propiedad, planta y equipo $ 571.00 $ 513.90 -10%
(-) depreciacion acumulada $ -142.00 $ -213.00 50%
Total activos no corrientes $ 429.00 $ 300.90 -30%
Total Activos $ 1,665.30 $ 1,590.90 -4%
Pasivos
Pasivos corrientes $ 1,401.00 $ 1,350.00 -4%
Pasivos no corrientes $ 99.00 $ 90.00 -9%
Total pasivos $ 1,500.00 $ 1,440.00 -4%
Patrimonio $ 165.30 $ 150.90 -9%
Total pasivos y patrimonio $ 1,665.30 $ 1,590.90 -4%

Elaborado por: Autora

En el presente apartado se hace un analisis ferande la situacién que atraveso el
almaceén “Comercial Chile” durante el periodo 2012046, partiendo de las cuentas del
balance general, en donde mediante un analisisdmal se determina que:

En lo que corresponde a la cuenta de efectivo welgmtes hubo una reduccion del
38%, mientras que las cuentas por cobrar y lostavies presentaron un incremento del 81%
y 69% respectivamente, lo que significa evidentdmeana menor rotacion de la mercaderia,
la cual se podria justificar por un tema de recesidondmica que paso el pais durante ese

periodo a raiz de la aplicacion de politicas retstas a las importaciones de bienes de
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consumo, como las salvaguardias que de alguna foethgeron el consumo. Esto podria
justificar el hecho de que la empresa para vendes, momprometa su liquidez corriente
ofreciendo mayor plazo de crédito y manteniendo gemtidad de stock en el inventario. A
pesar de esto, el tema de los pasivos se redujages 4%, lo cual podria catalogarse como
positivo a primera vista, motivo por la cual es aripnte calcular los ratios financieros durante

este periodo, para hacer una comparacion en tésmefativos.

Tabla 12 Ratios del balance, periodo 2015 — 2016

Indicadores 2015 2016 Promedio
Ligquidez corriente: 0.88 0.96 0.92
Prueba &cida: 0.56 0.40 0.48
Rotacion del inventario: 3.75 2.27 3.01
Tiempo de rotacion (dias): 97.26 160.56 128.91
Endeudamiento: 0.90 0.91 0.90
Apalancamiento: 10.07 10.54 10.31

Elaborado por: Autora

Los ratios determinan que la liquidez corrienteeseuentra por debajo de 1, pues el
promedio es 0.92 en el periodo de analisis. Egtofgia que por cada dolar de deuda se posee
$ 0.92 de activos corrientes para hacer frenteligamiones de corto plazo como pago de
proveedores, lo cual es preocupante porque setginagi® la empresa no dispone de efectivo
de inmediato porque maneja un alto stock de invientAsi lo confirma el indice de prueba
acida en donde se ha quitado el rubro de investgrieolo se consideraria el efectivo y las
cuentas por cobrar, de esta forma, Comercial Ghltees capaz de cubrir el 48% de sus deudas
de corto plazo y tendria problemas de liquidezjeasy nivel de rotacion promedio de 3 veces
por afo, es decir que el tiempo que demora el godalir de las perchas es alrededor de 128
dias, o cada 4 meses, lo que significa que estevglamen de inventario hace que el ciclo
operativo sea bastante extenso, trayendo conssgmfaplicaciones de liquidez que se estan

mencionando.
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En el tema de endeudamiento y apalancamiento,teardea que por cada doélar de
activos, la empresa tiene una deuda de $ 0.904qdetk apenas un 10% disponible, por tanto
el patrimonio del negocio se encuentra apalancdoi@ociado por terceros, practicamente un
nivel de deudas que es 10 veces mayor. Por tantecesario tener un control del stock que
maneja la compafia para tener un nivel de inventare guarde relacion con la demanda y asi
evitar una acumulacion excesiva de este rubrayadbtambién incide en temas de pérdidas por
deterioro, desajuste o posibles robos.

Diagnéstico del Estado de Pérdidas y Ganancias de@ercial Chile

Tabla 13 Estado de pérdidas y ganancias de Comercial Chéeiodo 2015 — 2016 (Valores en miles USD $)

Estado de Pérdidas y Ganancias de Comercial Chile

2015 2016 Andlisis

Horizontal

Ventas $ 2,030.00 $ 2,045.00 1%
Otros ingresos no operacionales $ 87.00 $ 113.00 30%
Total ingresos $ 2,117.00 $ 2,158.00 2%
Costos de venta $ 1,670.00 $ 1,705.00 2%
Total Gastos $ 399.00 $ 400.00 0%
Subtotal Costos y Gastos $ 2,069.00 $ 2,105.00 2%
Utilidad Operacional $ 48.00 $ 53.00 10%
Participacion de trabajadores $ 7.20 $ 7.95 10%
Utilidad gravable $  40.80 $ 45.05 10%
Impuesto a la renta $ 8.98 $ 9.91 10%
Utilidad Neta $ 31.82 $ 35.14 10%

Elaborado por: Autora

En lo que respecta al diagndéstico del Estado déid&sry Ganancias, el promedio anual
de ventas se mantiene dentro de los $ 2 millonedotiges y entre 2015 y 2016 hubo un
crecimiento de 1%, pese a que se tratd de un ped@decesion econdmica. Sin embargo, en
temas de costo de venta, la fluctuacion fue pargga, una mayor venta, implica un incremento

del costo de la mercaderia que debe salir, y scaddr se mantuvo en 2% también. En lo que
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respecta a los gastos, la variacion fue minimagdsi@racticamente 0%. Y al final del ejercicio
contable se percibié una utilidad neta que tuvereaimiento del 10%, pasando de $ 318 mil

dolares en 2015 a ubicarse en $ 351 en 2016.

Tabla 14 Ratios del estado de pérdidas y ganancias, perdfd® — 2016

Indicadores 2015 2016 Promedio
Rentabilidad neta 1.6% 1.7% 1.6%
Impacto de costos 82.3% 83.4% 82.8%
Impacto de gastos 19.7% 19.6% 19.6%

Elaborado por: Autora

A pesar de que el analisis horizontal determine qubo un incremento en la
rentabilidad del almacén “Comercial Chile” los oatiestablecen que este indice apenas
representa el 1.6% sobre el total de las ventade@sque por cada dolar vendido, el negocio
genera $ 0.01 de utilidad neta. Y esto se debeedigne una estructura de costos bastante
agresiva en donde su impacto es de 83% sobreakVastdido, mientras que el nivel de gastos
operativo se mantiene en niveles aceptables pajala®l 20%. Sin embargo, esta en el
volumen de costos, en donde se tiene un margeondebticion que permite cubrir los gastos
operativos (administracion y ventas), asi como ajopde impuestos y participacion de
trabajadores. Ante lo cual, se debe tomar medidasaguden a reducir los costos de venta,
con la finalidad de que la rentabilidad mejoregaate un nivel de 8% a 10% sobre la ventas.

Escenario econdmico

Luego de haber hecho el diagndstico de la situdei@nciera de “Comercial Chile” se
establece muy necesario tomar correctivos pararardgrentabilidad del negocio, a través de
una cadena de suministro que defina correctamestprbcesos y asi, reducir el impacto de
los costos operativos, basado en el plan estratéisefiado previamente. De aprobarse su
ejecucion la inversion necesaria de esta propsesta $ 18,200.00 la cual se desagrega en los

siguientes rubros:
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Tabla 15 Estimacion de la inversion inicial

Inversién Inicial de la Propuesta

%
Descripcién C. Total Part.
Honorarios por consultoria de revision de procesols cadena de

abastecimiento $ 2,000.0( 11%
Elaboracion del manual de procesos y procedimigracs la
cadena de abastc. $ 3,000.0( 16%
Adquisicion de nuevo software Dobranet $ 5,000.00 27%
Auditoria de inventario $ 5,000.00 27%
Capacitaciones de procesos de cadena de abastdoimie $ 2,500.0( 14%
Material didactico para capacitacion $ 200.0C 1%
Evaluacion de personal $ 500.0C 3%
Disefio de indicadores de gestion $ - 0%
Revision de procesos $ - 0%
Informe de auditoria final $ - 0%
0%
Total de Inversién $ 18,200.00 100%

Elaborado por: Autora

Para efectos de este escenario econdmico se asquérda empresa no utilizara
financiamiento por medio de bancos, sino mas biendispondra de sus fondos propios para
cubrir estos rubros y asi evitar un costo finamciem el pago de intereses. Asimismo, los
supuestos utilizados para calcular los ingresadeserminan por beneficios por concepto de
ahorro de pérdidas que se dan en retrasos de pspdakencias en tiempo de llegada de la
mercaderia, asi como retencion de la misma porstelegapeles y errores de documento y
desajustes de inventario, ya sea por pérdidasgimsden el producto, asi como expiracion del
mismo, los cuales afectan a la compafiia en alredked® 14 mil délares, pero para efectos de
la proyeccion se hizo una variacion considerandodite de inflacion de los ultimos 3 afios,
gue corresponde a 1.59%, haciendo que los vallesién entre $ 14,772y $ 15,246.

Mientras que los costos que se generarian poroefiecta propuesta serian de $ 4,200
anuales asumiendo rubros de gastos administratieostos de mantenimiento de equipos e

instalaciones de la bodega, dejando un flujo de det 10 mil aproximadamente durante cada
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afo, es decir, que ese seria el ahorro estimadseggeneraria con la incorporacion de nuevos

y mejores procesos en la cadena de suministro.

Tabla 16.Proyeccién de flujo de caja de Comercial Chile

Flujo de Caja Comercial Chile

Inflacion promedio 2015 - 2016 - 2017 1.59%
Beneficios por ahorro Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3
Retrasos en procesos $ 772.00 $784.30 $ 796.80
Falencias en tiempo de llegada de $ 6,000.00 $ 6,095.60 $6,192.72
mercaderia
Retencion de Mercaderia $ 2,000.00 $2,031.87 $2,064.24
Desajustes de inventario (pérdidas) $ 6,000.00 $ 6,095.60 $6,192.72
Total de beneficios por ahorro $14,772.00 $ 15,007.37 $ 15,246.48
Costos Administrativos $  (3,000.00) $ (3,047.80) $ (3,095.36
Costos de mantenimiento $ (1,200.00) $ (1,219.12) $ (1,233.54
Inversion -USs$

18,200.00
Flujo Neto - $10,572.00 $10,740.45 $10,911.58

US$18,20

0.00
Payback $ -US$ 7,628.00 $3,112.45  $14,024.03

(18,200.0

0)

TMAR 11.70%

VAN $7,702.30

TIR 34.83%

B/C $1.42

Elaborado por: Autora

Finalmente, si se calculan los indicadores de bdidad sobre la inversion, se
establece que la TIR del proyecto seria 34%, queadace en un beneficio neto promedio de
$ 7,702 durante los primeros tres afios de funci@ramde la propuesta, después de haber
recuperado la inversion, la misma que tomaria etfedde 1 afio y medio en recuperarse,

presentando un escenario alentador para los paopedel almacén “Comercial Chile”.
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Conclusiones

Una vez que se llevo a cabo la presente investigase determind la necesidad de que
la empresa Comercial Chile disponga de un plaratégfico para definir los eslabones que
deben integrar su cadena de suministro, bajo estexto, se esperaria un mejor control de la
entrada y salida de mercaderia, que reduciriagdoide pérdida, dafio o robo de los productos
gue comercializa. Es por ello que las conclusiaienidas son las siguientes:

Acorde al primer objetivo de investigacion, la faacion de un plan estratégico para
mejorar el funcionamiento de la cadena de summdr Comercial Chile, se justifica debido
a que el problema que atraviesa es la falta deaian las bodegas que maneja este negocio,
ya que esto hace que no se realice una proyecdetcuada del inventario, comprando mas
productos de los que se necesitan y generandonasiacumulacion de stock que esta
comprometiendo a la liquidez y rentabilidad delowg, especialmente porque mas de la mitad
de sus activos corrientes estan comprometidostarcasnta. Por ello, la cadena de suministro
nace con la finalidad de disefiar procesos ma®sfes que garanticen un costo de venta mas
bajo sin que eso afecte a la calidad del prodyctd,final, maximizar la satisfaccién de los
clientes.

Por otra parte, dentro de los procesos de compreeatario que maneja el almacén
“Comercial Chile”, se puede establecer que endadlno se encuentran documentados, ni se
ha hecho una induccion previa de las actividadegeaas, asi como los reportes que deben
establecerse en cada nivel, segun correspondaedis o existen procesos bien definidos,
sino que todo se maneja verbalmente y hasta geemto, informalmente, significando un
mayor riesgo financiero en esta cuenta, puestaguse garantiza un control adecuado de la

entrada y salida de la mercaderia.
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Finalmente, la propuesta se desarroll6é bajo ungdtnatégico que involucra los cuatro
principios basicos de la administracion: planifiba¢c organizacion, direccion y control,
dejando claro 4 procesos claves y 2 procesos detsagpue permitiran una mejor gestion de
la cadena de suministro. Estos procesos tienebjetivm, una tarea, decision y un responsable
en cada fase, por tanto, se considera que de apeota ejecucion en el almacén, es posible
lograr beneficios netos que fluctuarian entre § $415 mil dolares, solo en temas de ahorro
por pérdidas relacionadas con el mal manejo dentavie, pero si se logra evitar un exceso de
inventario, es posible que el nivel de rentabilidagjore, limitandose a contar con un stock
gue esté en funcion a la estacionalidad de la déanan

Haciendo el escenario econdmico se pudo establgeera inversion que realizarian
los propietarios del negocio seria de $ 18 mik ymnaria al menos 1 afio en ser recuperada.
Bajo este contexto, los indicadores de rentabilatérminan que, en tres afos, se recuperaria
la inversion y el rendimiento obtenido seria de 33% 7,702.30 segun el valor actual neto
(VAN). Es asi que, por cada délar invertido enrappesta se podrian generar ahorros netos

por $ 0.42, determinando la viabilidad del proyecto
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Recomendaciones

Como recomendaciones a la propuesta se propoigulerse:

1)

2)

3)

El levantamiento de la cadena de abastecimientodi&jas algunas funciones que
debe cumplir el personal con respecto al manejoimedntario, pero podria
ampliarse su alcance involucrando otras areas comtabilidad y el area comercial,
para establecer politicas y procesos que mejocerej@mplo la gestion de cobranza,
para conseguir una mejor recuperacion de las vantesdito.

Para evitar falencias en los nuevos procesos aadana de abastecimiento es
necesario que se realicen capacitaciones periogicas evaluacion del grado de
conocimiento del personal, a fin de corregir y miiziar la presencia de errores con
el tiempo. De esta forma se garantizaria una irdoram real en el inventario, y no
seria necesario realizar tantos ajustes contdbhesste punto el proceso de conteo
fisico periodico es relevante para mantener actadd los reportes de esta cuenta.
Finalmente, la cadena de abastecimiento puede ctealiazada en base a las
necesidades futuras que presente el negocio, magialse encuentra en expansion;
por tanto, la comunicacién entre la matriz y susissales es vital, para determinar
los locales que tienen un mayor o menor volumewetas, y asimismo, analizar
gué tipo de productos demandan los clientes, segsigustos y preferencias, para
lograr una comercializacién efectiva de los prodsicg una mejor rotacion del

inventario.
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Apéndices

Apéndice A. Fotografia con el Sr. Kléber Moreno, popietario de Comercial Chile.
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Apéndice B Fotografia con la Sra. Cristina Garcia,asistente administrativa y
encargada de la bodega de Comercial Chile.
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Apéndice C. Fotografia con la Sra. Rosa Elena Nargm — Copropietaria de

Comercial Chile.
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Apéndice D. Formato de entrevista

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FORMATO DE ENTREVISTA
Dirigido a: Propietario, Copropietario y Asistedtdministrativo de Comercial Chile.

Objetivo: Identificar las falencias que se presergn los procesos de compra y control de

inventarios en Comercial Chile.

1) Descripcién breve del perfil del entrevistado.

2) ¢De qué forma se ha venido desarrollando el mahadjanventario en la empresa
Comercial Chile?

3) ¢Cuales han sido las falencias que se han podahtifidar durante el manejo del
inventario en Comercial Chile?

4) ¢CoOmo se hacen las proyecciones para la comprawdmtario, utilizan algin
programa?

5) ¢Considera que es necesario mantenerse o addginr grograma nuevo que ayude
en el control del inventario?

6) ¢De donde nace la idea de formular un plan esicaté@ra mejorar la cadena de
suministro de Comercial Chile?

7) ¢Cuales serian los procesos que actualmente geotlasaen la cadena de suministro
de comercial Chile?

8) ¢ Dentro de esos procesos cuales serian los que clategirse de forma urgente?

9) ¢ Cuales son sus expectativas respecto con el mégora de la cadena de suministro?

10)¢ Quiénes serian los principales beneficiarios deejara en la cadena de suministro?

11)¢De qué manera se financiarian los recursos nexesmra el mejoramiento de la

cadena de abastecimiento?

87



Apéndice E. Entrevista Sr. Kléber Moreno — Propietaéo de Comercial Chile
1) Perfil del entrevistado

Kléber Moreno propietario de Comercial Chile comegtie antes de empezar su
negocio, trabajo en el “Oro Verde” por 10 afios.iBela una reduccion de personal en el hotel,
se quedd desempleado lo cual lo obligd a comezaialDada las necesidades econdmicas que
tenia su hogar, la Sra. Elena empezd a vendeseatémas de la calle Manabi arboles de pino
gue se comercializaban para los arreglos de navidedo que el pequefio negocio ofrecia
una buena rentabilidad, el Sr. Moreno se animo jpr&mder una nueva propuesta motivado

por la alta demanda de confites para fiestas ytesesociales.

De esta manera el sefior Kléber Moreno, se deditegaicio de la confiteria con 1 solo
colaborador trabajando por mas de 12 horas diassssi que aunque desconocia de esta rama
alcanzé a incrementar su portafolio de productpsnja constancia de la pareja promovieron
sus ahorros para invertir en una casa donde sitd@omercial Chile”. Ademas detalla que
no siempre tuvieron las ganancias esperadas poeldubieron afios en que el negocio estuvo
en peligro de salir del mercado debido a las paktide crédito que los propietarios habian
manejado en ese entonces, generandole un alto eskquidez por cuentas por cobrar que
no se efectivizaban, pero el entrevistado mandiesrenamente que “De los errores se
aprende”.

Finalmente el propietario concluye, que siempre tuwa vision de emprendimiento a
pesar del mediano conocimiento que poseia, sinrgmliagradece a su esposa por el apoyo y
esfuerzo, ya que juntos labraron un futuro en lasesfuerzo y trabajo que los llevo a

posicionarse donde actualmente se encuentran.

2) ¢De qué forma se ha venido desarrollando el manegtel inventario en la empresa

Comercial Chile?

El entrevistado manifiesta, que a inicios del negogo tenian un inventario
consolidado, sino que almacenaban de acuerdootaleidn y conocian que el negocio crecia
de acuerdo a como se terminaba el producto dertdngpeCuando realizan una promocion
estoquean de mas mercaderia las bodegas por ém@#uwde la demanda y esto les permite
salir mas rapido, considera que no logra contridamanera eficaz el inventario debido a que

el personal no cumple bien sus funciones.
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3) ¢Cuales han sido las falencias que se han podide@dificar durante el manejo del
inventario en Comercial Chile? (problemas de caraer monetario, como pérdidas,

robos, etc. y explicar con cifras si es posible)

En esta interrogante el entrevistado reconoce lqpergonal no se encuentra capacitado
ya que por falta de tiempo no se le han delegadiuteciones correctamente; por lo que acepta
su responsabilidad de no tener un manual de fuesipara poder manejar el area de inventario

y realizar el respectivo control del stock.

También sefala que hay proveedores que no reaarahios y el principal problema
radica en el almacenamiento del producto dondeseenerado pérdidas alrededor del 10%

y 15% ya sea por caducidad, dafios por mal almagentoy robo.

4) ¢Como se hacen las proyecciones para la compra devémtario, utilizan algun

programa?

El entrevistado manifiesta que las proyeccionesodepra las determinan de acuerdo a
la demanda del producto y el precio de una meraameéva lo implementan analizando un
producto similar, también afiade que el sistemaatdaies ofrece un registro, pero considera
gue aun tiene falencias y no les permite conocecalatidad de productos de un bien
determinado. Por otra parte también comenta queriamhente se vendia a través de un
intermediario que eran los conocidos “charolerog! gegocio se manejaba de acuerdo a sus
pedidos, sin embargo en la actualidad tanto mit@asrisomo clientes finales recurren a

comercial chile en busca de su confiteria.

5) ¢Considera que es necesario mantenerse o adquirlgan programa nuevo que ayude

en el control del inventario?

Respecto al programa para el control de inventakientrevistado asienta en que
actualmente si poseen un software contable dendmibabranet que pertenece a la empresa
Codetek, el cual es mucho mas sofisticado que bade tres afios y le permite tener un poco

mas de control y mayor agilidad en el desarrollesdevicio al cliente.

6) ¢De donde nace la idea de formular un plan estratég para mejorar la cadena de

suministro de Comercial Chile? (Quién recomend¢ eatidea)

El Sr. Moreno considera que los clientes son elggral motor para buscar la manera

de ser mas competitivos, ya que considera impatamecesidad de no solo vender sino de
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ofrecerles un servicio mas optimo en cuanto a tegim atencion, calidad humana y demas
caracteristicas que lo diferencien de la competepar lo que se encuentran en la busqueda

constante de la innovacion por y para el cliente.

7) ¢Cudles serian los procesos que actualmente se dedkan en la cadena de suministro

de comercial Chile?

El entrevistado sefiala que el proceso de la cadiersaministros consiste en realizar
un analisis del producto donde se determina sigplaseentabilidad necesaria, es novedoso, el
tiempo de caducidad, le brinde imagen a la empetsa,ya que, Comercial Chile siempre se
mantiene en la busqueda de competitividad paralmercado no los deje atras y esto por lo
general se basa en el precio, las promocionesparpetir con mejores o iguales condiciones

y que estas sean aceptadas por el mercado.

Afade que posterior a este analisis donde seacatds condiciones de la mercaderia,
se la acepta en el caso de cumplir con el primsw,g@osteriormente es ingresada, ubicada en
las bodegas y se procede a verificar el lote eegagto al sistema, finalmente se despacha a los

diferentes puntos de venta.
8) ¢Dentro de esos procesos cuales serian los que detmregirse de forma urgente?

El Sr. Moreno considera que es necesario delegaidines, poseer un personal mas
capacitado y comprometido con el desarrollo déddij@ ya que actualmente él debe estar
controlando y verificando el manejo de las operaeso por la falta de un personal
administrativo que brinde un soporte mas eficienta logistica del negocio; también afiade
gue el programa con el que trabaja no ofrece uisanmacion completa y certera para poder

utilizarla al momento de comprar y vender.

9) ¢Cuales son sus expectativas respecto con el mejoranto de la cadena de

suministro?

En este sentido el entrevistado considera que mantm local mas organizado y con
menos pérdidas serian sus principales expectatd@snas asienta en la necesidad de que
Comercial Chile se mantenga a la vanguardia decleotogia para poder ser mas efectivos en
los procesos de venta y que el cliente tenga I;mguesita. De esta manera el gerente reconoce
la necesidad de un capital humano capacitado ypqgsea la determinacién y conocimientos

para desarrollar el trabajo de la mejor manera.
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10) ¢ Quiénes serian los principales beneficiarios dehaejora en la cadena de suministro?

Sobre los beneficiarios de la cadena de suministrestrevistado determina que seria
el cliente, ya que lo define como el alma del neggen este sentido considera que “Comercial

Chile” trabaja para que estos tengan un mejor @eryipoder despachar la mercaderia en un
tiempo éptimo.

11)¢De qué manera se financiarian los recursos necesar para el mejoramiento de la
cadena de abastecimiento?

En este sentido el entrevistado piensa que hay @stos que se debe aportar, por lo
gue comenta que cada afio se realiza un estudio deel se debe mejorar y se vuelve a
reinvertir parte de la utilidad en la empresa, lecaso de que la situacion amerite hacer un
préstamo se procede analizar la tasa de interéscpaocer el costo de la inversion; ya que
desde su percepcion invertir capital prestado @m @lie genera dinero es bueno, pero invertir
en algo que no genera es caro, de esta manera segimto de vita la mejor opcion seria
invertir una parte de la utilidad para seguir mejaio.
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Apéndice F. Entrevista a la Sra. Rosa Elena Naranje Copropietaria de Comercial
Chile

1) Perfil del entrevistado

La Sra. Rosa Elena Naranjo manifiesta que es leopagiaria de Comercial Chile, la
misma que es una empresa familiar que tuvo sug$njanto a su esposo y gracias a la
experiencia adquirida en el area comercial a trdeésus padres; es asi que empezaron con un
local pequefio trabajando por méas de 12 horas didos 7 dias a la semana, sin dias libres ni

feriados, para asi sacar adelante el negocio gradeaconstancia y dedicacion de esta pareja.

2) ¢De qué forma se ha venido desarrollando el manegtel inventario en la empresa

Comercial Chile?

De acuerdo a las referencias vertidas por la a@stesla, en los inicios el negocio no se
manejaba con un control de inventario de formassofida, sino que solo se compraba y se
perchaba de acuerdo a la demanda de los prodestasj que conforme al crecimiento de la
empresa y a la obtencion de un establecimienta@somas amplio se han incorporado mas
lineas de productos, por lo que tuvieron que pnelgcde un inventario que les permita tener

toda la informacion del negocio de forma computatiz

3) ¢Cuales han sido las falencias que se han podideidificar durante el manejo del

inventario en Comercial Chile?

La Sra. Naranjo considera que el principal probl&aaido el control, ya que debido
al tiempo y a las exigencias del negocio, como dsiefian tenido que confiar en los
trabajadores, sin embargo por reiteradas ocassandsron defraudados detectando robos, que
pese a no ser cantidades exuberantes, si les afeothb 10% de la utilidad; sin embargo

considera que este tipo de experiencia les siaia per mas organizados y mejorar el control.
4) ¢Como se hacen las proyecciones para la compra deventario, utilizan algun
programa?

La entrevistada manifiesta que las proyeccionesdaeja su esposo ya que él esta al
dia en el sistema, sin embargo debido a que ekmagentra laborando en el area comercial
de la empresa y mantiene un contacto diario concliente conoce las necesidades de

abastecimiento del local, por lo que siembre busaatener una comunicacion eficiente con
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Su esposo para darle a conocer lo que se necafdtasta manera él procede a confirmar en el
sistema y realizar los pedidos de acuerdo a lancere

5) ¢Considera que es necesario mantenerse o adquirlgan programa nuevo que ayude

en el control del inventario?

La entrevistada considera que el sistema debetilainprse en base a las necesidades
de la empresa, que principalmente se enfocan eotdaion de la mercaderia, ya que los
productos son perecibles, por lo que la fecha daaidad y el lote son los principales factores

gue el sistema deberia relacionar.

6) ¢De donde nace la idea de formular un plan estratég para mejorar la cadena de
suministro de Comercial Chile? (Quién recomendé eatidea)

En este sentido, la Sra. Naranjo detalla que R mdee de la necesidad que la empresa
tiene debido a las falencias que se han regisgados ultimos afos, ya que su principal meta

es que esta linea de negocio permanezca y se expankl pais.

7) ¢Cudles serian los procesos que actualmente se deskan en la cadena de suministro

de comercial Chile?

La entrevistada considera que los principales paxson la compra de la mercaderia,

recepcion, bodegaje, despacho y venta al consurfiigbr
8) ¢ Dentro de esos procesos cuales serian los que detmregirse de forma urgente?

La entrevistada manifiesta que debido a que la esapmaneja algunas bodegas, el
principal problema se centra en la transferencimndecaderia y considera que esto se debe

regular para que el sistema de inventario mejore.

9) ¢Cuales son sus expectativas respecto con el mejoranto de la cadena de

suministro?

De acuerdo a las expectativas de la Sra. Narastjgs se basan en mantener una mejor
organizacion en la empresa, tomar buenas decisgbmesmento de comprar un producto para

no tener mucho inventario con poca rotacion

10)¢ Quiénes serian los principales beneficiarios dehaejora en la cadena de suministro?
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En este sentido la entrevistada manifiesta de famgara, que los clientes serian los

principales beneficiarios y los que estan por vemirque la empresa se debe a ellos.

11)¢De qué manera se financiarian los recursos neceser para el mejoramiento de la

cadena de abastecimiento?

La entrevistada detalla que en el caso de ser amegsor medio de capital de la

empresa o a través de un préstamo realizado astitac¢ion financiera.
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Apéndice G. Entrevista a la Sra. Cristina Garcia -Asistente Administrativa y
Responsable de Bodega de Comercial Chile

1) Perfil del entrevistado

La entrevistada manifiesta que posee una expeaieiech afios en el area de inventario
donde aprendi6 como manejar los insumos, este tommto le sirvio para desarrollarse
laboralmente en Comercial Chile, donde lleva tfesaolaborando en el &rea en mencion, sin
embargo afiade que la forma de inventariar en alepte trabajo se diferencia en que los
productos son comestibles y por consiguiente tiéagma de caducidad, pero considera que su
contribucién le ha permitido al presente negociteteun mejor proceso para el ingreso,
almacenamiento y venta de la mercaderia, ya queriambente esta area estaba muy

desorganizada.

2) ¢De qué forma se ha venido desarrollando el maneg®el inventario en la empresa

Comercial Chile?

La Sra. Garcia detalla que el procedimiento de¢mtario se realiza a través de un
sistema computarizado, sin embargo considera gyemhehas cosas por mejorar como
falencias dadas por falta de informacién en cuanorotacion o caducidad de los productos.
También afiade que se esta trabajando en que @npkrse acostumbre a manejar este

instrumento.

3) ¢Cuales han sido las falencias que se han podidedificar durante el manejo del

inventario en Comercial Chile?

La entrevistada considera que las falencias sendaba falta de capacitacion en el
personal, por lo que se esta estableciendo un necaytrol para reducir las pérdidas que en su

momento fueron de un 10% aproximadamente.
4) ¢Como se hacen las proyecciones para la compra deventario, utilizan algun
programa?

Respecto a este interrogante la entrevistada rdsgpre anteriormente no se realizaba
un control sobre el inventario, pero en la act@aliths proyecciones se basan en el sistema de
la empresa, revisando las ventas que correspondéonsaanteriores y de acuerdo a esto se

compra; por otra parte también sostiene que se sedfica las ventas menos las compras, ya
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gue este valor si es exacto y aunque el stockrs@aeo esto refleja la existencia de mercaderia

en almacenamiento.

5) ¢Considera que es necesario mantenerse o adquirlgan programa nuevo que ayude

en el control del inventario?

En esta pregunta la entrevistada detalla que ahlsistema deberia emitir nuevos
reportes donde se refleje los productos que estinpos a caducar, la vigencia y ubicacion
de la mercaderia por lote para asi evitar pérdias;ar estrategias para incentivar la rotacion

de ciertos productos y ahorrar tiempo.

6) ¢De donde nace la idea de formular un plan estratégp para mejorar la cadena de

suministro de Comercial Chile?

De acuerdo a la opiniéon de la entrevistada la deanplementar un plan estratégico
inicia en el duefio de la empresa, quien transrsige\@sion a sus colaboradores, para de esta
manera mitigar las falencias que tiene el acts&tgia y documentar los procesos y funciones
del personal; es asi que se espera que la empreda precer con una estructura sélida en
cuanto a la cadena de suministros y la parte adtrativa sea un soporte para la misma y no

se vuelvan a repetir la actuales falencias endstsucursales.
7) ¢Qué entiende por plan estratégico y cadena de sumistro?

En este sentido la entrevistada manifiesta qu@soaimiento no es muy amplio sobre
este tema, sin embargo por lo que ha escuchad@fbdle la empresa, el plan estratégico se
basa en lo que la empresa quiere llegar a hacgrcgdena de suministro es el proceso de

compra hasta la venta de la mercancia.

8) ¢ Cuales serian los procesos gque actualmente se deskan en la cadena de suministro
de comercial Chile?

En cuanto al proceso para desarrollar la cadersunhénistros considera que inicia
cuando existe la necesidad de abastecimiento dekitey esta se transfiere a los usuarios

finales por medio de los clientes mayoristas y matas
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9) ¢Dentro de esos procesos cuales serian los que detmregirse de forma urgente?

De acuerdo a su perspectiva, pone en manifiestegdebe mejorar la transferencia,
envio y recepcion de mercaderia ubicandolas esalaanatriz y que esta pueda ser distribuida

a los demas locales para llevar un mejor control

10)¢Cuédles son sus expectativas respecto con el mejprento de la cadena de

suministro?

La Sra. Garcia manifiesta que como colaborados&éeste identificada con la empresa,
gue su mayor deseo es que se convierta en unagrgania y que esta pueda crecer teniendo
un control de mercado donde el consumidor puedmoser lo que vende la empresa solo con
escuchar el nombre o visualizar su logo. Tambigaraenta que debido a que comercial chile
estd ubicada en una zona céntrica tanto vendedoagsristas como minoristas son sus
principales clientes, sin embargo espera que a [@ego se pueda contar con diferentes locales

comerciales distribuidos estratégicamente en todaitlad de Guayaquil.
11)¢ Quiénes serian los principales beneficiarios detaejora en la cadena de suministro?

En esta pregunta la entrevistada detalla que logipales beneficiarios serian los
clientes, porque se podria tener una variedadatkiptos con un abastecido stock para la venta

y de esta manera puedan ser atenderlos eficientero@m un reducido tiempo de espera.

12)¢De qué manera se financiarian los recursos necesar para el mejoramiento de la

cadena de abastecimiento?

Bajo la opinion de la entrevistada un préstamo &@mcseria la opcion mas

conveniente.
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Apéndice H. Detalle de los gastos operativos de Cemial Chile

Total Gastos Operativos

GASTOS GENERAL ValorUSD %
Horas Extras 18,536.69 5%
Decimo tercer sueldo 11,482.76 3%
Decimo cuarto sueldo 5,087.38 1%
Vacaciones 3,570.15 1%
Fondo de reservas 6,699.60 2%
Aporte IESS 9,512.93 2%
Capacitacion 2,055.53 1%
Bono a Empleados 419.36 0%
Alimentacién 6,690.00 2%
Sueldo 169,582.47 44%
0%
Interagua 942.81 0%
Empresa Electrica 7,756.07 2%
Telefonos 3,106.24 1%
Internet 92.58 0%
Mantenimientos de Equipos 3,71850 1%
Mantenimientos de oficina 779.48 0%
Varios 2,287.49 1%
Compra de equipo 1,756.30 0%
Materiales de Oficina y papele 891.70 0%
Predios Urbanos 198.36 0%
Uniforme 154.09 0%
Viaticos 1,937.26 0%
Permiso de Musica 219.60 0%
Otros gastos administrativos 92.44 0%
Contribuciones 1,717.98 0%
Gasolina 222.38 0%
Mantenimiento de Vehiculo-Repu 1,676.04 0%
Honorario Profesionales 1,207.00 0%
Alquiler de local 103,131.09 27%
CHequera 95.00 0%
Comisiones bancarias 1,827.46 0%
Mantenimiento Varios 280.29 0%
Articulos de ferreteria 2,294.66 1%
Directv 809.10 0%
Matriculacion vehicular 210.02 0%
Interes Bancarios 9,667.53 2%
Botellones 509.97 0%
IVA GASTO 4,869.92 1%
Seguro y Reaseguros 2,827.06 1%
Subtotal 388,915.29 1.00
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Apéndice |. Detalle de Activos Fijos

ACTIVO FIJO
ACTIVO FIJO DEPRECIABLE
MUEBLES Y ENSERES
EDIFICIOS
MAQUINARIA'Y EQUIPO
EQUIPO DE COMPUTACION
EDIFICIO EN CONSTRUCCION
EDIFICIO EN CONSTRUCCION x FACTURAR
VEHICULOS, EQUIPO DE TRANSPORTE
SISTEMA' Y SOFWARE
TOTAL DE ACTIVO FIJO DEPRECIABLE

ValorUSD %
152,608.22 15%
300,000.00 29%

23,045.10 2%
22,040.97 2%
237,365.59 23%
206,320Q. 20%
76,000.00 7%
26,000.00 2%
1,043,380.00 1.00
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