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Esta investigacion fue elaborada con fin de formular un sistema de 

administraci6n de inventarios idoneo y aplicable a la distribuidora de 

rodamientos, donde se incurren en varios problemas que afectan a la empresa 

en general; dado que, la actividad principal es la comercializacion de 10s 

productos, la cual esta condicionada al control de la entrada y salida de 10s 

mismos. 

La administracion de inventarios es un conjunto de actividades programadas que 

permitiran a la empresa mantener la cantidad de productos necesarios para 

satisfacer la demanda del mercado objetivo; donde el producto es utilizado en la 

industria y en el area automotriz, es conocido popularmente como cojinete. 

Por tal razon, la falta o abundancia de 10s rodamientos, podria limitar el 

crecimiento de la organizacion, tanto en el servicio que ofrece a sus clientes 

como en el descontrol del inventario. El capitulo I,denominado "Marco Teorico", 

describe sobre el sistema de administracion de inventarios, varias definiciones; 

tales como: sistema, administracion, inventarios, administrauon de inventarios, 

presiones a favor de 10s inventarios bajos y altos, medicion del rendimiento de 10s 

sistemas de inventario y tipos de inventarios; sobre el sistema de control de 

inventarios, se describen 10s temas: tipos de sistemas de control de inventarios, 

el analisis ABC, la cantidad economica de pedido, el punto de reorden, el sistema 

de revision periodica y el sistema de reabastecimiento opcional. De 10s 

rodamientos: la description, clasificacion, manejo, almacenaje, aplicacion, 

marcas y lineas; tambien hay ideas sobre la mision, objetivos y la matriz FODA. 

En la mayoria de 10s temas mencionados se realizan comentarios, producto de la 

experiencia del investigador ylo la observation preliminar. 



Toda la informacion es necesaria para llegar a un conocimiento amplio del tema 

y asi poder realizar el diagnostic0 a la empresa objeto de estudio, para buscar 

alternativas de solucion que permitan la efectiva administracion del inventario. 

El segundo capitulo es la "Situacion Actual del Sistema de Administracion de 

lnventarios en la Empresa Distribuidora de Rodamientos", contiene las 

generalidades de la investigacion, generalidades de la distribuidora de 

rodamientos, como: antecedentes, mision, objetivos, politicas, estrategias, 

pronosticos, estructura y la legislacion aplicable a esta; informacion general de 

10s empleados investigados, el analisis intemo de la empresa y la situacion actual 

sobre la administracion de inventarios. Ademas se analiza el sistema actual de la 

atencion al cliente, que comprende: informacion general de este y la opinion 

sobre el product0 y servicio. Finalmente se aplica el FODA, donde se analizan: 

las fortalezas, debilidades, oportur~idades y amenazas de la ur~idad investigada; 

para proponer las estrategias. 

La tercera seccion denominada "Sistema de Administracion de Inventarios, para 

la Empresa Distribuidora de Rodamientos en la ciudad de Guatemala", desarrolla 

la propuesta y 10s lineamientos necesarios para aplicar un sistema de control de 

inventario idoneo, con el fin de dar solucion a 10s problemas encontrados y 

demostrar el importante papel dentro de la empresa. A traves de: la 

presentacion, 10s objetivos, el pronostico para determinar la demanda de 10s 

cojinetes, el programa de pedidos de rodamientos, de esto ultimo se utiliza: el 

modelo EOQ, sistema de revision periodical sistema de reabastecimiento 

optional, para determinar el indicado a las necesidades de la empresa. El tema 

de control del inventario en la distribuidora de rodamientos, donde se incluye: el 

control de la bodega, la division de esta, la divulgacion de estrategias y las 

estrategias propuestas. 



Seguidamente se incluyen las conclusiones a las que se llegaron luego de 

realizado el estudio y las recornendaciones pertinentes, que sirven para poner en 

practica el sistema de adrninistracion de inventarios. 

Por ultimo aparece la bibliografia consultada en la realization de la investigacion 

y 10s anexos. 



I .I. SISTEMA DE ADMINISTRACION DE INVENTARIOS 

Los conceptos basicos necesarios para el estudio del sistema de administracion 

de inventarios incluye las definiciones de sistema, adrninistracion, inventarios, 

pronosticos, la demanda, mercadeo, servicio al cliente, adrninistracion de 

inventarios, presiones a favor de 10s inventarios bajos y altos y medicion del 

rendimiento de 10s sistemas de inventa~io. 

I.I.I.Definicion de sistema de administracion de inventario 

Permite conocer la interrelacion que existe entre sisterna, administracion e 

inventario. 

a. Definicion de sistema 

"Es el conjunto de normas o principios sobre una materia relacionados entre si. 

Conjunto de cosas que, ordenadamente relacionadas entre si, contribuyen a un 

fin determinado" (1 1:1502). 

b. Definicion de administracion 

"Es el proceso de planificacion, organizacion, direction y control del trabajo de 

10s miembros de la organizacion y de usar 10s recursos disponibles de la 

organizacion para alcanzar las metas establecidas. 

Simplifica el trabajo al establecer principios, metodos y procedimientos, para 

lograr mayor rapidez y efectividadn (12:1). 



c. Definition de inventario 

"El inventario se crea cuando el volumen de materiales, partes o bienes 

terminados que se recibe es mayor que el volumen de 10s mismos que se 

distribuye; el inventario se agota cuando la distribucion es mayor que la 

recepcion de materialesn (8:544). 

"Desde una perspectiva gerencial y contable, es irr~portante distinguir la 

diferencia entre inventario y capacidad. La capacidad proporciona el potencial 

para producir, mientras que el inventario, tal como se le define aqui, es el 

producto en algun punto dentro del proceso de conversion y distribucion" 

(13:454). 

"El inventario de una empresa se forrna de la diferencia entre la compra y la 

venta de cualquier producto final o en proceso, cuyo objetivo principal es 

almacenar mas producto del que se distribuye para satisfacer la demanda en un 

tiempo determinado, ofreciendo servicio inmediato" (2:260). 

El sistema, la adrninistracion y el inventario, se unen para realizar el proceso que 

wnsiste en controlar y proporcionar la cantidad de producto que requiere el area 

de mercadeo para mantener la comercializacion de la empresa al costo mas 

bajo. 

El inventario que la distribuidora de rodamientos a creado despues de realizar las 

compras; esta destinado a satisfacer la demanda de sus clientes en un tiempo 

determinado, es considerado importante; porque es la inversion del capital; por 

tal razon, merece atencion para que sea una oportunidad de crecimiento y 

desarrollo; aplicando 10s conocimientos de administracion de operaciones entre 

otros. 



1.I.2. Adrninistracion de inventarios 

"Es la realizacion de las actividades programadas de acuerdo a un orden por 

medio de personas con el fin de lograr la eficiencia y eficacia de la organizacion 

para mantener el inventario optimo. 

La administracion de inventarios se puede considerar como una de las funciones 

administrativas importantes, en virtud de que requiere una buena parte de capital 

y que afecta la entrega de 10s bienes a 10s consumidores. La administracion de 

inventarios tiene un fuerte impact0 en todas las areas del negocio, 

particularmente en la de mercadotecr~ia y la de finanzas. Los inventarios 

proporcionan un buen servicio al cliente. Lo que es de vital interes para la 

mercadotecnia. Las finanzas estan enfocadas al manejo financier0 global de la 

organizacion, incluyendo fondos asignados para el inventario. Y el area de 

operaciones requiere inventarios para asegurar una production homogenea y 

eficiente" (8:453). 

Los objetivos que cada una de las areas de la distribuidora tienen respecto del 

inventario difieren; ya que finanzas prefiere mantener 10s inventarios a nivel bajo 

para conservar el capital, mercadeo se inclina por tener niveles altos de 

inventarios para reforzar las ventas, entre tanto, la parte operativa desea 

inventarios adecuados para una eficiente liquidez y satisfaction de la demanda 

incierta. La administracion de inventarios debe equilibrar estos objetivos en 

conflict0 y manejar el inventario con base en 10s intereses de la directiva. 

La base de toda empresa comercial es la compra y venta de bienes; administrar 

el inventario es de vital interes para 10s directivos, ya que alli se encuentra 

invertido la mayoria del capital. La organizacion y control eficiente de la 

existencia del product0 en las bodegas permite cumplir 10s diferentes objetivos 

de las areas de mercadeo, finanzas y compras; el desafio consiste en mantener 

una cantidad adecuada de productos para generar las utilidades esperadas a 
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traves de la satisfaction de las diferentes necesidades del cliente, con excelente 

servicio en las ventas y minimizando 10s costos de pedido y de manejo del 

inventario. 

La administracion de inventarios debe realizarse con prioridad en la empresa 

distribuidora de rodamientos, para evitar afectar gravemente sus negocios. Una 

mala administracion del mismo podria llevar a la quiebra por la falta de liquidez; 

por otro lado, la buena administracion la beneficia, proyectando una oportunidad 

de crecimiento, desarrollo y atractivas utilidades. 

El sistema de administracion de inventarios como el conjunto de procedimientos 

y normas relacionadas entre si, requiere la participation del personal de ventas, 

finanzas, compras y bodega para mantener el volumen necesario de cojinetes 

que satisfaga la demanda, al menor costo. 

1.1.3. Presiones a favor de 10s inventarios bajos y altos 

Ambos aspectos son complicados, ya que reduciendo 10s niveles del inventario 

se minimiza la inversion, per0 se corre el riesgo de no poder satisfacer la 

demanda de las operaciones de marketing. 

a. Presiones a favor de 10s inventarios bajos 

Aqui se abarca interes, costos de oportunidad, costo de almacenamiento y 

manejo, impuestos, seguros y mermas. 

"La labor de la persona que administra un inventario consiste en establecer el 

balance entre las presiones y 10s costos conflictivos que actcian tanto a favor de 

10s inventarios bajos como de 10s altos, y asi determinar 10s niveles apropiados 

de inventarios. 



La principal razon para tener inventarios bajos es que el inventario representa 

una inversion monetaria temporal en bienes, por la cual la empresa tiene que 

pagar intereses (en lugar de recibirlos) y el costo de manejo (o mantenimiento). 

Otros costos que ,figuran son: almacenamiento, impuestos, seguros y mermas. 

Estos componentes cambian segun el nivel de inventario, para tener articulos a 

la mano. Asi, estos componentes crean presiones a favor de 10s inventarios 

bajos" (8:545). 

La baja inversion en la acumulacion de producto, tiene factores positivos que 

permite a la empresa distribuidora de rodamientosminimizar sus gastos, como: el 

numero de personas para controlar, manipular y ordenar el inve~itariode 

productos en la bodega, grandes instalaciones donde se almacenan 10s 

cojinetes, impuestos, documentos y 10s seguros concurririan bajos; esto quiere 

decir que administrativa y financieramente beneficia a la empresa, por lo que 

desde este punto de vista se esta tratando de mantener inventario a niveles 

bajos. 

b. Presionesa favor de inventariosaltos 

Entre las generosidades del inventario alto figuran, la disponibilidad de producto, 

servicio inmediato, precios bajos, compras urgentes, satisfaccion y confianza de 

10s clientes. 

Servicio al cliente 

"La creacion de inventarios puede acelerar las entregas y mejorar la puntualidad 

en el reparto de mercancias. El inventario reduce las posibilidades de que haya 

faitantes y ordenes atrasadas, que son dos preocupaciones claves de 10s 

vendedores al detalle y mayoristas. 



Costo de hacer pedidos 

Las empresas generan un costo por la elaboracion de una orden de compra a 10s 

proveedores, la elaboracion de dicha orden, es necesaria cada vez que la 

mercaderia del inventario disminuye o se agota, para ello, el encargado de 

compras debe destinar el tiempo necesario para decidir la cantidad de mercancia 

que solicitara con el fin de satisfacer la demanda, al mismo tiempo, debe 

seleccionar un proveedor y negociar las condicionesde operacion. 

Costo de transporte 

A veces se hacen pedidos de varios tipos de articulos al mismo proveedor. Si 

esos pedidos se combinan y se hacen al mismo tiempo, es posible obtener 

tarifas de descuento, lo cual abate 10s costos de transporte y se satisface la 

demanda a un precio menor por la distribucion del costo de transporte entre 

todos 10s productos" (8:546). 

El costo de transporte es un valor relativo a la cantidad de producto que se 

solicits, si el pedido es de grandes cantidades este costo se diluye en menor 

proporcion entre todos 10s productos; pero, si el pedido es de pequetias 

cantidades el valor de costo de transporte aumenta para cada producto por la 

division entre pocos produdos. 

El inventario, permite a la empresa distribuidora de rodamientos realizar su 

actividad comercial en su maxima presentacion, ya que satisface las necesidades 

de sus clientes inmediatamente; con ello minimiza la probabilidad de perder una 

venta o en el peor de 10s casos perder un cliente. 

En la distribuidora de rodamientos el inventario alto es propicio, porque el 

producto no se deteriora facilmente; por otro lado, el proveedor principal 

abastece todas las lineas que se trabajan actualmente. 



1.I.4. Definition de pronosticos, demanda, mercadeo y servicio al cliente 

Estas definiciones permiten conocer patrones del comportamiento de las ventas 

y las necesidades de 10s clientes. 

a. Pronosticos 

"Pronosticar es el arte y la ciencia de predecir 10s eventos del futuro, aunque se 

necesita del juicio gerencial para pronosticar, el gerente cuenta con la ayuda de 

herramientas y metodos matematicos sofisticados. Los pronosticos casi siempre 

estaran equivocados. Es raro que las ventas Sean iguales a la cantidad exacta 

que se pronostico. Los pronosticos se refieren a lo que se Cree que sucedera en 

el futuro. La planeacion se refiere a lo que se considera que deberia suceder en 

el futuro. 

De esta manera, a traves de la planeacion se hace un intento consciente por 

alterar 10s eventos del futuro mientras que se utilizan 10s pronosticos solo para 

predecirlos. 

Los pronosticos son utilizados por las empresas de demanda independiente y 

dependiente, se basa en el historial de ventas o produccion, y no es mas que la 

proyeccion de venta futura, con el que se predetermina una serie de compras 

para satisfacer la demanda de 10s productos en un tiempo determinado" (1352). 

El pronostico de ventas permite que la distribuidora determine la demanda futura 

de 10s rodamientos, ya sea de forma monetaria o en unidades para un periodo 

especifico, con proposito de planificacion, presupuesto y programacion de 

pedidos; y asi satisfacer las necesidades del cliente con excelente servicio e 

inventario optimo. 



Existen diferentes metodos matematicos para determinar la demanda entre 10s 

que podemos mencionar: analisis de 10s registros historicos, metodo de la 

demanda potential, el metodo de la investigacion de mercados, minimos 

cuadrados, media movil ponderada, mano libre, entre otros. 

Para el presente estudio se utilizara el metodo de Minimos Cuadrados. Es una 

tecnica de tip0 cuantitativo, que se opera en base a la ecuacion de la linea recta 

con registros historicos precisos; esta tecnica trata de determinar el total de las 

desviaciones elevadas al cuadrado a un valor minimo; su objetivo es determinar 

el coeficiente a y b, que son conocidos como coeficiente de regresion, donde X 

es la variable independiente (tiempo); y es la variable dependiente (pronostico de 

venta). 

Formula: Y = a + b(X) a = t Y l n  b = t X Y l t X 2  

Los pronosticos permiten tomar decisiones presentes de acuerdo a eventos 

inciertos futuros determinados en base a la experiencia y &lculos matematicos o 

la combinacion de ambos, para prever y planificar. 

b. Demanda 

Es la cantidad de productos que 10s consumidores estan dispuestos a comprar 

para satisfacer sus necesidadesen un determinado lugar y periodo de tiernpo. 

Caractensticas de la demanda 

"En la raiz de la mayoria de las decisiones de negocios se encuentra el reto de 

pronosticar la demanda del cliente. En realidad, es una tarea dificil porque la 

demanda de bienes y servicios suele variar considerablemente. 



Las observaciones repetidas de la demanda de un producto o servicio, tomando 

como base el orden en que se realizan, forrnan un patron que se conoce como 

serie de tiempo. Los cinco patrones basicos de la mayoria de las series de 

tiempo aplicables a la demanda son: 

o 	 Horizontal, o sea, la fluctuacion de 10s datos en tom0 de una media 

constante; 

o 	 De tendencia, es decir, el increment0 o decrement0 sistematico de la media 

de la serie a traves del tiempo; 

o 	 Estacional, o sea, un patron repetible de incrementos o decrementos de la 

demanda, dependiendo de la hora, del dial la semana, el mes o la temporada; 

o 	Ciclico, o sea, una pauta de incrementos o decrementos graduales y menos 

previsibles de la demanda, 10s cuales se presentan en el curso de periodos 

de tierr~po mas largos; 

o 	Aleatorio, es decir, una serie de variaciones imprevisibles de la demanda" 

(8:492). 


Factores que afectan la demanda 

o 	 Factores extemos: sor~ 10s que estan fuera de la empresa. 

o 	 Factores intemos: es el desarrollo de estrategias relacionadas al producto, 

procesos y organization intema de la empresa. 

La demanda es el deseo o la necesidad del producto o servicio en un momento 

dado, por una persona juridica o individual. 

c. Estrategias 

"El desarrollo de una estrategia de operaciones centrada en el cliente comienza 

con un analisis de mercado, el cual divide en categorias a 10s clientes de la 

empresa, identifica sus necesidades y valora la fuerza de la competencia. Este 

analisis complements el analisis del entomo externo. Despues, la empresa 
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formula su estrategia corporativa, que contiene las metas generales de la 

organizacion. Una vez que la compaiiia ha determinado a que clientes desea 

atender, debe desarrollar sus prioridades competitivas, es decir, las capacidades 

y fortalezas que habra de poseer para satisfacer la demanda del consumidor" 

(826). 

Las estrategias son 10s medios que se van a tomar o las actividades 

programadas a realizar con la ayuda de personas, para facilitar el logro de las 

metas y objetivos de la empresa. 

d. Mercadeo 

Es un proceso por medio del cual unos ofrecen a otros articulos o servicios, que 

satisfacen sus necesidades a traves de un intercambiode mutuo acuerdo. 

Analisis de mercado 

"Una clave del exito al formular una estrategia de operaciones centrada en el 

cliente, tanto para la empresa de manufacturas como para las de servicios, 

consiste en comprender que desea el cliente y d m o  proporcionarselomejor que 

la cornpetencia. En el analisis de mercado, primer0 se divide la clientela de la 

empresa en segmentos de mercado y despues se identifican las necesidades de 

cada segmento. 

segmentacion del mercado 

La segmentacion del mercado es el proceso de identificar grupos de clientes con 

suficientes rasgos en c o m k  para justificar que una empresa diseiie y suministre 

10s productos y servicios que ese gwpo desea" (8:32). 



El fin primordial de la distribuidoraal segmentar o dividir el mercado potencial en 

subgrupos similares, es determinar sus necesidades comunes; para satisfacerlas 

con inventario optimo del producto que el cliente espera recibir en un momento 

determinado; ofreciendo excelente servicio de acuerdo a las siguientes 

necesidades: 

Necesidades referentes al sistema de entrega 

Necesidades de volumen 

Necesidades de temporada 

Necesidades de producto 

"Existen tres grupos de prioridades competitivas posibles en el rubro de 

operaciones. 

Cost0 

Calidad 

Tiempo" (232). 

La segmentacion del mercado es una de las herramientas estrategicas que 

permite realizar una clasificacion de clientes con caracteristicas comunes de uso 

del producto hacia 10s cuales la distribuidora puede dirigir sus esfuerzos y 

recursos para obtener resultados rentables. 

La empresa distribuidora de rodamientos tiene segmentado el mercado objetivo 

en dos: automotriz e industrial; pretendiendo cubrir mas territorio geografico, 

ofreciendo el producto a nuevos consumidores, por ello es necesario que el 

inventario sea administrado y controlado eficientemente, de tal forma que permita 

satisfacer la demanda de acuerdo a temporada, volumen y tiempos de entrega. 



e. Servicio al cliente 

"Servicio al cliente es el conjunto de actividades interrelacionadasque ofrece un 

suministrador con el fin de que el cliente obtenga el product0 en el momento y 

lugar adecuado y se asegure un uso correct0 del mismo. El servicio al cliente es 

una potente herramientade mercadeo. 

Despues de conocer que servicios requieren 10s clientes, se tiene que detectar la 

cantidad y calidad que ellos desean, para hacerlo, se puede recurrir a varios 

elementos, entre ellos; compras por comparacion, encuestas periodicas a 

consumidores, buzones de sugerencias y sistemas de quejas y reclamos. 

Importancia del servicio al cliente 

El servicio al cliente puede llegar a ser un elemento promocional para las ventas 

tan poderoso como: 10s descuentos, la publicidad o la venta personal. 

Los clientes son sensibles al servicio que reciben de sus proveedores, ya que 

significa que el cliente obtendra beneficios. 

Los diez mandamientos de la atencion al cliente 

1. El cliente por encima de todo. 

2. No hay nada imposible cuando se quiere. 

3. Cumple todo lo que prometas. 

4. Solo hay una forma de satisfacer al cliente, darle mas de lo que espera. 

5. Para el cliente el vendedor marca la diferencia. 

6. Fallar en un punto significa fallar en todo. 

7. Un empleado insatisfecho genera clientes insatisfechos. 

8. El juicio sobre la calidad de servicio lo hace el cliente. 

9. Por muy bueno que sea un servicio siempre se puede mejorar. 

10.Cuando se trata de satisfacer al cliente, todos somos un equipoJJ(16:546). 



Como parte de toda organization mercadolQica, en las empresas deben realizar 

esfuerzos para poder atender al cliente de manera eficaz y eficiente. 

Como se puede apreciar el serviuo al cliente, es el conjunto de actividades y 

politicas que el personal de la distribuidora debe realizar para proporcionar el 

producto que satisface las diferentes necesidades de 10s consumidores; siempre 

y cuando se cumpla con sus expectativas. 

Por lo anterior, la fuerza de ventas de la empresa distribuidora de rodamientos 

debe ser motivada constantemente, a traves de seminarios de ventas, 

co~~ocimientodel producto e incentivos; con el fin de fortalecer la actitud de 

servicio al cliente; ya que, es el recurso que permite, rotar el inventario, localizar 

mas clientes y obtener el cxeumiento empresarial anhelado. 

1.1.5. Medicion del rendimiento de 10s sistemas de inventarios 

"Todos 10s metodos de medicion de inventalios corrlienzan con un recuento 

fisico de unidades, volumen o peso. Sin embargo, las mediciones de inventario 

se registran en tres formas fundamentales: valor promedio del inventario 

agregado, semanas de aprovisionarniento y rotacion de inventario. 

El valor prornedio del inventario agregado es el valor total de 10s articulos que 

mantiene una empresa en su inventario. En esta medicion del inventario 

expresamos todos 10s valores monetarios al costo, porque asi despues podemos 

sumar 10s valores de 10s elementos individuales en terminos de materias primas, 

trabajos en proceso y bienes terminados. 



Establecer el numero de veces de rotacion del inventario, determina la eficiencia 

del area de mercadeo y compras; sin embargo, puede resultar una rotacion 

relativarr~entebaja; signo de un exceso de articulos de lento movirrliento ylo 

obsolescencia de 10s mismos. 

1.2. TlPOS DE INVENTARIOS 

Los tipos de inventarios conocidos son: de materias primas, productos en 

proceso, productos terminados, rnaximos, minimos, disponible, de prevision y de 

seguridad. Sin embargo, para efectos de la presente investigation, 10s dos 

primeros tipos solo se indican, ya que la unidad objeto de estudio no tiene ningun 

tip0 de proceso en sus productos, 10s mismos son articulos finales y estan 

destinados directamente a la comercializacion. 

Inventario de productos tenninados 

"Comprende 10s articulos transferidos por el departamento de production al 

almacen de productos terminados por haber alcanzado su grado de terminacion 

total. Este tipo de inventario es para todas las mercancias que un fabricante ha 

producido para vender a su clientela. 

lnventario en transit0 

Existe porque un material debe moverse de un lugar a otro, mientras el inventario 

se encuentra en camino, no puede tener una funcion ljtil para las maquinas, 

procesos o 10s clientes, existen exclusivamente por el tiempo de entrega. 

lnventario maximo 

Debido al enfoque de control de mas empleados, existe el riesgo que el control 

de inventario pueda llegar demasiado alto para algunos articulos. Por lo tanto se 

establece un control de inventario mAximo. Se mide en meses de demanda 

pronosticada. 



lnventario minimo 

Es la cantidad minima del inventarioa ser mantenida en el almacen. 

lnventario disponible 

Es aquel que se encuentra disponible para la produccion o venta. 

lnventario de prevision 

Se tiene con el fin de cubrir una necesidad futura permanente definida. Se 

diferencia con respecto a 10s de seguridad, en que 10s de prevision se tienen a la 

luz de una necesidad que se conoce con certeza razonable y por lo tanto, 

involucra un menor riesgo. 

lnventario de seguridad 

Son aquellos que existen en un lugar dado de la empresa como resultado de 

incertidumbre en la demanda u oferta de unidades en dicho lugar. Los inventarios 

de seguridad concernientes a materias primas, protegen contra la incertidumbre 

de la actuacion de proveedores debido a factores como el tiempo de espera, 

huelgas, vacaciones o unidades que al ser de mala calidad no podran ser 

aceptadas. Se utilizan para prevenir faltantes debido a fluduaciones inciertas de 

la demanda" (9). 

Los diferentes tipos de inventario, permiten conocer el lugar o proceso exacto en 

el cual se encuentran 10s productos deseados para la toma de decisiones; 

relacionas al despacho y elaboracion de pedidos con fin de mejorar el servicio al 

cliente. 



1.3. SISTEMAS DE CONTROL DE INVENTARIO 

"Para efectuar un eficiente control de inventario es necesario tener un sistema 

de inventario, el cual puede ser manual o computarizado o una combinacion de 

10s dos. Hoy en dia muchos sistemas de inventario son computarizados, siendo 

las excepciones aquellos con un numero pequetio de articulos o articulos poco 

costosos. Para estos casos, el costo de un sistema computarizado puede ser 

mayor que 10s beneficios aportados. 

Para implementar en una empresa un sistema modemo de control de inventario 

es necesario que este ejecute las siguientes funciones: contabilizar la 

transaccion, reglas de decision del inventario, reporte de excepciones, pronostico 

y reportes a gerencia; con el fin de que ofrezca toda la informacion necesaria 

para toma de decisiones en cuanto a inventario se refiere". (13:481). 

1.3.1. Tipos de sistema de control de inventarios 

Son 10s procedimientos unificados y ordenados que permiten controlar las 

entradas, salidas y cantidad de product0 en el almacen o bodega. 

a. Sistema de una seccion 

"En un sistema de una sola seccion, la seccion o estante se llena 

periodicamente. Ejemplos de esto son 10s estantes en las tiendas que venden 

productos al menudeo, depositos de gasolina para automovil y las secciones de 

partes pequetias en fabricas. El tamaiio de la seccion es la existencia objetivo, y 

el inventario se surte a ese objetivo periodicamente mediante el llenado del 

estante. En este tipo de sistema, 10s registros de cada recepcion o entrega no se 

conservan. 



b. Sistema de dos secciones 

Para entender el sistema de dos secciones, imaginese una seccion con dos 

compartimientos. El compartimiento de enfrente contiene material que se utiliza 

en forma normal y el compartimiento de atras material de reserva y por lo tanto 

permanece cerrado. Cuando el material en el compartimiento de enfrente se ha 

agotado, se abre el compartimiento de atras para utilizar el material y se coloca 

una orden. Entonces el compartimiento de atras debe tener slrficiente material 

para durar, con una alta probabilidad, durante todo el tiempo de entrega de la 

reposicion. Los aspectos de conservation de registros de este sistema son 10s 

mismos que aquellos del sistema de una sola seccion. 

c. Sistema de kardex 

Con este sistema, se lleva un kardex, en el que generalmente se tiene una tarjeta 

para cada articulo del inventario. Conforme se venden 10s articulos, se localizan 

las correspondientes tarjetas y se actualizan. Similarmente, las tarjetas son 

actualizadas cuando llega material nuevo. El sistema de kardex puede ser 

apropiado para inventarios pequeiios con no demasiadas transacciones. 

d. Sistema computarizado 

Se conserva un registro para cada articulo en una memoria de almacenamiento 

de lectura computarizado. Las transacciones se asientan contra este registro 

conforme 10s articulos son despachados o recibidos. La computadora pronostica 

la demanda y monitorea el comportamiento del sistema de inventario. El sistema 

de computadora reduce esfuerzos criticos y tambien proporciona un mejor control 

administrativo de 10s inventariosn (13:482). 

Los sistemas de control de inventario se fundamentan en registrar la fecha, el 

costo y el movimiento de entrada y salida de cada product0 en el almacen o 

bodega, con el fin de informar la cantidad existente de mercaderia en el cualquier 

momento, para realizar compras o ventas. 
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1.3.2. El analisis ABC 

"Es un proceso que consiste en dividir 10s articulos en tres clases, de acuerdo 

con su uso monetario, de mod0 que 10s gerentes puedan concentrar su atencion 

en 10s que tengan el valor monetario mas alto. Este metodo es equivalente a la 

creacion de una grafica de Pareto, except0 que se aplica a 10s inventarios y no a 

la calidad, como se muestra en la grSica 1. Los articulos clase A suelen 

representar solamente cerca del 20% de 10s articulos, per0 les corresponde el 

80% del uso monetario. Los articulos de clase B representan otro 30% del total, 

per0 les corresponde unicamente el 15% del uso monetario. Por ultimo, el 50% 

de 10s articulos pertenecen a la clase C y les corresponde apenas el 5% del uso 

monetario" (8:552). 

Grafica 1 

Analisis ABC 


O h de articulos I 

Fuente: Figura obtenida de www.monografias.com. Adrninistracion de lnventarios del autor 
Cruz Lezama, Osain. Venezuela 2006. Consultado el 98julio 2008. 

El analisis ABC, permite dividir el inventario en tres grupos, entre 10s cuales se 

determina donde se encuentra la mayor cantidad de la inversion del capital, con 

el fin de establecer procedimientos de control cuidadosos, dada la magnitud de la 

inversion en 10s productos de la empresa. 
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1.3.3. Cantidad econornica de pedido 

"Recuerde que 10s gerentes trabajan bajo presiones conflictivas que 10s inducen 

a mantener inventario suficientemente bajos para evitar 10s costo que implican el 

exceso de inventario, per0 lo bastante altos para reducir la frecuencia de 10s 

pedidos y las operaciones de preparacion. Un buen punto de partida para 

equilibrar esas presiones antagonicas y determinar el mejor ciclo del nivel de 

inventario para un articulo dado, consiste en calcular la cantidad econornica de 

pedido (EOQ) (del ingles economic order quantity), es decir, el tamaiio del lote 

que permite minimizar el total de 10s costos anuales de hacer pedidos y de 

manejo de inventario. El planteamiento para hallar la EOQ se basa en las 

siguientes suposiciones: 

1. La tasa de demanda para el articulo es constante y se conoce con certeza. 

2. 	No existen restricciones para el tamatio de cada lote. 

3. Los dos unicos costos relevantes son el correspondiente al manejo de 

inventario y el costo fijo por lote, tanto de hacer pedidos como de preparacion. 

4. 	 Las decisiones referentes a un articulo pueden tomarse independientemente 

de las decisiones correspondientes a 10s demas. 

5. No hay incertidurr~bre en cuanto al tiempo de entrega o el suministro. El 

tiempo de entrega es constante y se conoce con certeza. La cantidad recibida 

es exactamente la que se pidio y las remesas llegan completas, no en forma 

fragmentaria. Como se muestra en la grafica 2" (13:432). 



Grafica 2 

Niveles de inventario 


f I 


I ' rimpo I 
Fuente: Figura obtenida de www.monografias.com. Administracion de lnventarios 

del autor CNZ Lezama, W i n .  Venezuela 2006. Consultado el 18 julio 2008. 

Calculo de la EOQ 

TC = costo total 
D = demanda anual 
C = costo de la unidad en inventario 
Q = cantidad optima de pedido 
S = costo de formulacion de pedido 
H = costo de almacenamiento por unidad de inventario promedio. (En algunos 

cases "H" es expresado como un porcentaje de "C") 

La linea que marca el costo anual de manejo de inventario, es un costo que se 

incrementa linealmente junto con Q, como lo muestra la grHca 3. 

1 Costo anual de manejo de inventario = (inventario de ado promedio) (costo de manejo unitario) I 

El costo anual por concept0 de pedidos esta indicado en la grafica 3, la cual 

disminuye en forma no lineal al aumentar Q. 

Costo anual de 

hacer pedidos = (Nlimero de pedidosjaiio) (Costo de hacer pedido o de preparacion) 
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El costo total, se muestra en la grafica 3, por encima de todas, es la suma de 10s 

dos componentes del costo. 

Costo total = costo de manejo anual + Costo anual de hacer pedidos o de preparacion 

Fuente: Figura obtenida de www.rnonografias.com. Adrninistracion de lnventarios 

del autor Cruz Lezarna, Osain. Venezuela 2006. Consultado el 18 julio 2008. 


La EOQ, esta en el punto mas bajo de la curva de costo total, un enfoque mas 

eficaz consiste en utilizar la formula EOQ: 

D x C + & S = COSTO POR PEDIDO 
Q 

Q H = COSTO POR MANTENIMIENTO 
2 
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La cantidad econornica de pedido, permite establecer el numero de productos 

que minimiza 10s costos de elaboracion de pedido y manejo de inventario, sin 

embargo tiene premisas que en la realidad no son respetadas por 10s cambios 

bruscos que se generan en la demanda y en el despacho por parte de 10s 

proveedores. 

"El tiempo entre pedidos (TBO) (del ingles time between order) para un tamatio 

de lote en particular es el tiempo promedio que transcurre entre la recepcion (o la 

solicitud) de dos pedidos de reabastecimiento constituidos por Q unidades. 

Expresado como una fraccion del atio, el TBO es sencillamente Q dividido entre 

la demanda anual: 

TBO = ( EOQ / D ) (12 meses 1 aiio) 

Este &lculo determina el tiempo que debe transcurrir entre cada pedido de 

producto de acuerdo a la demanda y tiempo de despacho de 10s proveedores. 

1.3.4. Punto de reorden 

Una vez que la empresa ha determinado la cantidad econornica de pedido 

(EOQ), debe determinar el momento adecuado para efectuar 10s pedidos, en 

consecuencia se requiere un punto de reorden que considere el lapso necesario 

para formular y recibir pedidos, el cual se puede determinar de la siguiente forma: 

PUNT0 DE REORDEN = MARGEN DE TlEMPO EN DlAS x US0 DlARlO 

" (8:554). 

El punto de reorden, da a conocer el momento oportuno de elaborar un nuevo 

pedido, derivado de la cantidad de producto en el inventario que satisface la 

demanda constante en un tiempo determinado; con el fin de minimizar la escasez 

de mercaderia. 
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1.3.5. Sistema de revision pericjdica (P) 

"Conocido a veces como sistema de reorden a intervalos fijos o sistema de 

reorden periodico, en el cual la posicion del inventario de un articulo se revisa 

periodicamente y no en forrna continua. Los nuevos pedidos se colocan siempre 

al final de cada revision y el tiempo entre pedidos (TBO) tiene un valor fijo de To. 

La demanda es una variable aleatoria, por la cual la demanda total entre 

revisiones es variable. En este sistema el tamafio de lote Q, puede cambiar de 

un pedido a otro, pero el tiempo entre pedidos es fijo. 

En este caso, persisten cuatro de las suposiciones originales de EOQ: que no 

existan restricciones en cuanto a1 tamaiio del lote, que 10s costos pertinentes 

sean 10s de manejo de inventario y pedidos, que las decisiones referente a un 

articulo sean independientes de las decisiones correspondientes a otros articulos 

y que no exista incertidumbre en 10s tiempo de entrega ni el suministro. 

Los gerentes necesitan tomar dos decisiones: la duracion del tiempo entre 

revisiones, y el nivel objetivo del inventario; el primer0 puede ser cualquier 

interval0 conveniente, por ejemplo todos 10s viemes. Otra opcion puede tomar 

como base el tiempo promedio entre pedidos para la cantidad econornica de 

pedido, o sea, TBO. Veamos ahora c6mo se calwla el nivel objetivo de 

inventario, Imax. El cual debe ser suficientemente grande para hacer que la 

posicion del inventario, dure hasta despues de la proxima revision, la cual se 

encuentra a To periodos de tiempo de distancia y tiempo de entrega del 

proveedor" (8:564). 

Las formulas a utilizar son las siguientes: 

lnventario maximo = Dl12 (To + Te) + IS 

lnventario de seguridad S = Z B m  ( 4 To + Te ) 



Tiempo de espera =TO = 4288 (S) I (H) (D) 

Utilizando este sistema de pedidos permite preestablecer fechas exactas de 

revision de todos 10s productos en la bodega para determinar si es necesario 

realizar un nuevo pedido de acuerdo a la existencia, con la premisa de falta de 

incertidumbre del suministro y tiempo de entrega. 

I.3.6. Sistema de reabastecimiento opcional 

"Llamado a veces sistema de revision opcional, min-max o (s, S), es muy 

parecido al sistema de pedido fijo. Se utiliza para revisar la posicion del 

inventario a intervalos fijos y, si dicha posicion ha disminuido hasta un nivel 

predeterminado (o mas bajo del mismo), tambien para hacer un pedido de 

tamaiio variable que cubra las necesidades esperadas. El nuevo pedido es 

suficientemente grande para llevar de nuevo la posicion de inventario objetivo, en 

forma similar al inventario mibimo en el caso de sistema de pedido fijo. El nivel 

minimo actlja como punto de reorden en un sistema de orden economica de 

pedido" (8:568). 

No existe un sistema de pedido especifico para cada producto, empresa o 

almacen, por esta razon debe realizar un estudio de varios factores de la 

distribuidora y seleccionar el que mejor se adapte a las necesidades y 

caracteristicas reales, asi como el de facil aprendizaje para las personas que 

intervienen. 

I.4. RODAMIENTOS 

Es necesario conocer de 10s cojinetes o rodamientos, su descripcion, 

clasificacion, manejo, almacenaje, aplicacion, marca y linea. 



a. Description de 10s rodarnientos 

"En busca de optimizar el rendimiento mecanico de las maquinas se emplean 

diferentes instrumentos que ayudan a mejorar la movilidad interna de esta. Uno 

de estos son 10s rodarnientos, 10s cuales alargan la vida util de las piezas de 

rotacion, dando mayor durabilidad y control de la temperatura en 10s puntos de 

friccion. 

Existen varios tipos de rodamientos y dia tras dia las necesidades del 

consumidor determinan el avance en la calidad de 10s rodamientos; es asi como 

en la actualidad las industrias producen gran variedad de altemativas en cuanto 

a rodarr~ientos se refiere. 

El rodamiento es el conjunto de esferas que se encuentran unidas por un anillo 

interior y uno exterior, el cual produce movimiento al objeto que se coloque sobre 

este y se movilice sobre el cual se apoya. 

Los rodamientos se denominan tambien cojinetes no hidrodinamicos. 

Teoricamente, estos cojinetes no necesitan lubrication, ya que las bolas o 

rodillos ruedan sin deslizamiento dentro de una pista. Sin embargo, como la 

velocidad de giro del eje nunca es exactamente constante, las pequeiias 

aceleraciones producidas por las fluctuaciones de velocidad producen un 

deslizamiento relativo entre bola y pista. Este deslizamiento genera calor. Para 

disminuir esta friccion se lubrica el rodamiento creando una pelicula de lubricante 

entre las bolas y la pista de rodadura. Las bolas, en su trayectoria circular, estan 

sometidas alternativamente a cargas y descargas, lo que produce deformaciones 

alternantes, que a su vez provocan un calor que habra que eliminar" (10:4). 



Los cojinetes o rodamientos estan fabricados de acero y es mercancia no 

perecedera, lo que permite que la rotacion del inventario no sea de caracter 

urgente o que tenga un tiempo limite; sin embargo, si necesita un mantenimiento 

continuo y buenas instalaciones. 

"Los rodamientos consisten de dos anillos (un anillo interior y un anillo exterior) y 

elementos rodantes. La jaula o retenedor es la que separa 10s elementos 

rodantes a intervalos iguales, 10s mantiene en su lugar entre la pista intema y la 

externa y les permite rodar libremente. 

Los rodarr~ientos se clasifican en dos categorias principales de acuerdo a 10s 

elementos rodantes: rodamientos de bolas y rodamientos de rodillos. 

Los rodamientos de bolas se clasifican de acuerdo a la configuracion de sus 

anillos: rodamientos rigidos, de contact0 angular y de carga axial" (10:6). 

Los rodamientos son articulos de constantes cambios; tanto en sus dimensiones, 

como de sus caracteristicas particulares, gracias a las modificaciones que 10s 

fabricantes hacen a sus nuevas maquinas y automoviles, con el fin de mejorar el 

trabajo o de minimizar el costo de production. Por esta razon el inventario de 

esta mercancia puede volverse obsoleto y ocupar espacio en las instalaciones de 

la empresa. Es necesario controlar esta variable a traves del sistema de 

adrninistracion del inventario para evitar malas inversiones. 

b. Manejo de 10s rodamientos 

"Los rodamientos son componentes de precision y para preservar su exactitud y 

confiabilidad, se debe tener cuidado en su manejo. En particular, se debe 

mantener la limpieza de 10s rodamientos, evitar impactos y prevenir la oxidacion. 



c. Almacenaje de 10s rodamientos 

Casi todos 10s rodamientos son cubiertos con un agente contra el oxido antes de 

ser empacados y transportados; deben ser almacenados a temperatura ambiente 

con una humedad relativa inferior a 60%. Bajo condiciones op'timas de 

almacenaje y si 10s paquetes permanecen intactos, 10s rodamientos pueden 

almacenarse por muchos aAosn (10:97). 

Conocer 10s procedimientos de manejo y almacenaje, permitira evaluar las 

instalaciones en la distribuidora de rodamientos y deterrninar si aplican 10s 

requisitos, para evitar el deterioro y prolongar la vida del articulo; y no generar 

perdidas por este concepto. 

d. Aplicacion de 10s rodamientos 

"Los cojinetes son utilizados en la industria en general, ya que es un componente 

importante en el desempeAo de las distintas maquinas, en ellas existe un 

movimiento interno y el rodamiento le perrnite a cada funcion evitar la friccion y la 

temperatura alta, produciendo un movimiento suave, sin ruido y con precisionJJ 

(10.99). 

La linea de mercancias que maneja la empresa distribuidora, son bienes que, 

difieren en tamaAo, precio y caracteristicas internas; ya que, 10s mismos deben 

responder a las necesidades de cada cliente, tanto en la industria como en el 

area automotriz. 

"El ciclo de vida del cojinete requiere un estudio detallado. Ademas 10s 

consumidores no solo esperan que aparezcan productos novedosos, sino que 

reaccionan de mod0 positivo a las mejoras e innovaciones de estos productos; al 

influir en la duracion de 10s articulos que, a su vez, repercute en 10s costos y, por 

lo tanto, en el precio final. La competencia entre fabricantes de articulos 

parecidos acelera la aparicion de otros con nuevas caracteristicas" (1 0:99). 
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1.5. Definicion de mision 

"En la mision se identifica el ramo de actividad de la empresa, 10s nichos del 

mercado a 10s que pretenden servir, 10s tipos de clientes que probablemente 

tendran y las razones de su existencia. Muchas declarauones de mision 

incluyen tambien una breve lista de las ventajas competitivas, o cualidades, que 

la empresa Cree poseer" (6:30). 

Una declaracion de mision que inspire, impulse, entusiasme al personal y 

comunique al mismo tiempo a 10s clientes e interesados 10s valores basicos de la 

empresa, ha desempenado un papel importante en el desarrollo del sector 

privado, quienes han obtenido mayor exito. 

1.6. Definicion de objetivos 

"Los objetivos se constituyen en herramientas indispensables para encontrar las 

determinaciones esenciales de la entidad de la empresa, enfocan o marcan las 

zonas de la realidad, que descritas, debemos comprender, interpretar, 

caracterizar y explicar. En 10s objetivos se cambian 10s pronombres 

interrogativos y se sustituyen por verbos como: establecer, comprender, 

interpretar y explicar" (16:123). 

Un objetivo, es algo que debe alcanzarse con la ejecucion de varias actividades 

o acciones; para que las instituciones cumplan sus metas a corto plazo; a 10s 

cuales se suma la adecuada utilizacion de 10s recursos. 

1.7 MATRIZ FODA 

Permite formar un cuadro comparative de la situauon actual de la empresa, para 

la formulacion de estrategias o correcciones. 



1.71 Matriz FODA para identificar 10s activos y pasivos competitivos 

internos y externos de la organizacion 

"El nombre FODA le viene a este practico y util mecanismo de analisis de las 

iniciales de 10s cuatro conceptos que intervienen en su aplicacion. Es decir, es 

un acronimo derivado de: 

F de Fortalezas 

0 de Oportunidades 

D de Debilidades 

A de Amenazas (o problemas) 

El analisis FODA se usa para analizar el ambiente de la industria y el ambiente 

interno de la organizacion, con el proposito de identificar 10s a~atroaspectos 

mencionados. Proceso realizado en dos etapas: 

1 La administracion evalua e identifica completamente 10s cuatro componentes 

relativos a la empresa. 

2. La evaluacion desarrollada en la etapa anterior coloca a la empresa en uno 

de 10s cuadrantes de Matriz FODA." ( I:70). 

1.7.2. Definition de conceptos 

El termino FODA es una sigla formada por la primera letra de las siguientes 

palabras: 

"Fortalezas: se denomina fortaleza o "puntos fuertes" a aquellas 

caracteristicas propias de la empresa que le facilitan o favorecen el logro de 

10s objetivos. (Cualidades y capacidades humanas, administrativas, 

tecnologicas y economicas que tiene la organizacion). 



Oportunidades: se denomina oportunidades a aq~~ellassituaciones que se 

presentan en el ambiente de la empresa y que podrian favorecer el logro de 

10s objetivos. (Todo aquel que ocurre en el exterior de la organizacion y que 

esta puede tomar y aprovechar para crecer). 

a Debilidades: se denomina debilidades o "puntos debiles" a aquellas 

caracteristicas propias de la empresa que constituyen obstaculos internos 

para lograr 10s objetivos. 

Amenazas: se denominan amenazas a aquellas situaciones que se 

presentan en el ambiente de las empresas y que podrian afectar 

negativarnente las posibilidades de logro de 10s objetivos. (Fenornenos que 

surgen en el ambiente externo, y que ponen en peligro las actividades, planes 

y hasta a la rnisrna organizacion.)" (1:70). 

La matriz FODA es un instrumento de analisis para ajustar las fortalezas, 

oportunidades, debilidades y amenazas. Esta matriz es ideal para buscar y 

enfrentar 10s factores intemos y extemos que limitan el desarrollo de la 

organizacion, con el objetivo de generar diferentes estrategias de desarrollo y 

crecimiento. Ver cuadro 1. 



Cuadro 1 

Matriz de estrategias FODA 

FORTALEZAS = F DEBlLlDADES = D 

Factores 
intemos 

1 I 1 1
Hacer lista de fortalezas Hacer lista de debilidades Factores 

OPORTUNIDES = 0 ESTRATEGIAS = FO ESTRATEGIAS = DO 

Uso de fortalezas internas Vencer debilidades 
Hacer lista para aprovechar las internas, aprovechando las 

de oportunidades oportunidades externas oportunidades externas 

I I1 AMENAZAS=A I ESTRATEGIAS = FA ESTRATEGIAS = DA 

Uso de fortaleza para Disminuir las debilidades y 
Hacer lista afrontar las amenazas del neutralizar las arnenazas 

de arnenazas entorno 

I I I I 
Fuente: www.oms.org/definicionhop.htm. Correa, F. Administracibn. Matriz FODA Primera edicion. 
Centro de Tesis. Espaiia 1997. Consuitado 30 marzo 2007. 



CAP~TULOII 


SITUAC~ONACTUAL DEL SISTEMA DE ADMINISTRAC~ONDE 


INVENTARIOS EN LA EMPRESA DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 


2.1. GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION 

Despu6s de conocer la teoria relacionada a1 tema de la presente investigaci6nl 

se utilizara para comprender y aplicar en la distribuidora de rodamientos 10s 

conceptos; con el fin de proporcionar 10s lineamientos y procedimientos 

necesal-ios para realizar una eficiente administration del inventario, sobre el 

product0 que se desea controlar, es oportuno conocer las generalidades de la 

investigacion, para determinar las variables, 10s elementos y las herramientas 

que ayudaran al analisis respective. 

Las variables que se investigaron son: la organization, 10s empleados, 10s 

clientes de la empresa y el inventario. A continuaci6n se describe la: 

metodologia del estudio, la unidad de analisis y la determinacion del tamatio de 

la muestra. 

2.1.I.Metodologia del estudio 

La presente investigacion se basa en la estructura del metodo cientifico 

(indagadora, demostrativa y expositiva), que sirve para controlar la recopilacion 

de datos de forma exacta y econ6mica, con la aplicacion de sus etapas y el 

metodo inductivodeductivo para la comprobacion de las hipotesis planteadas y 

deducciones finales; las cuales pueden difundirse hacia empresas sirnilares o 

iguales a la distribuidora de rodamientos. 

2.1.2. Unidad de analisis 

La ur~idad de analisis es la empresa distribuidora de rodamientos en la ciudad de 

Guatemala; donde se estudiaron 10s elementos, tales como: colaboradores 

internos, que intervienen directamente en 10s movimientos y controles del 
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inventario, 10s clientes de la empresa, siendo ellos de acuerdo al uso del 

producto: clientes industriales y clientes automotrices, el sistema de control del 

inventario actual, entre otros. 

El estudio se desarrollo en 10s meses de abril-mayo-junio del a60 2009, para 

determinar la forma en la cual opera la administracion del inventario en la 

distribuidora; f i ~e  necesario elaborar cuestionarios a 10s colaboradores (ver anexo 

2) y a 10s clientes (ver anexo 3); asi como, la utilizacion del metodo de 

observation; 10s cuales permitieron hacer el diagnostico y la matriz FODA. 

Se entrevisto a 35 empleados, que desempeiian actividades en las areas de la 

ernpresa como son: bodega, ventas, auditoria, inforrnatica y compras; 10s cuales 

tienen relacion directa con el movimiento del inventario; por otro lado, se 

entrevisto a 156 clientes, 10s cuales fueron seleccionados aleator'iamente de una 

lista que proporciono la empresa, el numero se determino por medio de la 

formula de la muestra. 

2.1.3. Tamaiio de la muestra 

El estudio de la unidad de analisis requirio realizar entrevistas, por rnedio de 

cuestionarios; se calculo una cantidad que representa el marco poblacional de 

clientes, para ello se utilizo la formula de la estadistica inferencial: la Muestra. 

Utilizando la formula de estimacion del tamaiio adecuado de la muestra para 

proporciones, cuando se conoce el tamaiio de la poblacion; el cual tiene un valor 

de 661, que corresponde al numero promedio de clientes que se le vende 

durante un mes en la distribuidora. Se deterrnino que el error maximo que puede 



aceptarse en el resultado es del 5.5%. El nivel de confanza con el que se 


trabajo fue de 95%. 


Aplicacion de la formula: 


Datos 


N = 661 


Z =95% tabla de la curva normal = 1.96 


p= 20% 


q= 80% 


E= 5.5% error maximo aceptado = 0.055 


n= ? 


n = (I .96)* (0.20)(0.80) 661 1 (0.055)~ (661 -I) + (I .96)2 (0.20)(0.80) 

n = 406.28761 6 1 (1.9965 + 0.61 4656) = 155.59 = 1 56 clientes 

El numero de entrevistas a clientes, que representa y proporciona la informacion 

que permite sacar la inferencia con datos precisos y detallados sobre la 

poblacion, es de 156; mientras que se entrevistaron a 35 empleados que tienen 

relacion con la administration de inventarios, en la empresa distribuidora de 

rodamientos. 

2.2. GENERALIDADES DE LA DISTRIBUIDORA DE RODAMIENTOS 

La unidad objeto de estudio se dedica a la comercializacion de rodamientos y 

son de alta calidad; la empresa tiene el proposito de ofrecer un excelente 

servicio, para llegar a ser el mejor proveedor en esta rama a nivel nacional a 

traves de la optirnizacion y control del inventario entre otros factores. 



2.2.1. Antecedentes de la empresa 

La organizacion se dedica a la compra-venta de rodamientos, estos son 

utilizados en la industria y el area automotriz guatemalteca. lnicia operaciones 

en el aiio de 1986, en la ciudad de Guatemala, su finalidad es la de distribuir 

repuestos con especialidad en fuerza de transmision; contribuyendo al desarrotlo 

del pais. Sus proveedores son locales, ademas el equipo de trabajo estaba 

conformado por tres colaboradores; en 1989 obtiene la representacion directa de 

una marca lider de rodamientos, por la capacidad, competitividad, estrategias de 

crecimiento y posicionamiento como proveedor a nivel industrial en el medio 

guatemalteco. 

En 1990, debido al crecimiento experimentado, abre la primera sucursal; en ese 

aiio gracias a las estrategias de venta realizadas y al posicionamiento de la 

marca del product0 en el mercado guatemalteco; el proveedor internacional 

nombra a la empresa distribuidora de rodamientos, como el mejor distribuidor de 

Centro America y el Caribe. 

En 1991 se invierte en un sistema de computation, con la finalidad de 

automatizar 10s procedimientos, controles y agilizar la informacion que el cliente 

solicits. 

En 1995 compra un terreno, con el proposito de construir las oficinas 

administrativas, una nueva sucursal y la bodega central de reabastecimiento. 

Para el aiio 1998, la empresa distribuidora de rodamientos es reconocida como 

lider en el ramo, por lo que es contactada por mas proveedores de rodamientos, 

10s cuales ofrecen representaciones de otras marcas, entre ellas: americanas, 

espaiiolas, coreanas, japonesas, entre otras. 



En 1999, se inaugura la agencia de mayoreo la cual se dedica al mercado 

automotriz, en ese mismo aiio la empresa recibe el reconocimiento: "La Ceiba de 

Oro"; por 10s logros obtenidos, como la preferida del consumidor en la categoria 

de rodamientos. 

Actualmente ha expandido la distribucion de rodamientos y esta introduciendo la 

linea de fajas. Esta integrada por 90 colaboradores con espiritu emprendedor, 

en cuatro agencias de venta, cada una con bodega; tiene edificio propio y cinco 

proveedores directos, cuatro de rodamiento y uno de fajas, 10s cuales se 

encuentran ubicados en 10s continentes europeo y asiatico, con un tiempo 

minimo de despacho de tres meses por la fabricacion y envio. 

La administracion actual del inventario en la distribuidora, se registra por medio 

del sistema informatico en las cuatro agencias las cuales poseen bodega de 

productos; algunos productos estan almacenados y empacados en un lugar 

distinto como reserva, que perrnanece cerrado en la bodega central. 

2.2.2. Marcas y lineas de 10s rodamientos 

El desarrollo de la industria y el area automotriz en Guatemala, ha dado lugar al 

increment0 de la demanda y diversidad de 10s rodamientos. Las innovaciones de 

10s mecanismos de las maquinas han propiciado este evento, por esta razon el 

nljmero de productos en el inventario es amplio y seguira creciendo, para 

satisfacer las necesidades de cada consumidor. A continuacion se presenta el 

cuadro 2, donde se encuentra la inforrnacion siguiente: en las filas estan 10s tipos 

de productos o lineas de rodamientos que existen actualmente en las bodegas 

de la empresa objeto de estudio, en las columnas se detallan con literales las 

distintas marcas de proveedores; entre la interseccion de las filas y columnas, 

esta la cantidad de cbdigos que existen en la marca y linea respectiva; el "-" 

deterrr~inaque no existe registro de la marca o linea de producto. 



Tambien se describe la fila y columna de totales, en ella esta la suma de 10s 

distintos codigos de 10s cojinetes; destinados a la venta, sin detallar la cantidad 

fisica de cada uno de ellos. 

Como se puede apreciar en el cuadro 2 la marca "Z"es la de mayor nlimero de 

codigos de rodamientos y ofrece todas las lineas, mientras que las demas solo 

ofrecen algunas y en menor cantidad. Es de importancia que el proveedor pueda 

ofrecer todos 10s productos que satisfagan la demanda nacional para realizar 

pedidos optimos. 

2.2.3. 	Mision, objetivos, politicas, estrategias y pronosticos de la empresa 

distribuidora de rodamientos 

Como se indico en el marco teorico la mision es la declaracion del objetivo y la 

razon de ser de la empresa; en la distribuidora de rodamientos existe la 

siguiente: Abastecer con productos de alta tecnologia y precision, que 

contribuyan al desarrollo de la industria, a traves de la excelencia en el servicio, 



soporte tecnico, precios e inventarios; fortaleciendo nuestros recursos humanos y 

financieros. 

En la cual describe que 10s productos son la parte medular de la razon de la 

empresa, seguidamente 10s inventarios como parte importante de la excelencia 

en servicio. 

Dentro de 10s objetivos generales de la distribuidora estan: 

-	 Lograr un crecimiento sostenido, del 10% respecto al atio anterior 

-	 Crear nuevas empresas que manejen otras lineas, para formar una 

corporacion 

-	 Ofrecer nuevas marcas de calidad a precios economicos 

-	 Capacitar y mejorar constantemente a 10s colaboradores 

-	 Contratar a1 personal capacitado para desempetiar productiva y 

responsablemente las actividades del puesto. 

Al conocer 10s objetivos de la empresa, no se encontro alguno que le brinde la 

atencion necesaria a la administracion del inventario, aspect0 que puede estar 

provocando la debilidad en esta area de la empresa. 

En la distribuidora de rodamientos, 10s objetivos son transmitidos al personal por 

medio del manual de induccion existente; el cual fue consultado, para el mejor 

entendimiento de lo establecido por 10s directives. 

a. Politicas de la empresa 

Actualmente la empresa cuenta con politicas escritas para el personal, las cuales 

estan disefiadas para velar por la disciplina de 10s colaboradores, la interrelacion, 

algunos procedimientos entre las areas de trabajo; estas se dan a conocer al 

empleado de primer ingreso, la mayoria son indispensables como guia en la 



toma de decisiones y estan divididas en administrativas, ventas, facturacion, caja, 

bodega, compras, entre otras. 

Despues de tener a la vista el manual de normas y procedimientos de la 

distribuidora de rodamientos, se determino la ausencia de una guia para realizar 

una programacion de pedidos de 10s diferentes productos; sin embargo, se 

encontro la description de un proceso el cual es utilizado actualniente e indica lo 

siguiente: 

La toma de decision para realizar pedidos es de la gerencia de ventas y 

mercadeo, dado que sobreviene: falta de existencia, solicitud (quejas) de 10s 

vendedores y la temporada. Con la obligada revision del reporte financier0 

generado en la contabilidad de solvencia economico. 

Lo anterior da origen a iniciar el proceso de compra en una fecha no 

programada; quiere decir, que 10s productos agotados tienen que esperar hasta 

el ingreso del nuevo pedido, en ese lapso de tiempo se pierden ventas, existen 

clientes insatisfechos y se realizan compras a la competencia. 

b. Estrategias de la unidad investigada 

La estrategia de la empresa distribuidora, consiste en elaborar el plan de 

mercadeo (anual), el cual esta formado por el estudio de 10s jefes de agencia 

desde su propio punto de vista y situaciones individuales, para integrar un 

documento general, el cual tiene como proposito ser la guia de trabajo a seguir, 

con el fin de alcanzar 10s objetivos de ventas monetarias anheladas; a traves de 

este instrumento se realizan las siguientes actividades: recopilar ideas, detectar 

debilidades y se proponen nuevas estrategias para conocer mejor el producto, 

estudiar la competencia, realizar promociones, entre otras; sin embargo no se 

describe alguna estrategia relacionada a la administracion, control de inventario 

y programacion de pedido, solo un presupuesto de compra anual. 
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c. Pronosticos de la empresa objeto de estudio 

La empresa no utiliza un metodo para pronosticar las ventas de 10s productos 

principales o de mayor demanda. Se determino que proyectan metas de ventas 

para las diferentes agendas, tomando como base datos historicos de 10s ultimos 

cuatro aiios, promediandolos mes a mes, mas el objetivo de crecimiento (diez por 

ciento sobre el aiio anterior), y luego se divulgan a cada jefe de agencia. Por lo 

tanto la empresa realiza un presupuesto y no un pronostico. 

El plan de mercadeo tiene el presupuesto de ventas, el cual detalla lo que se 

invertira en compras y 10s posibles ingresos; per0 no la programacion de 

pedidos. 

Los pedidos son ejecutados conforrne se presenta las diferentes situaciones 

(demanda, quejas o experiencia). Esta inforrnacion no determina la cantidad de 

la mercancia necesaria para cubrir la demanda de 10s clientes. 

2.2.4. Estructura de la unidad objeto de estudio 


Las unidades que forman parte de la organizacion son: la junta directiva, 


gerencia general, auditoria, gerencia financiers, gerencia de ventas y mercadeo; 


asi como, las areas de: contabilidad, cr6ditos y cobros, compras, inforrnatica, 


bodega y jefes de agencia; como se presenta en el organigrama de la grafica 4. 


El jefe de bodega cuenta con ocho auxiliares para cumplir con las actividades de 


control y orden en cada bodega de la empresa. El gerente general, quien 


ademas desempeiia las funciones de gerente finandero, se apoya con un 


contador general, cinco auxiliares de contabilidad y un jefe de creditos-cobros 


con dos auxiliares. 




GrAfica 4 

Organigrama general de la empresa distribuidora de rodamientos 


uente: elaboracidn propia, con informacibn obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 



Cada unidad indicada, tienen a su cargo personal calificado; que le permite 

alcanzar 10s objetivos planificados a traves de las politicas y procedimientos 

establecidos; las agencias de venta forrnan una estructura organizacional como 

se describen en el organigrama de la grafica 5; el jefe de agencia tiene a su 

cargo dos vendedores externos y tres de mostrador, uno de 10s vendedores de 

mostrador desempeiia el cargo de subjefe; ya que tiene autoridad y 

responsabilidad en ausencia del jefe de agencia; dos mensajeros, dos 

bodegueros y una cajera; esta estructura es la misma en cada una de las 

agencias, ubicadas estrategicamente en las salidas de la ciudad. 

2.2.5. Legislacion aplicable a la empresa 

La empresa objeto de estudio es una sociedad anonima, esta constituida bajo el 

regimen del Codigo de Comercio de Guatemala, se rige por las disposiciones de 

este Codigo y en su defecto, por las del C6digo Civil, que se aplican e interpretan 

de conformidad con 10s principios que inspira el Derecho Mercantil. 

Esta inscrita en el Registro Mercantil de Guatemala, donde obtuvo las Patentes 

de Comercio y Sociedad; tiene 10s libros exigidos por las leyes tributarias, estan 

debidamente habilitados por el mencionado registro y autorizados en la 

Superintendencia de Administration Tributaria -SAT-, se le aplican las leyes del 

lmpuestos Sobre la Renta, el lmpuesto al Valor Agregado, el Codigo Tributario, 

entre otras. 

La empresa tiene a su servicio, en virtud de un contrato o relacion de trabajo, a 

varios colaboradores. Esta sometida por lo tanto, por su condicion de patrono, a 

las leyes de trabajo contenidos en el Codigo de Trabajo; asi como en la Ley 

Organica del lnstituto Guatemalteco de Segundad Social, entre otras. 





2.3. INFORMACION GENERAL DE LOS EMPLEADOS INVESTIGADOS 

En la organizacion objeto de estudio existen diversas areas de trabajo, para el 

buen desempetio de las operaciones generales; sin embargo, para 10s intereses 

del presente estudio solo se investigaron las que tienen relacion directa con el 

inventario de 10s rodamientos, tales como el personal de: bodega, ventas, 

auditoria, informatica y compras. 

Los cuadros y graficas permitiran el mejor entendimiento de la situacion actual de 

la organizacion objeto de estudio. 

2.3.1. Puesto de trabajo y edad de 10s empleados 

La edad es una variable que permite al empleador seleccionar al recurso humano 

con experiencia, conocimiento y responsabilidad en la realization de las 

actividades en 10s puestos a desempetiar. En el cuadro 3, se presenta el puesto 

y la edad de 10s empleados de la distribuidora; donde se aprecia que auditoria e 

informatica cuentan con cinco empleados, uno de ellos esta entre 21 a 25 aiios y 

10s demas tienen 40 atios o mas; en compras solo hay un trabajador y tiene entre 

36 a 40 aiios, en la bodega la edad del personal se encuentra entre menos de 20 

atios a 30 aiios y son nueve colaboradores, ventas lo integran 14 empleados y 

sus edades estan entre 21 a 40 atios, por ljltimo estan 10s cuatro jefes de 

agencia y el gerente de ventas y mercadeo, sus edades van de 26 aiios a mas 

de 40 atios. 



Cuadro 3 

Fuente:elaboration propia con information obtenida en el trabajo de campo. Junio de 2009. 

Segun el cuadro anterior, 10s vendedores representan el 40% del total de 10s 

empleados encuestados, la mayoria del personal joven entre las edades de 18 a 

25 aAos, estan en el area de bodega y son recien graduados, sin experiencia, 

entre otros aspectos; en el rango de mas de cuarenta aAos esta el personal a 

cargo de puestos claves en la empresa como lo es el auditor, el gerente de 

ventas y mercadeo; asi mismo un jefe de agencia, donde es importante la 

responsabilidad y el conocimiento de 10s procesos de la distribuidora para la 

toma de decisiones de las actividades diarias relacionadas a la administracion. 

En el sistema de administracion de inventarios el personal del area de bodega 

debe realizar la parte principal para el control y organization del producto, por lo 

que es necesario que el jefe de bodega tenga el perfil y conozca 10s lineamientos 

de operacion para continuar con las actividades necesarias, y no sea una 

justificacion la falta de experiencia de 10s auxiliares contratados. 



2.3.2. Estudios de diversificado, universitario y puesto que desempefian 10s 

encuestados 

Entre 10s requisitos que la distribuidora de rodamientos soficita, para desempefiar 

10s distintos puestos esta, el de poseer titulo de nivel diversificado como minimo; 

en la grafica 6, se determino que actualmente 35 encuestados tienen estudios a 

nivel diversificado; 10 empleados entrevistados tienen el titulo de Perito 

Contador, 18 el titulo de Bachiller industrial, tres son Perito en Mercadotecr~ia, un 

Bachiller en Dibujo y tres Perito en Administracion; de 10s cuales 18 estan 

estudiando en la universidad. 

Grafica 6 

Titulo de nivel diversificado de 10s empleados 
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Fuente:elaboration propia w n  inforrnacion obtenida en el trabajo de campo. Junio de 2M)9. 

En la implementacion del sistema de administracion de inventarios el personal de 

la empresa puede utilizar sus destrezas y conocimientos, aplicando y ejecutando 

las tareas necesarias para alcanzar el objetivo del control optimo de la 

mercaderia. 



Entre 10s colaboradores que se preparan en la universidad; se establecio que del 

area de bodega tres entrevistados estudian: lngenieria Industrial, Administracion 

de Empresas y Contaduria Publica y Auditoria, respectivamente; cuatro jefes de 

ventas estudian Administracion de Empresas, mientras unco encuestados mas 

estudian Administracion de Empresas, uno lngenieria Industrial y otro mas 

Ciencias Juridicas; o sea, siete empleados de ventas estudian en la universidad; 

de Auditoria e lnforrnatica estudian Contaduria Publica y Auditoria, 

Administracion de Empresas, lngenieria en Sistemas y Ciencias Juridicas; cada 

uno de 10s entrevistados, o sea, 18 empleados en total se instruyen en la 

universidad, por otro lado 17 trabajadores, o sea el 49% del personal afin al 

inventario, no estudia alguna profesion universitaria. Ver cuadro 4. 

Cuadro 4 
Estudios de nivel universitario de 10s emaleados entrevistados 

Si estudia a nivel universitarioy/o posee titulo especifiquelo 
Puesto que ocupa Adn-16~. 

actualmeflte lngenierla de Ofra No I 
Industrial ,Empresas -ra estudia Totales I 

Fuente: elaboraci6n propia, con informaci6n obtenida en el babajo de camp. Junio 2009. 

Se determina nuevamente que el personal de la empresa esta en constante 

capacitacion lo cual ayuda a la ejecucion eficiente y eficaz de cada una de las 

tareas que se asigne para optimizar la administracion del inventario. 

El recurso humano, debe tener 10s conocimientos y la experiencia al iniciar las 

relaciones laborales, con el fin de faulitar la induction al ambiente laboral de la 

distribuidora de rodamientos; la respuesta obtenida fue que: 18 de ellos tenian 

conocimiento del puesto al iniciar labores, 11 encuestados seAalaron algcn 

conocimiento y 6 ningun conocimiento; estos ultimos han sido contratados para 



el area de bodega, la mayoria son recien graduados, sin experiencia y tienen 

menos de un aiio de laborar en la empresa como se muestra en la grafica 7. 

Grafica 7 

Experiencia del personal al ser contratado 
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Fuente: elaboracion propia con information obtenida en el trabajo de  campo. Junio de 2009. 

La distribuidora contribuye a la sociedad guatemalteca con la generacion de 

empleo para 10s nuevos profesionales de diversificado, 10s cuales carecen de 

experiencia alguna; sin embargo, en el area de bodega se motiva para que se 

especialicen en el conocimiento del product0 y opten al area de ventas. 

2.3.3. Captacion y tiempo de laborar de 10s entrevistados 

Es importante determinar que fuente utiliza la distribuidora de rodamientos para 

reclutar personal y llenar 10s puestos vacantes, de la cual se obtuvo las siguiente 

respuestas como se muestra en la grafica 8: uno respondio por una empresa de 

reclutarr~iento,ocho por medio de anuncio en prensa, 17 por amigo ylo trabajador 

de la empresa y nueve fueron promovidos por el jefe inmediato. 
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Fuente: elaboracion propia, con information obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Dentro de las politicas de la empresa esta la motivacion del recurso humano 

promoviendo a puestos superiores antes de reclutar personal externo. 

La experiencia del personal entrevistado dentro de la empresa es de mucha 

importancia, ya que esta familiarizado con las practicas y politicas de la 

distribuidora; y esta determinado por medio del tiempo de laborar en ella; asi lo 

establece la grafica 9; donde: 14tienen mas de 10atios, estos son: el gerente de 

ventas y mercadeo, 10s 4 jefes de agencia, seis vendedores, dos de auditoria y 

uno de informatics. Nueve empleados tienen menos de un aiio y desempeiian 

10s puestos en: bodega (siete) y ventas (dos); otros siete tienen de 1 a 3 afios de 

laborar en la empresa. Hay tres trabajadores que estan en el rango de 4 a 6 

afios y finalmente dos tienen de 7 a 9 aiios de laborar en la empresa. 



Grafica 9 

Tiempo de laborar en la organization 
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Fuente: elaboracion propia, con information oMenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Se establecio que de 10s nueve que han sido promovidos, ,tres son jefes y sub- 

jefes de agencia, y han desempeiiando 10s puestos en bodega y ventas, 10s otros 

son vendedores. 

Estos datos indican que dentro de las politicas de la empresa esta la motivacion 

del personal cuando 10s promueven a puestos superiores con mejores salarios, 

sin embargo, la rotacion de 10s entrevistados es del 26% y en su mayoria 

pertenecen al area de bodega y ventas. 

Quiere decir, que deben invertir tiempo en la capacitacion del nuevo personal 

contratado; donde es necesaria una induccion ordenada, precisa y actualizada 

para cor~tinuar con las actividades programadas, especialmente en el area de 

bodega, para evitar desorden y descontrol futuro. 



2.3.4. Conocimiento sobre administracion del inventario 

La induccion al inicio de las relaciones laborales debe ser clara y sencilla, para 

que realicen las actividades del area de forma eficiente; la mayoria del personal 

determina que si tienen conocimiento de las atribuciones del puesto de trabajo, 

ya que 31 empleados lo afirmaron y cuatro necesitan actualizarse. Estos cjltimos 

son trabajadores con menos de un aiio de laborar para la ernpresa y se ubican 

en el area de bodega. Ver grgica 10. 

Grafica 10 

Conoce las atribuciones de su puesto de trabajo 
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Fuente: elaboracion propia, con informacion obtenida en el trabajo de camp. Junio 2009. 

Estos datos reflejan que la induccion del nuevo personal de bodega tiene 

deficiencias y limita la implernentacion del sistema de administracion de 

inventarios. 

La informacion anterior demuestra que el encargado del area no realiza una 

buena induccion de las adividades del personal contratado. Esto con lleva 

algunas situaciones como: duplicidad de tareas, desconocimiento de la posicion 

del producto, desorden, no trabajan en base a objetivos y lineamientos precisos. 



Se consult6 la siguiente interrogante jconoce usted que tip0 de inventario tiene 

la empresa? las respuestas se detallan en la grafica 11; donde: dos entrevistados 

respondieron que es inventario en transito, uno indid que es inventario de 

productos en proceso, 26 encuestados afinnaron que es inventario disponible y 

seis no saben que tip0 de inventa~io es. Estos llltimos tienen menos de un at70 

de laborar en la unidad objeto de estudio y prestan sus servicios en la bodega. 

Grafica 11 
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Fuente:elaboration propia con informacion obtenida en el trabajo de campo. Junio de 2009. 

Esta informacion es parte importante para la implementacion del sistema de 

adrninistracion de inventarios, con el fin de disminuir las compras locales, 

duplication de pedidos., prever escasez, programar las compras, entre otras 

actividades. 

En la distribuidora la mayoria del personal sabe que el invental-io disponible es el 

que se encuentra en las bodegas para su venta o despacho; sin embargo 10s 

directivos no le dan la importancia necesaria al inventario en transito ya que el 

personal desconoce la existencia de este en la empresa. El inventario en transito 

se utiliza con el fin de conocer las operaciones de abastecimiento de la 

distribuidora. Existen porque el material debe de moverse de un lugar a otro, es 
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exclusivamente el tiempo de transporte. Mientras el inventario se encuentra en 

camino no puede tener una funcion ail, para las ventas o 10s clientes, pero 

proporciona informacion como el tiempo y el listado de product0 para poder 

realizar nuevos pedidos o preventas con tiempo de entrega. 

El area de bodega, lugar donde se encuentran 10s rodamientos almacenados; 

tiene la mayor parte de las instalaciones de la distribuidora; por ejemplo una de 

las agencias ubicadas en la zona 12 tiene 180 metros cuadrados de local 

alquilado de 10s cuales 125 metros cuadrados ocupa la bodega, el resto esta 

utilizado para sala de ventas y parqueo para clientes. 

La implementacion del sistema de administracion de inventarios en la 

distribuidora, se basara en el inventario disponible y el inventario en transito para 

evitar la perdida de control de la mercaderia disponible y tener la informacion del 

tiempo de entrega con la ayuda del personal capacitado. 

Se necesitaba saber si 10s colaboradores conocen otra forma de controlar el 

inventario eficientemente, por lo que se les consulto ique documento falta para 

controlar mejor el inventario?; pregunta que se realiza al personal por alguna 

experiencia laboral adquirida. Donde 28 entrevistados seiialaron que no les falta 

ninguno en absoluto, aspect0 que determina que actualmente realizan las 

funciones de control necesarias; sin embargo; nueve empleados indicaron que 

existen otros aspectos como: falta de un supervisor de inventario, la falta 

responsabilidad del personal de bodega, la incapacidad del sistema informatico, 

falta de conocimiento de la mercaderia en transito son debilidades que propician 

al descontrol del inventario; y siete encuestados no respondieron. Ver grafica 12. 
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Fuente: elaboration propia con infmacion obtenkla en el trabajo de carnpo. Junio de 2009. 

Los entrevistados indicaron que la direction del area de bodega es la debilidad 

actual, por la falta de una induccion precisa y actualizada de ios procedimientos y 

actividades para el control de la mercaderia en la distribuidora. 

Las entradas y salidas de productos de la bodega, son registradas en el sistema 

informatico por medio de diferentes documentos, que permiten el control de 

existencia en el inventario; consultando el manual de normas y procedimientos 

de la distribuidora se establece 10s siguientes: 

e 	Reception de mercaderia de irnportacion y su lista de empaque o factura 

de irnportacion 



LISTA DE EMPAQUE 
(PROVEEDOR) 

DISTRZBUIDORA DE RODAMIENTOS 

lProducto 
Cantidad Caja No. 

1 I 

Fuente: elaboracibn propia, con informacionobtenida en el trabajo de c a m p .  Junio 2009. 

Compra local de mercaderia a traves de la orden de compra, autorizada 

por el jefe de agencia 

ORDEN DE COMPRA No. de correlative 
DISTRTBLrlDORADE RODAMlENTOS 
FECHA 
PROVEEDOR Contado 

F. F 
Vendedor Jefe de agencia 

Cant 

Bodega 

I 
Fuente: elaboracion propia, con informaci6n obtenida en el babajo de campo. Junio 2009. 

Description del product0 Precio unitario Total 



Solicitud de mercaderia entre agenuas con las requisiciones de producto 

Agencia No. 

Fecha 
Agencia 

Correlativo 

I F:
Bodega 

F: 
Jefe de agencia 

Cant 

I I 

Fuente: elaboracionpropia, con inforrnacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

MarcaDescripcion del producto 

Devoluciones de mercaderia por parte del cliente con el ingreso al 

almacen 

Vendedor 

INGRESO AL ALMACEN 
Agencia No. 

Fecha: Correlativo 

Cliente: 
Factura No: Fecha: 
Razon 

1 Recibe bodega Entrega vendedor 
Fuente: elaboracionpropia, con inforrnacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

Cant Descripcion del producto P. unitario Total 



Entrada y salida de mercaderia entre agencias por medio del traslado de 

mercaderia 

Agencia No. 
Nombre de quien entrega: 

Fecha: Correlativo 

Agencia destino 
Recibe 

F: F: 
Entrega Recibe 

Fuente: elaboracion propia, con information obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Despacho de producto al cliente contra factura. 

MarcaCant 

El significado de administracion del inventario y cual es su finalidad, es 

importante que lo reconozca el recurso humano involucrado con este, permite 

mantenerlo optimo para las exigencias de 10s clientes y rentabilidad de la 

distribuidora; la grafica 13 seiiala que: el 77% de 10s entrevistados, conoce el 

significado de administracion de inventario, porque respondieron cantidad 

suficiente para un period0 deterrninado; el 6% indid ninguno de 10s anteriores; el 

resto opino de la siguiente forma: el 14% manifiesta que si es necesario tener 

altas cantidades de rodamientos, el 3% dice que el significado de administracion 

de inventario es tener poco producto. 

Description del product0 
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Fuente: elaboracion propia con inforrnacion obtenida en el trabajo de campo. Junio de 2009. 

Con 10s datos anteriores se demuestra, que la mayoria del personal entrevistado 

tiene el conocimiento y la idea de la finalidad de un inventario; lo cual facilita la 

implernentacion del sistema de adrninistracion del inventario en la distribuidora, 

para realizar pedidos optimos de rodamientos. Asi mismo es necesario instruir a 

al personal que lo desconoce con el fin de unificar 10s objetivos. 

El inventario como el activo mas grande en la empresa debe ser equilibrado 

entre la inversion y la demanda real de 10s productos; sin embargo, la grafica 14 

demuestra que actualmente la forma adecuada para realizar pedidos es por 

promedio de inventario, segh  la respuesta obtenida del 55% de encuestados; 

inmediatamente consideran que es por pronostico el 17%, el 26% de 10s 

empleados indid por la experiencia y el 2% no lo sabe. Estos liltimos tienen 

menos de un aAo de laborar en la empresa. 
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Fuente: elaboracion propia con informxkjn obtenida en el b-abajo de campo. Junio de 2009. 

Despues de conocer la respuesta de 10s entrevistados, se establece que 10s 

pedidos no 10s realizan con base a un pronostico de venta adecuado a las 

caracteristicas de la demanda, sin0 utilizan un cilculo matematico al cual le 

llaman promedio de inventario realizado por el sistema informatico y divide las 

ventas anuales de cojinetes entre 10s meses del aiio. Este procedimiento esta 

ignorando las temporadas altas, ventas extraordinarias y compras locales. 

Para la implernentacion de un sistema de administracion de inventario es 

necesario utilizar un metodo matematico de pronostico que determine la 

demanda para realizar una programacion de pedidos optimos de acuerdo a las 

necesidades. 

2.4. ANALISIS INTERNO DE LA ElVlPRESA 

Los temas a describir son: cliente intemo, la comunicacion y las estrategias de la 

distribuidora de rodamientos. 



2.4.1. Cliente intemo 

Los recursos materiales, son indispensables para que el personal cumpla con las 

actividades delegadas, y no sea justificacion del inwmplimiento de las rnismas; la 

grafica 15 revela que: 21 empleados tienen 10s recursos necesarios; ademas, 

r~inguno respondio negativamente; 13 entrevistados dicen que les faltan algunos 

y uno ha solicitado y no recibe respuesta afrmativa o negativa; siendo un 

empleado recien contratado. 
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Fuente: elaboracion propia con informadon obtenida en el trabajo de carnpo. Junio de 2009. 

Se determino que la mayoria del personal cuenta con las herramientas de trabajo 

necesarias para el cumplimiento de las tareas en el puesto que desempefia; ya 

que, la empresa no limita este concept0 para ofrecer excelente servicio a1 cliente 

externo. 

2.4.2. Comunicacion intema en la distribuidora de rodamientos 

La mision es una dedaracion elaborada por la organization en la que identifica 

su actividad, el mercado meta, las ventajas competitivas o cualidades que la 

empresa posee para ur~ificar esfuerzos, debe ser conocida por todo el personal, 



la cual debe estar a la vista de clientes y visitantes, para comprobarlo se consulto 

y se obtuvo lo siguiente: 30 encuestados respondieron que esta a la vista, per0 

que no participaron en la elaboracion; 4 dicen que no la han visto y uno no sabia 

que existe. Ver grafica 16. 

Grafica 16 
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Fuente: elaboracidn propia con informadn obtenida en el trabajo de campo. Junio de 2009 

La distribuidora cuenta con misi6n y es de conocimiento del la mayoria del 

personal, per0 no existe una identification con esta, ya que no participaron en la 

elaboracion del misma. 

Se observo que la mision de la distribuidora, esta a la vista de visitantes y 

empleados; contiene 34 palabras por lo que es muy dificil de recordarla. 

El personal de la distribuidora de rodamientos debe tener claro 10s propositos, 

por esta razon se les consult6 jcuales son 10s objetivos de la empresa? La 

grafica 17 describe que: el 50% del personal opina que es el servicio al cliente, 

luego el 19% de 10s entrevistados, consideran que es incrementar las ventas; el 

2% dicen que acumular grandes cantidades de producto, el 10% indican que es 



motivar al recurso humano y el 15% menciono todas las respuestas anteriores; 

sin embargo, el 4% respondieron no saber 10s objetivos de la empresa. 

Grafica 17 
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Fuente: elaboracion propia con informaci6n obtenida en el trabajo de campo. Junio de 2009. 

Por lo anterior se determina la existencia de varias ideas y margenes amplios de 

actuacion en lo que se refiere a objetivos. En la misiort no describe literalmente 

"servicio al cliente". 

Para implementar el sistema de admirtistracion de inventario es necesario 

identificar al personal con la mision y 10s objetivos, ademas escribir el "servicio al 

cliente" como objetivo principal de la empresa. 

Entre la mision y 10s objetivos de la distribuidora debe existir una conexion que 

permita realizar las actividades de la organization de forma unificada, sin 

embargo, se nota que existe discordancia entre estos conceptos; razon que 

irr~pide la realization de 10s ideales perfectos de la directiva con participation del 

personal. 



Se corrlprobo a traves del metodo de observation, que existen cinco medios para 

comunicarse entre areas y agencias dentro de la empresa las cuales son: cara a 

cara, extensiones telefonicas, lineas telefhicas, radio transmisor (solo en la 

bodega central) y un programa de computacion; sin embargo el de mayor uso es 

el medio telefonico por la facilidad de la misma. Esto implica la ocupacion de 

lineas telefonicas y extensiones internas constantemente. 

2.4.3. Estrategias para rotar el inventario en la unidad investigada 

Las estrategias, son maniobras que la distribuidora desarrolla, con el fin de 

satisfacer las necesidades de sus clientes al menor costo de operacion posible y 

generar mayores utilidades. 

La grafica 18, muestra la opinion del personal, sobre las estrategias que utiliza la 

distribuidora, para rotar el inventario de mjinetes: 2% opino que utiliza ofertas, 

32% dicen que solo descuentos autorizados, 24% las liquidaciones, 3% 

promociones, 5% utiliza publicidad y el 34 % solo ventas. 

Grafica 18 
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Fuente: elaboracion propia, w n  inforrnacion obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 



La informacion anterior determina que la mayoria de 10s entrevistados no 

reconocen estrategias de ventas aparte de las politicas de ventas descritas en la 

grafica 18, y que son establecidas por la gerencia de ventas y mercadeo; esto 

contribuye a que el inventario no genere la rotacion esperada, disminuye el 

espacio de la bodega para nuevo producto y genera gastos a la distribuidora. 

Se observo en las bodegas mercaderia que esta sin movimiento ya que tienen 

rotulos de toma de inventario de aiios anteriores, sin embargo no existe un 

listado actualizado de esta clase de mercaderia. 

La informacion de 10s productos almacenados en las bodegas por mas de un aiio 

es un reporte que deberia generar el sistema de control de inventarios actual, 

es de suma importancia porque en ellos esta invertido el capital y generan costo 

de manejo de inventario en la distribuidora tales como: espacio fisico y necesidad 

de personal para su mantenimiento. 

La falta de direccion y la rotacion del personal en el area de bodega han 

permitido que no se genere informacion real y actualizada de la mercaderia sin 

rotacion; aspect0 que afecta el desarrollo de estrategias temporales que motiven 

la circulation de dicho producto. 

Otro factor observado sobre la acumulacion de mercaderia antigua, deriva de 10s 

cambios en la tecnologia de las maquinas y 10s modelos recientes de vehiculos 

10s cuales no han controlado en la distribuidora y generan el increment0 de 

producto obsoleto en las bodegas. 



-- 

2.5. 	 SITUACION ACTUAL DEL SISTEMA DE ADMINISTRACION DE 

INVENTARIOS DE LA EMPRESA DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 

En este apartado se analiza el sistema de control del inventario, 10s documentos 

y personal involucrado, las compras e ingresos de cojinetes y la operation de la 

bodega de la distribuidora actualmente. 

2.5.1. 	Sistema de control del inventario utilizado actualmente en la unidad 

objeto de estudio 

La forma de controlar las existencias de cojinetes, lo describe la grafica 19, asi: 

cuatro entrevistados dicen que es por medio de kardex, esta respuesta es del 

personal de bodega y se refiere a que la mercaderia en abundancia la empacan 

y la movilizan a otra parte de la bodega, donde es registrada en un tarjeta sin 

valores, ni actualizaciones; 29 trabajadores respondieron que la empresa utiliza 

un sistema informatico para controlar el inventario; y dos mas mencionan que no 

lo controlan, ya que, el sistema actual tiene deficiencias, con relacion a la 

existencia fisica, comentario realizado por 10s vendedores y bodegueros. 

Grafica 19 
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Fuente: elaboracion propia, con infmacion obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 



En la distribuidora de rodamientos, es reamendable el uso de un sistema 

informatico para el control de inventarios por la gran cantidad de productos y 

registros, la respuesta anterior de algunas personas respecto a que no lo utilizan 

es por la informacion inexacta que este proporciona y consideran que no antrola 

el inventario de bodega. 

Se observo que el sistema kardex, no es utilizado de forma corrects, ya que no 

actualizan 10s registros. Ademas es un sistema innecesario dentro de la 

distribuidora ya que todos 10s rodamientos estan registrados en el sistema 

informatico. 

Se observo que la distribuidora de rodamientos posee el sistema informatico 

Aspel que controla el inventario, donde se registran todas las entradas y salidas 

de cojinetes por medio de 10s documentos autorizados (orden de compra, 

ingreso al almacen, traslado de mercaderia, nota de carnbio) que se elaboran 

manualmente. 

El sistema informatico cuenta con un programa que permite que toda la empresa 

(sucursales) este conectada y obtenga la informacion necesaria en cuanto a 

inventarios se refiere, como: existencia, precio y ubicauon. Los modulos de 

facturacion e inventarios actualizan automaticamente las existencias de 

productos con el registro de las facturas, ordenes de compra, ingresos al 

almacen, traslados de mercaderia y nota de cambio que se generen en las 

actividades diarias. 



2.5.2. 	 Forrnas y personal que registra 10s movimiento al inventario en la 

unidad investigada 

La pregunta ique registros realizan para modificar la existencia del producto en 

el control de inventario?, se obtuvieron las siguientes respuestas como lo 

muestra la grafica 20: el 28% de 10s empleados mencionaron las facturas, 22% 

indican por 10s traslados de mercaderia; 17% cada uno tiene acceso a operar 

notas de devolucion (ingresos a bodega por devolucion) y las ordenes de 

compra, respectivamente; finalmente 16% por las notas de cambio internas, las 

cuales existen por el intercambio de codigos. 

Grafica 20 
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Fuente: elaboration propia,con informacion obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Los datos anteriores reflejan que no existe restriction para realizar 10s registros 

en el sistema informatico ya que todos pueden ingresar a 10s diferentes modulos 

del sistema informatico, lo cual da origen a errores en el registro, duplicacion o 

falta de registro, afectando el control de las existencias; aspect0 que dificulta la 

implernentacion del sistema de administration del inventario. 



Los registros que realizan son: compras, con las polizas de irnportacion 

registrado por el encargado de compras; 10s documentos que realizan a mano en 

el area de bodega son: las devoluciones con 10s ingresos al almacen; traslados 

de mercaderia entre bodegas; cambios de cbdigos de cojinetes utilizando las 

notas de cambio y ordenes de compras locales, luego son registrados en el 

sistema informatico por cualquier persona de las areas de bodega, informatics, 

ventas, compras y gerencia de ventas y mercadeo (disponible en el momento). 

La salida de producto puede ser por medio de: facturas, las cuales son 

reg istradas en el sistema informat ico por 10s vendedores; por traslados entre 

agencias, que son registrados por alguna persona de bodega; el sistema 

informatico actualiza las existencias del inventario automaticamente despues de 

10s registros realizados. 

Por otro lado se observo lo siguiente: en el area de ventas elaboran en promedio 

diario y por agencia dos facturas a mano, por falta de control en las existencias 

de cojinetes en el sistema informatico; quiere decir, que el producto esta 

fisicamente en la bodega per0 el sistema no lo deterrnina asi. 

El desconocimiento y descontrol de la existencia de cojinetes en las bodegas, 

perjudica a la distribuidora, dado que se presta a procedimientos ilicitos como: 

extraction hormiga, merma y desperdicio que no se fiscaliza oportunamente. 

En la investigacion, se descubrieron errores de registros en el sistema 

informatico realizados por descuido, desconocimiento, falta de supervision o por 

malas intenciones para realizar actos ilicitos. Otro aspect0 importante a resaltar 

es relacionado a 10s errores es que 10s pedidos actuales se basan en el sistema 

inforniatico segun la respuesta obtenida de 10s entrevistados en la grafica 13. 



La gr3ica 21 se enfoca en la forma cbmo determina la existencia de producto 10s 

entrevistados, donde las respuestas se describen asi: el 32% dicen que utilizan 

el sistema inforrnatico, aqui se incluye al de compras y 10s jefes de ventas; el 

44% del personal consultan por telefono (radios en la central), estos son 10s 

vendedores y bodegueros; el 21% lo hacen fisicamente y el 3% utiliza el kardex 

de la mercaderia empacada (sin actualizaciones), en ambos casos se trata de 

personal de las bodegas. 

Grafica 21 

C6mo determina la existencia del producto 


Fisicamente Por kardex 
21% \ 3% 

Por el sistema 
2;:::;:;: +,z=e..*
&ja>:$y.'.;;;:j~.-.
. , informa tico 

Por telefono 

44% 


Fuente: elaboracion propia, con informacion obtenida en el trabajo de camp. Junio 2009. 

Los datos anteriores reflejan que para el personal de la distribuidora, determinar 

la existencia de productos es complicado, porque revisan el sistema informatico, 

consultan con una persona de la bodega por medio del telefono o de radio para 

comprobar fisicamente la cantidad de producto necesario. Esta actividad es 

perdida de tiempo para una persona de bodega, de ventas y el uso de una linea 

telefonica. El encargado de cornpras utiliza el sistema inforrnatico para realizar 

pedidos, existe una probabilidad alta de que 10s pedidos Sean erroneos por la 

informacion consultada. 



Es necesaria la implernentacion del sistema de administration del inventario para 

restringir y delegar las actividades de registro el sistema informatico, 

mir~irr~izandoerrores y con mayor certeza de la cantidad real de product0 en las 

bodegas. 

Refleja la subutilizacion del sistema informatico y del tiempo del personal de 

bodega ya que puede ser utilizado para irr~plementar y desarrollar otras 

actividades mas importantes como orden, revision y rotulacion del area, control 

de existencias de productos, entre otros. 

Despues de comprobar que la mayoria de 10s entrevistados utilizan el telefono 

para consultar la existencia de rodamientos en las bodega, se le consulto la 

razon de la misma, donde solo dos encuestados indican que, la cantidad de 

rodamientos en la bodega es igual a la establecida por el sistema; 29 

trabajadores seiialan que esto casi nunca coincide, con lo que determina el 

sistema de control actual; otros dos expresaron que nunca es igual la 

comparacion y dos mas no respondieron la pregunta. Ver grifica 22. 
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Fuente: elaboracion propia, con informackh oWenida en el trabap de campo. Junio 2009. 



Despues de considerar la informacion anterior, se puntualiza que el control del 

inventario por medio del sistema informatico es una de las herramientas 

administrativas descuidadas en la distribuidora de rodamientos, por la falta de 

restriccion al sistema informatico y la mala direction existente en el area de 

bodega. 

La falta de atencion al sistema informatico genera informacion equivocada que 

sirve para realizar pedidos, ventas, desarrollo de estrategias entre otros. 

Algunos procedimientos como: recepcion, almacenaje, custodia, conservacion, 

registro, ordenamiento, limpieza y control de salida de cojinetes, ya no se 

realizan eficientemente porque el personal de bodega ocupa el tiempo en 

confirmar la cantidad fisica de rodamientos. 

Despues de conocer la debilidad del sistema se consulto sobre la 

responsabilidad de supervision y correction del inventario; segun la respuesta 

obtenida en la grafica 23, el 92% del personal opino que esta bajo la 

responsabilidad de auditoria e informatica, asi rr~ismo tiene el cargo de la toma 

de inventario anual; el 6% determina que es el personal de bodega y el 2% no 

respondio. 
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Fuente: elaboracion propia, con informaci6n Menida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Con la informacion anterior se determina que las areas de auditoria e informatica 

invierten mas tiempo en la correction, revision y actualization del sistema 

informatico para mantener el inventario corredamente que en la supervision. 

Se observo que la informacion generada en 10s reportes que presenta cada area 

de trabajo relacionada a pedidos, producto obsoleto, faltante y producto sin 

movimiento no es administrada eficientemente para realizar e pedidos y 

desarrollo de estrategias. 

2.5.3. Compras e ingresos de cojinetes en la empresa 

Seglin la grafica 24 la distribuidora de rodamientos determina la demanda del 

producto por temporada asi respondio el 42% de 10s encuestados, 11% dicen 

que es el pronostico de venta, otro 21 % afinnan que por la experiencia y 26% no 

lo saben; entre 10s cuales estan 10s de: bodega, auditoria e informatica. 
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Fuente: elaboracion propia, con informacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

El personal de la distribuidora de rodamientos no utiliza el pronostico para 

determinar la demanda de 10s productos, pero si tiene conocimiento de las 

temporadas de demanda. Al implementar el sistema de administracion de 

inventarios se deben utilizar estos dos factores con el fin de generar pedidos 

idoneos. 

En el manual de normas y procedimientos se encontro la forma de realizar 10s 

pedidos: toman como base un pedido sugerido por el sistema informatico de 

control de inventario, de awerdo a las ventas generadas en 10s ultimos seis 

meses (sin determinar temporada), complementan el pedido de compra con la 

informacion que 10s jefes de agencia y vendedores envian en sus reportes de 

ventas y product0 con falta de existencia, para asi enviarla al proveedor; 

solicitando una cotizacion en la cual analizan precios, disponibilidad, forma de 

pago y tiempo de entrega, entre otros. 



Por otro lado la informacion que 10s vendedores aportan como ventas y falta de 

existencia, no llega a tiempo y no existe una base de datos de dicha informacion; 

lo que conlleva a la realization de un pedido fuera de tiempo con informacion 

retrasada o incompleta; asi mismo se determino que no saben cuando realizar 

10s pedidos y el tiempo de cobertura. 

Se determino el orden de las compras en la distribuidora de rodamientos: 

lmportaciones: 

La gerencia de ventas y mercadeo autoriza la generacion de solicitud de 

cotizacion 

Se consolida toda la informacion del product0 necesario en una fecha no 

predeterminada y sin tiempo de cobertura, a traves del sistema informatico 

y de 10s reportesque se solicitan a 10sjefes de agencia y vendedores 

Se envia al proveedor para solicitar la cotizacion (precio, tiempo de 

entrega, capacidad y forma de pago) 

Despues de recibir la cotizacion es revisa y analizada para solicitar 

autorizacion a la gerencia financiers para proceder a la compra. 

Las compras locales, que consiste en negociar con proveedores nacionales 

(competencia), el producto necesario para satisfacer la demanda del cliente del 

producto sin existencia en las bodegas; se encuentran bajo la responsabilidad 

del jefe de agencia, a traves de un documento denominado orden de compra, de 

las cuales tienen un promedio de elaboracion de dos diarias por agencia, segun 

se observo en el archivo de este documento. 

El proceso es el siguiente: 

Determinar por todos 10s medios la falta de existencia del product0 para 

completar un pedido. 



Cotizar con la competencia (tres cotizaciones) 

Pequetio analisis de precios, marca, origen entre otros para satisfacer las 

necesidades del cliente 

Se solicita autorizacion de la compra al jefe de agencia 

Se envia a recolectar el product0 necesario si es autorizado, de lo 

contrario se le inforrna al cliente que no se le puede abastecer el producto 

faltante. 

Se comprueba entonces que la falta de existencia de producto y la carencia de 

informacion de una programacion de pedidos, obliga a 10s vendedores a realizar 

las compras locales a precios mayores y de diferente marca. 

En lo que se refiere a las compras de rodamientos, se comprobo que en la 

empresa, no solo la persona del area de compras realiza esta operacion; tambien 

10s vendedores lo hacen a nivel local a traves de la orden de compra que 

autoriza cada jefe de agencia. 

En la grafica 25, el 43% de 10s entrevistados dicen que las compras locales son 

para la venta inmediata, siendo estos vendedores y el de compras; 13% 

menciono que es para el inventario, en este caso esta el de compras y el 

Gerente de ventas y mercadeo; el 41% de 10s empleados no realizan compras y 

son del area de bodega, auditoria e informatica y finalmente el 3% indica que es 

para almacenar, esto lo indid tambien la persona del area de compras. El 

gerente de mercadeo afiadio que las compras locales ascienden alrededor del 

20% del total de las ventas anuales. 
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Fuente: elaboration propia, con information obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Los datos anteriores reflejan que las corrlpras que realizan 10s vendedores a la 

competencia es para completar pedidos que 10s clientes han realizado; es de 

venta inmediata, con el objetivo de no perder la venta. 

El suministro de mercaderia es importante para la empresa, con el fin de 

satisfacer la demanda de 10s dientes y asi lograr 10s objetivos de venta; la grafica 

26 describe la base para realizar 10s pedidos, donde 35% de 10s encuestados 

indican que consultan el sisterr~a informatico, otro 35% menciono el pedido 

sugerido de ventas, el 15% dicen por la temporada o experiencia del area de 

compras, el 11 % de 10s entrevistados dicen que solo piden sin base alguna y el 

4% establecio que es por lo que piden 10s clientes. 
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Fuente: elaboration propia. con informacion obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Tanto en la grafica 14 como en la grafica 26, se encuentra que la distribuidora y 

el personal no utilizan el metodo de pronostico de ventas para realizar un pedido 

sin0 un reporte del sistema informatico el cual tiene errores de cantidad real de 

product0 en las bodegas y no determinan la temporada, ni el inventario en 

transito. 

Los pedidos de rodamientos que realiza la empresa, tanto 10s sugeridos por 

ventas como 10s propuestos por compras, 10s deben hacer para un tiempo 

determinado; 10s empleados respondieron como lo indica la grafica 27, en donde: 

el 74% de 10s entrevistados dijo que el tiempo depende de la temporada o sea 

para seis meses, el 11% de 10s trabajadores indican para tres meses, el 6% 

determino que para un aiio, el 3% para nueve meses y finalmente otro 6% no lo 

saben; estos ljltimos son entrevistados con menos de un aiio de laborar en la 

distribuidora de rodamientos, sin experiencia, desempeiian 10s cargos en ventas, 

entre otras razones. 
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Fuente: elaboracion propia, con informacidn obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Como se demuestra en la grafica anterior, no existe coordinacion entre el 

personal de ventas y de compras sobre el tiempo de cobertura de cada pedido a 

realizarse. La mayoria del personal entrevistado indica la temporada o sea 

pedidos para seis meses de inventario, per0 no utilizan a l gh  metodo para 

pronosticar las ventas. Se consult6 el manual de norrnas y procedimientos y no 

tiene informacion sobre el tiempo de cobertura de cada pedido; el encargado de 

compras respondio sobre el tema y describe que no tiene programacion para 

realizarlo. 

Para el personal de ventas y bodega, es importante conocer la fecha y la 

cantidad de mercaderia que ingresara a las bodegas de la distribuidora, con el fin 

de realizar pre-ventas, preparar las instaladones y organizar al personal; sin 

embargo la informacion es desconocida, segun la respuesta obtenida en la 

grafica 28; donde ocho persona entrevistadas conocen la fecha y la cantidad de 

product0 por ingresar, 10s demas lo desconocen. 
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Fuente: elaboracion propia, con infonnacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

Esta respuesta es porque desconocen el inventario en transito y su 

funcionalidad. Al consultarle al encargado de compras inform6 que el tiempo de 

transito de la mercaderia es de tres a cuatro meses y varia por razones de 

vacaciones, production, asuetos y demanda intemacional. Esta informacion solo 

se trasladada al area financiera para el control de gastos y no tiene la norma de 

transmitirla a otras areas. 

Asimismo se encontro que el 62% del personal no sabe cuantas importaciones 

de cojinetes entran al mes, el 9% justifid que no trabajan asi y no especifican 

esta informacion y el 29% dijeron 2, 3, 4 y hasta 5 importaciones se reciben en el 

mes Ver grafica 29. 
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Fuente: elaboration propia, con information obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Con estos datos se establece que no existe una programacion de pedidos en la 

distribuidora, ya que ingresan diferentes cantidades de pedidos en cada mes; 

esto puede desequilibrar la liquides de la empresa. 

~ Q u e  articulos de la distribuidora de rodamientos se venden mas y cuales 

menos? La grafica 30 da a conocer la respuesta de 10s entrevistados, 10s 

cojinetes que se venden mas son: la linea "rigid0 de bolas", con el 44%; le sigue 

la de "chumaceras", lo indican el 24% de 10s empleados; asimismo la linea "tasa 

y cono" con el 19%; mientras que 10s rodamientos que se venden menos son 10s 

pertenecientes a las lineas "contact0 angular" y "oscilanten; sin embargo, son 10s 

que tienen mayor costo en ambos casos. 



GrMca 30 

Linea de product0 de mayor movimiento 
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Fuente: elaboration propia, con informacion obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Con la informacion anterior se establece que la linea rigido de bolas se vende 

mas, por lo que es necesario que exista un sistema de administracion del 

inventario para estos productos con fin de programar 10s pedidos y minimizar las 

compras locales por falta de existencia. 

2.5.4. Operacion de la bodega de la unidad objeto de estudio 

La induccion del nuevo personal en la bodega debe ser un procedimiento eficaz y 

sencillo, para reconocer la forma en que se maneja el orden de 10s rodamientos, 

con el fin de evitar errores de colocacion y busqueda; la grafica 31 determino 

que: el 44% de 10s empleados recibio la induccion por orden de codigo; el 43% 

de entrevistados dicen que es una induccion guiada, el 7% menciono que es por 

medio del sistema, porque este ubica la posicion, (mecanismo que debe 

actualizarse manualmente); el 2% dice que es por marca, y solo el 4% no lo 

sabe. 



Grafica 31 

lnduccion del personal de bodega en la distribuidora de rodamientos 


I I 

Fuente: elaboracion propia, con infonnacion obtenida en el trabajo de campo. Junio M09. 

Por la respuesta obtenida en la grafica anterior se llega a la conclusion que la 

induccion no ha sido la misma para cada persona contratada, por lo tanto 

genera divergencia de tareas y errores por desconocimiento. La ubicacion de 10s 

productos no es la misma en las diferentes bodegas porque cada una tiene 

diferentes dimensiones y forma fisica. 

Se observo que la organizacion del product0 en la bodega es numerica, cuentan 

con instalaciones optimas para el manejo de 10s rodamientos como: anaqueles o 

estanterias, sin humedad y separados 20m del piso; sin embargo no tienen 

descrito 10s procedimientos respecto a la colocacion y orden de 10s productos en 

10s estantes, todo se basa en la instruction del jefe de bodega. El problema 

resulta cuando rotan al jefe de bodega ya que debe realizar una induccion 

precisa al sucesor para que continue con las actividades necesarias. 

La grafica 32, muestra la situacion actual del inventario de rodamientos en la 

bodega: el 42% de 10s entrevistados determino la falta de existencia, el 8% dijo 

demasiada existenua de rodamientos de lento movimiento o que no se venden, 

el 25% expreso que la bodega esta desordenada, por errores del personal del 
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area, especialmente en la bodega central, el 15% establecio que existen varias 

marcas, el 2% opino que la bodega esta limpia y ordenada y finalmente el 8% 

que no lo sabe; ambas respuestas se obtuvieron de entrevistados que se 

desempefian como bodegueros. 

Grafica 32 

Situacion actual en que se encuentran las bodegas 


del inventario de cojinetes 
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Fuente: elaboration propia, con inforrnacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

Al considerar 10s datos anteriores y la observacion realizada, se establece que la 

bodega esta desordenada en cuanto a la correcta posicion de 10s productos, por 

la falta de una direction eficaz dentro de esta area y la rotacion del personal. 

Se observo 10s reportes que elaboran 10s vendedores y jefes de agencia, donde 

se encontro un promedio diario de seis ventas sin realizarse por falta de 

existencia y compras locales. Asi mismo se visito la bodega donde se 

encontraron 12 errores de colocacion de productos en tres estantes de 20 que 

existen en la bodega central, esto equivale al 25% de error, el anterior cilculo 

permite aceptar la respuesta de la mayoria de vendedores respecto al orden, 

derivado de la alta rotacion del personal de bodega; en las sucursales el error es 

menor ya que la cantidad de product0 es relativamente bajo. 



2.6. ANALISIS DE LA ATENCION AL CLIENTE EN LA DlSTRlBLllDORA DE 

RODAMIENTOS 

El exito de la distribuidora depende fundamentalmente de la satisfaccion de la 

dernanda, la atenuon al cliente es una herramienta que permite realizar de forma 

eficiente y eficaz esta accion de necesidades y deseos de 10s clientes. 

2.6.1. Inforrnacion general del cliente 

Los clientes entrevistados desempeiian los puestos de: jefes de compras el 52%, 

el 22% son auxiliares de compras y el 26 % propietarios, seglin la grafica 33; y 

ellos se encargan de realizar las compras de rodamientos, en sus respectivas 

empresas. 

Grafica 33 

Puesto que ocupa el cliente entrevistado 


1 Propietario-

I cornpras -

Fuente: elaboration propia, con informacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

Con la informacion anterior se demuestra que el vendedor debe ser capacitado 

constantemente para manejar las diferentes personalidades que puede encontrar 

en 10s clientes de acuerdo al puesto que ocupa y asi generar la productividad 

esperada dentro de la distribuidora. 
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Para el estudio se clasfici, a 10s clientes entrevistados segun la ubicacion 

geografica y el uso del producto; el cuadro 5 muestra que: el 51% se ubican en la 

ciudad de Guatemala, el 18% de en 10s municipios del departamento de 

Guatemala y finalmente el 31% del total de clientes estan localizados en el 

interior de la republica. 

Cuadro 5 

Ubicacion geografica y uso de 10s rodamientos
-

Usted se ubica en I 
El uso dei 

producto es CNdadde ~nicipiotide Interior de la 
Guatemala Guatemala Republia , 

I Totales 1 51% 1 18% 1 3 1 %  1 
1 Industrial 1 70% 1 68% 1 25% 1
I Automotnz 18% 21% 67% J1 Otro 11% 11% 8%
I No sabe 1% 0% 0% I 
Fuente: elaboracion propia, con informaci6n obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

En el interior de la republica la mayoria de 10s clientes utilizan el rodamiento en el 

area automotriz y en el departamento de Guatemala en el area industrial. 

Los datos anteriores revelan que la distribuidora de rodamientos tiene mas 

clientes de tipo industrial y se ubican en la ciudad de Guatemala; quiere decir 

que la implernentacion del sistema de administracion de inventarios permitiria 

incrementar las ventas, al conocer la demanda de este nicho de mercado donde 

se pierden ventas a diario. 

La trayectoria de la distribuidora de rodamientos es buena y se ha dado a 

conocer a nivel nacional, esto se establece despues de entrevistar a 10s clientes, 

sobre el tiempo de comprar en la distribuidora: el 8% tienen menos de un afio, el 

27% entre uno a cinco aiios, el 31% esta entre seis a diez aiios, y el 34% tienen 

mas de diez aiios de realizarlo. Ver grafica 34. 



- - - 

GrH~ca34 
Tiempo de ser cliente de la empresa distribuidora de rodamientos 
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Fuente: elaboracion propia, con informacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

La fidelidad de 10s clientes ha sido la base del crecimiento de la distribuidora de 

rodamientos, sin embargo la falta de direccion de bodega y control en la 

administracion del inventario esta creando deficiencias en el servicio. 

La grafica 35 demuestra la frecuencia de compra en la distribuidora de 

rodamientos; el 60% de 10s clientes compra product0 cuando 10s necesita, el 

15% realiza compras semanales, el 24% compras mensuales, de estos ultimos 

en su mayoria son del area automotriz y el 1 % compra cada 6 meses. 

Grafica 35 

Frecuencia de compra 
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Fuente: elaboracion propia, con inforrnackjn ottenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 
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Lo anterior expresa la necesidad de la implementacion de un sistema de 

administracion de inventarios en la distribuidora, con el fin de mantener 

mercaderia en las bodegas para cuando el cliente lo solicita ya que no tiene un 

inventario de prevision. 

2.6.2. Opinion del cliente sobre 10s cojinetes 

Conocer las objeciones del consumidor, permite desarrollar estrategias que 

satisfagan las diferentes exigencias; la eleccion de compra de 10s clientes de la 

distribuidora de rodamientos se determino en la grafica 36 asi: 11% de 10s 

clientes compran por el producto, despues esta el 27% que se inclinan por el 

precio, el 44% es por el servicio que recibe; y el 18% se deciden por la marca. 

Grafica 36 

Eleccion de compra del cliente 


Elproducto 
11% 

Fuente: elaboracion propia, con informacibn obaenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Los cliente entrevistados informaron que un diferencial competitivo es el servicio, 

el cual encierra factores como disponibilidad y entrega inmediata del producto 

que solicita; la implementacion del sistema de administracion del inventario 

permitira controlar 10s niveles de existencia de producto para satisfacer las 

necesidades. 



Para 10s clientes de la distribuidora de rodamientos, la calidad de la mercancia es 

importante, segrjn la grafica 37: el 26% opinan que es excelente, el 68% de 10s 

clientes dicen que la calidad de 10s rodamientos es buena, el 3% determinaron 

que es regular y tambien el 3% restante opina que es de mala calidad. Como se 

observa el 94% de 10s clientes adquieren 10s rodamientos por su calidad y 

prestigio. 

Grafica 37 

Calidad de 10s rodamientos 
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Fuente: elaboracion propia, con information obtellida en el trabajo decamp. Junio 2009. 

El prestigio de la distribuidora de rodamientos tiene fuerte impact0 en el medio 

guatemalteco por la alta calidad de 10s productos que ofrece, la compra de 

productos de la competencia podria denigrar esta fama. 

La disponibilidad de mercancia es muy importante, para satisfacer la demanda 

apresurada de 10s clientes de la distribuidora; at entrevistarlos respecto a este 

tema se obtuvo la siguiente opinion como se muestra en la grafica 38; donde: el 

28% de clientes opinan que siempre hay existencia, pero cambian marca o 

precios respecto a la compra anterior; el 17% determino que no hay existencia de 

cojinetes cuando consults, el 54% de 10s clientes dicen que algunas ocasiones 

hay existencia y el 1 % no lo sabe. 



Grifica 38 
Opinion del cliente respecto a la existencia del producto 
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Fuente: elaboracion propia, con informacih obtenida en el trabajo decarnpo. Junio 2009. 

Esta respuesta indica que la falta de existencia de cojinetes en la distribuidora ha 

obligado a 10s clientes buscar otras altemativas en el medio guatemalteco, para 

satisfacer su necesidad. 

Se demuestra la baja disponibilidad de producto de alta rotacion, ya que 10s 

clientes asi respondieron, en la grafica 32 un cantidad significativa de empleados 

hacen referencia de este tema (falta de existencia), lo cual obliga a realizar 

compras locales a precios altos y de otras marcas, por lo que se hace necesario 

una programacion de pedidos para optimizar el inventario. 

2.6.3. Opinion del cliente sobre el servicio de la unidad investigada 

El servicio personalizado que ofrece la distribuidora por medio del vendedor es 

importante; ya que, este genera la venta. Se demuestra lo que piensa el cliente 

seglin la grafica 39, las respuestas son: el 28% dicen que es excelente, el 63% 

opinan que es buena la atencion del vendedor, el 8% determinaron que es un 

servicio regular y el 1% mencionan que es malo. 



Gr*ca 39 

Opinion del cliente referente al servicio 


del vendedor en la distribuidora de rodamientos 


Fuente: elaboracion propia, con informacion obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

Se destaca con esta informacion la productividad de 10s vendedores de la 

distribuidora al ofrecer sus servicios con el 91 % de clientes satisfechos. 

La ubicacion de las agencias en la ciudad capital, es una estrategia importante 

que aprecian 10s clientes; segun las respuestas obtenidas donde: el 54% de 10s 

clientes indicaron que si es facil ubicar la empresa, 3% dijo que es dificil por el 

paqueo, el 1% opino que lo distante y el 42% de 10s clientes no visitan, porque se 

comunica por telefono, reciben visita del vendedor o utilizan el correo electronico. 

Segun la grafica 40. 



GrAfica 40 

Ubicacion de las salas de venta 


de la distribuidora de rodamientos 


Si es facil 
ubicar 54% 
/ 

Dlcilporlo/ \Difcil por el 
distante I% 

parqueo 3% 

Fuente: elaboration propia, con information obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 

Los datos anteriores indican que la mayoria de clientes no visitan las salas de 

ventas de la distribuidora de rodamientos, porque prefiere hacer una llamada 

para solicitar el producto. 

Aqui existe un costo de oportunidad muy alto, ya que en la grafica 21, en la 

distribuidora utilizan las lineas telefonicas para determinar la cantidad de 

producto en las bodegas; sub-utilizando el sistema informatico. 

En el cuadro 6, se aprecian las razones por las cuales el cliente no compraria de 

nuevo en la empresa: el 41% hizo relevancia en la falta de existencia, el 24% 

mencion6 el servicio, el 22% determin6 el precio, como razon para dejar de 

comprar; el 8% justifica la marca, el 5% no tiene razon alguna para dejar de 

comprar en la distribuidora. 



Cuadro 6 

Razones por la que no compraria de nuevo en la empresa 


Categoria I % 
Falta de existencia 41 
Por servicio 24 

1 Por precio I 22 I 
Por la marca 8 

1 
No tiene razon alguna 

Total 1 100 
5 

Fuente: elaboration propia, con information obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009 

La mayoria de 10s clientes de nuevo manifiestan la inconformidad sobre la falta 

de existencia de productos de temporada y que dejaria de comprar en la 

distribuidora si no cubren su demanda, aunque el servicio sea considerado 

bueno; ya que existen otros proveedores que lo pueden hacer. 

2.7. ANALISIS SOBRE EL PRODUCT0 

En este apartado se trata sobre la existencia de producto en las bodegas de la 

distribuidora de rodamientos, con el fin de determinar su clasificacion, orden e 

inversion, para llegar al mejor analisis y poder descubrir la solucion a 10s 

problemas actuales de la distribuidora. 

2.7.1. Existencia de producto 

Para el mejor entendimiento de la situacion actual de la existencia de 10s 

rodamientos, se presenta el cuadro 7; donde se describe la cantidad de cojinetes 

en unidades existentes en las bodegas hasta junio 2009, en sus diferentes lineas 

y marcas, 10s guiones indican que el proveedor no produce esta linea de 

cojinetes. 



Cuadro 7 
Cantidad de rodamientos en la distribuidora 

En el cuadro anterior se puede apreciar la cantidad existente de rodamientos en 

las bodegas de la distribuidora, entre 10s cuales estan 10s rodamientos rigidos de 

bolas (fila 1) con la mayor cantidad disponible (6,525 unidades), despues estan 

10s de tasa y cono con 6,035 unidades. Por otro lado 10s productos de la marca 

Z (primera columna) son 10s de mayor existencia (8,255 unidades). Se observa 

un total de producto disponible relativamente alto; sin embargo, las entrevistas 

realizadas permiten reconocer que la falta de existencia es una variable 

constante de 10s productos de mayor demanda dando origen a clientes 

insatisfechos, denigracion de la empresa y falta de increment0 de ventas. 

2.7.2. Clasificacion ABC 

Esta clasificacion se basa en el costo de inversion anual del inventario. Se 

determina con una porcion relativamente pequeiia de cojinetes en el inventario, 

representada con una proportion grande del valor monetario, mientras que la 

mayor cantidad de producto restante representa una pequeiia cifra monetaria. 



El cuadro 8, especifica la cantidad de cojinetes disponible en el inventario de la 

distribuidora de rodamientos; sin embargo para realizar la clasificacion ABC, es 

necesario contar con el costo de cada uno, esta information no se proporciona 

por cuestiones de seguridad de la empresa, pero se presenta en el cuadro el 

resumen de la clasificacion ABC, en el cual se detalla la cantidad monetaria 

invertida en 10s productos y la clasificacion. 

Cuadro 8 
Resumen de clasificacion ABC 

Aiio 2008 

Fuente: elaboracion propia, con infmaci6n obtenida en el trabajo decarnpo. Junio 2009. 

En el cuadro anterior se demuestra la cantidad de inversion del capital en el 

inventario el cual asciende a Q2,149,090.00; la linea "Rigido de Bolas" como la 

de mayor valor monetario entre las demas con Q1,372,550.00, se utilizara para 

realizar algunos ejemplos de &lculos matematicos y procedimientos necesarios 

para la implementacion del sistema de administration de inventarios para la 

http:Q1,372,550.00


distribuidora de rodamientos, y a partir de esta optimizar la existencia de las 

demas lineas de productos. 

2.8. 	 APLICACION DEL FODA A LA EMPRESA DlSTRlBUlDORA DE 

RODAMIENTOS 

En este enunciado se detallan caracteristicas intemas y situaciones del ambiente 

externo de la distribuidora de rodamientos para su analisis. 

2.8.1. Analisis de las fortalezas de la unidad investigada 

1. 	Tiene mas de 20 aiios de existencia, esto ha generado el prestigio y 

presencia en el mercado guatemalteco. 

2. 	 Cuenta con cuatro tiendas de venta con: parqueo, bodega y excelentes 

instalaciones; factores que permiten un ambiente agradable para 10s 

colaboradores y ofrecer excelente servicio. 

3. 	 Los jefes de agencia tienen mas de 10 aiios de laborar en la distribuidora de 

rodamientos, aspect0 que permite la buena administracion de 10s recursos y 

del personal; asi como la induccion de 10s recien contratados. 

4. 	 La mayoria del personal conocen sus atribuciones, tienen facilidad del manejo 

de 10s nlimeros y comprenden el significado de administracion del inventario; 

esto permitira implementar la propuesta de programacion de pedidos, con el 

fin de tener un inventario optimo. 

5. 	 Existe el plan de mercadeo anual que se elabora al inicio del aiio. 

6. 	Cuentan con sistema informatico para control del inventario. 

7. 	 Existe la auditoria intema, quien tiene asignada la correccion y toma de 

inventario anual; junto a informatics lo controlan y lo supervisan. 

8. 	 Los cojinetes son productos no perecederos, de calidad, que tienen aplicacion 

industrial, automotriz, entre otros usos. 



9. 	 El 92% de 10s dientes encuestados. tienen mas de un aiio de comprar en la 

distribuidora; lo hacen por la calidad y el servicio. Aspecto que ha permitido a 

la distribuidora de rodamientos dar pasos de crecimiento con relacion a la 

competencia. 

2.8.2. Situacion actual de las debilidades de la unidad objeto de estudio 

1. 	 Falta de identificauon del personal con 10s objetivos, las politicas y la mision 

de la empresa, perjudica el desarrollo y crecimiento de la distribuidora. 

2. 	 Perdida de imagen por la escasez de 10s cojinetes de mayor demanda, 

permite que la competencia se fortalezca. 

3. 	 Falta del procedimiento para realizar una programacion anual de pedidos; as; 

como descontrol del sistema informatico. 

4. 	 Compras locales de cojinetes para atender la demanda de 10s clientes por 

falta de existencia. 

5. 	 Falta del pronostico de ventas, para realizar la programacion de pedidos y 

satisfacer la demanda; el cual debe induirse en el plan de mercadeo anual. 

6. 	 El 62% de colaboradores entrevistados no confian en el sistema de control de 

inventarios actual, ya que utilizan otros recursos, para determinar la existencia 

de rodamientos. 

7. 	 La falta de restriction del sistema informatico para el control del inventario en 

la distribuidora, produce las deficiencias y errores; donde pueden generar 

sustraccion ilicita de 10s rodamientos. 

8. 	 En el plan de mercadeo anual, no se induye la programacion de pedidos y 

tampoco se conoce el tiempo de cobertura y despacho de 10s proveedores 

para satisfacer las temporadas de demanda. 

9. 	 Las estrategias existentes no son informadas oportunamente al personal; y la 

carencia de resultados positivos genera desconfianza y anulacion de las 

mismas. 



10. La rotacion del personal de bodega, crea desorden y descontrol de la 

mercaderia por la falta de una direccion de trabajo para continuar las 

actividades programadas. 

11.La falta de existencia de cojinetes es redamada por clientes y vendedores, 

esto puede degenerar la estabilidad del servicio actual y disminuir las ventas; 

si no se controla con un sistema de administracion de inventarios especifico. 

2.8.3. Analisis de las oportunidades de la unidad investigada 

1. 	Determinar la demanda de 10s dientes por medio del pronostico de ventas en 

unidades, con el fin de incrementar el numero de ventas monetarias. 

2. 	 Mayor participacion en el mercado guatemalteco atrayendo a 10s clientes de 

la competencia; por servicio e inventario optimo. 

3. 	 Abastecimiento eficiente y eficaz de 10s proveedores despues de programar 

10s pedidos en el sistema de adrninistracion de inventarios, para evitar falta de 

existencia de cojinetes de temporada. 

4. 	 Creacion del diferencial competitive, por la disponibilidad de mercancias para 

las entregas a tiempo, pedidos completes, precios competitivos y product0 de 

calidad. 

5. 	 Satisfaccibn del cliente, ya que el puede calificar el servicio que ha recibido, 

asi como es el generador de la publicidad buena para la distribuidora. 

6. 	 Introduccion de nuevos productos, la implementacion del sistema de 

administracion de inventarios, disminuye el error de llenar la bodega de 

productos de escasa demanda. 

7. 	 Minimizar las ventas de la competencia. 

8. 	 Evaluacion por expertos del sistema inforrnatico, capacitacion y actualizacion 

del uso del mismo. Esto permitira conocer las oportunidades que ofrece, para 

mejorar el sistema de administracion del inventario en la distribuidora de 

rodamientos. 



2.8.4. Analisis de las amenazas de la unidad objeto de estudio 

1. 	Disminucion de ventas, por el estancamiento organizativo de la distribuidora 

de rodamientos, al no optimizar el inventario y desarrollar las estrategias. 

2. 	 Insatisfaccion de 10s dientes y la competencia no esta dormida. 

3. 	 Renovacion, cambio o nuevas estrategias de la competencia. 

4. 	 Optimizacion del inventario de cojinetes en la competencia. 

5. 	 Disminucion de las ventas por la crisis economica, 10s clientes realizan sus 

compras en el preciso momento que lo necesitan, para disminuir costo y 

aprovechar el servicio de entrega inmediata. 

6. 	 Cambios de modelos de automoviles y maquinaria, genera cojinetes 

obsoletos, 10s cuales producen altos inventarios en la bodega. 

7. 	 El tip0 de cambio, ya que las compras de cojinetes es en paises extranjeros; 

la fluctuation de la moneda es un aspect0 que perjudica a la empresa. 

8. 	 Deficiencia de despacho por parte de 10s proveedores, existen variables que 

pueden obstaculizar la entrega de 10s rodamientos a la distribuidora y por 

consiguiente ma1 servicio a 10s clientes industriales y automotrices. 

2.8.5. Estrategias FODA 

Despues del analisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas 

de la distribuidora, se encontro un sistema de administracion de inventarios con 

algunas barreras (de procedimiento y control) que no permiten el eficiente 

funcionamiento. 

Al realizar el diagnostico se determino la cantidad de c6digos por linea de 

product0 a junio 2009, la cantidad de importaciones que ingresan a la empresa, 

asi como la opinion de 10s empleados y dientes. En el cuadro 9, se describen 

estrategias que resuelven las necesidades encontradas para el control de 10s 

cojinetes en la empresa y promover la rotacion del inventario. 



Cuadro 9 

Analisis FODA de la distribuidora de rodamientos 


Fortaleras (F) 
1. Mas de 20 aiios de existencia en el mercado 
2. 	 lnstalaciones estrategicamente diseiiadas y 

ubicadas 
3. 	 Experiencia de jefes de agencia por su 

trayectoria dentro de la empresa 
4. 	 La mayoria del personal conocen sus 

atribuciones 
5. 	 Existe el plan de mercadeo anual 
6. 	Cuentan con sistema informdtico para el 

control del inventario 
7. 	 La auditoria interna e informdtica para el 

control de inventario entre otras actividades 
8. 	 Los cojinetes son productos no perecederos, 

de calidad, con aplicacion industrial, 
automotriz, entre otros usos 

9. 	 El 92% de 10s clientes con mds de un aiio de 
comprar en la distribuidora 

(Hoja 112) 
Debilidades (D) 

1. Falta de identificacion del personal con 	10s 
objetivos, politicas y la mision de la empresa 

2. 	 Perdida de imagen por la escasez de 
mercancia 

3. 	Compras locales de cojinetes, para la 
empresasignificagastosyperdida 

4. 	 Existe presupuesto no pronostico de venta 
por temporada 

5. 	 Dentro de la empresa 22 empleados no 
confian en el sistema informatico de control 
de inventario 

6. 	Falta de restriction de 
sistema inforrndtico 

7. 	Falta de programacion 
rodamientos, dentro del 
mercadeo 

10s usuarios del 

de pedidos de 
plan anual de 

8. 	Limitado mecanismo de divulgacidn de las 
estrategias 

9. 	 La rotaci6n y direction del personal de 
bodega crea el desorden de la mercaderia y 
descontrol; afectando a la empresa 

10.La 	 falta de existencia de product0 es 
reclamada por vendedores y clientes 



Cuadro 9 
AnQlisis FODA de la distribuidora de rodamientos 

(Hoja 2/21 
Oportunidades (0) a. Estrategia FO c. Estrategia DO 

, 1. 	 La demanda y necesidades de 10s 1. Realizar pron6sticos de venta en 1. Unificar con el personal las 
clientes unidades con la experiencia del pollticas y 10s 0bJetiv0s de la 

2. 	Mayor participaci6n en el mercado personal F l ,  F3, 01,02 empresa D l ,  D6, 04, 0 8  
atrayendo 10s clientes de la 2. Disminuir 10s errores del personal 2. Control de la demanda de 
com petencia de bodega F4, F7,05 cojinetes de alta rotaci6n D2, D3, 

3. 	 Acuerdos con 10s proveedores 3. Mejorar el tiempo de despacho de D4, D5, D8, D12, 01, 02, 0 3  
4. 	 Generaci6n de ventajas 10s proveedores y control de 3. Capacitaci6n sobre el sistema 

competitivas mercaderla de alta demanda F5, informcitico D6, D7, D l  1, 06, 07,  
5. 	 Satisfacci6n del cliente 03, 04, 0 7  0 8  
6. 	Introducci6n de nuevos productos 4. Optimizar el uso del slstema 4. Desarrollo de estrategias para 
7. 	 Proveedor del sistema informcitico informhtico con relaci6n a 10s rotar el inventario antiguo D9, 05,  


inventarios y restricciones F6, 


Amenazas (A) 	 b. Estrategia FA d. Estrategia DA 
1. La competencia 1. 	Mejorar el servicio al cliente F1, 1. Administraci6n del sistema de 
2. 	 lncapacidad de satisfacer la ~ 2 ;  A1, A2~ 9 ,  inventario D12, A1, A3, A4, A5, A6, 

demanda 2. Determinar las temporadas F3, A3 A7 
3. 	Desconfianza de 10s clientes 3. Programaci6n de pedidos F5, F8, 2. Establecer e informar 10s meses 
4. 	Disminuci6n de las ventas por la A4, A5, A6 para realizar pedidos D10, A2 


crisis econ6mica 4. Realizar pedidos anticipados A7 

5. 	 Cambio de modelos de 


autom6viles y maquinaria 

6. 	 Tipo de cambio 
7. 	Deficiencia en el despacho por 10s 


proveedores 

I 	 I I I 

Fuente: elaboracbn propia, con informaci6n obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 



CAP~TULOIII 


SISTEMA DE ADMINISTRAC~ON DE INVENTARIOS 


PARA UNA EMPRESA DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 


EN LA CIUDAD DE GUATEMALA 


Esta guia desarrolla la propuesta para implementar el sistema de administracion 

de inventarios, en la empresa distribuidora de rodamientos en la ciudad de 

Guatemala; permitiendo asi alcanzar 10s objetivos de la investigacion. Se utilizo 

el marco teorico y el analisis de situacion actual de la distribuidora a traves del 

diagnostic0 y el FODA, para deterrninar 10s factores intemos o externos que 

irnpiden la eficiencia del mismo; asi como, 10s conocimientos del investigador 

sobre adrninistracion de operaciones. 

Esta propuesta busca corregir 10s problemas actuales del sistema de 

administracion del inventario, entre 10s que estan: la falta de un metodo para 

determinar la demanda a traves del pronostico, la falta de control de la existencia 

de cojinetes en las bodegas a traves del sistema informatico, la carencia de 

programacion de pedidos, cobertura de pedidos (tiempo o periodo) y deficiente 

direccion en la bodega; para ello se incluye: 10s objetivos, politicas, 

deterrninacion del pronostico, control de existencia, politicas de compra, 

estrategias para rotar el inventario antiguo, minimizar las compras locales, evitar 

la falta de mercaderia de alta rotacion, satisfacer la demanda a traves del 

pronostico, utilizacion del sistema informatico para controlar el inventario con el 

fin de mejorar el servicio al cliente y generar mas utilidades a la empresa. 

3.1. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA 

Los fines que se pretenden alcanzar con la implementacion del sistema de 

adrninistracion del inventario en la distribuidora de rodamientos son 10s 

siguientes: 

102 



3.1.I.Objetivo general 

Establecer el sistema de administracion de inventarios que se adapte a las 

caracteristicas de la distribuidora de rodamientos y aumente la productividad de 

recurso humano y tecnologico. 

3.1.2. Objetivos especificos 

a. 	Eliminar las barreras que limitan la eficiencia del control del inventario. 

b. 	 Proponer 10s procesos necesarios para un sistema de administracion del 

inventario en la distribuidora de rodamientos, idoneo a las necesidades, 

politicas y objetivos, donde se induye al personal. 

c. 	 Pronosticar las ventas y programar las compras de rodamientos 

anualmente, necesarios para satisfacer la demanda de 10s clientes. 

d. 	 Minimizar las compras locales de productos de alta rotation. 

e. 	 Presentar un documento de ayuda para la administracion del inventario de 

cualquier product0 de la distribuidora de rodamientos, contribuyendo en lo 

posible el crecimiento de la empresa. 

3.2. 	 POL~TICAS PROPUESTAS PARA EL SISTEMA DE ADMINISTRACION 

DEL INVENTARIO EN LA DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 

Las politicas necesarias para la implementaci6n del sistema de administracion 

del inventario son: 

a. 	 Restringir 10s accesos a 10s registros del movimiento al inventario, en el 

sistema informatico; asi como, supervisar la precision y responsabilidad 

del usuario. 

b. 	 Determinar la demanda de 10s cojinetes 

c. 	 Programar 10s pedidos de rodamientos y la cantidad a solicitar. 

d. 	 Realizar revisiones continuas al inventario en las bodegas y supervision de 

registros para corregir errores, con el fin de optimizar el control de la 

existencia fisica respecto del sistema informatico. 



e. 	 Divulgacion del sistema de adrninistracion del inventario para aplicar las 

estrategias necesarias en la optimizacion de control y elaboracion de 

pedidos. 

3.2.1. POL~TICASDE COMPRA 

a. 	 Planeacion de pedido de importation a trav& de una programacion anual 

de compra predeterminado por el pronostico de ventas 

b. Recolectar pedidos sugeridos de 10s jefes de agencia y vendedores 

c. 	 Unifcar toda la informacion recoledada para solicitar cotizacion al 

proveedor 

d. 	 Determinacion de capacidad del proveedor 

e. 	Analizar el financiamiento y forma de cobro del proveedor 

f. 	 Determinacion del tiempo de entrega y forma de envio del proveedor 

En el anexo 4 esta detallado el manual de normas y procedimientos para la 

aplicacion del proceso de compras o elaboracion de pedidos. 

3.3. PRONOSTICO 

Se propone utilizar el metodo matematico de minimos cuadrados, el cual ayuda a 

determinar la cantidad necesaria para cubrir la demanda de cojinetes. 

3.3.1. Propuesta para deterrninar la demanda de 10s cojinetes 

El pronostico de venta es la herramienta que permite hacer las predicciones de la 

demanda de 10s cojinetes para un tiempo determinado, tomando de base datos 

historicos, temporada, experiencia del personal, incluyendo factores intemos y 

externos; para realizar las compras necesarias. 

El metodo mas sencillo para predeterminar la demanda en base a las 

caracteristicas de la distribuidora es el de minimos cuadrados. 



Para la comprension y aplicacion del sistema de administration de inventarios en 

la distribuidora, se selecciono la linea de rodamientos rigido de bolas; porque es 

la de mayor inversion segun la clasificacion ABC elaborada en el afio 2009 del 

presente estudio; con el fin de pronosticar la demanda de 10s cojinetes en 

unidades. 

Los pasos a seguir son: 

a. Recopilar y tabular datos 

Como primer paso, se tienen 10s datos de las ventas semestrales, de la linea de 

rodamientos rigido de bolas; que perrnitira determinar la venta futura, en la 

misma razon de tiempo. 

Cuadro 10 

Venta de la linea de rodamientos rigido de bolas en unidades 


durante tres ailos anteriores inmediatos 


El cuadro 10 indica la venta historica de cojinetes de la linea "rigido de bolas" en 

periodos semestrales; informacion de se utiliza para determinar el pronostico del 

siguiente aiio el cual no sera la cantidad exacta que se vendera, per0 

proporciona una vision de la demanda que se debe satisfacer. Ademas, al hacer 

la comparacion del aiio 2006 = 57,113 cojinetes, con el afio 2007 = 61,450 

rodamientos; el crecimiento fue del 7.59%, (57,113 x 0.075945 = 4,337 + 57,113 

= 61,450). Para el aiio 2008 fue solo el 2.28% mayor que el aiio 2007. 



Para realizar 10s c6lwlos se utiliza la siguiente formula: 

En donde: 


y = Datos historicos de ventas (unidades sernestrales). 


x = Variable asignada para detenninar el pronostico, (se recuerda que cuando la 

serie de datos es par no se toma en wenta el cero). 

n = Periodos considerados (6 sernestres) 

(x) = Ventas a pronosticar 

a = Intersection de la recta con eje "y" 

b = Pendiente de la recta 

Y = Pronostico 

Se elabora la tabla de datos, donde se asigna una variable (x), a cada valor del 

semestre (y); para determinar el pronbstico de venta, del siguiente aiio de la 

distribuidora de rodamientos y asi poder despejar la fhnula. 

Cuadro 11 

Variables para detenninar el pronostico de venta en unidades, 


de la linea rinido de bolas 
-
1


1 N I Periodo I Semestre (x) 1 Ventas (y) I X2 I xy 
I I I I I I 

Total 181,417 1 28 1 35,713 1 
Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos de la investigation de carnpo. Junio 2009. 



Despues de determinar las variables en la cuadro 11, se sustituyen 10s datos de 

la formula de la ecuacion de linea recta; asi: 

Entonces las constantes para el chlwlo del pronostico de las ventas del proximo 

ario en semestres, son a = 30,236; b = 1,275; aplicando la ecuacion asi: 

Despues de deterrninar 10s valores para el siguiente ario propuesto, se integra a 

10s datos historicos; para comparar la secuencia de la demanda. El cuadro 12, lo 

describe asi: 

Cuadro 12 

Demanda pronosticada en unidades para 


la linea riaido de bolas Dara el aiio siauiente 


1 2 34,268 36,747 35,032 1 36,611 
Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos de la investigation de campo. Junio 2009. 



En 10s cilculos anteriores se determino el pronostico de venta en unidades de la 

linea "Rigido de bolasn para el period0 siguiente en semestres; esta informacion 

se debe integrar en el plan de mercadeo anual, para la programacion de pedidos 

y para minimizar las compras locales; la demanda proyectada anual es de 71,947 

unidades. El crecimiento en unidades para el aiio propuesto es de: 9,093 o sea 

el 14.46% sobre el atio anterior, se observa un crecimiento mayor al 10% del que 

anhela la distribuidora. 

3.3.2. Programa de pedidos de rodamientos durante el aiio propuesto 

En el diagnostic0 se determino que la distribuidora de rodamientos carece de la 

programacion de pedidos de producto, asi como la cantidad a pedir, por lo cual 

se determinara que modelo es idoneo para implementarlo; entre 10s que estan: el 

modelo de cantidad economica, el sistema de revision periodica y el sistema de 

reabastecimiento optional. 

a. Modelo de cantidad economica de pedido -EOQ-

Este modelo se utiliza para determinar la cantidad de producto que se debe 

pedir, para minimizar 10s costos de inventario y determinar el tiempo entre cada 

pedido. 

La distribuidora de rodamientos, quiere saber ique cantidad de cojinetes pedir 

para minimizar 10s costos de manejo, de pedidos y la falta de existencia? La 

demanda prevista es de 71,947 unidades, segun 10s cilculos realizados en el 

pronostico de ventas en el cuadro 12, para la linea rigido de bolas durante un 

atio; el costo de mantenimiento es de: Q10.00 y el costo del pedido es de: 

Q.150.00; se debe considerar una desviacion estandar de 50 unidades 

mensuales y una proportion del 5% a carecer de existencia, informacion 

proporcionada por la empresa distribuidora. Ademas: 



No existen restricciones para el tamaiio de cada lote. 

Los dos irnicos costos relevantes son el correspondiente al manejo de 

inventario y el costo fijo por lote, tanto de hacer pedidos como de preparacion. 

Las decisiones referentes a un articulo pueden tomarse independientemente 

de las decisiones correspondientesa 10s demas. 

Tiempo de entrega es aproximadamente de 90 dias o tres meses. 

En donde: 

D = demanda anual = 71,947 unidades 
C = costo de la unidad en inventario = Q.91.OO 
Q = cantidad optima de pedido = EOQ 
S = costo de formulacion de pedido = Q.150.00 
te = tiempo de espera = tres meses 
H = costo de almacenamiento por = Q.10.00 

unidad de inventario promedio. 
(En algunos casos "Hnes expresado como un porcentajede "C") 

Al efectuar 10s cilculos de la formula EOQ se obtuvo lo siguiente: 

EOQ = 2 (71.947) (150) = 1,469 cojinetes 

El tiempo entre pedidos 

TBO = (EOQ / D ) x 12 = (1,469 / 71,947) x 12 = 0.245 * 30 dias = 8 dias 

Nivel de reposicion 

NR = (D 1 12) (te) + is = (71,947/12) (3) + 0 = 17,986.75 = 17,987 cojinetes 

Despues de aplicar 10s factores de demanda y tiempo de despacho del 

proveedor de la distribuidora de rodamientos se determino que el modelo de 

cantidad economica, sugiere que se realicen pedidos de 1,469 cojinetes para la 

linea rigido de bolas cada ocho dias para cubrir la necesidades de venta anual, 



como se muestra en la grafica 41. Con este resultado se incrernenta el numero 

de pedidos al aiio a 45 veces, incrementando el costo de elaborar pedidos. 

En la grafica 41 se observa el nivel de reposicion (NR) por arriba de la cantidad 

economica de pedido (EOQ), aspect0 que esta fuera de la teoria de este metodo. 

Griifica 41 

Cantidad economica de pedido 


Fuente: elaboracion propia con datos obtenidce de la inwstigadn de campo. Junio 2009. 

Por lo tanto este sistema no puede ser aplicado en la distribuidora de 

rodamientos por el increment0 en el numero de pedidos y porque la suma del 

EOQ mas el NR suman un inventario de 19,456 (17,987+1469) unidades, el 

costo de transporte se incrementa por la cantidad pequeiia del pedido. 



b. Sistema de revision peridica (P) = Sistema de interval0 de pedido fijo 

Se aplica este sistema con 10s mismos datos utilizados en el sistema de cantidad 

economica de pedido. 

D = demanda anual = 71,947 unidades 
C = costo de la unidad en inventario = Q.91 .OO 
Q = cantidad optima de pedido = EOQ 
S = costo de formulacion de pedido = Q.150.00 
H = costo de almacenamiento por = Q.lO.OO 

unidad de inventario promedio. 

TO=^ 288 (S) = d 288 (150) = 0.245 = 8 dias (tiempo entre pedido) 

(HI (Dl (1 0) (71,947) 

lmax = Dl1 2(To+Te)+lS = 71,947112 (0.245+3) = 19,455 unidades 
cantidad mixima de existencia 
en bodega 

En 10s cilculos anteriores del sistema de revision periodica, se determino el 

tiempo entre pedidos de rodamientos de la linea rigido de bolas en base a 

intervalos fijos; el cual se realiza a partir de la demanda y propone que se 

efectuen pedidos cada 8 dias y la cantidad mixima de existencia en bodega es 

de 19,455 unidades, para la demanda de tres meses y sin inventario de 

seguridad. 

Con 10s datos anteriores se detemrino que 10s sistemas de cantidad 

economica de pedido y de revision periodica no son 10s idoneos para la 

aplicacion en la distribuidora de rodamientos ya que la demanda de 71,947 

cojinetes anual implica la realizacion de 45 pedidos para la linea rigido de bolas. 

Cabe describir que actualmente realizan 22 pedidos al aiio. 



Otros factores que intervienen en el sistema de pedido es que 10s proveedores 

se encuentran situados en el continente asiatico, tienen un minimo de despacho 

y el tiempo de transit0 es de 3 meses aproximadamente. 

La realizacion de un pedido tiene un costo de Q.150.00 por 10s pedidos que 

sugieren la EOQ y el Sistema de Revision Periodica de 45 al aiio (segun 10s 

c5lculos efectuados), resulta un costo de pedido de Q.6,750.00; mientras que 

actualmente solo realizan 22 pedidos al afio; lo cual tiene un costo de 

Q.3,300.00. 

Para uso de la distribuidora de rodamientos, y 10s diferentes factores que 

intervienen como tiempo de espera, costo de manejo, costo de realizar pedido, la 

temporada, el tip0 de product0 y que la mayoria de articulos lo surr~inistra un solo 

proveedor; se propone establecer el sistema hibrido de administracion del 

inventario, el cual reune caracteristicas de 10s metodos anteriores y que pueden 

aplicarse en este caso particular. 

En la actualidad 10s pedidos que elabora la distribuidora de rodamientos no 

tienen una programacion predeterminada, porque se desconoce el tiempo de 

cobertura y la cantidad necesaria para satisfacer la demanda; por lo tanto se 

incurre en falta de existencia, obligando a 10s vendedores a realizar compras 

locales para cubrir 10s pedidos de 10s clientes. 

Otro aspect0 es que 10s pedidos recibidos actualmente llegan fuera de 

temporada y no satisfacen la demanda. 

http:Q.3,300.00


c. Sistema de reabastecimiento opcional 

Con el fin de corregir 10s errores de falta de existencia de producto de 

temporada, compras locales, sobre stock, desconocimiento de 10s vendedores 

de tiempo de transit0 y la cobertura; se propone la utilizacion del sistema de 

reabastecimiento opcional, parecido al sistema de pedido fijo, donde se revisa la 

posicion del inventario a intervalos fijos; si dicha posicion ha disminuido hasta un 

nivel predeterminado (o mas bajo del mismo), se elabora un pedido de tamaiio 

variable que cubra las necesidades de temporada. 

El nuevo pedido debe ser suficiente, para cubrir la demanda hasta que se reciba 

otro pedido; a un inventario limite para no exceder existencia o tener sobre stock. 

La base para realizar la programacion de pedido en la distribuidora de 

rodamientos, es la temporada la cual consta de dos periodos anuales de seis 

meses cada uno. 

Para lo cual se tiene el ~Alculo de cada semestre de demanda determinado en el 

pronostico de venta, con el objetivo de realizar dos revisiones del nivel de 

inventario de rodamientos; sin embargo, para que el pedido no sea demasiado 

grande y el tiempo entre revisiones sea menor; se propone realizar cuatro 

revisiones al aiio, ya que pueden existir cambios en la demanda pronosticada. 

Lo anterior permite la revision de 10s niveles del inventario, recolectar los pedidos 

sugeridos por 10s jefes de agencia y contar con producto para las temporadas de 

mayor venta; respetando el inventario maximo de 19,455 unidades que result0 en 

el cilculo de inventario m6ximo. Como se puede apreciar en la grafica 42. 



Grhfica 42 
Programa de pedidos para la distribuidora de rodamientos 

C I 

NR = cada 3meses 

-I- Inventario maxi mo 

Pronosticada 

t l l l l l l l l l l l l l l  
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Fuente: elaboracion propia con datos obtenidos de la investigation de campo. Junio 2009. 

En la grafica anterior se demuestra la propuesta de la programacion de pedidos 

al aiio en tiempo fijo de tres meses y cantidades idoneas de acuerdo a 10s 

niveles de existencia en cada revision y de la venta de temporada. 

La linea continua identifica la recepcion de pedido y el agotamiento de cojinetes; 

la linea entrecortada marca la tasa de demanda pronosticada en las dos 

temporadas, el inventario miximo de 19,445 incluye el tiempo de transito del 

proveedor principal (tres meses) de la linea "Rigido de bolasn de la distribuidora 

de rodamientos. Con esta propuesta se pretende abatir 10s problemas de falta 

de existencia, informar las fechas de pedidos para recolectar toda la informacion 

necesaria, cobertura y tiempo de transito. 



Despues de conocer la demanda y su programacion, se buscara al proveedor 

principal para abastecer; si este demuestra incapacidad se cornplementa con las 

otras tres marcas y asi minimizar las falta de existencia de rodamientos. 

En la grafica 42 se visualiza la programacion de pedidos en la empresa 

distribuidora de rodamientos, la cual determina realizar cuatro revisiones al aiio, y 

recibir 10s pedidos en 10s meses de febrero, mayo, agosto y noviembre de 

acuerdo a la temporada y tiempo de transito; las cantidades son variables y con 

el limite maximo de 19,445 unidades. 

Se sugiere realizar cuatro revisiones para que 10s pedidos Sean relativamente 

pequeiios, ya que puede ser el origen de un sobre stock, falta de liquidez, falta 

de espacio en las bodegas entre otros. 

El tiempo de respuesta de cotizacion del proveedor principal es de 

aproximadamente 15 dias, esto permite conocer la capacidad de abastecimiento; 

si es un despacho incomplete, el encargado de compras debe realizar de nuevo 

el proceso con 10s demas proveedores seleccionados, para complementar el 

pedido idoneo. El encargado de compras debe realizar este proceso de acuerdo 

a las politicas establecidas en la distribuidora, para mejorar 10s faltantes de 

mercaderia con el fin de satisfacer la demanda en las temporadas. 

Se resalta entonces que la cantidad de product0 varia en cada pedido de 

acuerdo a la revision, temporada, demanda, informe de 10s vendedores y 

experiencia; permitiendo cubrir la demanda determinada en el pronostico. 

La programacion de pedidos debe ser informada al personal de finanzas, ventas 

y bodega para que esten preparados economicamente, en preventas y espacio 

de ordenamiento respectivamente. 



La divulgacih de la programacion de pedidos, permite que todo el personal 

involucrado aporte informacion importante en la optimizacion del inventario para 

incrementar la rotacion del mismo, disminuir las compras locales y generar mas 

utilidades a la empresa. 

3.4. CONTROL DE INVENTARIOS 

En el capitulo II se desuibieron 10s dowmentos que utiliza la distribuidora de 

rodamientos para controlar las entradas y salidas de mercaderia, 10s cuales son 

registrados en el sistema informatico. El sistema informatico tiene acceso para 

cualquier err~pleado de la distribuidora lo wal  provoca alteraciones en el control 

del inventario. 

Por esta razon se propone la division de la bodega que a continuacion se 

describe. 

3.4.1. Division de bodega 

La division de bodega central consiste en la rnodificacion en la estructura 

organizacional actual relacionada al control de entrada y salida de productos, con 

el fin de implementar una organization idonea tanto en la direction como en el 

control y supervision de 10s procedimientos propuestos en la presente 

investigacion. 

El control del inventario por el sistema informatico es de importancia relevante 

para la distribuidora de rodamientos en la administration de las bodegas, porque 

es la base para: realizar pedidos, determinar la existencia de rodamientos y 

desarrollar estrategias que motiven la rotacion del inventario antiguo; para ello se 

propone dividir el area como se muestra en la grafica 43 para nominar, 

responsabilizar y regular el acceso al registro de movimientos al inventario del 

sistema informatico. 





La division del area de bodega consiste en: una de entrada (bodega) y otra de 

salida (despacho); permite que 10s encargados de estas areas Sean 10s 

responsables de 10s registros respectivos relacionado a las existencias de 

cojinetes del inventario; asi como, el control de documentos generados por 

prestamos, cambios, traslados, devoluciones, pre-ventas, entre otros en la 

distribuidora de rodamientos. 

Tambien permitira que el encargado de bodega realice las actividades 

pendientes como: revision, orden, supervision y colocacion del producto. 

Entre las areas que reciben beneficio de la propuesta se encuentran: ventas, 

auditoria e inforrnatica, ya que la division permitira ejercer mayor control dei 

inventario a traves del sistema informatico; las cantidades reportadas seran 

reales de producto existente en las bodegas. El tiempo y procedimientos de 

correccion de existencias disminuiran considerablemente con relacion a lo 

determinado en el diagnostico y los vendedores tendran confianza al sistema 

informatico. El cuadro 13 especifica la inversion que se necesita para la 

implernentacion de la division de la bodega. 

Cuadro 13 

Inversion en la division del area de bodeaa 
" 

Conceptos Costo 

Mostrador de madera Q1,200.00 
Computadora, software, impresora Q4,700.00 
Telefono Q 350.00 
Hojas, sellos, boligrafo, almohadilla, entre otros Q 300.00 
Acondicionamiento del espacio fisico para esta area Q. 1,000.00 

Total 1 Q. 10,050.00 I 
'uente: elaboracion propia, con infmackn obtenida en el trabap decampo. Junio 2009. 



Comparado con el costo que genera el actual procedimiento para determinar la 

existencia de product0 en las bodegas (us0 excesivo del lineas telefonicas, 

tiempo del personal de bodega y sistema informatico), la division de bodega 

servira para lograr el principal objetivo del sistema informatico, control e 

informacion real del inventario. 

Los documentos que controlan las entradas y salidas de productos deben 

continuar, porque son 10s necesarios para la irnplementacion del sistema de 

administracion del inventario en la distribuidora de rodamientos. Entre 10s que 

estan: 

Lista de empaque: Es el listado de una o varias hojas que el proveedor envia; 

donde estan descritos 10s productos por c6dig0, la cantidad, el numero de caja y 

la fecha, para su revision. Este listado permite realizar algun reclamo, 

informacion o consentimiento de lo recibido en la bodega para su registro en el 

sistema informatico. 

LISTA DE EMPAQlLTE 
(PROVEEDOR) 

DISTRIBUIDORA DE RODAMIENTOS 

Cantidad Caja No.l I 


I I 
Fuente: elaboration propia, con informacian obtenida en el trabajo de carnpo. Junio 2009. 



Orden de compra: Es el documento utilizado en la salas de ventas por 10s 

vendedores, para realizar compras locales de productos, el cual es autorizado 

por el jefe de agencia despues de haber revisado el precio, producto y 

proveedor; asi mismo es firmado por bodega como filtro de la cornpra por falta de 

existencia. 

ORDEN DE COMPRA No. de correlativo 
DISTRTBUlDORA DE RODAMlENTOS 
FECHA 
PROVEEDOR 

Forma de pago: 
Contado 

Cant Description del product0 Precio unitario Total 

I -

Vendedor Jefe de agencia Bodega 
I 

Fuente: elaboracion propia, con infmacion obtenida en el trabajo decampo. Junio 2009. 

Requisicion de producto: es un instrumento utilizado para solicitar la 

mercaderia faltante en la agencia, donde se detalla la cantidad, el producto, 

marca y el vendedor que la solicits. La solicitud puede ser u,tilizada para 

abastecimiento inmediato por venta o para llenar 10s faltantes de producto 

despues de la revision. Este documento es firmado por el encargado de bodega 

y el jefe de agencia. 



REQUISICION DE PRODUCT0 

Agencia No. 

Fecha Correlativo 
Agencia 

Cant Description del producto Marca Vendedor 

--

F: 	 F: 
Bodega Jefe de agencia 

-. 	 IFuente: elaborac~on propia, con informaci6n obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

Traslado de producto: es una forma creada para controlar el producto que sale 

de una de las bodegas con destino a otra bodega de la distribuidora de 

rodamientos; este documento debe ser registrado en el sistema informatico por 

el area de despacho para actualizar las existencias de las bodegas involucradas. 

Contiene datos importantes como cantidad, origen, destino, fechas, quien 

entrega, quien recibe y la descripcion de productos. 



TRASLADO DE PRODUCT0 
Agencia No. 
Nombre de quien entrega: 

Agencia destino 

Recibe 


F: F: 
Entrega Recibe 

Fuente: elaboracion propia, con infmacion obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

lngreso al almacen: documento utilizado para realizar devoluciones totales o 

parciales de ventas realizadas en dias anteriores a la fecha en que lo devuelven; 

esta forma es firrnada por el encargado de bodega como aceptante de las 

condiciones del product0 y el vendedor que realiza el proceso. 



INGRESO AL ALMACEN 
Agencia No. 

Fecha: Correlative 

Cliente: 
Factura No: 
Razon 

Fecha: 

I 

F: 	 F: 
Recibe bodega Entrega vendedor 

Fuente: elaboracion propia, con inform&n obtenida en el hba jo  de campo. Junio 2009. 

Todos 10s documentos descritos anteriorrnente cuenta con numero de correlative, 

logotipo de la empresa, una original y dos copias las cuales son distribuidas a las 

areas de auditoria, informatica y bodega para la supervision y control. 

3.4.2. Normasy procedimiento propuesto para bodega y despacho 

Sirve de guia para facilitar a 10s responsables la realization de las tareas, con el 

proposito de optimizar el control del inventario. En el anexo uno encuentra el 

significado de cada simbolo utilizado. 



NORMAS Y PROCEDIMIENTO 

DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 


1 Procedimiento: ( No. pasos I Hoja No. 

1 1 1Entrada y salida de produdo: bodega y despacho 8 de 

1 Inicia: Jefe de bodega Terrnina: encargado de despacho I 
Responsable / Paso No. I Actividad 

Jefe de bodega 

Jefe de bodega 

Encargado de compras 

Jefe de bodega 

Auxiliar de bodega 

Auxiliar de bodega 

Encargado de despacho 

Encargado de despacho 

Recibe y revisa la mercaderia contra 
lista de empaque 

Autoriza el registro de mercaderia en el 
sistema informatico 

Registra la compra de mercaderia de 
importacion en el sistema informatico 

Ordena y distribuye la mercaderia en la 
bodega 

Elabora traslados de mercaderia a las 
bodegas 

Entrega traslados y mercaderia al area 
de despacho. 

Recibe y revisa mercaderia contra 
documento autorizado 

1 Entrega mercaderia al piloto repartidor I 



NORMASY PROCEDIMIENTO 

DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 


Procedimiento: I No. pasos I Hoja No. 

Entrada y salida de producto: bodega y despacho 8 2 de 2 

Inicia: Jefe de bodega Tennina: encargado de despacho 



Las normas y procedimientos anteriores demuestran las actividades de entrada y 

salida de mercaderia de las areas de bodega y despacho respectivamente, el 

uso de 10s documentos descritos y la practica de las tareas permitiran llevar un 

control eficiente de la existencia de rodamientos a traves del sistema informatico. 

3.5. 	 ESTRATEGIAS PROPUESTAS PARA LA EMPRESA DlSTRlBUlDORA 


DE RODAMIENTOS EN LA CIUDAD DE GUATEMALA 


Tomando como base la mision de la empresa distribuidora de rodamientos, la 

cual establece: "Abastecer con productos que contribuyan al desarrollo de la 

industria, a traves de la excelencia en el servicio, soporte tecnico, precios e 

inventarios; fortaleciendo nuestros recursos humanos y financieros", 10s 

conceptos descritos en esta investigation y el analisis de la situacion actual se 

describen tres estrategias a seguir para implementar la propuesta de un sistema 

de administracion de inventarios para la empresa distribuidora de rodamientos. 

a. Estrategia adrninistrativa del inventario 

La finalidad principal de la implementacion del sistema de adrninistracion del 

inventario, es que el sistema informatico sea el encargado de controlar e informar 

al personal de la empresa la existencia real de rodamientos en cada una de las 

bodegas; asi como la rest~iccion y delegation de las atribuciones a las personas 

encargadas de realizar 10s registros de cada entrada y salida del producto. 

Se propone la siguiente estrategia de administracion del inventario, donde 

interviene el gerente de ventas y mercadeo y personal de auditoria e informatics 

por el conocimiento del producto, experiencia y el uso de sistema informatico 

para ejecutar 10s controles. 

Se acentlla que no se incunira en mayores costos adicionales, pues algunas 

tareas forman parte de las atribuciones del personal responsable. 



Cuadro 14 

Plan de accion 


Estrategias administrativas del inventario para la empresa distribuidora de rodamientos 

(Hoia 1 I1 ) 

Objetivo. Controlar, normar, regular, responsabilizar y delegar las operaciones de registro de 10s movimientos de entrada y 
salida de 10s rodamientos a las diferentes bodeaas 
Estrategias I Tareas Responsables Tiempo Costo 

Coincidir el 
sistema 

informatico 
contra 

existencia 

I Toma de inwntario 

Orden y rotulaci6nde bodegas 

Correccion y registro de 
existen cia 

1 Auditor interno y Jefe de 
informatica 

Jefe de bodega y 
Gerente de "entas rnercadeo 

Jefe de informatica 

I Cinco dias 

Cuatro meses 

Quince dias 

1 Q.15,000.00 

Q.o.00 

Q.O.00 

1 

fisica 

Creation de'
area de 

/ Division en bodega y despacho 

Revisiones periodicas de 
existencia 

Jefe de ventas y mercadeo 

Jefe de bodega 

1 00s mes 

Cuatro dias de cada 
mes 

( Q~15.000.001 
Q,O,OO 

despacho en 
bodega 

Registrode entradas de product0 
con documento Jefe de bodega Diario Q.O.00 

I 

I 

I 

I 

central 

I 

Registro de salidas de productos 
con documento 

I 

Encargadode despacho 
I 

TOTAL:. - .- --. 

Diario 
I

I Q.30.000.00- - 3 - - -

Q.O.00 

-- I, 
bente: elabraci6n propia, con informaci6n obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 



Estandares de objetivo 

1. 	Detenninar la posicion y existenaa de 10s mjinetes en cada una de las 

bodegas de la distribuidora de rodamientos en un 98%,a traves del sistema 

informatico y revisiones peri6dicas. 

2. 	 Responsabilizar y controlar 10s registros realizados en el sistema informatico 

de entradas y salidas de rodamientos, realizado por el personal de bodega y 

despacho en la bodega central a trav6s de 10s traslados, compras, 

importaciones, devoluciones, ventas, cambios, entre otros. 

3. 	 Continuar las actividades de la administraaon del inventario con la direccion 

del encargado de bodega, aunque exista alta rotacion del personal en esta 

area. 

b. Estrategia de programacion de pedidos 

Es necesaria la implementacion de un proceso basico de programacion de 

pedidos, el cual consta de dos pasos principales: determinacion de las 

existencias reales de cojinetes en las bodegas y' la fecha programada para 

realizar el pedido de acuerdo a la temporada. Despues de determinar que el 

"Sistema de reabastecimiento opcionaln es el apropiado a las caracteristicas de la 

distribuidora de rodamientos por factores ya descritos, se propone la siguiente 

estrategia que perrnite la implementacion y solucion a 10s problemas 

relacionados a la existencia de rodamientos en el inventario. 

Se insiste que no se incumra en costos adicionales, pues todas las tareas forman 

parte de las atribuciones del personal responsable. 



Cuadro 16 

Plan de accidn 


Estrategias de programacidn de pedidos para la empresa distribuidora de rodamlentos 

(Hoja 111 

3bjetivo. Unificar toda la informaci6n de vendedores, encargado de compras y gerente de ventas y mercadeo en un tiempo 
jeterminado y programado para realizar el pedido 6ptimo que cubra la demanda y minimice las compras locales de 
-odamientos. 

Estrateg ias Tareas Responsables Tiempo Costo 

Existencia real en el sistema 
informdtico 

Jefe de bodega 
Auditor interno jefe de 

informdtica 
Diario Q.O.00 

Determinaci6n 
Pron6stico de demands 

Iln eas Jefe de ventas y mercadeo Cada tres meses Q.O.00 

de la demands 

Pedido sugerido por jefes de I agenda y vendedores 

Reporte sugerido de pedido del 
sistema informdtico 

Jefe de ventas y mercadeo 

Encarpado de compras 

Cads tres meses 

Cada tres meses 

I 
(2.0.00 

Q.O.00 

Programaci6n 
de pedidos 
(~istemade 

Revisi6n de existencias de 
cojinetes 

Seleccidn de proveedor 

Jefe de ventas y mercadeo, 
encargado de compras y 

vendedores 

Encargado de compras 

Cads tres meses 

Una semana 

Q.O.00 

Q.O.00 
reabasteci miento 

optional) Pedido de rodamientos Encargado de compras Quince dias (2.0.00 

Complementar con otros 
proveedores Encargado de compras Dos semanas Q.O.00 

TOTAL: Salario 
ente: elaboracibn propia, con inforrnaci6n obtenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 



Estandares de objetivo 

I.Aplicacion del metodo minimos cuadrados, para el cilculo del pronostico de 

venta en la distribuidora de rodamientos para determinar la demanda. 

2. 	 lntervencion de la experiencia del personal de ventas por medio de pedidos 

sugeridos de acuerdo a la temporada. (asi como la experiencia del gerente de 

ventas y mercadeo.) 

3. 	 Programar 10s pedidos cada tres meses, para que todo el personal 

involucrado participe y conozca el tiempo de despacho, inventario en transit0 

y propuestas relacionadas a la compra de rodamientos. 

4. 	Minimizar las compras locales de rodamientos. 

c. 	Estrategia de rotacion de inventarios 

Como se describe en el capitulo Illen la distribuidora de rodamientos existe una 

cantidad considerable (entre 20 y 30%) de product0 que no ha tenido rotacion, en 

10s liltimos dos aiios, segun el cilculo de rotacion del inventario y la consulta al 

personal entrevistado. La determinacion y conocimiento de este inventario 

antiguo, permite que la gerencia tome decisiones para el desarrollo de 

estrategias que permita la liquidation, oferta o publicidad del mismo a 10s 

consumidores potenciales con el fin de promover su venta. 



Cuadro 16 

Plan de acci6n 


Estrategias de rotacion de inventarios para la empresa distribuidora de rodamientos 
-

Objetivo. Desarrollo de estrategias de rnercado para motivar la venta de 10s productos antiguos. 
Estrategias Tareas Responsables Tiem po 

Existencia real de productos en Jefe de bodega 
Auditor jefe de Diarioel sistema informatico informatics 

Determinar produdos de baja Jefe de ventas y mercadeo Una semana I rotacibn I 1 I 
Rotacion de Desarrollo de estrategias 
hventarios (liquidacion, promociones y Jefe de ventas y mercadeo Cada dos meses 

I ofertas)1 Divulgaci6n de estrategias I Jefe de ventas y mercadeo 1 Cada dos meses 1 
-

Evaluation de resultados de las Iestrategias ventas mercadeo Mensual 
I I I I 

TOTAL: I 
dente: elaboraci6n propia, con informaci6n oMenida en el trabajo de campo. Junio 2009. 

(Hoja 111) 

Costo 

Q.0.00 

Q.O.00 / 
Q.O.00 

Q.O.OO 1 

Salario I 



Estandares de objetivo 

1. 	Minimizar la cantidad de product0 antiguo, sin rotacion en las bodegas de la 

distribuidora de rodamientos. 

2. 	Desarrollo y divulgacion de las estrategias de mercadeo que promuevan 10s 

cojinetes de lento movimiento para rotar el inventario. 

3. 	 Convertir la cuenta inventario en cuentas por cobrar o ventas, para realizar 

reinversion. 

3.6. COSTOS DE INVENTARIO 

Comparativo de costos de inventario actual versus el costo de la propuesta de 

implernentacion del sistema de administration de inventarios para la distribuidora 

de rodarnientos. 

a- Costo de preparacion de pedido 

Costo actual Costo de la propuesta 

Costo de preparacion de pedido Costo de preparacion de pedido 

Encargado de compras Q.30.00 Encargado de compras Q.30.00 

Gerente de ventas y Gerente de ventas y 

mercadeo Q-50.00 mercadeo Q.50.00 

Llamada internacional Q.25.00 Jefe de agencia Q.O.00 

Envio de fax o internet Q.lO.OO Vendedor Q.O.00 

lmprimir cotizacion Q.20.00 Llamada intemacional Q.25.00 

Analisis Q. 10.00 Envio de fax o internet Q. 10.00 

Efectuar pedido Q. 05.00 lmprimir cotizacion Q.20.00 

Analisis Q. 10.00 

Efectuar pedido Q.05.00 

Tiempo de entrega Q.O.00 

Total Q. 150.00 Total Q. 150.00 



Al efectuar el comparative de 10s costos de preparaaon de pedido se demuestra 

que 10s costos no incrementan, sin embargo el increment0 se da en la 

intervention de mas personal para optimizar el pedido de acuerdo al 

conocimiento o experiencia de 10s jefes de agencia y vendedores al proporcionar 

informacion sobre 10s productos que necesitan para satisfacer la demanda. 

El costo de hacer pedido de Q.150.00 no cambia, porque son tareas que se 

realizan dentro de las actividades laborales diarias del personal. 

b- Costo de mantenimiento 

Costo actual Costo de la propuesta 

/ Costo de mantenimiento % I I Costo de manter~imiento % 

Capital 10.085 Capital 0.085I 

I 

Deterioro 1 Deterioro

1 Obsolescencia 10.005 / Obsolescencia 0.005 

Robos Robos1 I I 
Seguros 1 0.005 Seguros 0.005 

lmpuestos 0.015 lmpuestos 0.015 

Almacenamiento Almacenamiento 

Seguridad Seguridad 0.01 0 

Espacio Espacio 

1 Control y registro I I Control y registro 

Total 0.1 1 Total 0.1I 

El costo de manejo de inventario es del 11% del valor de la mercaderia en 

bodega, el cual se mantiene porque no se increments gasto alguno; el objetivo 

de la implernentacion del sistema de administration de inventarios es aumentar 

la rotacion del producto, minimizar costos e incrementar la custodiada de 10s 



rodamientos en las bodegas de la empresa con la efectividad del control que 

ejerce el sistema informatico. 

Despues de exponer que 10s costos de pedido y de manejo de inventario se 

mantienen en sus valores absolutes con la implementacion del sistema de 

adrninistracion del inventario en la distribuidora, se presenta el siguiente analisis: 

10s 22 pedidos que realizan en la actualidad tiene un costo anual de pedido de 

Q.3,300.00 sin programacion y falta de existencia. 

Por otro lado la propuesta de aplicar el sistema de reabastecimiento opcional y 

las tres estrategias permitiran realizar cuatro pedidos al aiio a un costo de pedido 

de Q.1,200.00 al; esto implica el 275% menos del valor actual. Ademas se 

incluye la participation del area de ventas con la experiencia y el conocimiento 

del mercado demandante, para optimizar 10s pedidos. 



CONCLUSIONES 


La distribuidora de rodamientos, tiene mas de 20 atios de expel-iencia en el 

mercado guatemalteco, cuenta con una estructura organizational que no se 

adapta al crecimiento de la empresa, ya que han descuidado la 

administracion del inventario de rodamientos, aspect0 que da origen a 10s 

siguientes problemas: falta de control de la existencia de rodamientos en las 

bodegas por medio del sistema informatico, alta rotacion del personal de 

bodega, duplication de pedidos, crecimiento del inventario de baja rotacion y 

compras locales a precios mayores. 

Entre 10s objetivos, politicas y procedimientos de la distribuidora no se 

encontro un metodo correct0 para pronosticar la demanda de productos, ni 

tienen establecido un programa de pedidos en tiempo y cantidad; la base 

para realizar las compras o pedidos es por medio del sistema informatico (el 

cual genera informacion inexacta); el plan de mercadeo anual tiene el 

presupuesto de compra, el cual no genera una programacion de pedido. 

El actual sistema inforrnatico es una inversion de alto capital, ya que tiene 

una estructura que pennite que toda la empresa este conectada para 

determinar las existencias de mercaderia en las bodegas entre otros 

beneficios. La desconfianza que este genera en la mayoria del personal 

sobre las existencias de rodamientos es: por errores en 10s registros de 10s 

movimiento al inventario, ya que el programa esta sin restriction alguna. 



4. 	 Se determino la falta del sistema de administracion de inventarios, por el 

descontrol productos en las bodegas a traves del sistema inforrnatico, falta de 

participacion del area de ventas en la elaboracion de 10s pedidos, falta de 

programacion de pedidos, desconocimiento del tiempo de transito; lo que 

provoca un pedido mediocre que limita la satisfaccion de la demanda. 

5. 	 No existen estrategias de mercadeo que permitan incrementar la rotacion del 

inventario, para vaciar las bodegas e invertir el capital en rodamientos de alta 

demanda. 

6. 	 La empresa distribuidora de rodamientos cuenta con personal capacitado y 

controles para implementar 10s procedimientos y politicas de un sistema de 

administracion de inventarios idoneo. 

7. 	 El 92% de 10s clientes tienen mas de un aiio de reconocer el prestigio de la 

distribuidora por la calidad de 10s rodamientos, el servicio y 10s aAos de 

experiencia; sin embargo, la falta de existencia y carr~bios de marca son 

comentarios de estos, que provoca la desconfianza y 10s obliga a buscar 

otros proveedores. 

8. 	 Los clientes prefieren el servicio a domicilio, para disminuir costos; y realizan 

10s pedidos por medio del telefono o correo electronico. 



1. 	Prestar la atencion necesaria al sistema informatico de control del inventario, 

ya que determina la cantidad de product0 en las bodegas y es la herramienta 

base para realizar 10s pedidos, consulta de existencia, registro de entrada y 

salida de rodamientos y la cantidad de inversion economica. 

2. 	Aprovechar la capacidad de 10s empleados e identificarlos con las politicas y 

estrategias del sistema de administration de inventarios propuesto para la 

distribuidora, ya que permite una programacion de pedidos de acuerdo a la 

demanda pronosticada con el metodo propuesto de minimos cuadrados; 

despues de corregir 10s errores actuales respecto a la existencia de 

rodamientos en el sistema inforrnatico; provocado por la falta de direccion y 

rotacion del personal de bodega. 

3. 	 lmplementar la guia propuesta en el capitulo Ill,para determinar la demanda, 

programacion de pedidos, creacion de estrategias; con la participation del 

personal del area de ventas, utilizando el sistema de reabastecimiento 

opcional; el cual permite tomar en cuenta la temporada, el tiempo de 

despacho, el nivel del inventario y el financiamiento, para no endeudar a la 

distribuidora. Realizar un reabastecimiento 6ptimo de acuerdo a las 

necesidades del cliente pero de forma programada para que 10s pedidos 

arriben en 10s meses de febrero, mayo, agosto y noviembre; con el fin de 

corregir las defi~iencias encontradas en el diagn6stico. 



4. 	 Comunicar eficientemente las estrategias, objetivos y politicas de la empresa 

respecto a la rotacion del product0 y aplicar el plan de accion propuesto en 

esta investigacion con tres estrategias que permiten la creacion, 

implementacion, organizacion y control del sistema de administracion de 

inventarios en la empresa distribuidora de rodamientos en la ciudad de 

Guatemala. 

5. 	Mejorar el despacho de rodamientos demandados por 10s clientes, para 

incrementar 10s niveles de venta actual; el wal  resultara despues de aplicar la 

propuesta del sistema de administracih de inventarios de la distribuidora de 

rodamientos; optimizando la existencia de cojinetes en bodega ya sea de alta 

o baja rotacion con la ayuda de la nueva area de despacho y todo el recurso 

humano que tiene relacion directa con este. 

6. 	 Realizar una revision general o toma de inventario fisico, para corregir las 

existencia erroneas que reporta el sistema informatico. 

7. 	No descuidar el sistema informatico que controla la administracion del 

inventario, porque es la herramienta que perrnite la optimizacion del sistema 

de administracion de inventarios para la empresa distribuidora de 

rodamientos. 
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Glosario de simbologia en diagrama de flujo 

SlMBOLOGlA- INDICACION ACTlVl DAD 

lnicio o final lndica el principio y fin de un proceso 

0 


A 


b, 

l o  

0 


Operation 


Inspection 


Archivo temporal 


Archivo final 


I 

1 Transferencia 

I 

Documento 


Decision 


Operation 


combinada 


paginas 


Creation, representa 10s pasos 

fundamentales del proceso 

Revision o verification de algo 

Simbolo para documento en tramite 

I lndica guardar documento 

I 

I Trasladar algo a otra unidad, I departamento, seccion o persona 
II La utilization de documento, libro, 

I folleto, formularies y hojas 

1 
1 

Se utiliza para indicar una decesion 

en el procesa 

lndica operacion o inspection 

simultanea 

/ siguiente phgina, se anota la literal 

que le corresponds dentro del mismo 



ANEXO 2 

CUESTIONARIO A EMPLEADOS 

Esta encuesta tiene como objetivo conocer su punto de vista, acerca del sistema de 
administracion de inventarios de la empresa; ademas, la finalidad es la de obtener 
informacion actualizada y veraz, para analizar el funcionamiento de la atencion al cliente. 

INSTRUCCIONES: por favor coloque una uXnen la(s) respuesta(s) que considere usted 
se ajusta(n) a la pregunta planteada, ylo escriba en 10s espacios donde sea necesario. 
Los datos que suministre s e ~ nde uso confidential y exclusivo en este estudio. 

I.INFORMACI~NGENERAL DE LOS TRABAJADORES 
1. i E n  que rango se encuentra su edad? 

Menos de 20 aiios De 21 a 25 aiios De 26 a 30 aiios 
De 31 a 35 aiios De 36 a 40 aiios Mas de 40 aiios 

2. Su nivel de estudios realizados es: 

Primaria 
Diversificado 

Basicos 
Universitario 

3. LSi tiene titulo de diversificado, especifique cual es? 

Perito Contador Secretaria Maestro 
Bachiller Industrial Otro especifique 

4. Si estudia a nivel universitario ylo posee titulo especifiquelo: 

Contaduria Publica y Auditoria Psicologia lngenieria Industrial 
Administracion de Empresas No estudia Otm especifique 

5. &%mo se entero de la plaza vacante que adualmente desempeiia? 

Anuncio en prensa Amigo Trabajador de la empresa 
Lo promovieron en la empresa Otro especifique 

6. Puesto que actualmente desempeiia: 

Vendedor Bodeguero Jefe de AgenciaC] Compras 
lnformatica Otro especifique 

7. ~Cuantotiempo tiene de laborar en la empresa? 

Menos de 1aiio De 1a 3 aiios De4a6ai ios 
De7a9ai ios Mas de 10aiios 



8. jConoce las atribuciones de su puesto de trabajo? 

Si las conoce No las conoce Necesita actualizarse 

9. jConoce usted que tip0 de inventariotiene la empresa? 

Inventario de materias primas lnventario en transit0 
lnventariode producto en proceso lnventario de seguridad 
lnventario de productos terminados lnventario disponible 
No lo sabe 

10. Segun usted, jque documento le falta para controlar mejor el inventario? 

Ninguno en absoluto Ob-oespecifique nombre 

11. Para usted, jcual es el significado de administration del inventario? 

Numerosa cantidad de producto en bodega para todo el afio I l  
Baja cantidad de producto para ahorrar dinero 
Cantidad suficiente para un period0 determinado de demanda 
Ninguno de 10santetiores 
No lo sabe 

12. Segun su conocimiento la forma adecuada de realizar 10s pedidos es: 

Promedio de inventario Pronosticos 0 Por experiencia No lo sabe 

II.ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA 
13. jComo califica su conocimiento (experiencia) del puesto que desempefia, al iniciar 
su relacion laboral con la empresa? 

Buen conocimiento Algun conocimiento Ningun conocimiento 

14. ~Cuentausted con 10s recursos necesarios para el buen desempefio de sus 
actividades? 

Si 10s tiene No 10s tiene Le falta algunos Lo solicita y no lo recibe 
Otro especifique 

15. iSe  encuentra a la vista del publico la misionde la empresa? 

Si a la vista No a la vista No lo sabe 

16. Segun su conocimiento, jcuales son 10sobjetivos de la empresa? 

Promover el servicio al cliente lncrementar las ventas 20 % anual 
Grandes cantidades de product0 Motivar al recurso humano 
Todos 10s anteriores No lo sabe 



17. jSabe ustedde que forma controla la empresa el inventario de cojinetes? 

Kardex Sistema informatico No lo controla No lo sabe 

18. jQue estrategiasutiliza la empresa para movilizar el inventario de cojinetes? 

Ofertas Descuentos Liquidaciones Promociones Regalos 
Publicidad Solo ventas No losabe 

19. i L e  informan oportunamentesobre la@)estrategia(s) que realizan para movilizar 10s 
productos? 

Siempre Algunas veces Nunca 

Ill ANALISIS SOBRE EL SISTEMA DE ADMINISTRAC~ONDE INVENTARIOS 
20. iQue registm(s) realiza para modifimr la existencia del producto en el inventario? 

Facturas Traslados Devoluciones Compras Cambios 
No lo hace Otro especifique 

21. jC6m0 determina la existencia del producto? 

Por Kardex Por el sistema informatico Consulta por telefono 
Fisicamente Otro especifique 

22. Al comprobar la existencia fisica del producto en bodega, se puede decir, que es la 
misma que determina el sistema de inventarioactual: 

Siempre es igual Casi nunca es igual Nunca es igual 

23. jQuien se encarga de corregir las diferencias del sistema de inventario con relacion 
a la existencia fisica? 

Informatics Auditoria 
Bodega Compras 
Vendedores Jefe de Agencia 
Otro especifique 

24. Su participacionen el control del producto se debe a que: 

Elabora listado de pmductos Reporta product0 de lento movimiento 
faltantes Notaca del product0 que vende mas 
Envia un listado de productos en ,, lnforma del product0 antiguo 
exceso Notificael producto destrozado 
Sugiere un pedido de productos No participa 



25. iC6m0 deterrnina la demanda de 10s cojinetes del mes siguiente? 

Por la temporada Pronosticos Por experiencia No lo sabe 

26. Las compras que realiza son para: 

La venta inmediata El inventario No realiza compras Para almacenar 
Otro especifique 

27. La forrna actual para realizar pedidos de mercaderia es: 

Consultar el sistema C j  Pedido de 10s vendedores Segun la temporada 
Segun la meta de ventas I3 No lo sabe Otro especifique 

28. Al realizar el pedido de cojinetes usted tendria existencia para: 

Un mes 
Seis meses 
Un aiio 
No losabe I3 

Tres meses 
Nueve meses 
Depende de la demanda 

29. i L e  informan la fecha aproximada de reception del product0 importado y la cantidad 
del mismo? 

Siempre Algunas veces El dia que llega Nunca 

30. iSabe usted cuantas importacionesde cojinetes entran al mes? 

Una irnportacion Dos importauones 
Tres importaciones Cuatro importauones 
Cinco importaciones No lo ha evaluado 
Otro especifique 

31. Segun su conocimiento, ique linea de cojinetes se vende @? 

Rigido de bolas Contacto angular Miniatura 
Doblefila de bolas Cl Osulantes No lo ha evaluado 
Chumacera Tasa y cono 

32. Segun su conocimiento, ique porcentaje de cojinetes no se vende: 

D e l % a l O %  De 21% a 30% Mas de41% I3 
D e I l % a 2 0 %  De 30% a 40% No sabe I3 
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ANEXO 3 
CUESTIONARIO A CLIENTES 

Esta encuesta tiene como objetivo conocer su punto de vista, acerca del servicio que le 
ofrece la empresa; ademas, la finalidad es la de obtener information actualizada y veraz, 
para analizar el funcionamiento de la atencion al diente. 

INSTRUCCIONES: por favor coloque una "X"en la@)respuesta(s) que considere usted 
se ajusta(n) a la pregunta planteada, ylo escriba en 10s espacios donde sea necesario. 
Los datos que suministre s e i n  de uso confidential y exclusive en este estudio. 

I.INFORMACI~NGENERAL 
1. Puesto que desempeiia o calidad con que ads: 

Jefe de compras Auxiliar de compras Propietario 

2. Usted se ubica en: 

La ciudad capital Municipio de Guatemala [7 Departamentos 

3. El uso del producto es: 

Industrial Automotriz Ambos [7 No lo sabe [7 
Otro especifique 

4. ~Cuantotiempo tiene de ser cliente de la empresa? 

Menos de 1 aiio De 1 a 5 afios D e 6 a  10aAos[7 
Mas de 10 aiios 

5. La frecuencia de sus compras es: 

Cuando lo necesita Semanal CI Mensual Cada 6 meses 
Otro especifique 

II. SOBRE EL PRODUCT0 
6. LQue deterrnina la eleccion de su compra de cojinetes? 

El product0 El precio Atencion del vendedor 
La rapidez de entrega La existencia 17 La marca 

7. ~ Q u eopina de la calidad del rodamiento? 

Excelente Buena Regular 17 Mala No lo sabe 
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ANEXO 4 

NORMAS Y PROCEDIMIENTO PROPUESTO 

PARA LA DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 


EN EL PROCESO DE COMPRAS 


Objetivo 

Proporcionar a 10s integrantes de las areas de compras y ventas una guia 

tecnica de wmo ejecutar las actividades relacionadas a 10s pedidos con la 

participation del personal y logar la mMma productividad. 

Ejecutar las tareas en 10s diferentes puestos de trabajo de forma uniforrne 

para reunir toda la informacion que perrnita la optimization del pedido para 

satisfacer la demanda. 

La propuesta contiene informacion de las adividades que se desarrollaran en 

el proceso de compras de importation o pedidos, seran para todas las areas 

que tengan relacion con la optimizaaon del inventario en la distribuidora de 

rodamientos. 



DlSTRlBUlDORA DE RODAMIENTOS 
Procedimiento: I No. pasos I Hoja No. 

1 de2
Compras de importadon 	 13 

Inicia: Gerente de mercadeo Tennina: encargado de compms 

Responsable 1 Paso No. 1 	 Actividad 

Gerente de ventas y I Planifica la programacion de compra 
mercadeo de acuerdo a la temporada 

Gerente de ventas y 2 Transmite la programacion al area de 
mercadeo compras y ventas 

Encargado de compras 3 	 Deterrnina pronostico de ventas segun 
la programacion de pedido 

Jefe de agenda 4 	 Elabora el listado de pedido sugerido 

Jefe de agenda 5 	 Envia listado de pedido sugerido al 
area de compras en la fecha 
predeteminada 

6 	 Recolecta infomacidn la fecha 
especificada para realizar el pedido. 

Encargado de compras 	 Envia solicitud de cotizacion al 
proveedor y esperaI 


8 	 Recibe y analiza la cotizaaon, tiempo 
de entrega, capaadad de proveeduria 
y preao 

Encargado de compras 9 	 Entrega la cotizaaon al Gerente de 
mercado para su autorizadon 

Gerente de ventas y I Analiza y autoriza la compra mercadeo 
lo 

Gerente de ventas y l1 Envia autorizaaon de compra a 

mercadeo 	 compras 

Encargado de compras 12 1 	 Realiza la compra de lo autorizado 

Encargado de compras 13 	 Si el pedido esta completo termina de 
lo contrario repite el procedimiento con 
otro proveedor 
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