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LISTA DE SIMBOLOS

Simbolo Significado

LTC Linea tedrica de consumo

NR Nivel de reorden

PEPS Primero en entrar, primero en salir

Q Quetzal

Qop Stock minimo

Nmax Stock maximo

Rss Valor del pedido més tardado - media
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Clasificaciéon ABC

Cédigo de barras

Control de inventario

Estiba / estibar

Inventario

Kardex

Materia prima

Stock

GLOSARIO

Es ordenar en forma sistematica los productos por
mayor consumo, tiene como referencia: letra A:
articulo que tiene mayor rotacion; letra B: media

rotacion; letra C: baja rotacion.

Es una caracterizacion en numeros con un patron de

barras y espacios que registran la informacion.

Técnica que permite la existencia de los productos a
niveles deseados.

Colocar un objetivo por encima de otro.

Es toda materia prima, productos y articulos de una

empresa.

Sistema que detalla los movimientos de ingreso,
salida y los saldos en cualquier periodo; se maneja en

el control de inventarios.

Es todo componente que se utiliza en la manufactura

de un producto.

Cantidad de material que se mantiene en estanteria o

inventario.
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RESUMEN

En el departamento de operaciones y logistica de la empresa en exposicion
no se tiene un control de los inventarios de productos, lo que genera demoras el
proceso de transporte para el abastecimiento de las agencias de distribucién de

mercaderia.

Actualmente, se han presentado demoras en la entrega de productos a las
agencias de distribucidn; tiene como repercusion el retraso de entrega de pedidos
a los diferentes clientes, centros de distribucién; por lo cual el costo de operacion
ha aumentado en un 15 % segun datos de la empresa. Este aumento se da en el
consumo de diésel y tiempo de almacenamiento de productos.

El costo de operacién aumenta en la relacidn tiempo, distancias, consumo
de diésel, ya que la asignacién de las unidades de transporte se retrasa debido

a los inconvenientes en bodega.

Por esta razén, se hara uso de las herramientas que brinda la ingenieria
para analizar una estrategia que pueda descentralizar las operaciones del
departamento operaciones y logistica, una metodologia de trabajo que permita
trabajar de manera mas independiente para minimizar los costos operativos y

extender la renta de las ventas.
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OBJETIVOS

General
Analizar el area de operaciones para su integracion estratégica mediante la
gestion de distribucidbn primaria para una empresa comercializadora y
distribuidora de productos de consumo masivo.
Especificos
1. Analizar el comportamiento de la distribucion de productos de consumo
masivo a través de datos estadisticos para optimizar el proceso de

distribucion primaria.

2. Desarrollar una teoria referente al manejo y el control de inventario que

contribuyan a la reducciéon merma.

3. Proponer un control de inventarios para salvaguardar los niveles de stock

Optimos por medio de la demanda.

4. Desarrollar un sistema de abastecimiento en el proceso de compra con

base a datos histéricos para determinar la cantidad 6ptima de pedido.

5. Determinar un proceso para la rotacion del inventario en el punto de venta

y bodega para la rotacion de productos.
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Establecer el recurso humano responsable para la implementacion de la
propuesta y mejora de la distribucion de los productos de consumo

masivo.

Determinar los sistemas para el control y la conduccién de los inventarios

para la proposicion de mejora.
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INTRODUCCION

La empresa en estudio distribuye productos de consumo masivo a nivel
nacional para cadenas de supermercados. En los ultimos meses se han
presentado reclamos por parte de los clientes, dado que no les han llegado a
tiempo los pedidos o estan incompletos, lo cual ha generado para la empresa

pérdida ya que deben reponer los productos.

El manejo de inventarios es una herramienta con que la empresa debe
contar, dado que existirA un mejor registro de las admisiones y partidas de
bodegas; se puede tener la informacién de los movimientos de mercaderia y
generar un sistema de informacién en el cual se puede ingresar, con el objetivo
de tener un control de las existencias fisicas y en el sistema, el costo de realizar

un pedido, la codificacion y ubicacion de cada uno.

Para lo mismo, se utilizan las técnicas y los instrumentos apropiados para
analizar el manejo de inventarios y los procesos de compras; las técnicas que se
aplicaran seran la observacion directa, analisis de informacién contable y las

entrevistas no estructuradas.
El aporte principal es evitar faltantes de productos en el momento de

registrar las entradas y salidas de bodega, para evitar que personal no autorizado

intervenga en el proceso de despacho.
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1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1. Descripcion distribuidora

La empresa es de capital guatemalteco, conformada por una junta directiva
gue comisiona las ocupaciones de dirigir la empresa en el gerente general, es
una empresa que con el tiempo ha ganado mercado en la ciudad capital y los
departamentos. Ofrece servicios de logistica segun las necesidades de los

clientes.

1.2. Informacidn general

Fundada en 2001, la empresa nace con la idea de suplir servicios
outsourcing, la empresa que actualmente cuenta monitoreo de flotas de
transporte: comercial e industrial. Asistido por tecnologia de punta en GPS y
visualizacion por mapeo digital. Genera reportes especificos disefiados para
asistir distintas aplicaciones.

1.2.1. Ubicacién
La empresa se encuentra ubicada en el bulevar Los Proceres, Edificio

Empresarial, Zona Pradera, torre 1V, nivel IV, oficina 401, 24 avenida 24-69,

Guatemala.



Ubicacion de la empresa
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Fuente: Google earth. Ubicacion empresa. https://www.google.com.gt/maps/@14.5823622,-

90.4883439,16z?hl=es. Consulta: 10 de marzo de 2018

1.2.2. Mision
Es la idea por cual una empresa es conformada o0 su continuidad en
Guatemala.
Por lo tanto, la mision de la empresa es brindar un servicio para distribucion
de productos de consumo masivo con calidad.
Vision

1.2.3.
Se refiere a lo que la empresa quiere crear, la imagen futura de la

organizacion.


https://www.google.com.gt/maps/@14.5823622,-90.4883439,16z?hl=es
https://www.google.com.gt/maps/@14.5823622,-90.4883439,16z?hl=es

Por lo tanto, la visidn de la empresa es consolidarse una de las mejoras

empresas en Guatemala para la distribucion de productos.

1.3. Tipo de organizacioén

Se describe el tipo de organizacién con el que cuenta la empresa.

1.3.1. Organigrama

La empresa en estudio utiliza un organigrama vertical en el cual se describe

cada puesto y sus diferentes subniveles.

Figura 2. Organigrama de la empresa

Gerente general

Asistente de
gerencia
| | | |
Gerente de Gerente de
Gerente de Gerente
. .. . recursos comprasy
operaciones administrativo
humanos ventas
.. Analistas de Personal de
Jefe de servicio
Jefe de bodega . recursos comprasy
al cliente
humanos ventas

Operarios

Fuente: elaboracion propia.



1.3.2. Descripcion de puestos

A continuacion, se describen los puestos de la empresa con base en los

datos proporcionados por la gerencia general.

o Gerente general: responsable de velar por el acatamiento de las politicas
y los objetivos generales de la corporacion, asi como la rentabilidad y
confeccion de los planes estratégicos y operativos en los distintos
departamentos. Es el responsable directo de los bienes y gastos de la

empresa.

o Gerente administrativo: toma decisiones financieras, planeacion,
inversiones y asi como las diferentes proyecciones financieras del ejercicio

fiscal.

o Jefe de servicio al cliente: se encarga todo lo relacionado con el
proceso del manejo de pedidos, devoluciones, atencién al cliente,

seguimiento de resultados de evaluacién del servicio al cliente.

o Gerente de compra y ventas: encargado de tener un control del sistema

de ventas, inspeccion de las acciones de su equipo de trabajo.

o Personal de compras y ventas: realizan las cotizaciones para la
compra de productos, la evaluacion de proveedores, el disefio de
los planes de mercado y venta, asi como el seguimiento del

personal de venta.



o Gerente de recursos humanos: planifica, organiza, dirige y controla el
progreso de las actividades del personal; el cumplimiento de los objetivos

de la corporacion.
o Analista de recursos humanos: planifica las evaluaciones del
personal administrativo, operativo; también, esta encargado de los

programas de capacitacion del personal.

o Gerente de operaciones: planifica y controla las operaciones de logistica,

las estrategias comerciales, los canales de venta y la distribucion.

o Jefe de bodega: encargado del control de inventario de mercaderia
de comercializacion, asi como el levantamiento de inventarios, el
registro, la codificacion de productos, el plan de seguridad industrial
para el area de bodega; supervisar al personal a su cargo.

1.4. Planteamiento general de la operacion

Se describen las operaciones de importacion y comercializacion de

productos que realiza la empresa.

1.4.1. Area administrativa

El area administrativa se encarga del despacho a las agencias que se

encuentran en los diferentes segmentos de mercado.

Se describe la gestidon de operaciones de la empresa.



Actualmente, se trabaja 6rdenes de compra, las cuales cuentan con una
codificacion segun el tipo de producto. El jefe de bodega, luego de revisar los
inventarios, procede a imprimir el pedido que necesitan. La informacion que
muestra la orden de compra es fecha, SKU (cédigo de producto), nhombre del

producto, cédigo del proveedor y descripcion del proveedor.

Posteriormente, se trasladan al area de compras donde se deben de
agregar en el sistema los productos a los que se desean realizar pedido. Luego,
se le informa al jefe de compras para que pueda revisar, modificar y autorizar en

el sistema.

La actual orden de compra presente varios inconvenientes:

. No cuenta con estimaciones de venta.
. No cuenta con el inventario actual del sistema.
o La nomenclatura de la orden de compra tiene SKU inactivos, esto causa

reproceso porque el personal no sabe con qué cddigo pedir.



Figura 3.

Procedimiento actual de compras
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Revisa inventarios
Realiza orden de productos a
solicitar
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de compras
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productos

Analiza orden de
compras

Verifica existencias en el
sistema y realiza pedido
a proveedores

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 4. Diagrama de importacion
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° Procedimiento de aduanas

Se cancela el 10 % de derechos arancelarios de importacion (D.A.l.), y el

12 % del impuesto al valor agregado (I.V.A.).

Se cancela el 10 % de D.A.l. Se calcula sobre el valor C.1.F. de la mercancia.

D.A.l.=C.lLF. * 10%

o Declaracion de mercaderia (DUA/GT)

Para Guatemala se denominara declaracion Unica aduanera, DUA GT, sera
de aplicacién para la importacién y exportacion de mercancias.

. Declaracion normal: transmision electronica del declarante ante el servicio
aduanero.
o Regimenes a los que aplica: la declaracion de mercancias DUA-GT

de clase normal aplica al CAUCA.

o Declaracion anticipada: reconocimiento del servicio aduanero antes del

arribo de las mercancias.
o Declaracion complementaria: reconocimiento que despliega el declarante
para finalizar el tramite de una declaracién anticipada, simplificada o

provisional.

o Declaracion provisional: para el descargo de mercancias a granel.



o Declaracion simplificada: declaracion de mercancias que presenta el
declarante ante el servicio aduanero en nombre del exportador o

exportador habitual.

o Declaracion acumulada: es la declaracion que permite al exportador
registrado como habitual, presentar una declaracion en forma acumulada,
la informacion pendiente de todas las exportaciones realizadas durante el
mes anterior.

o Declaracion rectificatoria: es la declaracion que permite realizar la
rectificacion de la informacion contenida en una declaracion de cualquier
clase.

o Pago de aranceles

Es el impuesto que se cancela por cada producto que se ingrese

definitivamente al pais.

El I.V.A. se calcula sobre el valor C.I.F. de la mercancia multiplicada por el

12 %, mas el 12 % sobre el valor del D.A.I.

LV.A. = (C.L.F. * 12 %) + (D.A.l. * 12 %)

1.4.2. Gestion de operaciones

En esta area se manejan las operaciones de distribucion para varias

regiones.
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La region central se conforma por toda la cartera de clientes de la ciudad
capital, sectores de Villa Nueva, San Miguel Petapa, Villa Canales, San José

Pinula, Santa Catarina Pinula, Boca del Monte.

o Region Santa Rosa: en esta area se cuenta con las operaciones de
comercializacion de linea, productos perecederos y no perecederos.

o Region Zacapa: en esta area se realiza la comercializacion de productos

no perecederos.

o Region Jutiapa: es uno de los 22 departamentos de la republica de
Guatemala, ubicado a 118 km de la capital; es bastante montafioso y
cuenta con playas turisticas al sur del departamento. Su clima es muy
diverso entre célido y templado; en esta region se comercializan productos
no perecederos.

o Region Chiquimula: se utiliza de enlace para la comercializacion de
productos para Jalapa; dado su cercania permite ofrecer los servicios a las

empresas de ambos departamentos.

1.5. Integracion estratégica

Se utiliza una relacion entre tener organizacion y desarrollo y el compromiso

institucional para aumentar el nivel de desarrollo.

1.5.1. Definicidn

Se necesita de participacion de todas las areas de una entidad para tener

una estrategia en comun.
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1.5.2. Caracteristicas

Se debe tener mando para que las personas desarrollen su capacidad
intelectual, asi como remozar la imagen interna; por ultimo, definir qué futuro se

busca alcanzar en un plazo determinado.

1.6. Distribucion de las operaciones

Se describen las operaciones de distribucion de mercaderia en el area de

operaciones de la empresa.

1.6.1. Operaciones capitales

En la ciudad capital las operaciones de distribucién a las agencias o bodega
del cliente se realiza por medio del transporte propio de la empresa; el cual se
traslada con base en la orden de pedido y el volumen de mercaderia; asi sea
asigna el tipo de camién; la empresa cuenta con camiones de 1, 2y 34

toneladas.
1.6.2. Operaciones departamentales
Las operaciones departamentales son las que se encuentran con demora
en las entregas, dado que se cuenta con una descentralizacion de actividades;

se debe esperar tener un camion disponible para los envios, lo cual repercute en

la falta de oportunidad en competir con las deméas empresas comercializadoras.
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1.6.2.1. Operador

El operador de envios realiza las gestiones en bodega para preparar los
pedidos a ser enviados segun el destino.

Las demoras se dan con base en la cantidad de pedidos y la falta de

transporte y coordinacion con los agentes en los departamentos.

1.6.2.2. Personal de apoyo

El personal de apoyo esta conformado por todos los trabajadores del area
de operaciones, administrativos y operativos, en bodega, pilotos de despacho.

1.7. Sistema de gestion

El sistema de gestion cede a la empresa tener un control de las operaciones

realizadas en el proceso de importacion y comercializacién de productos.
1.7.1. Definicion
Un sistema de gestibn es una estructura operacional de trabajo, bien
documentada e integrada a los procedimientos técnicos y gerenciales para guiar
las acciones de la fuerza de trabajo, la maquinaria o los equipos.

1.7.2. Caracteristicas

Los sistemas de gestion ofrecen multiples beneficios entre los que estan la

reduccion de costos y el ascenso de los procesos.
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1.7.3. Distribucion primaria

Es el repartimiento de las diferentes actividades en cada area de trabajo

para que se un trabajo en equipo.

1.7.4. Distribucion secundaria

Concentra la aplicacion en aquellas funciones productivas necesarias

delegando funciones en base a la necesidad de que areas deben operar.
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2.  SITUACION ACTUAL

2.1. Area de operaciones

Se refiere a las instrucciones que realiza la empresa en funcion de la

importacion y la comercializacién de productos.

2.1.1. Descripcion de operaciones de logistica

La empresa en estudio realiza importaciones directas para clientes que

comercializan productos de consumo masivo.

2.1.2. Método actual de trabajo

El método actual de trabajo consiste en tener un equipo de ventas que
realiza la visita a la cartera de clientes, asi como la busqueda de nuevos
mercados; se procede a realizar el pedido con el cliente para ser trasladado al
area administrativa donde se encargan de gestionar las compras con los

proveedores nacionales e internacionales.

2.2. Descripcion de las operaciones del departamento en estudio
Actualmente, la empresa no tiene una operacién eficiente de distribucion

primaria para varios departamentos de Guatemala: Santa Rosa, Zacapa, Jutiapa

y Chiquimula que causa que los costos de operacion aumenten constantemente

y la rentabilidad de las ventas se vea afectada considerablemente.
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La necesidad de realizar un sistema que funcione como un todo es vital
para esta empresa, ya que uniria de manera sistematica todas las areas que
componen; promueve asi que toda la operacion desde la orden de compra hasta
la entrega de mercaderia a los distintos departamentos, sea de manera eficiente,
mas econdmica y sobre todo que promueva y mantenga la calidad en el servicio

en todas las areas.
2.2.1. Anélisis operativo

Actualmente, se han presentado demoras en la entrega de productos a las
agencias de distribucién en los distintos departamentos; tiene como repercusion,
el retraso de entrega de pedidos a los diferentes clientes, a los centros de
distribucion y por lo cual el costo de operacion ha aumentado en un 15 %, segln
datos de la empresa al cierre del afio 2017. Este aumento se da en el consumo
de diésel y tiempo de almacenamiento de productos.

2.2.1.1. Planificacién del trabajo técnico

La planificacién del trabajo técnico contempla los siguientes supuestos:
o Minimizar los costos de distribucion, aumentara la rentabilidad de la region.
o Todo el personal de las distintas regiones son residentes de las mismas, y

a su vez, conocedores de las rutas de distribucion y de los procesos

internos.

o Tener un plan o una metodologia de trabajo hara que sea mas sencillo

realizar los procesos de distribucion primaria.
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2.2.1.2. Analisis de ventas

Para el cierre del afio 2017 se pronostica cerrar con un 35 % en el costo de
operacion, que representa un 15 % mas que el afio anterior, un 40 % en el costo
de ventas que representa un 5 % mas que el afio anterior, 18 % en consumo de
diésel que representa un 4 % mas que el afio anterior; una utilidad del 25 % antes
de impuestos, debido a que los costos han aumentado significativamente; es
necesario implementar un plan eficaz para reducir en el tiempo estos indices y a

la vez aumentar el indice de rentabilidad.
2.3. Andlisis de desempefio

Se decretan las insuficiencias que circunscriben los resultados individuales
gue no permiten que la empresa cumpla con sus objetivos y el desarrollo de
metas fisicas y no fisicas.

2.3.1. Estandares

Célculo de la eficacia y la eficiencia con que cada colaborador de una

institucién plasma sus actividades laborales durante un periodo de tiempo.

2.3.2. Métodos de evaluacion

Existen diferentes métodos de evaluacion:

o Método de escalas graficas: reside en la determinacion de indicadores o

para evaluar el rendimiento.

17



o Método de incidentes criticos: indagacién y posterior observacion por parte
del estimador de aquellas tacticas que tiene el trabajador para sus labores.

. Método de eleccion forzosa: exposicion de enunciados que narran el
desempeiio de los empleados, por lo cual el evaluador opte aquella que
mejor ajuste al empleado.

2.4. Proceso actual

Se inicia en el departamento de compra, seguidamente el comisionado de
bodega recibe del transporte de productos importados y realiza el conteo.

Determina y reporta los faltantes y sobrantes de productos a la gerencia general.

2.4.1. Departamento de compras

El &rea de compras es la encargada de la adquisicién de insumos, servicios,

repuestos, accesorios, inmobiliario, equipo de cémputo, vehiculos, entre otros.

2.4.2. Proceso de compra al crédito

Para el proceso de compra al crédito se realizan los siguientes pasos.

o Se hace una solicitud al departamento de compras con base en el reporte

de inventario.

o Se efectia la orden de compra por parte del departamento de compra,
respectivamente.
o Se determina el plazo para el pago al crédito con el proveedor.

18



Recibe la factura del proveedor de la mercancia, adquirida por la empresa.
Recibe la mercancia, segun factura.

Revisa la mercancia a fin de constatar que cumple con las
especificaciones de la factura (cantidad, fecha de vencimiento y articulos
en buen estado) por parte de control de calidad; si presenta fallas, las
informan a gerencia.

Ordena el producto requerido en los estantes del almacén.

Tabla I. Aprobacion del proceso de compra al crédito

Proceso de compras al crédito | Departamento: compras | Procedimiento No. CP 1.0

Aprobaciones Autorizaciones
Funcion y/o Cargo Firma Funcion y/o cargo Firma
Gerente administrativo Gerente general
Jefe de compras

Copia No. Asignada a:
1 Gerente general
2 Gerente administrativo
3 Jefe de compras

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 5.

Diagrama ingreso a bodega actual
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2.4.3. Proceso de compras al contado

El proceso de compras al contado es similar al proceso de compras al

crédito; la Unica diferencia es el proceso de pago del proveedor, dado que el jefe

de compras envia la nota de pago al gerente el cual envia a contabilidad para

tener el cheque con el monto a cancelar al proveedor.

Se hace una solicitud al departamento de compras con base en el reporte

de inventario.

Se efectla la orden de compra por parte del departamento de compra,

respectivamente.

Recibe la factura del proveedor de la mercancia, adquirida por la empresa.
Recibe la mercancia, segun factura.

Revisa la mercancia a fin de constatar que cumple con las
especificaciones de la factura, (cantidad, fecha de vencimiento y articulos
en buen estado) por parte de control de calidad; si presenta fallas, las
informan a gerencia.

Ordena el producto requerido en los estantes del almacén.

2.4.4. Importacion de productos

La importacion de productos directos se hace sin tener un proveedor de

intermediario; es una actividad que, en casos especiales, que el proveedor no

cuente con la mercaderia solicitada por algun cliente, se contacta al fabricante o,
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si cuenta con una agencia de representacion en Guatemala, se hace el enlace

para requerir el producto.

2.4.5. Compra e ingreso de inventarios

Actualmente, el proceso de incorporacion de inventarios a bodega no
cuenta con un proceso estandarizado; dado que el producto llega al area de
descarga, un auxiliar verifica que el producto esté completo con la orden de
compra y trasladan el producto para ser almacenado. No existe un control de los

productos.

2.5. Proceso de venta al crédito

En la fase del pronunciamiento de la factura cambiaria, se realiza el proceso
de registro del asiento contable; dicho proceso lo ignora el usuario que es de
forma automatizada, asi como las partidas que hace con cargo al cliente y los
abonos a las ventas e IVA por pagar; ademas, de hacer el registro de la cuenta
corriente y la rebaja del auxiliar de inventarios permanentes, en esta fase, se

excluye el registro del costo de lo vendido.

El procedimiento tiene como objetivo: detallar las actividades de venta al

crédito.
o Alcance: el procedimiento es aplicable para todo el personal, de acuerdo

a su competencia, desde girar instrucciones en la elaboracion del

procedimiento hasta su aprobacion, autorizacion y archivo.
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° Glosario

o Procedimiento: consiste en una serie de pasos realizados
cronologicamente, para efectuar un tramite administrativo. Describe
en forma claray precisa quién, qué, cdmo, cuando, dénde y con qué

se realiza cada uno de los pasos.

o) Norma: son las disposiciones administrativas que regulan lo
establecido en un procedimiento, a fin evitar o reducir la aplicacion
de diversos criterios que provoquen confusion en las personas que

intervienen en el mismo.

o Referencias: propietario del proceso: departamento de ventas.

o) Politicas: es el jefe de ventas responsable directo en revisar este
documento de forma periddica a efecto de actualizar cuando sea

necesario.

Los procedimientos deben ser accesibles para todo el personal y debe
tenerse control de sus lugares de localizacion y el control de las copias de dichos

procedimientos.
El incumplimiento, por parte de cualquier persona involucrada, sera
sancionado con las medidas disciplinarias que rigen al personal de la

organizacion.

Toda modificacion al presente procedimiento debera ser aprobado por el

gerente administrativo financiero.
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Tabla Il. Aprobacion del proceso de compra al crédito

Titulo del Departamento: Procedimiento No.
Procedimiento: ventas Ventas 1.0
Proceso ventas

Aprobaciones Autorizaciones
Funcién o] Firma Funcién Firma
Cargo 0 cargo
Gerente Gerente
administrativo general
Jefe de
ventas

Copia No. Asignada a:
1 Gerente general
2 Gerente administrativo
Financiero
3 Jefe de ventas

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 6. Diagrama de venta al crédito

Flujograma de venta al crédito

Actividad Depto de ventas Bodega

L. Factura
Emisién de factura
Registro contable Registro contable
v
Realizar partidas Realizacion de
contables partidas
h
. Se da de baja en
Se da de baja en el sistema de
el kardex inventarios

v

Elaboracién de
informe

.

Se realiza informe

Fuente: elaboracion propia.
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2.5.1. Rebaja de inventarios en ventas al contado

El proceso de ventas al contado, el cargo del inventario, se hace de dos

formas:

Cuando se reciben los productos del proveedor y los encargados del
departamento de computo distribuyen a los clientes; y por ventas automatizadas:
se realizan los envios en reposicion de lo vendido a clientes, proceso que se

describe a continuacion:

o Al recibir los productos del proveedor, se ingresan a bodega y se
prorrumpe un formulario de envio para clientes. Este lleva impreso el
correlativo designado por el programa del ordenador electrénico; el
operador del departamento de computo lleva el formulario al departamento
de bodega.

o El departamento de bodega recibe el formulario de envio impreso por el

departamento de computo.

o El departamento de bodega, con el envio, prepara y empaca para el cliente
designado.
o Con el producto preparado, anota en el control de salidas de bodega y los

entrega a los pilotos de transporte de la empresa; los pilotos reciben el

producto y lo cargan al vehiculo para transportar al cliente.
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Antes de partir el piloto con la carga, el guardian de la puerta anota en el
control de salidas de la puerta, el nombre del piloto, la hora y la firma del

piloto.

En la venta, el inventario se rebaja en el Kardex; sin embrago, la operacion
del registro de partidas contables queda pendiente de elaborar, en las

ventas y en el costo de ventas.

El departamento de bodega envia a contabilidad copia de los envios para
gue revisen lo siguiente: el correlativo de facturas; ventas con tarjetas de
crédito, sean estas avaladas por la empresa Credomatic o Visa net; ventas
en efectivo; facturas emitidas por cambio de productos devueltos en mal
estado; sumatoria de depdsitos al banco; si una vez revisado el corte, la
suma de los documentos de depdsito, los comprobantes de tarjetas de
crédito y el efectivo esta de acuerdo al formulario de corte de caja, se

contindia con el proceso de registro de ventas en partidas contables.
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Figura 7.

Diagrama de rebaja de inventarios en ventas

Rebaja de inventarios en ventas al contado

Fase

Actividad Depto de computo Bodega Contabilidad
Envio del formulario a
bodega Formulario
N
Bodega recibe el Preparacion de
formulario y prepara el medicamentos
cliente asignado para el cliente
Se realiza el control de Orden de salida
salida para pilotos —
\—/
. Se da de baj
Se da de baja en el © da de baja en
el sistema de
kardex ; .
inventarios
Se realiza informe de Elaboracién de
salida de bodegas para informe
enviar a contabilidad
|
Revision de
Se realiza revision de correlativo de
copia de envios vy facturasy
facturas envios
Registro de ventas en Registro de
ventas

partidas contables

Fuente: elaboracion propia.

28




2.5.2. Registro contable de las ventas

Después de haber revisado cada uno de los cortes se procede a elaborar
en cuaderno tabular, el borrador que servira para hacer el registro contable en el
sistema; clasificadas en cuentas de cargo: caja, cuentas por cobrar (tarjetas de
crédito), cuentas de abono, como IVA por pagar, ventas y, en algunos casos,

otros ingresos.

o Con base en el codigo de cada producto, se procede a registrar en el
sistema contable lo vendido.

o Ingresada la informacion al sistema se emite reporte en borrador para la

revision respectiva.

Al haber revisado el reporte de la informacién ingresada al sistema, se

procede a guardar la informacion definitiva en el ordenador electrénico.
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Figura 8.

Diagrama de registro contable de ventas

Registro contable de venta

Actividad

Contabilidad

Registro contable
en el sistema,
clasificacion de
cuentas

Registro contable
de ventas

Realiza revision en el
sistema

Ingresada la
informaciéon en el
sistema se

procede a guardar
la informacién en
el ordenador
electrénico

Registro contable

Registro de
ventas

Inspeccién en
el sistema

Resguardo de la
informacion

A

Elaboracion de
informe

\/\

Fuente: elaboracion propia.
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2.5.3. Inventarios cedidos a consignacion a clientes

En el proceso de ventas por inventarios cedidos a consignacion, son
inventarios productos solicitados por el vendedor que seran enviados a
clientes, previo a, crédito otorgado para facturar hasta haber vendido los libros,

estos clientes deben cumplir con los requisitos de crédito.

El encargado del departamento de cuentas por cobrar es responsable de
su cumplimiento, verifica la informacién, comprueba con las referencias que
proporciona, cuando ésta se ha satisfecho de la informacion se autoriza, con
determinado monto y tiempo de pago que va de ocho a quince dias fecha de
entrega de factura.

2.5.4. Proceso de devolucién

Al presentar el cliente el reclamo por productos en mal estado o
simplemente para devolver, se procede a llenar un formulario denominado “Notas
de cambio” con numero de control pre impreso y demas caracteristicas de la

empresa.
2.6. Proceso de devoluciones de compra

Dos o tres dias después de la devolucion, el departamento contable recibe
nota de cambio y la factura original para anular con nota de crédito, esta ultima

sin entregar al cliente.

o Contabilidad. Una vez verificada la operacion de cambio, define si es

necesario la emisién de nota de crédito, cuando determine anulacién de
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factura; luego, envia copia que ampara el cambio al departamento de

computo.

El departamento de computo, procede al ingreso del sistema de inventario que

corresponde el producto.

Figura 9. Diagrama de devolucion
Flujograma de devolucidn
. . . Departamento de
Actividad Cliente Contabilidad par
computo
Inicia el proceso con el
reclamo por parte del
cliente
Cliente realiza una Nota de cambio
solicitud de devolucién
_ l
Se revisa la nota de
cambio y la factura Revision de
original para anular con nota de cambio
nota de crédito
Determinacion de la Anulacion de
anulacion de la factura factura
Envio de copia que Envio de copia
ampara el cambio al para
departamento de departamento
computo de computo
[
1
Se realiza el ingreso al Ingreso al
sistema de inventario sistema de
correspondiente inventario que
© corresponde

Fuente: elaboracion propia.
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2.7. Departamento de control de bodega

Se describen las operaciones del departamento de bodega de la empresa

en estudio.
2.7.1. Recepcidén de ordenes
En la empresa se trabaja de lunes a viernes de horario de 6:00 a 18:00 y
sdbado de 7:00 a 13:00, por lo cual la recepcion de pedidos se hace segun la
sistematizacién que plasma el departamento de compras.
2.7.2. Almacenamiento de productos en bodega
Se exterioriza el diagrama de ingreso a bodega, el cual fue disefiado con

base en el estudio que se formalizd en la empresa, y la entrevista con el jefe de
bodega.
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Figura 10. Ingreso a bodega actual

Diagrama de operaciones: ingreso a bodega Método : actual
Departamento: bodega HojaNo.1lde1l
Inicia: recepcién de mercaderia

Finaliza: actualizacién del sistema de inventarios

1 Ingreso de camién al area de carga 'y
descarga

15 min

Revisa documentacion para ingreso de
1 mercaderia

5min

Procede a descarga la mercaderia
30 min

()

Colocar en tarimas 10 min

(o)

Identifica cada mercaderia y coloca en
estantes

()

20 min

O,

Se da ingreso en el sistema de inventarios
20 min

Resumen

Simbolo Cantidad Tiempo Minutos

I

Operacién Q 5 95
Inspeccion D 1 5

L
100

Fuente: elaboracion propia.
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2.7.3.

A continuacion, se presenta el diagrama de salida de bodega, el cual fue

disefiando con base en el estudio que se realizd en la empresa, y la entrevista

Despacho

con el jefe de bodega.

Figura 11.

Diagrama de operaciones: salida de bodega

Departamento: bodega

Inicia: orden de despacho de pedido
Finaliza: despacho de mercaderia

Resumen
simbolo Cantidad Tiempo Minutos
Operacién \/i\\ 4 81
N

Inspeccién D

86

Fuente: elaboracion propia.

Salida de bodega actual

Método : actual
HojaNo.1ldel

Ingresa orden de pedio
1min

Revisa documentacion para salida de
mercaderia

5min

Procede ubicar mercaderia
30 min

Colocar en el area de carga 10 min

Se procede a cargar el camién con la

mercaderia

40 min
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2.7.4. Manejo de inventarios de pedidos

La propuesta consiste en obtener un manejo de inventario méas estricto por
medio de la priorizacion de pedidos, con base en el método de control de
inventarios ABC, la utilizacién del método ciclico para pronosticar ventas futuras,

para detallar exactamente las necesidades en las resoluciones de compra.

Se propone un control de requerimiento de productos que detalle el
momento preciso de la requisicion de existencias, a través de la determinacion
del punto de reorden y la cantidad exacta a comprar; se determina el lote 6ptimo
de compra por medio del seguimiento de un plan detallado; se propone fijar cierta
cantidad como inventario de seguridad y establecer una comunicacion eficaz
entre todos los departamentos de la empresa; se fija reuniones mas consecutivas
para preciar el desempefio de los objetivos propuestos, evaluar permutas en el

entorno y, si es necesario, restablecer el plan de contingencia.

2.7.5. Ingreso de productos provenientes del proveedor

Cada ingreso de productos se debe codificar, ingresar al sistema para

actualizar inventarios, para tener un stock para los encargos de los clientes

2.7.6. Salida de productos por solicitud de pedidos

Cada salida de producto se hace con base en los pedidos realizados bajo

una orden de despacho.
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3. PROPUESTA PARA REALIZAR EL ANALISIS DEL AREA
DE OPERACIONES

3.1. Area de operaciones

En esta &rea se lleva a cabo la planificacion y evaluacion de las operaciones

de comercializacion.

3.1.1. Operacién como un sistema

Las operaciones de importaciébn y distribucibn de mercaderia estan
asociadas a la demanda de productos por parte de los clientes; parte fundamental
es la distribucién, dado que el tiempo de respuesta debe ser eficaz para cumplir

con los pedidos solicitados.

3.1.2. Estructura operativa propuesta

En el departamento de operaciones y logistica de la empresa en estudio no
se tiene un control de los inventarios de productos, lo que genera demoras al
proceso de transporte, para el abastecimiento de las agencias de distribucién de

mercaderia.
El costo de operacion aumenta en la relacion tiempo, distancias, consumo de

diésel, ya que la asignacion de las unidades de transporte se retrasa debido a los

inconvenientes en bodega.
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3.1.3. Metodologia de trabajo

Se busca mejorar las condiciones de trabajo, el ambiente laboral, la relacion
entre departamentos y tener un trabajo en equipo.

3.2. Analisis y evaluaciones operativas

Se describe el andlisis por parte de los datos proporcionados por la gerencia
general en referencia con las ventas efectuadas durante el segundo semestre de
2017.

3.2.1. Evaluacion del desempefio

La valoracién de los resultados se hace a través de la metodologia de 5 S,
se realizaron a través de una auditoria. Para lo cual se utilizé una hoja de control
la cual fue contestada por los jefes de area, jefes de departamento, gerentes,

personal relacionado con la produccién.

Figura 12. Hoja de control para las 5S

Formato de evaluacién

Seleccionar
Las herramientas de trabajo se encuentran en buen estado para su uso.
El mobiliario se encuentra en buenas condiciones de uso.
Existen objetos sin uso en los pasillos.
Pasillos libres de obstaculos.
Las mesas de trabajo estan libres de objetos sin uso.
Se cuenta con solo lo necesario para trabajar.
Los insumos se encuentran bien ordenados.
Se ven partes o materiales en otras areas o lugares diferentes a su lugar asignado.
Es dificil encontrar lo que se busca inmediatamente.
El area esté libre de cajas, de papeles u otros objetos.

Boo~vounrwnr
CORWOONNWW
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Continuacioén de la figura 12.

Ordenar
11 | Las areas estan debidamente identificadas. 1
12 | No hay unidades encimadas en las mesas o areas de trabajo. 2
13 | Los botes de basura estan en el lugar designado para éstos. 3
14 | Sefializacion. 0
15 | Equipo en su lugar. 2
16 | Herramientas ordenadas. 1
17 | Las identificaciones en los estantes de material estan actualizadas y se respetan. 3
Limpiar
18 | Los escritorios se encuentran limpios. 1
19 | Las herramientas de trabajo se encuentran limpias. 3
20 | El piso esta libre de polvo, basura, componentes y manchas. 0
21 | Las gavetas o cajones de las mesas de trabajo estan limpias. 1
22 | Las mesas estan libres de polvo, manchas y componentes de scrap o residuos. 2
23 | Los planes de limpieza se realizan en la fecha establecida. 3
Estandarizar
24 | Todos los contenedores cumplen con el requerimiento de la operacion. 3
25 | El personal usa la vestimenta adecuada dependiendo de sus labores. 3
26 | Todas las mesas, sillas y carritos son iguales. 1
27 | Todos los instructivos cumplen con el estandar. 1
28 | La capacitacién esta estandarizada para el personal del area. 0

Guia de calificacion

0 = no hay implementacion

1 = un 30 % de cumplimiento
2 = cumple al 65 %

3 =un 95 % de cumplimiento

Fuente: elaboracion propia.

39




Se presenta la evaluacion para los colaboradores.

Figura 13. Evaluacion de 5S
Porcentaje | Puntos
General 54 % 44
Seleccién 47 % 14 Regular Bien Excelente
Orden 57 % 12 >50% | >70% > 90 %
Limpieza 67 % 10
Estandarizacién 53 % 8

Estandarizacion

General

Limpieza

Seleccién

3.2.2.

Fuente: elaboracion propia.

Anélisis de ventas

Se toman como referencia las ventas de 2017, con la cual se genera la

proyeccion para el afio 2018.
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Tabla Ill. Historial de venta, afio 2017

Mes Venta total (unidades)
Enero 22 579
Febrero 33 966
Marzo 29 870
Abril 32 830
Mayo 28 387
Junio 13 301
Julio 20 304
Agosto 16 336
Septiembre 22 636
Octubre 58 667
Noviembre 25 688
Diciembre 22 161

Fuente: elaboracion propia.

Se presenta el prondstico de ventas.

Tabla IV. Prondstico de ventas

Meses Estimacién / suavizada
t Y=ventas 2017 | Ye(t)= Pronéstico 2018
1 1736
2 1710 1736
3 1612 1726
4 2 183 1684
5 1583 1868
6 1645 1763
7 1703 1719
8 2015 1713
9 2 370 1825
10 2284 2 026
11 1967 2122
12 1771 2 064

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 14. Proyeccion de ventas, 2018

2500

2000

1500
J /\ —

500

Fuente: elaboracion propia.
3.2.3. Anélisis de productividad
La empresa actualmente cubre un 85 % del mercado; se espera que para
el afo 2018 logre cubrir el 95 % descentralizando sus operaciones de
comercializacion.

3.3. Localizacion fisica

La bodega cuenta con un area 200 metros cuadrados, la distribucion de

cada uno de los espacios se describe en la figura.
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3.3.1. Distribucion del area de almacenaje
Est4 distribuida de la siguiente forma, tiene una seccion para las
actividades de embarque y descarga de productos, insumos, ubicacion de
mercaderia en transito.

3.3.2. Distribucion de estanterias

El plano de distribucién de bodega de la distribuidora se muestra a

continuacion; se detalla la estanteria en donde se almacenan los productos.

Figura 15. Distribucion de estanterias

[

Fuente: elaboracion propia.
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3.3.3. Uso de estanterias

Se utilizan estanterias,
almacenamiento de cargas de diferentes tamafios con cédigo de barra; es ideal

para almacenar, catalogar y dictaminar toda la mercaderia a cualquier altura.

3.4. Administracion de la bodega

Para tener una administracion ordenada en bodega, existe un jefe de
bodega quien se comisiona de planificar, organizar y supervisar todas las
ocupaciones que se realicen en el ingreso y egreso de productos; para tener un
soporte en las tareas se tiene un asistente de bodega, quien supervisa al personal

operativo.

Figura 16. Estructura administrativa de la bodega

Jefe de bodega

Asistente de
bodega

las cuales estan proyectadas para el

Pilotos

Fuente: elaboracion propia.

44

Personal
operativo




3.4.1. Recepcidén de productos
La empresa trabaja en un horario desde las 7 hasta las 18 horas, sdbado
medio dia; pero en temporadas altas trabaja hasta dia domingo para cubrir la
demanda de productos de consumo masivo.
3.4.2. Almacenamiento de productos
El almacenamiento se realiza con la colocacion de las cajas mas pesadas
en la parte de abajo para evitar accidentes, con la colocacién de las cajas menos

pesadas en las estanterias superiores.

Figura 17. Estanteria

N YT T
el BTY
!

2

Fuente: elaboracion propia.
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3.4.3. Despacho de pedidos

El despacho se realiza con base en la orden de pedido; se despachan los
productos solicitados por clientes; no se permite colocar en el camion, furgon,
articulos que no fueron solicitados y que no cuenten con la aprobacion del

gerente administrativo.
3.5. Proceso de compra

Para elegir un proveedor se efectlian varias evaluaciones en relacién con
el tiempo de entrega, garantias después de la venta, capacidad de respuesta
ante un pedido urgente, nivel de crédito, formas de pago, despacho de
mercaderia.

3.5.1. Seleccion de proveedores

Con base en la informacion de la gerencia se evalla la calidad de entrega,

la fecha de entrega, la variacion de costos y el precio.

Tabla V. Sistema de calificacion
Factor Ponderacién (puntos)
Calidad 40
Fecha de entrega 30
Variacion de costos 20
Precio 10

Fuente: elaboracion propia.
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Segun las cifras de desempefio hipotético, se puede realizar una

evaluacion como se muestra en las tablas de esta pagina y la siguiente.

El valor de 85 puntos en adelante es admisible, rango entre 70 y 84;

inadmisibles serdn 69 puntos 0 menos.

Tabla VI. Evaluacion de calidad
Porcentaje de L
Embarques Calificacion de
Proveedor . embarques ]
recibidos calidad (% x 40)
aprobados
AA 10 90 36
BB 6 80 32
CcC 5 70 28
Fuente: elaboracion propia.
Tabla VIl.  Evaluacion de fecha de entrega
Porcentaje de o
Embarques Calificacion de
Proveedor o embarques en _
recibidos _ calidad (% x 30)
tiempo
AA 10 80 24
BB 6 90 27
CcC 5 100 30

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla VIII.

Evaluacion de sugerencias de reduccién de costos

No. De sugerencias de Porcentaje Calificacion de
Proveedor . .
baja en costos del total calidad (% x 20)
AA 1 20 4
BB 1 20 4
CcC 3 60 12
Fuente: elaboracion propia.
Tabla IX. Evaluacion de precio
Precio unitario Relacion precio Calificacion de
Proveedor _ ) ) _
promedio mas bajo calidad (% x 10)
AA Q 40,00 40/40=100 10
BB Q 50,00 40/50=80 8
CcC Q 60,00 40/60= 67 7
Fuente: elaboracion propia.
Tabla X. Comparacioén de factores a evaluar
_ Reduccion de _ Total de
Proveedor | Calidad | Entrega Precio o »
costos calificacion
AA 36 24 4 10 74
BB 32 27 4 8 71
CC 28 30 12 7 77

Fuente: elaboracion propia.

Plan de calificaciones ponderadas, se maneja junto con el plan categorico.
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3.5.2. Compras locales
Las compras locales se realizan a proveedores nacionales; son empresas
productoras de alimentos, cereales, productos cérnicos, quienes comercializan a
nivel nacional e internacional.
3.5.3. Compras internacionales
Las compras internacionales se hacen a las empresas transnacionales, las
cuales distribuyen productos de marcas reconocidas, las cuales tienen sus
representantes en Guatemala con quienes se hacen las negociaciones.
3.6. Procedimiento escrito de ingreso a la bodega
En el momento en que se incorpore producto a la bodega, se siguen
acciones para ingresar los datos en el sistema correspondiente; de esta forma se
adquirira un adecuado control en el inventario de productos.

3.6.1. Diagrama de ingreso a bodega

Se muestra el diagrama de ingreso a bodega de los productos provenientes

de los proveedores para su distribucion a los clientes.
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Figura 18.

Diagrama de ingreso a bodega

Flujograma de ingreso a bodega

Actividad

Jefe de bodega

Auxiliar de
bodega

Departamento de
Compras

Inicia proceso de
ingreso de producto

Informa al depto.
de compras sobre
determinado
producto emitiendo
una requisicion de
compras

Traslado a bodega
copia de orden de
compra

Se recibe el producto
en bodega

Se lleva acabo el
desempaque para
verificar que se
recibe conforme a
la orden de
compras

No :si no esta
completo el pedido,
se hace una nota de
reclamo

Si: se revisa si esta
en perfecto estado

Requisicion de
compra

v

Requisicién de

Recibe productos

compra

Orden de
compra

Nota de reclamo

Desempaque

Informa
a
contabili
dad

Esta completo

Si

Inspeccion

12
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Continuacién de la figura 18.

Flujograma de ingreso a bodega

Actividad

Jefe de bodega

Auxiliar de
bodega

Departamento de
compras

Los productos estan
en buen estado

No: Se emite una
orden de devolucién

Se informa al depto.
De compras las
anomalias que
causaron la
devolucién

Si: se le
cédigo al
recibido

asigna
producto

Se emite el formulario
de ingreso a bodega y
se registran los
productos con  sus
respectivos codigos en
el Kardex del sistema
de inventarios

Se ordena los
productos ingresados
y se identifican los
estantes

Se notifica al depto.
De compras la
conformidad del
producto para el
tramite de pago

Finaliza el proceso
de ingreso de
productos a bodega

Nota de
devolucion

NO

Perfecto

Informa a
compras

Asigna cédigo |4

estado

Ingreso a bodega

Ordenar productos

si

Orden

Fin

Fuente: elaboracion propia.
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3.6.2. Formulario de ingreso a la bodega

Alcanzar que los inventarios se salvaguarden actualizados; se utiliza una
identificacion para cada producto que reconoce manual o en forma
computarizada las incorporaciones, salidas y saldos de cada uno de los

productos en el almacén.

Figura 19. Formato de ingreso a bodega
Ingreso a bodega No.00001
Nombre del proveedor: Fecha:
Lote No.: —Factura No.: Fecha de factura:
Cantidad Descripcién del producto Costo unitario Total
Recibido por: Comprado por: Autorizado:
(® ® V)

Fuente: elaboracion propia.

3.7. Procedimiento escrito de salida de bodega

Para evitar descuadres entre el inventario real y el del sistema, deben
seguirse varios pasos al momento de querer retirar producto de la bodega. Ya
gue, si se toma algun producto, inmediatamente este debe ser descontado del

sistema para evitar problemas en el inventario.
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3.7.1. Diagrama de salida de bodega

A continuacién, se presentan el diagrama de salida de bodega de los
productos para su distribucion a los clientes.

Figura 20. Diagrama de salida de bodega

Flujograma de salida de bodeja

Actividad Ventas Jefe de bodega Auxiliar de bodega
Inicia  proceso de Inicio
salida del producto
Se emite orden de .
despacho, para ((j)rden ?\e .
poder extraer el espacho <
producto de bodega Y
Se coteja orden de Y
despacho con base
en la descripcion de Coteja
productos que indica
la factura
Esta correcto el
pedido
No: Se envia la
orden de despacho a
ventas Si
Si: Se prepara el
pedido
Prepara
pedido il
. A )
Se realiza un
segundo conteo del Segundo
producto antes de conteo
prepararlo i
Existe diferencia Si
Si:  Regresa para Diferencia

verificacion y
correccion
NO

1/2

Fase
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Continuacioén de la figura 20.

Flujograma de salida de bodega

ivi Auxiliar de
Actividad Ventas Jefe de bodega bodega
No: firma y sella la
orden de despacho
con sello de m
entregado
Es entrega directa si
Si: el pedido es c
entregado ntrega N Entrega |
No: se elabora directa

hoja de liquidacién
de pilotos

Se firma y sella la
hoja de liquidacion
en el momento de
entregar el
producto al piloto

Se dan de baja

los productos
entregados en el
kardex de
inventario

Se archiva la
orden de
despacho para

respaldar la salida
del producto

Finaliza el
procedo de salida
de bodega

— liquidacién

Hoja de

Firmay sella
<

Kardex

Archiva orden de
despacho

A J

Finaliza el proceso

Fuente: elaboracion propia.
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3.7.2. Formulario de salida de bodega

Para la salida de productos de bodega se debe llenar un formulario, el cual
indica el nombre del cliente, el codigo de la mercaderia, el piloto designado, el

namero de vehiculo, la fecha y la orden de despacho, ver figura 21.

Figura 21.

Formato de salida de bodega

Orden de despacho No. 00001

(f)

Fecha:
Cliente Cddigo
Vehiculo marca:
Placa
Piloto
Cédigo Descripcién
Autorizado: Cliente: Despacho:

® ®

Nombre de la persona que entreg6 el pedido:

Fuente: elaboracion propia.
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3.8. Aplicaciéon del método ABC

La empresa categorizara cada una de sus lineas de comercializacion al

identificar con un cédigo a cada una con base en su rotacion en los inventarios.

Se identificara con la letra A a los productos que tiene la mayor demanda;

la letra B, a los de regular demanda; y a la letra C, a los de poca demanda.

3.8.1. Productos con mayor rotacion

Los productos con mayor rotacion son colocados en las primeras filas en
bodega para tener una mejor ubicacion; estos productos estan codificados para
un mejor control y registro de Kardex en el momento que son despachados y
determinar la linea tedrica de consumo y su periodo de solicitud de pedido al

proveedor.
3.8.2. Manejo de productos en bodega
La empresa actualmente trabaja con base en el método PEPS, primero en
entrar primero en salir; esto lo hacen por las fechas de vencimiento de los
productos enlatados, los cuales no pueden permanecer mucho tiempo en

bodega. Deben tener una rotacion alta.

3.9. Método propuesto para el calculo de las cantidades a solicitar de

mercaderia

Se presenta el método propuesto para el calculo de las cantidades a solicitar

de productos.
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3.9.1. Nivel de seguridad
Promedio de entregas, se rastrean los tiempos de cesidén expresados en
meses de determinado producto, tomando en consideracion la demora en ceder
el producto a bodega general desde la fecha en que se realiza el pedido al
departamento de produccion; por lo menos pueden ser los Ultimos 6 meses, se
calcula sumando cada tiempo de entrega y dividiendo el resultado entre el
namero de datos que se estan cuantificando.

3.9.2. Nivel de reorden

Determinar el tiempo cuando se debe ordenar un pedido, para que los

sistemas de inventario se mantengan estables sin faltantes.

Figura 22. Nivel de reorden

Existencia

MNivel de reorden

Nivel de seguridad

Tiempo de entrega Periodos de tiempo

Fuente: elaboracion propia.
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3.9.3. Linea tedrica de consumo

Expresa como se van despachando los productos, los insumos y el
requerimiento de bodega a las diferentes &reas de trabajo.

Para realizarlo se necesita dividir la existencia de repuestos dentro de lo

planificado y multiplicarlo por el ciclo que se esta utilizando.
LTC= [(existencia/planificado) *ciclo]
3.9.4. Stock minimo
La cantidad 6ptima que se debe mantener en inventario, lista para utilizarse
en el momento adecuado, que incluye alguna emergencia que se presente. Es
por eso que para calcular este dato se utiliza lo que es el nivel de seguridad y el

nivel de reorden.

Qop= (2+SS) +NR
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4. IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

4.1. Control de existencia e inventarios fisicos en bodega

El proceso de control de existencia e inventario fisico en bodega
proporciona la informacion necesaria para conocer la cantidad de existencias de
almacén para realizar las comparaciones entre lo fisico y lo registrado en el
auxiliar de inventarios manejado por el departamento de contabilidad y

determinar los faltantes de cada uno de los articulos que conforman el inventario.
4.1.1. Clasificacion de productos
Todo producto ingresado a bodega es clasificado segun el sector de
distribucion: productos de belleza e higiene personal, alimentos enlatados,
perecederos, empacados como arroz, frijol, sal, alimentos para animales:
concentrado de perros, gatos, conejo, entre otros.
4.1.2. Codificacion de productos
Cada producto ingresado a bodega se registra bajo un cédigo para llevar un

registro en el sistema del movimiento de inventarios y determinar el tiempo de

rotaciéon de cada uno.
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4.2. Implementacion de un sistema de manejo de inventarios

Se presenta con base a los datos proporcionados por la empresa el manejo

de los inventarios.
4.2.1. Stock de seguridad
Para fines del estudio, la empresa, por medio del departamento de compras,

proporcion6 los datos de los meses de junio a diciembre del afio 2017, con el

promedio de entregas de productos, para realizar el siguiente procedimiento.

X

_ [1,6+0,8+0,6 +18+1

J = 0,967
6

Se selecciona la entrega con el mayor tiempo tabulado; en este ejemplo
seria 1,8 meses.

Rss = valor del pedido mas tardado — media = 1,8-0,976 = 0,83
SS= [(planificado / ciclo) * Rss]
SS=[(12 000/ 3) * 0,83] = 3 320 unidades
4.2.2. Nivel de reorden
Para fines del estudio, la empresa, por medio del departamento de compras,

proporcion6 los datos de los meses de junio a diciembre del afio 2014, con el

promedio de entregas de productos, para realizar el siguiente procedimiento.
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< - (1,6+0,8+0,6+1,8+1
- 6

) = 0,967

Se selecciona la entrega con el mayor tiempo tabulado, en este ejemplo
seria 1,8 meses.

Rss = valor del pedido mas tardado — media = 1,8-0,976 = 0,83
SS= [(planificado / ciclo) * Rss]
SS=[(12 000/ 3) * 0,83] = 3 320 unidades

4.2.3. Stock maximo

Calculo de nivel de stock maximo que se puede mantener en inventario sin

gue esto signifique un gasto elevado para la empresa.
Nmax= [(planificado / ciclo) * Rnmax]
Nmax= [(12 000 / 3) * 5] =20 000 unidades
4.2.4. Calculo de lalinea tedrica de consumo

Determinar como disminuye el inventario.

LTC= [(existencia/planificado)*ciclo]
Segun datos de la empresa:

LTC=[(15/12 000)* 3] = 3,75 meses
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425. Calculo del stock minimo

Unidades requeridas en el inventario:

Qop= (2+SS)+NR

Qop= (2+3 320)+7 200 = 10 522 unidades

4.3. Control de pedidos

Es importante llevar un buen control de pedidos ya que de estos depende

cubrir la demanda satisfactoriamente.

o No solicitar pedidos sin tener un valor cierto de existencia.
o Tener un producto como sustituto.
o Cambiar los plazos de entrega si se observa la imposibilidad de entregar
a tiempo.
o Cambiar de proveedor.
o El periodo de facturacion tiene que ser razonable a las fechas de entrega.
4.3.1. Estructura del control de pedidos

Esta estructura depende del control de inventario que se debe adoptar
para lograr las 6rdenes de compra con anticipacion y tener la mercaderia en

bodega para el despacho de los pedidos.
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4.3.2. Formulario para la solicitud de pedidos

Se presenta el formulario para la realizacién de los pedidos.

Figura 23. Solicitud de pedidos

Solicitud de pedido

Orden de compra

Proveedor: Enviar a:

Nombr
Nombre €
Direccion Direccion
Tel. Tel.

Detalle de pago:

Producto Especificacion Unidades Pr_eup Total
unitario
El producto descrito se debera recibir el dia:
Firma solicitante Firma autorizada

Fuente: elaboracion propia.
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4.4. Costos de operaciones de distribucion

Se describe el costo de operacion para el proceso de colocacion de los

productos.

4.4.1. Costo de realizar un pedido

Son los costos concebidos por la solicitud de pedidos: el costo de realizar

una orden es de Q 100,00 con base en los datos de la empresa en estudio.

4.4.2. Costo de almacenaje

Se presenta el presupuesto para las operaciones de bodega de

almacenamiento para la empresa en estudio.

Tabla XI. Presupuesto de operacion de bodega de almacenamiento
Concepto Monto mensual Monto anual
Mantenimiento de Q 1 500,00 Q 18 000,00

instalaciones

Codificacion de producto Q 500,00 Q 6 000,00
Levantamiento de Q 500,00 Q 6 000,00
inventario

Sefalizacion de Q 300,00 Q 3 600,00
mercaderia y éarea de

carga y descarga

Total Q 2 800,00 Q 33 600,00

Fuente: elaboracion propia
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4.43. Costo de distribucion

Circunscriben los gastos de comercializacién y de entrega del producto a
dicho cliente.

o Costo de distribucion: costo de comercializacién + costo de entrega
o Costo de distribucion= Q20,00 + Q 15,00= Q 35,00
4.5. Técnicas de almacenaje de materia prima

Para llevar un buen alcance de almacenaje de productos y una buena
rotacion de inventarios, se debe mejorar el espacio de almacenaje en cuanto al
ingreso y egreso de bodega, para lo cual existen diferentes técnicas para realizar
de forma correcta el almacenaje segun las politicas de la empresa.

4.5.1. Carga unitaria de productos

Para utilizar en la bodega, en producto de sdlidos, se estiban 8 cajas por

cama, 4 camas por tarima y un maximo de 32 cajas por tarima.

Para utilizar en la bodega, en productos como envases de leche de 2,2 kg,
se estiban 8 cajas por cama, 2 camas por tarima y un maximo de 16 cajas por

tarima.

45.2. Almacenaje de cajas

Se utiliza para guardar materiales de regular tamafio, articulos de oficina,

herramientas de taller, utensilios de limpieza.
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4.5.3. Colocacién de productos en estanterias

En esta parte del proceso debera tenerse mayor control en el examen de la
ubicacién para su pronta localizacion cuando se solicite el despacho. Para
realizar un mejor analisis del procedimiento se describird paso a paso lo que se
debera realizar para llevar a cabo la colocacion eficiente del producto. Los pasos

a seguir son los siguientes:

o Con base en el envio, se procede a verificar el espacio disponible para la

colocacion del producto.

o Se le indicara al comisionado de bodega y del montacargas la ubicacion
en la cual se procedera a colocar el producto mediante tablas de control

de ingreso.
Figura 24. Esquema de procedimiento de colocacion de producto
Producto con
Producto con fecha de
fecha de produccion
produccion mas antiguo
mas reciente

Pyl 2 -

Fivel 1 4

Fuente: elaboracion propia.
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4.5.4. Apilamientos de productos

Las cajas se colocan una sobre otras, respetando una distribucion equitativa

de cargas; el apilamiento favorece la utilizacién de las plataformas.

4.6. Control de inventario fisico y tedrico

Ayuda en los problemas que afectan el almacenamiento del producto, ya
qgue al no llevar dicho control se ven problemas por vencimiento de productos,

problemas con devoluciones y la abundancia de producto almacenado.

46.1. Verificacion de existencias tedricas

Todas las empresas deben llevar un control de sus inventarios, ya sea en
libros 0 en algun sistema de cémputo que maneje los inventarios; para poder
observar la cantidad de producto que se encuentra en el sistema se puede usar

la siguiente tabla, casi idéntica a la tabla de existencias fisicas.

Tabla XIl.  Existencia de productos en el sistema
Existencia en el sistema No. 00001 Fecha:
Area Cédigo Descripcién Existencia en el sistema
Recibido por: Comprado por: Autorizado:
® ® 0]

Fuente: elaboracion propia.
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46.2. Verificacion de existencias en el sistema

Para la verificacion de existencias en el sistema se comparan los reportes
fisicos en relacion con los movimientos de productos efectuados en un periodo
determinado para establecer la relacion de ingreso, egreso e identificar si tienen

concordancia las operaciones.

4.6.3. Comparacion del inventario fisico con relacién al

inventario tedrico

Cuando se tengan los resultados de las existencias del inventario fisico y
del inventario en el sistema, se realizard la comparacion entre los datos

obtenidos.

Se tomard la tabla anterior de existencia de productos en el sistema a la

cual se le agregan dos columnas mas.

o Primero se agregara la columna de existencia fisica en donde se colocaran

los datos obtenidos del inventario fisico que se realizé anteriormente.
o Después, se colocara la columna de diferencia en dénde se procede a

realizar la resta entre los resultados del inventario fisico con los del

sistema.
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Tabla

Xlll.  Comparaciéon de inventario de productos fisicos vs sistema

Comparacion de inventario fisico vs. sistema No.00001

Fecha:
: ) o Existencia en el | Existencia ) )
Area Cédigo Descripcion ] o Diferencia
sistema fisica
Recibido por: Comprado por: Autorizado:
) (f) ®
Fuente: elaboracion propia.

4.7. Recurso a utilizar para laimplementacién

El factor humano y los recursos materiales ayudaran para llevar a la

realidad el sistema de control propuesto.
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4.7.1. Personal del area de operaciones

Se debe capacitar al personal que se encarga de realizar los movimientos
de almacenaje, para que el sistema sea lo més eficiente posible. Se debe priorizar
en los auxiliares de bodega, dado que son las personas que realizan las
actividades operativas; un error al colocar un producto en el lugar que no le
corresponde o trasladar al area de carga producto que no esta en las solicitudes
de pedido, pone en riesgo la operacion de la bodega, debido a que se cometeria

un error el cual demoraria los tiempos de entrega.

4.7.2. Maquinaria e insumos

Se utilizardn hojas para la impresion de los cuadros de control en las
cuales el personal debera dejar constancia de los movimientos de producto

realizados en la bodega.

4.7.3. Hojas de control de inventarios

Permiten llevar el registro de las entradas y salidas de producto; permiten
generar el balance de las transacciones comerciales que hace la empresa; de
igual forma, permite conocer la linea teérica de consumo y el nivel de reorden

para tener un stock en bodega de los diferentes productos con mayor rotacion.

4.7.4. Auditorias de operaciones

Se evalua la posicién financiera de la empresa por medio del estudio de los
resultados de las operaciones comerciales, el flujo de caja o sea como se ha
movido el dinero en el trascurso del tiempo; los beneficios que se tienen son:

disminuir los costos innecesarios y pronosticar escenarios financieros.
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4.7.5. Flotilla de transporte

Los beneficios que se tienen son:

o Disposicién para transporte hacia dentro y fuera de la empresa
o Costos estables de personal y mantenimiento
o Aumento de productividad
o Compra vs arrendamiento
4.7.6. Mantenimiento de flotilla de transporte

El mantenimiento automotriz éptimo de vehiculos es un elemento
indispensable en la administracién de flotillas de transporte; que, a su vez,
permite maximizar la vida util de las unidades, ademas de garantizar su

funcionalidad y operatividad.

Un plan completo y adecuado de mantenimiento debe garantizar la
disponibilidad de todos los vehiculos para disminuir los dafios o accidentes
imprevistos, aumentar la confianza y credibilidad del servicio y reducir costos en
mantenimiento y reparacién. Es por eso que una buena administracion de
mantenimiento preventivo y correctivo automotriz debe cumplir con diversos

procedimientos.

Las rutinas de mantenimiento se determinan para los elementos del motor:

aceite, llantas, motor, luces, accesorios; a continuacion, se describe cada uno.
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Tabla XIV. Mantenimiento cada dos semanas

Elemento

Accidén

Aceite del motor

Comprobar el nivel del aceite del motor.

Llantas

Inspeccionar la presion de las llantas.

Motor

Examinar el nivel de refrigerante del radiador.

Liquido hidraulico

Verificar el nivel.

Luces Verificar el encendido y cambios.
Fuente: elaboracion propia.
Tabla XV. Mantenimiento cada seis meses
Elemento Accidn
Encendido | Afinacién menor (en caso de que el motor utilice bomba
de inyeccién, ajustar el tiempo de encendido)
Llantas Revisar las llantas, rotar si es necesario. Verificar
si hay desgaste irregular.
Motor Revisar el filtro de aire, fajas
Fuente: elaboracion propia.
Tabla XVI. Mantenimiento anualmente
Elemento Accion
Aceite de motor | Minimo cambiar aceite y filtro de aceite
Lubricacién Servicio de lavado y engrasado (chasis y motor)
Encendido Evaluar cables de bujias, de ser necesario reemplazar.
Verificar bateria, alternador, carga de la bateria, limpieza de
terminales de la bateria, verificar estado de las bujias.
Accesorios Verificar que no haya fugas de refrigerante, en el sistema
de aire acondicionado.
Llantas Alineacién y balanceo de las ruedas.
Motor Inspeccidn general del motor.

Filtro de aceite

Cambiar, segun recomendaciones del fabricante

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XVII.

Servicio menor

Servicio menor

Servicio que se debe efectuar a los 5 000
kilbmetros de recorrido del camién.

Trabajo en el
compartimiento del motor

Cambio de filtro de aceite y aceite del
motor.

Chequeo y limpieza de bornes de bateria.
Limpieza general del motor.

Inspeccion

Tension y condicién de fajas.
Mangueras del radiador.

Juego libre del pedal de embrague.
Caja de fusibles.

Velocidad de ralenti del motor.

Chequeo y nivelacién

Refrigerante del motor.

Liquido de frenos y de embrague.
Liquido de timén hidraulico.
Liquido de bateria.

Liquido de chorritos.

Trabajo en el éarea de
frenos

Chequeo, limpieza y ajuste de fricciones de
frenos.

Ajuste de freno de mano.

Revisibn de neumaticos y calibracion de
presion.

Trabajos en el area

exterior del vehiculo

Limpieza y engrase de bisagras,
cerraduras de puertas y compuertas.
Limpieza exterior del vehiculo.

Inspecciones de luces

Baja, media y alta.
Retroceso, frenos y pide vias.
De emergencia.

Trabajos en el interior del
vehiculo

Indicadores de tablero.

Inspeccion

Tuberia de frenos y combustible.

Ajuste de sistema de escape.

Posibles fugas de agua y aceite.

Filtro de combustible (cambio si es
necesario).

Limpieza de trampa de agua.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XVIII. Servicio mayor

Servicio mayor

Servicio que se realiza al completar 10 000
kilbmetros de recorrido.

Trabajo en el
compartimiento del motor

Cambio de filtro de aceite y aceite del
motor.

Chequeo y limpieza de bornes de bateria.
Limpieza general del motor.

Inspeccion

Tension y condicidn de fajas.
Mangueras del radiador.

Juego libre del pedal de embrague.
Caja de fusibles.

Velocidad de ralenti del motor.

Chequeo y nivelacién

Refrigerante del motor vy
chorritos.

Liquido de frenos y de embrague.
Liquido de timon hidraulico.
Liquido de bateria.

liquido de

Trabajo en el area de
frenos

Chequeo, limpieza y ajuste de fricciones de
frenos.

Ajuste de freno de mano.

Revision de neumaticos y calibracién de
presion.

Trabajos en el exterior del
vehiculo

Limpieza y engrase de bisagras,
cerraduras de puertas y compuertas.
Limpieza exterior del vehiculo.

Trabajo en la parte baja
del vehiculo

Inspeccién de:
o Tuberia de frenos y combustible.
o Ajustes de sistema de escape.
o Posibles fugas de agua y aceite.

El servicio mayor incluye

Calibrar valvulas y apretar culatas.
Cambio de filtro de aire.
Inspecciébn de filtro de
(cambiar si es necesario).
Limpieza de trampa de agua.

combustible

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XIX.

Servicio mayor completo

Servicio mayor e Para un recorrido de 20 000 kildbmetros.
completo
Trabajo en el e Cambio de filtro de aceite y aceite del motor.
compartimiento del e Limpieza general del motor, chequeo y
motor limpieza de bateria.
Inspeccion e Tension y condicion de fajas.
e Mangueras del radiador.
e Juego libre del pedal de embrague.
e Caja de fusibles.
e Velocidad de ralenti del motor.
Chequeo y nivelacion e Refrigerante del motor y liquido de chorritos.
e Liquido de frenos y de embrague.
e Liquido de timon hidraulico.
e Liquido de bateria.
Trabajos en el area de e Chequeo, limpieza y ajuste de fricciones de
frenos frenos.
e Ajuste de freno de mano.
e Revision de neuméticos y calibracién de
presioén.
Trabajo en el exterior e Limpieza y engrase de bisagras, cerraduras
del vehiculo de puertas y compuertas.
e Limpieza exterior del vehiculo.
Inspeccién de luces e Baja, mediay alta.
e Retroceso, frenos y pide vias.
e De emergencia.
Trabajo en el interior del e Encendedor, radio y antena.

vehiculo

Indicadores de tablero.

Trabajo en la parte baja del vehiculo

Inspeccién

Tuberia de frenos y combustible.
Ajuste de sistema de escape.
Posibles fugas de agua y aceite.

El  servicio
completo incluye

mayor

Calibrar valvulas y apretar culatas.
Cambio de filtro de aire.

Cambio de filtro de combustible.
Limpieza de trampa de agua.
Refrigerante del motor.
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Continuacion de la tabla XIX.

El servicio mayor
completo incluye:

Liquido de frenos y de embrague.
Liquido de timon hidraulico.
Aceite de transmision.

Aceite de diferenciales.

Engrase de cojinetes de rueda,

Fuente: elaboracion propia.

4.8. Andlisis financiero de la propuesta

El monto inicial es de Q. 75 000, para 5 afios; para lo cual se realizan los

siguientes célculos:

Se realiz6 el andlisis para determinar la factibilidad de la propuesta.

o Ingresos: los ingresos esperados se toman del prondstico de ingresos
anuales el cual se determina por: Q. 300 000, dato proporcionado por la

empresa.
o Costos
o Inversion inicial = setenta y cinco mil quetzales
o Costos anuales= ciento cuarenta y cinco mil quetzales
o Tasa al 8 %
4.8.1. Valor actual neto

Flujo de efectivo: se calcula restando las entradas y salidas de efectivo que
representan las actividades operativas de la empresa. En términos contables, el
flujo de caja es la diferencia en la cantidad de efectivo disponible al comienzo de

un periodo (saldo inicial) y el importe al final de ese periodo (saldo final).
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Tabla XX. Flujo de efectivo

1 2 3 4 5
Ventas 300 000,00 | 300 000,00 | 300 000,00 | 300 000,00 | 300 000,00
Total, de
Ingresos 300000,00 | 344 9oo,00 | 300 000,00 | 300 000,00 | 300 000,00
Planilla 60 000,00 | 60 000,00 | 60000,00 | 60000,00 | 60 000,00
Insumos, equipo
Montacargas 12 000,00 | 12 000,00 | 12 000,00 | 12 000,00 | 12 000,00
Codificacion 15000,00 | 15000,00 | 15000,00 | 15000,00 | 15 000,00
Software para 14 000,00 | 14 000,00 | 14 000,00 | 14 000,00 | 14 000,00
Inventarios
Empagque 24 000,00 | 24000,00 | 2400000 | 2400000 | 24 000,00
Mantenimiento 20 000,00 | 20000,00 | 20000,00 | 20000,00 | 20 000,00
Total de 145 000,00 | 145 000,00 | 145 000,00 | 145 000,00 | 14 000,00
egresos
Flujo de efectivo | 155 000,00 | 155 000,00 | 155 000,00 | 155 000,00 | 155 000,00

Fuente: elaboracion propia.

Para la generacion del VPN (valor presente neto) se debe considerar

lo siguiente:

Factor de descuento. Donde: n es el flujo de efectivo.

1

(1+n)
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Tabla XXI. Calculo del valor presente neto

Inversion 1 2 3 4 5 Tasa de
inicial 2015 2016 2017 2018 2019 descuento
Flujo  de 155000 | 155000 | 155000 | 155000 | 155 000 8 %
efectivo
Factor de 93 % 86 % 79 % 74% | 68%
descuento
valor 75000 | 143519 | 132888 | 123044 | 113930 | 105490
presente
VPN 543 870,056

Fuente: elaboracion propia.

4.8.2. Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno se calcul6 de la siguiente manera:

| (tasal- tasa2) — (0—VPN(-) ) + tasa
TIR= { (VPN +) — (VPN () } .

TIR— (10- 20) — (0—-388541,24) 4 20— 23.7%
(512558,5) — (388541,24)

4.8.3. Beneficio costo

Para determinar la relacion beneficio costo de la propuesta con base en los
datos de la inversion inicial se procede a calcular el valor presente neto de los

ingresos y los costos.

2. Valor presente 618 870,06
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Costos: 145 000 + 75 000
Relacion beneficio costo = 618 870,06 / 475 577= 1,30; por lo cual el

beneficio es alto, dado que sus ingresos son mas alto que sus costos. Po lo cual

el proyecto es factible.
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5. SEGUIMIENTO

5.1. Ventajas a seguir

Al implementar esta mejora se mantendra el inventario de productos en su
nivel 6ptimo; por lo tanto, no habra excesos en el inventario; se reduce de esta
forma el costo de mantener el inventario.

5.1.1. Control de ubicacion
Por medio de aplicaciones de software, utilizando cédigos de barra y lectores

de precisién se puede mantener un control de la ubicacion de cada producto que
se comercializa.

De igual forma, identifica por colores, numeros, letras, cada uno de los
pasillos de la bodega se realiza un plano de ubicacion para identificar cada
almacenamiento.

5.1.2. Control de inventario

Se necesitan variables de control, con indicadores que midan en el ingreso

a la bodega:

o Suma de mercaderia ingresada a bodega

o Tiempo utilizado para ingresar la mercaderia

o Porcentaje de mercaderia no integrada a bodega
o Porcentaje de mercaderia rechazada
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Tabla XXII.

Variables de control de ingreso de producto

Modulo de

Procedimiento | Indicador Objetivos Unidad calculo Responsable | Periodicidad
. Sumatoria
Cantidad Medir la de la
de . | cantidad de . mercaderia .
mercaderi . Cantidad Jefe de | Diaria
mercaderia que
a entrante . bodega
entrante ingresan
a Bodega e
diariamente
Sumatoria
Tiempo Medir el de . la
= X mercaderia
utilizado tiempo . d
ara utilizado Mercaderi Ingresada L
ﬁlresar la | para a/ minutos entre el total | Jefe de | Diaria
9 a | p de minutos | bodega
mercaderi | ingresar la "
p utilizados
Control de | a mercaderia para
mercaderia almacenar
entrante a
bodega por
medio del Total de
proveedor Porcentaje | Contabilizar nmoercaderla
de la cantidad ingresada
mercaderi | de ) Porcentaje | entre el total Jefe de | Diaria
a no | mercaderia de bodega
ingresada | no .
. mercaderia
a bodega ingresada .
ingresada
Total de
Porcentaje | Medir la mercaderia
de cantidad de . rechazada .
. . Porcentaje Jefe de | Diaria
mercaderi mercaderia entre el total
bodega
a rechazada de
rechazada mercaderia
ingresada

5.2.

Fuente: elaboracion propia.

Control de inventario fisico y tedrico

El control en los inventarios es una herramienta que ayuda en los problemas

gue afectan el almacenamiento del producto, ya que al no llevar dicho control se

ven problemas por vencimiento de productos por mala rotacion, problemas con

devoluciones y el exceso de producto almacenado.
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5.2.1. Verificacion de existencias tedricas

Se refiere a verificacién de existencias fisicas a lo que es el conteo de lo
que se encuentra fisicamente dentro del inventario. La empresa realiza un
inventario fisico dos veces al afio en todas las areas, por lo que ahora se debera
incluir el &rea de la bodega. Para realizar el conteo fisico de productos se debe

utilizar lo siguiente:

o Lapiz o lapicero, para hacer las anotaciones.
o Calculadora, para realizar los célculos necesarios.
o Una tabla, con la informacion del listado de todos los productos y dejar una

columna vacia y asi solo colocar la cantidad de productos que se
encuentre en la bodega

5.2.2. Verificacion de existencias en el sistema

Como todas las empresas deben de llevar un control de sus inventarios, ya
sea en libros o en algun sistema de computo que maneje los inventarios. Por lo
gue se debe llevar un control de las existencias de los productos en el sistema

gue maneja la empresa.
Asi que para observar la cantidad de producto que se encuentran en el

sistema se puede usar la siguiente tabla, que es casi igual a la tabla de

existencias fisicas.

83



Tabla XXIIl. Existencia de productos en el sistema

Existencia en el sistema No.00001

Fecha:
Area Caddigo Descripcién Existencia en el sistema
Recibido por: Comprado por: Autorizado por:
() (® ®

Fuente: elaboracion propia.
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5.2.3. Comparacion del inventario fisico con relacion al

inventario tedrico

Cuando se tengan los resultados de las existencias del inventario fisico y
del inventario en el sistema, entonces, se procedera a realizar la comparacion

entre los datos obtenidos.

5.3. Auditorias de inventarios

Se evaluara la forma en que se rotan los productos: si se cumple con la
premisa de registrar cada entrada y salida de mercaderia; se anotara en el
sistema de computo y fisico cada pedido solicitado.

Conservar un buen manejo y control de inventario permitird obtener una
mejor rotacién de producto y se lograra mejor control del espacio de almacenaje;
en cuanto al ingreso y egreso del producto, minimizara las posibilidades de

existencia de producto obsoleto, que le pueda provocar pérdidas a la empresa.

Para llevar a cabo un buen seguimiento del manejo de inventario se deben
innovar auditorias periddicas, que establezcan si se le estd dando una buena
rotacion al producto; un comparativo entre los registros y la existencia real

ayudara a saber si el método PEPS se esta utilizando de forma adecuada.
5.3.1. Auditorias internas
La auditoria interna es una actividad independiente que se encuentra

ubicada dentro de la empresa y esta encaminada a la revision de las

transacciones con el propésito de alcanzar los objetivos de la empresa.
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5.3.2. Auditorias externas

El auditor externo debe aplicar procedimientos de auditoria para obtener
evidencia suficiente y competente del trabajo realizado en el area de inventarios.
Esta evidencia respaldara su opinion respecto a como la empresa maneja sus

mercancias.

Los procedimientos que el auditor puede aplicar en el area de inventarios

son:
o Evaluacion del instructivo del cliente para la toma fisica de inventarios
. Observacion de la toma fisica de inventarios

o Obtencioén de la integracion de inventarios y conciliar con el mayor

o Revision del corte de inventarios

o Valuacién de los inventarios

o Revision del método de valuacién

o Prueba de fijacién de precios

o Prueba del margen bruto

o Revision de las mercaderias en transito

o Revision de los inventarios obsoletos y de lento movimiento

o Obtencién del certificado de inventario

o Verificacion de los seguros de los inventarios

o Determinacion de la existencia de gravamenes

o Comprobacion de existencia de mercaderia en consignacion

o Comprobacion de existencia de mercaderia en comision

o Evaluacion de la rotaciéon de inventarios

o Revision de los compromisos de compras y ventas
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5.4. Analisis estadistico de crecimiento

Se realiza un andlisis de crecimiento con base en la propuesta de mejora

planteada para la empresa en estudio.

5.4.1. Crecimiento general

El crecimiento global sobre ventas realizadas en la empresa en estudio se

efectuara a través del indicador de gestion.

Porcentaje de cumplimiento = total ventas / presupuesto ventas * 100

Con base en los datos proporcionados por la empresa durante los meses de junio
a diciembre de 2017.

Porcentaje de cumplimiento = 796 125,29 / 750 000 * 100= 106,15

5.4.2. Crecimiento por sectores

El crecimiento por region se mide con el mismo indicador

Porcentaje de cumplimiento = total de ventas por region / presupuesto de ventas

por region * 100

5.4.3. Proyecciones nuevas

La ampliacion de la cartera de clientes sera gradual con base en la
capacidad de la empresa en recuperar las cuentas por cobrar, para tener liquidez

para adquirir mercaderia y cubrir las cuentas por pagar.
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5.5.

Analisis de ventas

Con base en los datos proporcionados por la empresa en estudio se

presenta la medicién de cada item.

5.5.1.

Ventas mensuales

Se presenta los datos por ingreso mensual registrados por parte de la

gerencia general.

Tabla XXIV. Tabla de ingresos mensuales 2017

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Q72 132,31 | Q56 322,81 | Q83 352,00 | Q56 946,55 | Q64 978,61 | Q65 792,72

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Q63 103,46 | Q71667,63 | Q72 403,49 | Q56 339,68 | Q56 244,91 | Q 76 841,12

Ingreso total Q796 125,29

5.5.2.

Fuente: elaboracion propia.

Ventas anuales

Como se observa, existe un crecimiento en comparacion al segundo

semestre; versus el primer semestre 2017, se mejoro la distribucion.

Tabla XXV. Comparacion de ventas

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Q96960349 | 0 | Q976990,90 | Q78456,90 | QU09 765,70 | Q989 765,70

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Q6310345 | Q71667,63 | Q72403,48 | Q56339,68 | Q56 244,90 Q76 841,12

Fuente: elaboracion propia.
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5.5.3. Promedios por sectores

Se presentan los datos para registrar los ingresos por regiones; como se

observa, se mejora la recaudacion por ventas efectuadas.

Tabla XXVI. Porcentaje de crecimiento

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
20 % 25 % 24 % 2% 23 % 24 %
Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
16 % 18 % 18 % 14 % 14 % 19 %

Fuente: elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

La empresa no poseia politicas definidas ni procesos para la inspeccion
de inventarios, pedidos, recepcién y distribucién de los productos; los
conteos eran al azar y no se tenia un sistema para llevar en orden la
administracion de la bodega y los productos almacenados. Se trazaron
procesos sencillos y eficientes; se pudo poner en marcha el programa de
requisiciones para administrar la bodega de mejor forma; y se propuso la
compra del equipo necesario para llevar las tareas diarias de forma

adecuada.

En la empresa el inventario para la venta no se encuentra codificado y por
ser este un procedimiento de necesidad para su manejo, se debe
implementar el cédigo de barras para identificar los anaqueles y productos;
con lo que se reducen los errores en la captura de datos, se aumenta la
velocidad en el célculo, la veracidad de los datos y se incrementa la
eficiencia de operacion puesto que es una herramienta sencilla de aplicar

para mejorar la administracion de los inventarios.

Por el tipo de productos y las caracteristicas de la empresa, se defini6 para
el registro de los inventarios, usar el sistema ABC, con el cual se
clasificaron los productos por su participacion en el costo total del

inventario, para luego distribuirlos en la bodega de acuerdo a su rotacion.

91



Los formatos de entrega y salida de bodega se modificaron para tener un
mejor control y con el uso de la categorizacion de cada producto se tiene

un orden en el sistema que facilita la toma de inventarios fisicos.

Se realizé un inventario inicial para saber exactamente qué habia en
bodega; se usan las herramientas de vigilancia de inventarios; se calculo
el nivel de seguridad, el nivel de reorden, el maximo de existencias, el
consumo tedrico y el pedido 6ptimo; con los cuales se sabe cuanto y
cuando ordenar para satisfacer la demanda, las cantidades maximas,
minimas y Optimas de producto en bodega, el tiempo cuando se
consumiran las existencias sin llegar al desabastecimiento, pero tampoco

a sobredimensionamiento de la bodega.

El recurso humano responsable de la implementacion la integran la
gerencia general y la gerencia de administracion la cual tienen a su cargo
la direccién de las operaciones para disefar funciones y evaluar el

proceso.

Para la intervencion fisica y tedrico de los inventarios en la propuesta se
desarrollaron los lineamientos de verificacion de existencia tedrica, la
verificacion de unidades en el sistema y la comparaciéon de ambos para

establecer que se lleve un registro de las entradas y salidas de bodega.
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RECOMENDACIONES

Poner jerarquia a las operaciones relacionadas con los inventarios con un
control computarizado de Kardex que consienta llevar cuenta de cada uno
de los articulos que integran el inventario con sus diferentes
caracteristicas y llevar a cabo el levantamiento de inventario fisico por lo

menos una vez al afo.

Tener un inventario fisico mas recurrente con el fin de comparar los
inventarios con las existencias en libros para conocer los faltantes y

productos dafados.

Es importante continuar analizando la categorizacion de productos para
mejorar los prondsticos de consumo y la administracion de inventarios, de

acuerdo al analisis de cambios en la demanda.

A medida que crece la empresa, se encontrara que aumentan las
necesidades de administracion y control de inventarios. Para ello, se
recomienda buscar una plataforma tecnoldgica que permita llevar al dia la
gestion de la cadena de suministro. Microsoft Dynamics ERP es una

buena alternativa.

Dar estimulo al personal de bodega para que pueda familiarizarse con
cada una de las actividades y procedimientos relacionados con los
inventarios, la administracion del sistema de inventarios a implementar vy,
de esta manera, lograr la mejor utilizacion de los recursos humanos, fisicos

y técnicos con que cuenta.
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6. Las formas de entrada y salida de bodega, deben mantener su orden
correlativo de numeracion para evitar confusiones en el proceso de

logistica de la bodega.
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