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LA DECANATURA DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS.
GUATEMALA, 22 DE NOVIEMBRE DEL 2013

De acuerdo al dictamen rendido por licenciado José Francisco Prado Chavez, tutor
y licenciado Federico Robles de la Roca, revisor de la Practica Empresarial
Dirigida, proyecto —PED- titulada “EVALUACION DEL SISTEMA DE
CONTROL DE INVENTARIOS DE LA EMPRESA EDITORIAL NUEVO
MILENIO” Presentada por el estudiante José Manuel Fernindez Rivas, y la
aprobacién del Examen Técnico Profesional, segiin consta en el Acta No.848, de
fecha 28 de septiembre del 2,013; AUTORIZA LA IMPRESION, previo a

conferirle el titulo de Administrador de Empresas, en el grado académico de

Licenciado.




Guatemala,
16 de Agosto del afio 2,013

Licenciado

César A. Custodio C.

Decano de la Facultad de Ciencias Econdomicas
Ciudad

Licenciado Custodio

He procedido a revisar el trabajo de la practica empresarial dirigida —PED-
titulado “Evaluacion del Sistema de Control de Inventarios de la Empresa
Editorial Nuevo Milenio”, elaborado por el alumno: José Manuel Fernandez
Rivas, previo a optar al grado Académico de “Licenciatura en
Administracion de Empresas”.

En mi calidad de Asesor de dicho trabajo, me permito informarle que el mismo
se realiz6 conforme a los reglamentos internos de esta Universidad y que, en
mi opinibn cumple con los requerimientos académicos establecidos por la
Universidad Panamericana, por tal razén, apruebo el trabajo con una nota final
de: Noventa puntos, y emito sobre el mismo: DICTAMEN FAVORABLE.

Sin otro particular por el momento, aprovecho la oportunidad para suscribirme.

Atentamente,

i
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e J. Francisco Prado Ch.
Colegiado No. 273



Guatemala, 28 de agosto de 2013

Sefiores

Facultad de Ciencias Economicas
Universidad Panamericana
Ciudad.

Estimados sefiores

En virtud de que la Practica Empresarial Dirigida —PED- con el tema “Evaluacion del
sistema de control de inventarios de la empresa Editorial Nuevo Milenio”,
presentado por el estudiante: José Manuel Fernandez Rivas previo a optar al grado
Académico de “Licenciado en Administracion de Empresas” cumple con los
requisitos técnicos y de contenido establecidos por la Universidad Panamericana, se
extiende el presente dictamen favorable para que continte con el proceso
correspondiente.

Atentamente,

Lic. Federico Robles de la Roca
Revisor
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REGISTRO Y CONTROL ACADEMICO

REF.: UPANA: RYCA: 1074.2013

La infrascrita Secretaria General Dra. Alba de Gonzélez y la Directora de Registro y
Control Académico M.Sc. Vicky Sicajol, hacen constar que el estudiante FERNANDEZ
RIVAS, JOSE MANUEL con numero de carné 201206484, aprobo con 84 puntos el
Examen Técnico Profesional, del Programa de Actualizacion y Cierre Académico -ACA-

de la Licenciatura en Administracion de Empresas, en la Facultad de Ciencias

Economicas, el dia veintiocho de septiembre del afto dos mil trece.

Para los usos que el interesado estime convenientes se extiende la presente en hoja

membretada a los quince dias del mes de octubre del aiio dos mil trece.

Atentamente,

/ Directora

.!3{?___5{%%’? Control Académico é W (7" GENERAL £

e 0.Bo. Dra. Alba de Gonz.
Secretaria Generaf

Laura B.
cc. Archivo.
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Resumen

El estudio que se desarrolla en las siguientes paginas fue realizado en la empresa editorial Nuevo
Milenio, (nombre comercial sustituido por motivos de privacidad de la empresa sujeta a

investigacion), dedicada a la importacion y distribucion de libros educativos.

La investigacion se desarrolla en 6 capitulos, siendo los factores que afectan la rotacion de sus

inventarios el eje central de la misma.

En el capitulo 1 se presenta una resefia de la empresa, constitucion y estructura organizacional,
asi como un diagnéstico FODA que proporcioné el andlisis de la empresa, se facilit6
informacion acerca de la forma de trabajo Yy detalles relevantes que fueron necesarios para el
presente estudio. Ademas se han incluido estudios previos que fueron consultados para tener una

orientacion respecto a la tematica que se abordo.

En el marco tedrico que se construyo en el capitulo 2 con informacion de varios autores de temas
de inventarios, sus sistemas de costeo, control, los aspectos legales que en Guatemala; deben

observarse con relacion a los inventarios de las empresas, entre otros.

Con la informacidn obtenida, en el capitulo 3 se facilito el planteamiento del problema en el que
se plasma de manera concreta la relevancia de los inventarios, los aspectos que pueden

afectarlos, como las compras, la planeacion estratégica, el mercado, la moda, etc.

Asi mismo se detallan los objetivos que se espera alcanzar para dar respuesta a la problematica
planteada, los alcances y limites del presente estudio, también se describe la metodologia
utilizada para la realizacion de la investigacion de caracter descriptivo, se hace una descripcion

de los sujetos de investigacion que en este caso participaron directa o indirectamente.

Como parte de la metodologia se desarrollaron instrumentos para obtener la informacion, para
la correcta estructuracion de los mismos a cada uno se le define una ficha técnica que describe el

objetivo, tipo y cantidad de preguntas y sujeto al que se dirige cada uno.

Cada instrumento se desarrolla con el objetivo final de obtener informacién que permitiera

identificar los detalles que pueden dar paso a la problemética planteada. En éste mismo capitulo



se presenta un esquema que describe el procedimiento, desarrollo y secuencia légica de la

investigacion.

El capitulo 4 contiene los resultados obtenidos a traves de la aplicacion de los distintos

instrumentos que consistieron en:

1) Realizar una entrevista al director comercial y al director de operaciones que facilité una

panoramica mas amplia respecto al manejo, control y valuacion del inventario.

2) Validacion de criterios fueron con informacion obtenida de los vendedores y bodegueros de la
empresa, cada grupo ofrece distintos puntos de vista respecto al comportamiento de los

inventarios, el mercado y los proveedores.

El acercamiento al personal que trata directamente con los productos y que conoce el mercado
amplié en gran manera la visidon respecto a lo que una empresa de este tipo enfrenta

cotidianamente.

Haciendo uso de tablas y gréficas, en el capitulo 5 se realiza un anélisis de la informacion
obtenida, se ilustra tanto la situacién como los factores que influyen en el comportamiento que
presenta el inventario, facilitando la identificacion de ciertos problemas que afectan directamente
el numero de rotaciones dentro de un periodo determinado, si bien es cierto que no se puede
describir un nimero preciso para definir la rotacién ideal dentro de este mercado, si hay factores

gue se pueden identificar para que la realizacion de los mismos sea mas eficiente y eficaz.

Y por ultimo se incluyen propuestas de solucion y mejora, en las que considerando el monto del
inventario, financieramente son susceptibles de implementarse en la empresa. Entre las
conclusiones mas relevantes se puede mencionar que la rotacion del inventario estad bastante
castigada con relacion a las ventas anuales ya que la empresa no desarrolla proyecciones de
ventas correctas, factores que afectan los despachos de productos y/o cantidades no solicitadas al
proveedor, la realizacién de pedidos sin una estrategia o pleno conocimiento de la demanda real.

Esto crea la necesidad de incorporar controles administrativos sobre los inventarios.



Introduccion

La presente investigacion estd orientada hacia el area de inventarios de la editorial sujeta al
estudio, cuyo objetivo de investigacion es determinar cuales son los resultados de la evaluacion

aplicada al método de control de inventarios en la empresa.

Esta empresa se dedica a la elaboracion de material académico que brinde a los establecimientos
educativos manuales escolares adecuados y ofrecer a los profesores publicaciones que les ayuden

a su labor docente.

Para dar cumplimiento al objetivo de investigacion se disefiaron dos instrumentos para la
recoleccion de datos, una guia de entrevista y un cuestionario. La guia de entrevista se aplico al
director comercial y al director de operaciones, el cuestionario al personal operativo de la
empresa y la red de vendedores.

Los resultados obtenidos a través de los instrumentos indicados, proporciona informacion
necesaria para analizar el método de control de inventarios utilizado por la editorial, lo cual
permite concluir que para poder evaluar dicho método, es necesaria la implementacion de

controles administrativos de los inventarios.

Se resalta también el hecho que aungue tiene gran importancia la administracion ha enfocado su
interés mayormente al area financiera, considerando las utilidades que generan los productos bajo
las condiciones técnico administrativas actuales, restando importancia al area mercadolégica y a
la parte de controles administrativos, esto desde el punto de vista de la gestién de procesos que

agreguen valor a la empresa.

La investigacidn contiene la propuesta de mejora que incluye la capacitacion necesaria para poder
incorporar controles administrativos y procedimientos para evaluar el sistema de control de

inventarios de la mercaderia.



Capitulo 1

1.1 Antecedentes

Resefia historica de la empresa:

Editorial Nuevo Milenio tiene su origen en la editorial del mismo nombre creada en 1960 en
Espafia, con la voluntad de aportar un espiritu de innovacion y mejora en el desarrollo de los

manuales escolares y ofrecer a los profesores publicaciones que les ayuden a su labor docente.

En 1979 crea la Fundacion y desde entonces viene realizando un considerable esfuerzo de apoyo
a la promocion de la cultura y la mejora de la educacion, tanto en Espafia como en los paises
latinoamericanos. Los proyectos de la empresa permiten reunir especialistas de educacion y de la
cultura del continente y de Europa en meses de intercambio y reflexion y editar posteriormente

las ponencias y conclusiones.

En diciembre de 1995 se constituye la editorial en Guatemala desde ese momento ha trabajado
constantemente para apoyar el desarrollo de la sociedad brindando opciones integrales de

educacion.

Luego que cumpliera 50 afios desde su fundacion en Espafia, la editorial adquiere una nueva
imagen corporativa de caracter global para sus 22 filiales en los paises de Latinoamérica y
Europa. Esta modificacion responde, ademas, al proceso de transformacién de Santillana en una

compafiia de tecnologia avanzada al servicio de la educacion en Guatemala.

En el 2011 la organizacion incorpora Sistema UNO es concebido con el objetivo de ofrecer a la
escuela una solucién que responda a las demandas de la sociedad actual. Disefiando a través de la
vision de vanguardia que siempre ha caracterizado a Nuevo Milenio. Sistema UNO nace con la
vocacion de ofrecer a Iberoamérica la solucion mas innovadora para la educacion en el siglo
XXI.

Con el fin de continuar brindando la mejor atencion a los docentes, la editorial inaugura sus
nuevas oficinas, el 10 de mayo de 2011 con las cuales también abre nuevas perspectivas al futuro
de la educacion, tanto de nifios como de docentes.



La editorial pone a la disposicion de los establecimientos educativos un servicio adicional, el
departamento de formacién docente y tecnologia educativa el cual, esta acreditado y certificado
por el Ministerio de Educacion de nuestro pais. Este consta de un grupo de profesionales, con
amplia experiencia docente, con los créditos académicos del area, que apoyan a maestros,

coordinadores y directores en su crecimiento profesional en el campo de la educacion.

Nuevo Milenio es una empresa con una amplia experiencia en el ambito educativo
iberoamericano y con un fuerte compromiso con la sociedad. Ha dado cobertura y apoyo con
caracter sistematico y cientifico a méas de mil centros educativos, al implementar diversos

programas de educacion entre los que destacan:

Capacitacion a docentes

e Proyectos Culturales

e Programas de capacitacion escolar

e Alfabetizacidn y gestion de bibliotecas para lideres y lideresas comunitarias

e Formacion didactica para promover la lectura

e Contribucion como pionero en la formacion virtual mediante diplomas ensefia y otros
modulos virtuales

e Formacion: seminarios, foros, talleres y encuentros académicos y culturales

e Presentacion de autores iberoamericanos y europeos.

Estas acciones de responsabilidad social beneficiaran docentes de escuelas publicas de zonas

urbanas y rurales.

Estudios Previos:

Se tuvo acceso a estudios y tesis anteriores que se relacionan con el tema de investigacion, tales

como los citados a continuacion:

Escobedo M., Carlos Mariano en su tesis (2006) de la Universidad Rafael Landivar, afirma que

un instrumento que describa las funciones, responsabilidades y procesos necesarios para una



correcta gestion de las compras, facilitara en consecuencia las actividades del almacén y su rol en

los inventarios de la empresa.

Organizacionalmente el departamento de compras, ocupa una posicion y funcidn estratégica
dentro de las empresas, al alcanzar beneficios o rendimientos mediante el ahorro y/o eficiente

proceso de adquisiciones.

Lo abordado en la tesis citada con anterioridad, tiene relacién con el presente trabajo desde el
punto de vista de la cadena de suministros que es en primera instancia quien construye

saludablemente o castiga los inventarios de toda empresa.

Los inventarios de mercaderias para la venta, se consideran el principal activo dentro del balance
general, debido a que con su venta se obtienen recursos financieros para cubrir todos los demas
gastos, es por ello, que la injerencia de las compras sobre los inventarios es determinante para su

efectividad y costeo.

Izquierdo, Erick Giovanni (2009) en la publicacion del articulo especializado, de la Universidad
Panamericana, presenta un método para elaborar una planeacion estratégica e implementarla en
una empresa; partiendo del conocimiento que una planificacion estratégica es la base para el
desarrollo y buen logro de los objetivos y que de su elaboracién resultan los prondsticos que en
consecuencia alimentaran los inventarios y rotacion adecuada de productos, el articulo

especializado que se cita, ofrece un buen marco de referencia para esta investigacion.

Elmer Rabre (2010) en su trabajo denominado, Control de Inventarios, Planeacion de las
importaciones y Control de Desechos solidos para la empresa distribuidora de productos
vegetales, Disprove, de la Universidad de San Carlos de Guatemala, cuyo objetivo principal fue
disefiar un sistema de control de ocho inventarios con el cual determinar exactamente cuanto
ordenar y cuando hacerlo de forma eficiente; y con ello planificar las importaciones de los
productos y el pago a proveedores, asi como definir las politicas de manejo de los desechos

solidos y basura producida por las actividades diarias de la empresa, ademas hacer los analisis de



costos respectivos para la implementacion del sistema mejorado. En el cual los sujetos de estudio
fueron el gerente administrativo, el encargado de bodega y tres auxiliares de bodega.

Concluye el autor que la empresa no tenia politicas definidas ni procesos exactos para el control
de inventarios, pedidos, requisiciones, recepcion y distribucion de los productos y se definio para
el control 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 las bodegas de acuerdo a

su rotacion.

Benito (2011) nos comenta en su estudio “Fortalecimiento del Control Interno en el Manejo de
Inventarios de la Empresa Interamericana de Guatemala, S. A.”, de la Universidad de San Carlos
de Guatemala, cuyo objetivo principal fue determinar los procesos a seguir para mejorar el
control interno adecuado para el buen funcionamiento de los inventarios e informar a la

administracion de la empresa de las deficiencias del mismo.

Los sujetos de la investigacion fueron el analista de costos, analista de compras-logistica,
coordinador de bodega y coordinador de contabilidad. La conclusion a la que lleg6 fue que el
control interno de inventarios es deficiente, debido a que actualmente no se ejerce una revision
constante sobre las existencias de inventarios, es decir, que carecen de procedimientos para la
revision fisica periddica y anual del inventario de producto terminado. Por lo que recomendd,
establecer politicas y procedimientos para la realizacion de inventarios periddicos y anuales, con
el que se lograra la supervision de las existencias fisicas que permitiran detectar errores,

omisiones y posibles irregularidades.
Situacion actual de la empresa:
Vision

Generar bienestar cultural en el mundo como pilar para garantizar el progreso econémico y social

sostenible y la participacion en una sociedad global.



Mision
Creacion de experiencias y emociones enriquecedoras en informacion, educacién y

entretenimiento que mejoren la calidad de vida de las personas y el progreso de la sociedad.

Mision Empresarial

Editorial Nuevo Milenio ha establecido las siguientes normas como expresion de su codigo de

conducta empresarial:

e Contribuir a la educacion y formacion como las vias mas eficaces para el desarrollo de las

personas Y para la construccion de sociedades mas libres, justas y solidarias.

e Fomentar la cultura, enriqueciéndola con otras aportaciones, y favorecer la creacién

cultural innovadora, promoviendo estimulos para desarrollarla o cauces para difundirla.

e Impulsar los valores compartidos por las sociedades democraticas y especialmente los
relacionados con el pluralismo, la tolerancia, la defensa de la paz y la proteccion del

medio ambiente.

Caodigo de Etica

La editorial tiene la conviccion de que la empresa debe someter sus actuaciones internas
(empleados y colaboradores) y externa (clientes, sociedad en su conjunto) a normas de
comportamiento que orienten su conducta y proyecte sobre éstos la imagen precisa de sus

propdsitos y planteamientos.

El codigo de ética, eshoza la posicion y expectativas minimas respecto a lo que espera sea el
comportamiento corporativo e individual apropiado de todas las personas que laboran para la

empresa. El éxito de la editorial depende del comportamiento y actuar cotidiano de cada uno de



sus empleados y empleadas. La integridad, honestidad y el respeto son ejes en los cuales se

sustenta este éxito.

A continuacion se describen caracteristicas minimas del proceder de los colaboradores.

o B~ w N

© © N o

10.
11.
12.
13.
14.

15.

16.
17.

Realizar una gestion de negocio justo, honesto y de respeto con todas las partes
involucradas.

Respetar todas las leyes vigentes.

Cumplir los contratos suscritos con clientes, acreedores, proveedores y distribuidores.
Llevar una contabilidad exacta de cada transaccién de acuerdo a la ley

Actualizarse constantemente y cumplir con la legislacion vigente de exportaciones e
importaciones.

Respetar la propiedad intelectual.

Respetar el derecho de la propiedad de informacién de Editorial Nuevo Milenio.

Evitar el conflicto de intereses.

Respetar los derechos individuales de la persona en especial evitar cualquier tipo de
acoso.

No involucrarse en ninguna actividad ilicita o injusta.

No aceptar y/u ofrecer sobornos o cualquier clase de beneficio ilicito

Guardar los secretos industriales de la empresa para que no sean de conocimiento general.
Cumplir estrictamente la normativa de confidencialidad y lealtad.

Abstenerse de hacer declaraciones publicas sobre los negocios de Editorial Nuevo Milenio a
menos que este previamente autorizado por la Gerencia.

Hacer uso adecuado y cuidar los recursos y equipos de trabajo de la compafiia, los cuales
deben ser Unicamente utilizados para realizar actividades laborales.

No portar armas sean de fuego o no al centro de trabajo

No utilizar sustancias ilegales o alcoholicas dentro del centro de trabajo



Ejes Corporativos

La empresa canaliza el mejor esfuerzo en cada linea que promueve, cada proyecto nuevo,
profundiza el compromiso con el desarrollo educativo. Tres ejes caracterizan la identidad

corporativa de la editorial: Calidad, innovacion y servicio.

La calidad. Esta presente en los textos, libros, materiales y cursos. Se concreta en los cuatro

aspectos siguientes:

a) Conceptos actuales aplicados a la transmision de los conocimientos cientificos que se abordan;
b) Lenguaje controlado minuciosamente para asegurar la comprensién del lector;

c) Utilizacidn de las estrategias didacticas mas adecuadas en cada caso,

d) Disefo gréfico bien cuidado que, ademés de servir a la comprension de lo expuesto, hace de

los materiales obras estéticamente valiosas.

Innovacién. Se plasma en la incorporaciéon sistematica de todo aquello que haga que los
instrumentos de aprendizaje que ofrecemos integren los Gltimos avances de las ciencias de la

educacion, las técnicas de comunicacién y las nuevas tecnologias.

Servicio asumido como una responsabilidad. La empresa mantiene una bdsqueda permanente de

alternativas que ofrezcan las mejores opciones para docentes y estudiantes.

Estructura Organizacional

Actualmente cuenta con 77 empleados internos y aproximadamente 47 externos, contratados

temporalmente y su estructura parte como una organizacion que esta segmentada en regiones.



lustracion 1

Organigrama organizacional Editorial Nuevo Milenio.

Director General

Control de Gestion

Asistente Gerencia

— =
Servicio al cliente Produccién y Compras

Director Director Director Director Director
Administrativo || Comercial || Ediciones || Formacién || Editorial
y de y Ventas || Generales || Docente

Operaciones
Contabilidad
Asistente Secretaria
asistente
Sub Director
Editorial

Facturacion
: Equipo de Jefe de Arte
Coordinador de ERESOIES
Distribucié
Editores

Correctora

Recepcionista [ Ejecutiva Venta ] Estilo
- Asesores de Ventas
—' Mensajeria

Fuente: Elaboracion propia, marzo 2013

El director general esta a cargo de toda la compafiia, dependiendo de todas las direcciones y
departamentos que conforman la empresa. ElI departamento de ventas se conforma por una
direccion comercial y de ventas y ésta tiene a un coordinador de ventas que a su vez se encarga

de la red de asesores de ventas.

A continuacion se presenta el analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
(FODA) de la empresa:



Andlisis FODA

Cuadro 1: Andlisis FODA de Editorial Nuevo Milenio

Positivas

Negativas

Factores
Externos
controlables

no

Oportunidades (+)

Amenazas (-)

Factores
Internos
controlables

. Material didactico elaborado y
e Programas educativos de distribuid ined
ONG's. istribuido por Mineduc
gratuitamente.
e Apertura de nuevos centros Politicas de precios de Ila

educativos. competencia.
e La tasa de natalidad o .

. Politicas de gobierno y acuerdos
(mientras haya un .

- gubernativos en  cuanto a
crecimiento en los G :

- . prohibiciones de uso de libros en
nacimientos  habrd un

mercado potencial).

establecimientos publicos.

e La educacion forma parte
de las necesidades baésica
de las personas.

Capacidad adquisitiva limitada de
padres de familia por la situacion
economica.

e El Ao 2013 fue declarado
por el Mineduc como el
ano de la lectura.

Producto expuesto a ser copiado por
su facil reproduccion por medio de
fotocopia.

Fortalezas (+)

Debilidades (-)

e Posicionamiento de mercado.

Varios libros se agotan a inicios de
ano.

¢ Red de ventas experimentada.

Personal en  puestos clave
académicamente no actualizado.

e Amplio catalogo.

Malas proyecciones de venta.

e Departamento de formacion
docente.

Despachos erréneos.

e Bodegas locales dentro de la
ciudad.

Gestion de despacho demasiado lenta.

e Amplia red de distribuidores

Carencia de evaluaciones para el
sistema de control de inventarios.

e Material adaptado al
curriculum nacional base del
MINEDUC.

Falta de procesos para controlar los
inventarios de mercaderia.

Fuente: Elaboracion propia, marzo 2013




Evaluacion del sistema de control de inventarios

Cada afio se enfrenta grandes retos por lo cambiante del mercado, actualmente son la empresa
con mayor posicionamiento de mercado y esto mismo ha llevado al propio crecimiento de la
empresa, crecimiento que exige a su vez mayor controles de inventario para evitar los

inconvenientes que se dan afio con afio.

Actualmente el Mineduc ha sido uno de los factores que ha afectado las ventas de la editorial
puesto que en algunos casos por la gratuidad de la educacion ha prohibido a institutos y escuelas

publicas la compra de cualquier material para los alumnos.
Actualmente el inventario de los libros es estructurado segln la proyeccion de ventas que hacen

los propios asesores, siendo esta poco eficiente ya que da a lugar a que a inicios de afio se agoten

las existencias de algunos titulos provocando inconformidad en los clientes.
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Capitulo 2
2.1 Marco Teorico
Inventario
Se denomina inventario al listado de bienes que se poseen para ser transformados en un producto
determinado o bien para ser directamente comercializados, de acuerdo con Perdomo, M. (2003),

estos son los bienes que constituyen el patrimonio de un empresario.

Para Krajewski, “Los inventarios son bienes tangibles (acumulacion de bienes o materiales) que
se tienen para la venta en el curso ordinario del negocio o para uso interno del mismo con el fin
de que se utilicen en el proceso de operacién de las diferentes unidades de trabajo.” Krajewski,
Lee J., (2010: 555).

Longenecker, Moore, Petty & Palich. (2007: 535).” Los inventarios son un mal necesario en el
sistema de administracion financiera. Es necesario porque no se puede administrar la oferta y
demanda para que coincidan con exactitud con las operaciones cotidianas; es un mal porque

compromete recursos que dejan de ser activamente productivos.”

En la ley del impuestos sobre la renta, en sus articulos 48 y 49 se menciona la obligacion que
tienen los comerciantes de llevar, practicar y valorar sus inventarios bajo ciertos parametros
legales, detallando la cantidad de cada articulo, su clase y su respectivo precio unitario. Decreto
26-92.

Mufioz Negron, David. (2009:146) “En un sentido amplio un inventario es cualquier recurso
mantenido en existencia que es, o serd utilizado por la empresa para satisfacer necesidades de

produccion o venta.”

El inventario debe construirse siempre que se quiera determinar el valor del patrimonio y capital

efectivo de la empresa. Rey Pombo, José. (2010)
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Sistema de inventarios

Es importante describir primero que un sistema es la union de diversas partes que

interrelacionadas logran la consecucién de un objetivo determinado.

“Un sistema de inventarios es el conjunto de politicas y controles que regulan los niveles del
inventario y determinan qué niveles deben mantenerse, cuando se deben reabastecer existencias y

cual debe ser el volumen de los pedidos”. Chase, Jacobs y Aquilano, (2005:607)
Clasificacion

La finalidad del inventario es proporcionar informacion detallada y clasificada de los bienes de la
empresa en determinado momento. La forma de realizar el inventario y su estructura puede

variar, de acuerdo a Sancho (2008), por lo que, existen distintas clases de inventarios.
Por su extension:

Generales: incluyen una relacion detallada, clasificada y valorada de todo el negocio. Parciales:

contienen informacion de una o varias partes de la empresa.
Por el momento en el que se realizan:

Inicial: se llevan a cabo al inicio del periodo de operaciones. Periddico: se efectua varias veces
al afo. No se puede introducir en la contabilidad del inventario contable permanente. Final: se
realiza al cierre del ejercicio del periodo fiscal. Sirve para determinar una nueva situacién
patrimonial en ese sentido, después de efectuadas todas las operaciones mercantiles de dicho

periodo.

Tipos de Inventario

El rubro de inventarios se clasifica dentro del balance general como una cuenta del activo
Circulante siendo un rubro significativo dentro del total de los activos de la empresa con gran
influencia dentro de los estados financieros de la misma. Adicionalmente, los costos derivados

de su conservacion y financiamiento son altos al cuantificar el valor de los articulos.

Existen diferentes tipos de inventarios, segun Muller (2004):
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Inventarios de materias primas: son productos tangibles comprados u obtenidos de fuentes
naturales o de manufactura humana, para ser transformados en la fabricacién de otros productos

que seran vendidos posteriormente.

Inventarios de produccion en proceso: son productos parcialmente terminados que se encuentran

en un grado intermedio de produccion.

Inventarios de productos terminados: son los productos totalmente manufacturados que estan

listos para la venta.

Inventarios de mercaderias: son articulos adquiridos para la reventa, sin alterar la forma fisica de

los mismos.

Rotacién de inventarios

De acuerdo con Cuevas (2005) la rotacion de inventarios es un indice financiero que permite
medir el namero de veces que circulan los inventarios en las empresas, ademas ésta razon
financiera es muy utilizada en las bolsas de valores para analizar la eficiencia en el manejo las
bodegas de las compafiias. Es una prueba de liquidez, pues la cuenta de activo que toma en

cuenta para el calculo es el inventario y este se mide de acuerdo al grado de liquidez que ofrezca.

El nimero 6ptimo de veces que rota el inventario en las empresas no es estandarizado para todas,
pues para las que manejan productos perecederos puede ser mayor que para aquellas que venden

maquinaria pesada.

La rotacion mas alta la deberian tener los productos que mas alto valor tienen dentro de un
inventario, segun indica Shatzkin (2004) las rotaciones mas altas generan margenes de
utilidades brutas mas altas, pero también condiciona que estas rotaciones deben incluir articulos
con buenos margenes, porque de no considerarse el costo de cada unidad monetaria invertida,
pudieran tenerse altas rotaciones con bajos margenes de utilidad totales, también aclara el autor
que no es una receta en la que se prefiera la combinacion de utilidades totales més altas vy

rotaciones mas bajas.
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Para Estupifian (2006) la rotacion de inventarios es una operacién matematica en la que se
relaciona el nimero de productos vendidos menos las existencias de mercaderia. Considera que
cada empresa debe establecer la rotacion de inventario apropiada de acuerdo al giro comercial o

industrial que ésta tenga.

La relacion entre el inventario actual y las ventas actuales se denomina rotacion de inventario, y
se refleja como el ndmero de veces que se realiza el inventario en un periodo dado, segun lo
descrito por Soffer (2005).

Segln mencionan Dion y Topping (2004) la rotacion de los inventarios no debe divorciarse del
servicio al cliente, es decir que una alta rotacion no es del todo buena y ain peor si se alcanza a
consecuencia de bajos inventarios, lo que directamente afectara el servicio al cliente; mientras
que para Flores (2004) el problema del servicio al cliente se puede mejorar al hacer uso del indice
de calidad del inventario, que no es mas que un factor que mide la rotacién de los inventarios

ponderando el servicio al cliente.

Administracion de inventarios

Es importante traer a colacion que administrar los inventarios no es sindnimo de eliminarlos, por
el contrario es incluir los elementos del proceso administrativo tales como la planeacion,
organizacion, integracion, direccién y control para que los mismos estén en los niveles 6ptimos

para la empresa y que esta pueda satisfacer oportunamente su demanda.

Cérdenas y Néapoles, R (2006)”La correcta administraciéon de los activos considera la eficiencia
en su manejo y adecuado control, siendo importante que el dinero representado por ellos se

considere un minimo y que las unidades que lo forman se mantengan utiles.”

De acuerdo con Longenecker et. al. (2007) con frecuencia se adquieren articulos y queda
olvidados en el almacén, por lo que el levantado de inventario sigue siendo un complemento de

los sistemas informaticos para la administracion de los mismos.

Tomando en cuenta que los inventarios pueden ser los activos méas costosos de la empresa su
administracion debe ser vista con especial atencidn, pues en un sentido la empresa puede reducir

sus costos al disminuir sus inventarios, pero el servicio al cliente puede llegar a ser deficiente y
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provocar insatisfaccion a los consumidores, por lo que el equilibrio es crucial en la

administracion del inventario. Heizer, Jay Y Render, Barry (2004).

El tiempo y los inventarios tienen una relacion directa, de acuerdo con Garcia; Cardds;
Albarracin & Garcia (2004) esta relacion cobra especial importancia en los mercados en los que
los articulos almacenados pierden vigencia con mucha rapidez, de tal manera que los
administradores tienen un gran reto cuando sus inventarios los integran articulos tecnoldgicos o

relacionados con la veloz y cambiante tecnologia.

Planeacién de los inventarios

Basicamente es incorporar la planeacion estratégica, capturar la demanda y proyectar con el
equipo de ventas los volimenes y productos que se requeriran en un periodo determinado, a fin
de lograr inventarios saludables, es decir, articulos con caracteristicas y cantidades que el

mercado demanda.

La informacion que las ventas y el mercado proporcionan son determinantes para la alimentacién

y/o creacion de los inventarios a través de las compras.

Métodos de Costeo de Inventario

En el sistema perpetuo Warren y Reeve (2005) explican que todos los incrementos y decrementos
de mercancias se registran de manera parecida a la que se emplea para reflejar los incrementos y
decrementos de efectivo. Las compras se registran con cargo a inventario de mercancias y abono
a efectivo o cuentas por pagar. En la fecha de cada venta se registra el costo de las mercancias
vendidas con su débito en costo de las mercancias vendidas y un crédito en inventario de
mercancias. Una bondad de este método, es que permanentemente, se puede conocer la existencia
disponible, y seguir la huella a cada movimiento que haya tenido un tipo de articulo. Para ello

existen diferentes métodos:

a) Método de primeras entradas, primera salidas (PEPS) refieren los autores que las
empresas tratan de vender los articulos en el orden en que los compran. Esto se valida
cuando son productos perecederos y otros cuyos estilos o modelos cambian con
frecuencia. Algo importante de tomar en cuenta es que los costos se incluyen en la
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mercancia vendida en el orden en que se incurrio en ellas. Para el caso de las vitaminas, es
el método que idealmente deberia implementarse, dado que los productos tienen una fecha
de vencimiento. El sistema de inventario PEPS se caracteriza por que el valor de los
inventarios, refleja un valor méas alto, ya que siempre quedan valuados a los costos

recientes, los cuales generalmente tienen un mayor valor.

b) Método de Ultimas entradas, primeras salidas (UEPS) Cuando se utiliza el método
UEPS en el sistema perpetuo, el costo de las unidades vendidas lo constituye el costo de
las compras mas recientes. Bajo este sistema, se mantiene el inventario siempre valuado a
un costo menor, puesto que las primeras unidades son las que permanecen mas tiempo

dentro del inventario, siendo por lo general ellas, de un menor costo.

c) Método de costo promedio cuando en este método se utiliza en un sistema de inventario
perpetuo, con cada compra se calcula un costo unitario promedio para cada tipo de
articulo. Y con este se determina el costo de cada venta, hasta que se realiza otra compra y
se calcule un nuevo promedio. Se le conoce también como promedio movil. En

Guatemala, es uno de los métodos mas usados, para valorar el inventario.

Sistemas de Control de Inventario

Brigham y Houston (2008) indican que la administracion de inventarios implica definir ciertos
tipos de controles, los cuales abarcan desde pasos mas sencillos hasta algunos que podrian
tornarse complejos, segln el tamafio de la empresa y la naturaleza y tipo del producto que se
comercialice. Dentro de algunos de los métodos que se utilizan estan: a) Sistemas

computarizados b) Sistemas Justo a tiempo c) Subcontratacion

a) Sistemas Computarizados. Explica el autor que hay empresas que requieren este tipo de
sistema. El cual se ha generalizado en gran manera en los Gltimos tiempos. Utiliza la
computadora, la cual lleva un control de inventario detallado. Al hacer retiros se registran
las transacciones, revisandose los saldos de existencias. Cuando se llega al punto de
orden, generalmente y de forma automatica, el sistema estima un pedido, aumentandose el
saldo registrado cuando dicho pedido se recibe. La mayoria de empresas tratan de llevar
este control de forma mas especifica otorgandole codigos a los productos. El responsable
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de los inventarios hard los ajustes necesarios para no sufrir de escasez o terminar con

articulos obsoletos.

b) Sistemas Justo a Tiempo. Ensefia acerca de que, este sistema trata sobre el control de
los inventarios, en el cual un fabricante coordina de tal manera la produccion de
determinado articulo, para lograr con los proveedores, que las materias primas o los
componentes lleguen exactamente cuédndo se les necesite en el proceso de manufactura.
Esto con el propdsito de lograr eficiencia, reduccion de costos, minimizar la inversion,
pudiendo también de manera més facil redefinir las funciones de los puestos e instruir al

personal.

c¢) Subcontratacion. Otro avance es el Outsourcing, el cual indica que en vez de fabricar
los componentes se pueden comprar pudiéndose combinar con el sistema justo a tiempo

para bajar el nivel de inventario y asi reducir los costos.

Logistica:

Segun Casanovas y Cuatrecasas (2003) el concepto de logistica esta presente desde la antigiiedad,
desde que el hombre tuvo necesidad de realizar actividades de movimiento y almacenamiento de
productos y mercaderias; aunque realizadas inicialmente por separado, con los afios se
comprendid que estaban estrechamente relacionadas; para Casanovas et. al. (2003) “Dado un
nivel de servicio al cliente predeterminado, la logistica se encargara del disefio y gestion del flujo
de informacion y de materiales entre clientes y proveedores (distribucién, fabricacion,
aprovisionamiento, almacenaje y transporte,...) con ¢l objetivo de disponer del material
adecuado, en el lugar adecuado, en la cantidad adecuada, y en el momento oportuno, al minimo

coste posible y segun la calidad y servicio predefinidos para ofrecer a nuestros clientes.” (p.18)

Para Ballou, Ronald (2004) “la logistica gira en torno a crear valor” y esto es valor tanto para los
clientes, proveedores y definitivamente para los accionistas de la empresa. Entonces el valor en
la logistica puede expresarse en términos de tiempo y lugar; el valor de los productos se

materializa cuando llega a manos de los clientes en donde ellos deseen consumirlos.
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Partiendo del concepto de la Ilamada curva 80-20, del principio conocido como la ley de Pareto,
que en logistica se aplica a que el volumen de ventas es generado por relativamente pocos
productos. De acuerdo con Ballou (2004) “El problema logistico de cualquier empresa es el total
de problemas individuales de los productos”. Y es comprensible porque ninguna empresa
sobrevive con un solo producto para la venta, su éxito esta en ser oferente de variedad de
productos para que el consumidor tenga opcion de elegir, por ello las lineas de produccién estan
conformadas por articulos individuales que se encuentran en diferentes etapas de sus respectivos

ciclos de vida y con diferentes grados de éxito de ventas.

Segun Casanovas et. al. (2003) la funcion clave de la logistica integral se ha considerado ya
organizacionalmente como un puente de enlace y coordinacion con el mercado, es decir los
clientes y consumidores, con los canales de distribucion, de igual manera con actividades

operativas propias de las empresas y con sus proveedores.

Cadena de suministro:

Dentro de la cadena de suministro esta definida la actividad critica de llevar el producto a los
clientes, que puede ser una caracteristica de diferenciacion con respecto a la competencia, Ballou
(2004) expresa “Canal fisico de distribucion se refiere a la brecha de tiempo y espacio entre los
puntos de procesamiento de una empresa y sus clientes”. Su importancia es relevante cuando se
equipara la satisfaccion de los clientes con la ejecucion de la venta, traducida en términos

financieros representa volver liquidos los inventarios.

Serra de la Figueroa (2005) considera que la informacion circula en ambas direcciones en los
elementos que conforma la cadena de suministro, tales como proveedores, centros de produccion,
almacenes, centros de distribucion, sistemas de transporte, puntos de venta y clientes, materias
primas, inventarios de productos en proceso, productos terminados; y que la clave del éxito en su
administracion estd en la integracion de todas las actividades, relacionadas basicamente con la
cooperacion, coordinacién y distribucion de la informacién a través de la cadena, considerando

gue una decision en uno de los elementos afecta consecuentemente a toda la cadena.

Segtin Ballou (2004) “La seleccion del disefio adecuado de canal afecta en gran medida la

eficiencia y efectividad de la cadena de suministro”. Y es que de acuerdo a este texto pueden
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haber dos estrategias relacionadas con el suministro, el suministro por almacenamiento y el
suministro para pedido, las cuales representan los puntos terminales en la mezcla de alternativas
combinadas para cumplir con la variabilidad de caracteristicas de demanda y producto. La
denominada estrategia de suministro para almacenamiento pretende una maxima eficiencia, ya
que utiliza los niveles de inventarios para conseguir corridas de produccién méas econémicas,
planificar compras programadas con determinadas cantidades, procesamiento de pedidos en lote
y economizar en el transporte al hacer envios de gran tamafio de la fabrica al centro de

distribucién.

En esta estrategia se mantienen los inventarios de seguridad para asegurar un alto nivel de
disponibilidad de producto. Lo aconsejable es mantener un estricto control para mantener en
minimo los niveles de inventario y no dejarse llevar por la comodidad que conlleva cubrir la
demanda con el inventario. De forma contrastante, esta la estrategia de suministro para pedido,
aqui el canal de suministros estd modelado para brindar la maxima capacidad de respuesta; se
caracteriza por exceso de capacidad, rapidas conversiones, disminucion de tiempos de espera,
procesamiento flexible, procesamiento de 6rdenes sencillas y transportacion de primera calidad.
En esta estrategia se compensan los costos relacionados con la capacidad de respuesta hacia los

clientes con el costo del bajo nivel de inventarios de producto terminado.

Stock:

Segun lo expresa Mario Martinez Tercero, Catedratico de Comercializacion e Investigacion de
Mercados de la Universidad Complutense de Madrid, en el prélogo del libro Gestion de Stocks:
“El adecuado control y gestion de los stocks siempre ha sido un capitulo importante en la ciencia
empresarial, ya que los costes derivados del almacenamiento o espera de los productos ha
formado una partida importante dentro de los costos empresariales” (Martinez Tercero, citado por
Parra, 2005: 9)

“Los fendmenos que abarca la gestion de stocks van desde la transformacion del producto hasta
la fase comercial; sin embargo, ya sea por la fabricacién interna, ya sea por la utilizacion de los
proveedores y comerciantes, el control directo de esta realizacidn, escapando al dominio de la

gestion de stocks, hace cambiar las érdenes de fabricacion, o de compra a los proveedores. En
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consecuencia, tratar el control de los inventarios por si mismo puede ser engafioso, pero tratarlo
como una parte del mas amplio sistema produccion-ventas puede resultar demasiado

complicado.” (Argenti, 1970, citado por Parra, 2005: 20)

Entonces, segun Parra (2005) el control de los stocks se considera como una actividad que esta
relacionada con procesos de prevision de ventas, planeacion de la produccion y la aplicacién de
una politica de reposicion de stocks; comprender la interdependencia de estas areas es de gran
importancia para la toma de decisiones de las empresas, porque se pueden tomar decisiones que
podrian plantear un ahorro en alguna de las areas pero pérdida en otras, por ejemplo se puede
considerar reducir los stock como una de las medidas mas faciles para reducir gastos, pero esto
puede redundar en un incremento en los costos de otra area o afectar los resultados del area de

ventas puntualmente.

Modelo de Distribucion Justo a Tiempo:

De acuerdo con Heizar, Jay y Render, Barry (2004) dentro del tema de distribucidn se encuentra
el concepto de Justo a Tiempo (JIT por sus siglas en inglés), concepto que disminuye el
movimiento de materiales, como un tipo de desperdicio dentro de la operacion; este modelo
facilita el movimiento de materiales directamente al lugar donde se requieren. “Cuando la
distribucion disminuye las distancias, la empresa no sélo ahorra espacio, también elimina las

areas donde podria acumularse inventario no deseado” (Heizar et. al., 2004: 600)

“El altimo eslabon de la cadena del J.I.T. pasa a través de los proveedores, de la empresa Y tiene
su punto final en el cliente. Es importante incluir a los clientes en una aplicacion del J.I.T., ya

que su participacion puede mitigar los problemas de planificacion” (Anaya, 2007:134).

Segun Heizar et. al. (2004) dentro de las primeras acciones que toman los administradores de
operaciones al implementar un modelo justo a tiempo es eliminar el inventario. Las actividades
de reduccion de inventario van poniendo al descubierto diversidad de problemas, los cuales
deben irse resolviendo por etapas, conforme se lleva a cabo la disminucion hasta que queda el
lago limpio, en alusion a dejar el almacén con cero inventarios de producto terminado. Uno de

los desarrolladores del sistema JIT de Toyota expresa que “el inventario es el mal” (Shigeo
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Shingo, citado por Heizar et. al., 2004: 602), y segin Heizar no esta lejos de la verdad. “Si el
inventario en si no es el mal, oculta los males a un costo muy alto (Heizar et. al., 2004: 602).

Planificacion

En su obra los autores anteriores comentan que la planificacion implica las tareas, definir los
objetivos de la organizacion, establecer una estrategia general para alcanzar las metas y
desarrollar una jerarquia completa de planes para integrar y coordinar las actividades,
especificamente, lo que se va a hacer, y como se hara. Se puede planificar de manera informal
cuando los gerentes no realizan registros por escrito y los objetivos se comparten con los
colaboradores de la empresa de modo escaso o nulo y carece de continuidad, en cambio la formal
abarca periodos de varios afios, los objetivos se presentan por escrito para darlos a conocer a los

miembros de la organizacion, existiendo programas de accion especificos para el logro.
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Capitulo 3

3.1 Planteamiento del Problema

En una empresa dedicada a la elaboracion de material educativo para colegios e instituciones
educativas hablar de inventarios es un poco complejo ya que la rotacion de este material tiende a
realizarse anualmente, por lo tanto todo el material que no se logre vender en una temporada,
debe ser almacenado durando un afio para volverse a colocar en venta hasta la siguiente

temporada.

Este almacenaje tiene un costo alto por lo cual no es rentable quedarse con demasiado material en
bodega, para evitar este tipo de costo se realizan proyecciones de ventas en base a las cuales se
manda a realizar la produccion de todos los libros que elabora la editorial, sin embargo estas

proyecciones no se realizan correctamente provocando desfases en el inventario deseado.

Los inventarios y su rotacion forman parte importante de la cadena de suministros, que ademas
incluye todos los procesos relacionados con la planeacién, contratacion, produccion, almacenaje
y distribucion. Actualmente no existen procesos en la editorial que puedan controlar los
inventarios de mercaderia. El control de inventarios es un elemento critico de la administracion,
especialmente cuando el mantenimiento de los inventarios implica altos costos, por lo que las
empresas deben tener especial cuidado de la cantidad de dinero estancada por existencias
excesivas y/o de baja rotacion. No obstante se carece de evaluaciones para el sistema de control

de los inventarios.

Las instituciones educativas tienen varias formas para adquirir los libros, estas pueden ser:
Credito directo con la editorial, a través de un Distribuidor, ventas en libreria y ventas en el
colegio. Por este motivo es muy dificil calcular las ventas afio con afio debido a que las
instituciones nunca adquieren un namero determinado de libros, estos tienden a variar segun la

cantidad de alumnos que estos poseen.

En varias ocasiones se han dado despachos de mercaderia de forma incorrecta provocando
molestias en los clientes y atrasos en los despachos de mercaderia a los deméas consumidores. Al

22



mantener los inventarios en el nivel optimo se logra eficiencia en los recursos, dar un buen
servicio al cliente, una produccion eficiente; vale la pena distinguir en este punto que la inflacion
puede dar como resultado un incremento en el valor de los inventarios, pero esta es una situacion
ajena que no es resultado de la administracion de los inventarios. La editorial cuenta con una gran
variedad de libros sin embargo varios de estos titulos se agotan a principios de afio, provocando
inconformidad con los clientes los cuales realizan pedidos desde meses antes, estos
inconvenientes han surgido desde varios afios atrds y aun no sido posible determinar una solucién

viable para minimizar estos inconvenientes.

En la actualidad existen varios puestos estratégicos que no cuentan con un perfil académico
actualizado provocando que los procesos sean lentos. Considerando el analisis realizado por la
observacién, donde se determind la situacion actual y demas puntos expuestos con anterioridad,

se plantea la siguiente interrogante:

¢ Cuales son los resultados de realizar la evaluacion del sistema de control de inventarios de la

empresa Editorial Nuevo Milenio?

3.2 Objetivos de la investigacion

Objetivo general:

Determinar los factores que inciden en la rotacion optima de los inventarios de la empresa

Editorial Nuevo Milenio.

Obijetivos especificos:

1) Evaluar el sistema y método de control de inventarios de la empresa Nuevo Milenio.

2) Analizar los procedimientos que se utilizan para realizar los pedidos.

3) Identificar la causa que origina productos con baja o nula rotacion de la empresa.

4) Realizar una propuesta oportuna, adecuada y de facil aplicacion para el manejo y control de los

inventarios.
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3.3 Alcances y limites de la investigacion

Con esta investigacion unicamente evaluara el manejo de los inventarios y areas de la empresa
relacionadas con este tema, entre las cuales estan el area comercial que es la encargada de realizar
las proyecciones de venta y el &rea de operaciones que se encarga de todo lo relacionado con la
distribucion del inventario. Las demas areas, no estaran incluidas en este analisis, ni otros activos
que conforman la empresa.

En la investigacion se busca conocer al detalle como se maneja y controla la mercaderia en las
areas de bodega, en las que estén relacionadas con la venta del producto y aquellos que tienen
que ver con la distribucion. Estara orientada y limitada a la determinacién del sistema de costeo
de inventario utilizado, identificar las causas que originan la existencia de productos con baja
rotacion, identificando debilidades y fortalezas de los mismos para ofrecer una herramienta

adecuada para el manejo 6ptimo del mismo.

Las herramientas de recopilacion de informacion basicamente serdn las entrevistas dirigidas al
director comercial, director de operaciones, personal de ventas y bodegueros, adicionalmente
como complemento se desarrollaran cuestionarios especificos para identificar la situacion actual
respecto a los inventarios, su sistema de valuacion y frecuencia de auditorias. Incluye también al

director general, quien da los lineamientos generales y estrategias que se desean implementar.

Los limitantes con que conto la investigacion es la falta de informacién proporcionada por los
directores entrevistados ya que en la mayoria de las respuestas se traté de no poner en evidencia
algunos aspectos criticos de cada departamento. Asi mismo el estar la empresa en un edificio

arrendado no se pueden hacer cambios fisicos en distribucién de la bodega.
Debido a las limitantes planteadas, la orientacion de la investigacion fue dirigida hacia el

departamento comercial, ya que muchos de los inconvenientes que se han tenido con respecto al

inventario radican en los procesos administrativos.
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3.4 Metodologia aplicada a la practica

3.4.1 Sujetos:

Para el desarrollo eficiente de la investigacion es necesario tomar en cuenta las opiniones,
conocimientos, acciones y experiencia de todas las personas que se relacionan directamente con
los procesos de la distribucion del material educativo y que tienen un rol fundamental en la
entrega del producto al cliente. La cadena de suministro involucra bodegas de producto
terminado, librerias propias de la editorial como puntos de venta y personal comercial del area de
ventas que finalmente son quienes negocian directamente con los clientes para que puedan
adquirir los libros de la editorial.

Se incluyen como sujetos de la investigacion a las siguientes posiciones:

e Director de operaciones (1)

e Director comercial (1)

o Jefe y personal de bodega (7)
e Lared de vendedores (21)

3.4.2 Instrumentos:

Los instrumentos disefiados para la recoleccion de datos consistieron en:

e Guia de entrevista. Esta herramienta es funcional para llevar a cabo entrevistas que
permitan recolectar informacion que sera atil en el analisis de procesos para la
elaboracion de planes de mejora y procesos de analisis de problemas. La entrevista sera
aplicada al Director Comercial y Director de Operaciones. Con el propdésito de evaluar el
sistema de control de inventarios. El instrumento fue elaborado por el investigador, lo

cual permitird obtener informacion valiosa para analisis y toma de decisiones del proceso.
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e Cuestionario. Este instrumento es Util para recabar datos sobre como se realiza en detalle
el proceso de control interno de los inventarios. Con la intencion de adquirir informacion
necesaria y suficiente en relacion con la investigacion, para conocer de manera
estructurada las necesidades, los puntos de vista de las personas que laboran en el puesto
de trabajo, facilitar la consecucién de la evaluacion final. Este se llevara a cabo para toda

la red comercial.

En los instrumentos anteriores se considerardn elementos cuantitativos y cualitativos que
permitan formar criterios sujetos al andlisis e interpretacion con relacion a la pregunta de
investigacion, en contraparte se consignaran elementos puramente cuantitativos en los siguientes
instrumentos de Estudio de Tiempos y andlisis documental, todo para contribuir a las

conclusiones y recomendaciones de la presente investigacion.

3.4.3 Procedimiento:

Para la presente investigacion se considerd la empresa Editorial Nuevo Milenio ya que
actualmente es lider en el mercado, hasta el momento se encuentra en un crecimiento sostenible
lo cual le permite ofrecer al mercado educativo un material de calidad para los alumnos. El area
seleccionada dentro de la investigacion, es el area inventarios debido a que afio con afio se
presentan inconvenientes con los despachos de los libros a los colegios. En busca de obtener un

modelo de inventarios que le permita a la empresa minimizar costos y optimizar los recursos.

Se realiz6 un andlisis FODA de la situacion actual de la empresa Editorial Nuevo milenio con la
cual se buscé determinar las variables de la investigacion, las cuales permitiran obtener toda la
informacidn necesaria para poder determinar todos los factores que permitan evaluar el sistema

de control de inventarios.
Asi mismo se establecieron los objetivos de la investigacion los cuales nos permitirdn mantener

un lineamiento hacia el alcance de la misma. Se determinaron los limites y alcances del proyecto, y

con ello se realizo la seleccion de los sujetos de la investigacion. La seleccion de los instrumentos
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respondio a la busqueda de informacion, cuyo andlisis provea de datos que permitan elaborar el

informe final que incluya una propuesta de mejora para la empresa Editorial Nuevo Milenio.

Cuadro 2: Procedimiento de la investigacion

Actividad
Analisis de la situacion
Realizacion de analisis FODA

Determinacion de objetivos
Seleccion de instrumentos a
utilizar

Realizacion de las entrevistas

Realizacion de las encuestas

Analisis de los resultados
Conclusiones de las
investigacién

Elaboracion de la propuesta

Entrega de final de la PED
Fuente: elaboracion propia, marzo 2013.
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Capitulo 4

4.1 Resultados de la Investigacion

A continuacién se presenta en detalle los resultados obtenidos después de la aplicacion de los
distintos instrumentos que se disefiaron para obtener informacion para dar respuesta al
planteamiento del problema y sus objetivos. Las herramientas desarrolladas para la obtencion de
los resultados que a continuacion se describen, fueron disefiados de manera que facilitaran la
identificacion de las distintas situaciones que se presentan en la empresa objeto de estudio y de

esta forma alcanzar los propoésitos tanto general como especificos.

Matriz de la entrevista
Entrevista sobre evaluacién del sistema de control de inventarios de la empresa Editorial Nuevo

Milenio.

A continuacién se presentan las respuestas obtenidas, derivadas de las entrevistas realizadas a

funcionarios de la empresa, conforme la guia de entrevista elaborada previamente.

ENTREVISTA ESTRUCTURADA: Empresa Editorial Nuevo Milenio

Sujeto 1: Director de operaciones
PUESTO DE TRABAJO ENTREVISTADOS | Sujeto 2: Director comercial

) Sujeto 1: Universitario
NIVEL ACADEMICO Sujeto 2: Estudiante universitario

) Sujeto 1: Masculino
GENERO Sujeto 2: Masculino
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No.

Pregunta

Respuesta

Observaciones

¢Cual es el objetivo

Sujeto 1: Coordinar las actividades de
Contabilidad,  Produccién,  Distribucion,
Sistemas, Facturacion, administracion y

créditos y cobros, ser el responsable de la

1 | principal de sy | operacion de la compafiia y de los resultados
o 2 obergen
Sujeto 2: Alcanzar las metas de ventas que la Fos objetivos de
empresa se proponga, buscando lograr la|sy puesto de
satisfaccion del cliente. trabajo.
Sujeto 1: A mi me reportan todas las
diferencias o situaciones anormales que se
hayan detectado en el manejo de los
inventarios. Me corresponde autorizar los
pedidos de mercaderia que se realicen al Ambos puestos
proveedor.  Soy el responsable ante la|de trabajo son
) L Gerencia General de la custodia de los |fundamentales
¢QuE relacion tiene su | entarios, y de reportarle  cualquier | €N € Manejo de
trabajo con respecto al| gigarencia que se detecte. Estoy a cargo de |05 inventarios
o |Manejo o control  del planificar los inventarios fisicos que se ya ~ que el
Inventario de| realicen, asi como de establecer todo control | director
mercaderia de a6 56 considere necesario. comercial
empresa’? decide  cuanto
Sujeto 2: Mi relacion estriba en el manejo del mandar_ a
producto desde que este sale de bodega, hasta p_roducw y el
que se entrega al cliente. También tengo dlrecto_r de
injerencia en la definicion de los pedidos a operaciones
realizar a los proveedores asi como de demdc_a como
reimpresiones de cualquier texto. mgrc?iggria la
Sujeto 1: La bodega es pequefia por lo cual es
JQué  dificultad o necesario mant_e,ner el producto justo y en
dificultades ha constante rotacion para mantener _Ios cos_tgs. Existen  Varios
observado usted o ha Se ha identificado producto con baja rotacion. productos que s
tenido la  empresa Falta_ de_’stock _de algunos productos, agotan 5
3 insatisfaccion del cliente.
actualmente en el exceden lo cual
manejo de sus|Sujeto 3: Existe mucho desfase de|por lo pequefio

inventarios? Por favor
expligue.

inventarios. Cada afio siempre existe algun
texto que se agota lo cual ha generado
molestia en algunos clientes porque no se les
ha entregado los pedidos completos.

de la bodega
dificulta el
control de los
inventarios.
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No.

Pregunta

Respuesta

Observaciones

¢Qué mejoras podrian

Sujeto 1: Planear de manera méas exacta
contar con el minimo material y exacto para
cubrir la demanda de los productos, ya que de

hacerse a l0s | febrero a mayo el producto es muy estacional. Q)Tnté?zen e
procedimientos .

4 |existentes para el| ) con ~una
manejo y control de|Sujeto 2: Es necesario contar con una |Planificacion 'y
los inventarios de la|Proyeccion adecuada del departamento de|Proyeccion —de
empresa? ventas pues de esta depende las cantidades de | Ventas seria mas

libros que se mandan a imprimir. Asi como|adecuado el
mayor control de las devoluciones. manejo de las
existencias.
LQué 4reas de Sujeto 1: Que gl personal esté capacitado.
oporunidad de mjors M SRR € o e 5 0l e, i
c_onsidera usted que se P pora, ' motivar al
tienen con respecto al —— personal

5 |personal que trabaja |Sujeto 2: Como el Personal es temporal no se temporal  para
relacionado con el | encuentra comprometido con Ialempresa. Asi que trabaje
manejo y control de|COMO contar con un horario mas flexible ya productivamente
inventarios de  lalque muchas veces es necesaria la bodega y se sienta
empresa? después de las 5pm pero ellos se retiran identificado con

puntual aun tengan varios pedidos pendientes. la empresa.
Sujeto 1: Antes se contaba con una bodega| Ambos
;U6 mejoras podrian mﬁiﬁggr;c;e, Ia_l actual no es suficiente, existen | coinciden que la
. pacios perdidos, por lo cual se tuvo | bodega esta mal
requerirse  en 1as| 0 hacer una mini bodega para el producto | distribuida pero

6 instalaciones para un | . baja rotacion. muy
adecuado control de dificilment
los inventarios de la iciimente
empresa’? Sujeto 2: La bodega estd mal distribuida ya puedgn hacer

que solo cuenta con una entrada y salida de cambios ,puesto
mercaderia por lo cual dificulta los despachos. que ~ asl fue

disefnada.
¢Que tan adecuado es|Syjeto 1: El tiempo es adecuado, actualmente [LOS tiempos de
el tiempo  que|se tiene una capacidad de despacho de 450 |despacho  son
actualmente se maneja | pedidos al dfa. adecuados pero
para la recepcion y en  temporada

7 |despacho de| ] alta es necesario
mercaderia en  la|SUjeto 2: En temporada alta los tiempos son | contratar
bodega? ; Qué aspectos | Mas I_argos lo cual dificulta las entregas con personal
cree que se pueden los clientes, ya que todo urge en esos meses. temporal  para
mejorar al respecto? cumplirlos
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No.

Pregunta

Respuesta

Observaciones

¢Qué mejoras sugiere
se podrian realizar en
cuanto al manejo de

Sujeto 1: En marzo del 2014 se busca realizar
mejoras al software que actualmente se
utiliza. Para que pueda mostrar las existencias
reales y no deje liberar pedidos si estos se

Hace 2 afios se
cambio el
software por lo

8 ;(;l:t;/varsl 0 n:(;(;r;(_)cl)ogla encuentran sin existencias. cual este no se
10 yI_ - . cambiara pero si
control del inventario | Sujeto 2: El software actual es funcional pero sufrira P
2 limitado, lo que impide realizar ciertos e
en la empresa’ mraco q P modificaciones
P ' de mejora.
Sujeto 1: Por nuestro tipo de negocio los| o ser
libros son muy estacionales por lo cual se productos
¢Cémo  se lleva | trata de mantener solo lo que se necesita y el perecederos los
actualmente el control | material de baja rotacion se mantiene en una libros se
9 Sl_e la a}ntlguzdacti que | bodega mas pequefia. almacenan y
b'ege ¢ Producto €N I'sujeto 2: Se manda a producir solo lo que se |distribuyen para
odega: va a necesitar para la temporada. Para evitar | evitar productos
almacenar material innecesario durante un |antiguos en
afno. bodega.
¢ Como evalla usted el
. , Am
control que se lleva Sujeto 1: No se evalta _bqs
10 |actualmente de la coinciden  que
antigliedad que tiene el no se evalta la
producto en bodega? : antigiedad  de
Sujeto 2: No se evalua los productos.
¢Como se almacena el |Sujeto 1: Se almacenan en cajas que son
11 producto actualmente | colocadas en tarimas en los diferentes Racks|Ambos sujetos
en los diferentes |en la bodega comentan la
anaqueles? misma forma de
Sujeto 2: En tarimas de madera. almacenaje.
Sujeto 1: Control de gestion es el que se
. . encarga de realizar los inventarios fisicos : ;
¢Cual es el sistema que | . g Los inventarios
junto con el departamento de bodega y dar 10S | ¢a realizan dos
12 ¢ lleva - actualmente reportes de los mismos ~
para realizar : veces al afio y

inventarios fisicos?

Sujeto 2: Se realizan dos al afio, uno por
auditoria interna y el otro por auditoria
externa.

estan a cargo de
Control de
Gestion.
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No. | Pregunta Respuesta Observaciones
¢ Cudl es el sistema que
se lleva actualmente | Syjeto 1: Navition El sistema que
13 |para el _control de las actualmente se
existencias? o utiliza es el
Sujeto 2: Navition Navition.
Solo el director
¢Como evallia usted |Sujeto 1: Se cuenta con el equipo de|de operaciones
14 las condiciones de |Seguridad pero la mayor parte del tiempo no |evalga la
seguridad fisica de la |0 usan. seguridad de los
bodega? operarios de
Sujeto 2: No lo evalué bodega
Sujeto 1: El departamento comercial es el que | El
decide cuanto se va a mandar a pedir a los | departamento
proveedores. comercial Se
c.Como se realiza encarga de hacer
actualmente la| Sujeto 2: Se realizan proyecciones de ventas |las proyecciones
15 |estimacion de los|de cada libro en base a los pedidos del afio|de ventas, las
pedidos a realizar al|anterior sin embargo este no se maneja con | cuales se
proveedor? reportes de ventas reales puestos son |solicitan al
entregados hasta mayo, fecha en la cual las|proveedor sin
proyecciones ya debieron ser enviadas al |embargo estas
proveedor para que este las envie lo antes|no se elaboran
posible. adecuadamente.
Ambos
. 16 d el Sujeto 1: Este no se evalla sin embargo | coinciden que
(,Clorréo evalua usted, el | joperia ser mas exactos. no evalia el
16 metodo que se usa para método de
estimar los pedidos a estimacion e
realizar al proveedor? Sujeto 2: No se evalta did |
: pedidos a
proveedor
Sujeto 1: Se le solicita al cliente la devolucion
LCuél o ol del producto que ya no venderd y se manda a o
orocedimiento que se recoger para después almacenar nuevamente |Se le solicita al
lleva actualmente para en la bodega. cliente _h,a cer o
17 realizar devoluciones g - devolucion sin
’ Sujeto 2: El proceso de devolucion es muy | embargo el
ged Tercaderla 2| lento ya que muchos clientes no respetan el |tiempo pactado
odega: tiempo establecido y muchas veces es mayo y |no se respeta,
ain no han devuelto el material que no |atrasando el
vendieron. proceso.
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No. | Pregunta Respuesta Observaciones
;Como evalua usted, el
crocedimiento ue se Ambos
proc que Sujeto 1: No se evalua coinciden que el
18 |utiliza para realizar
. proceso de
devoluciones de .
mercaderia a bodega? devolucion - no
ga Sujeto 2: No se evalla se evalla.
Sujeto 1: Como el material es mandado a
pedir a Ecuador el costo es muy alto para
;Cual es e| | devolver el producto por lo cual el proveedor Al ¢
procedimiento que se | dquiere un seguro en el cual solicita destruir nserr no c(;)nrar
lleva actualmente para el producto en mal estado y ellos asumen el fc?calzs()\:jeiiic?n?:
19 - . , .
realizar  devoluciones | €osto Yy reenvian el material correcto. la devolucion de
de  mercaderia al la  mercaderia
proveedor? Sujeto 2: Se notifica el proveedor de error en | asi mismo como
la_produccion y ellos corrigen el error sin| fecta |a entrega
embargo esto demora en lo que vuelven a|ge pedidos a los
enviar el material correcto. clientes.
Sujeto 1: No se evalla sin embargo el tener
que devolver mercaderia al proveedor| actyalmente no
¢Como evalla usted, el | representa un atraso en la entrega de 10s libros | o avalga el
20 P . . de devolucion
devoluciones de|Sujeto 2: Los tiempos de entrega son malos | 4o mercaderia al
mercaderia al | ya que se tardan demasiado por ser impresos proveedor
proveedor? en el extranjero, y el proceso para solicitar al | 5yemas d’e ser
Eroveeglgr es un proceso que se ha vuelto| . proceso lento
urocratico. y burocratico.
¢Tiene la empresa Ambos
alguna refgrenfla IOC?I Sujeto 1: A pesar que SOmOS una empresa Cg'sr;(r:'denuguesz
0 mternzécmna, con a1 myltinacional, cada pais realiza y evalla su pueden g contar
o1 |9ue pueda compararse | i,y entario como cada pais considere correcto. |P

o tomar de referencia,
para evaluar el nivel
del sistema de control
de inventarios?

Sujeto 2: Si se toma alguna referencia pero
esta normalmente no es tomada en cuenta.

con referencias
internacionales
cada pais trabaja
como mas lo
crea necesario.
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No. | Pregunta Respuesta Observaciones
¢De qué manera podria
el sistema de control|gyjeto 1: Al no tener control sobre los
de inventarios que Se | inventarios se pueden perder ventas y quedar Ambos
tiene actualmente, | maj con los clientes. comentan aue el
22 |estar incidiendo o qu
afectando la relacion mal manejo de
con los clientes y el [ - , : : los  inventarios
- Sujeto 2: Un mal inventario puede crear|provoca pérdida
servicio que se les ' c
brinda? muchos problemas con los clientes, causando [de clientes y
' molestias y hasta perdidas de los mismos. ventas.
Sujeto 1: Por ser un negocio anual el control
de inventarios se vuelve complejo pero la
mayor parte de los inconvenientes radican en
malas proyecciones por el departamento |Eg necesario
NOTAS Y comercial. trabajar una
. . . . ropuesta de
23 COMENTARIOS Sujeto 2: Existen varios factores que inciden Fnej%ra que
en una mal control sobre los inventarios, pero apoye al
es necesario que todas las personas editorial nuevo
involucradas en este proceso se encuentren milenio en el
com_promet_ldas con Ia_ editorial y asi puedan control de los
realizar mejor su trabajo. inventarios

Fuente: Elaboracion propia, Julio 2013.
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Encuesta departamento de bodega
A continuacion se presentan las respuestas obtenidas, derivadas de las encuestas realizadas a 7

personas que laboran en el area de bodega de la empresa, conforme la guia de encuesta elaborada

previamente.

llustracion; 2

De los procedimientos establecidos para realizar

inventarios
0%

=Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Si existe un proceso establecido para realizar los inventarios de la editorial Nuevo Milenio el cual

es establecido con el fin de garantizar la efectividad de los mismos.
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lustracion: 3

Sistema de evaluacion de inventarios

14%

86%
= UEPS = PEPS * Promedio

Fuente: elaboracidn propia, julio 2013.

Actualmente el método utilizado para evaluar los inventarios es el método de promedio

ponderado, debido a que los libros son un producto no perecedero.

llustracién: 4

Sistema de control de entradas y salidas de
inventarios

0%

=Si = No

Fuente: elaboracién propia, julio 2013.

El departamento de distribucion de la empresa Editorial Nuevo Milenio si cuenta con un sistema

de control de entradas y salidas de inventario que le permita tener un control de su mercaderia.
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llustracion: 5

Productos integran el inventario de la empresa

0%

= Menosde 100 = De 100a500 = de500amas

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Editorial Nuevo milenio cuenta con una gran gama de productos ya que maneja tres lineas de
negocio las cuales son libros de texto, libros de inglés y libros de literatura, siendo en total mas

de quinientos libros que integran su inventario.

llustracién: 6

Articulos sin rotacion, deteriorados y/o
desactualizados

= Series Innova = Productos de Filiales

Fuente: elaboracién propia , julio 2013.

En busca de actualizar los textos las series se cambian cada cuatro afios por lo cual las series

Innova (temporada pasada) es el que actualmente tiene mas baja rotacion.
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lustracion: 7

Frecuencia de inventarios fisicos

0%

= dosveces alafio = unavezal afio = nunca

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Con el fin de tener un mayor control la empresa realiza inventarios fisicos dos veces al afo,

siendo uno de estos realizado por una auditoria externa.

llustracién: 8

Conocimiento de la rotacion de sus inventarios

= Si = No

Fuente: elaboracién propia, julio 2013.

Casi tres cuartos del personal de distribucion de la empresa conoce y calcula la rotacion de los
inventarios, lo cual dificulta le efectividad de los mismos.
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llustracion: 9

Control y seguimiento del departamento de
contabilidad en los inventarios

0%

= Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Si existe una persona en el departamento de contabilidad que controle la secuencia humérica de
los ingresos de bodega a fin de verificar que todos han sido registrados en forma secuencial y

oportuna.

llustracién: 10

Cortes de inventario peridodicamente

0%

= Si = No

Fuente: elaboracién propia, julio 2013.

Actualmente si se realizan cortes de forma periddica que permitan controlar de forma mas

efectiva los inventarios en la empresa.
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llustracion: 11

Notificaciones al departamento de contabilidad

0%

= Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

El departamento de distribucion siempre notifica inmediatamente al departamento de

contabilidad sobre las mercaderias devueltas a los proveedores

llustracién: 12

Registro de las facturas de los proveedores

0%

= Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Como parte de los procesos ya establecidos por el departamento de distribucion todas las facturas
de los proveedores son registradas después de recibirlas.
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llustracion: 13

Control de las entradas y salidas de almacén

0%

® Entradas = Facturas

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Las entradas y salidas de mercaderia del almacén se hacen solamente por requisiciones o facturas

debido a que el departamento de contabilidad hace el registro de este proceso.

llustracién: 14

Practica de inventarios fisicos

= Alfinal de latemporada = Periodicamente

Fuente: elaboracién propia, julio 2013.

Actualmente se realizan dos inventarios al afio de forma periddica, uno de estos es realizado de
forma interna y otro es realizado al final de la temporada por auditoria externa.
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llustracion: 15

Comparacion contra registros auxiliares

= Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Parte de los procesos que realiza el departamento de distribucién es comparar los inventarios

fisicos con registros auxiliares que permitan confirmar las cantidades que se cuentan en bodega.

llustracién: 16

Participacion de contabilidad en la toma fisica de
imventarios

= Si = No

Fuente: elaboracién propia, julio 2013.

Es fundamental que en la toma fisica de los inventarios participe personal de contabilidad, ya que
son ellos los encargados de llevar los registros contables de los inventarios.
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llustracion: 17

Ajustes de los resgistros contables

0%

= Si = No

Fuente: elaboracién propia, julio 2013.

Después de realizar las comparaciones necesarias se ajustan los registros contables con los
resultados de los inventarios fisicos para evitar errores en las cantidades de productos existentes

en la bodega.
Encuesta realizada a la red de ventas
A continuacion se presentan las respuestas obtenidas, derivadas de las encuestas realizadas a las

21 personas que conforman el departamento de ventas de la empresa, conforme la guia de

encuesta elaborada previamente.
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llustracion: 18

Conocimiento de los productos lideres

0%

= Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Es de suma importancia que el total de los vendedores conozca cuéles son sus productos lideres y

con mayor rotacion para poder asi crear estrategias de ventas distintas para cada producto.

llustracién: 19

Frecuencia de perdida de ventas por falta de
producto

5%

= Diaria = Semanal = Mensual = Anual

Fuente: elaboracién propia, julio 2013.

Contar con existencias de mercaderia es fundamental para toda empresa, actualmente editorial

Nuevo Milenio pierde mensualmente varias por la falta de inventario.
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llustracion: 20

Desventaja ante la competencia

= Existencias = Precio
= Burocracia en la empresa = Material mas sencillo

= Desconocimiento de la competencia

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Existen varias desventajas ante la competencia que dificultan las ventas siendo los precios méas

bajos, asi también como la falta existencias los que afectan mayormente a los vendedores.

llustracién: 21

Estadisticas de ventas por cliente

_—

= Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Es de gran importancia que la empresa cuente con estadisticas de ventas por clientes que le
permitan tomar las decisiones mas acertadas para posicionar eficientemente sus productos.
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llustracion: 22

Registro de ventas mensuales detallado por
articulo

=Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Casi tres cuartos de los vendedores cuenta con un registro mensual detallado por articulo de sus

ventas para llevar un mayor control de los productos que van colocando mes a mes.

llustracion: 23

Capacitaciones en el area de control de
imventarios

= Si = No

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Actualmente el departamento comercial de la empresa Nuevo Milenio no recibe ninguna

capacitacién en el tema de control de inventarios.
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llustracion; 24

Sistema de control de consumos, preferencias y
volumen de compra por cliente

=Si = No = Nosabe

Fuente: elaboracidn propia, julio 2013.

Editorial Nuevo Milenio cuenta con un registro estadistico de los consumos, preferencias y

volumen de compra por cliente sin embargo este no es utilizado de la mejor manera.

llustracion; 25

Seguimiento de los métodos de valuacion de
mventarios establecidos por la empresa

= Si = No = Nosabe

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Casi la mitad de la red de comercial de ventas no sigue los métodos de evaluacion de inventarios
establecidos por la empresa por desconocimiento de los mismos.
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llustracion: 26

Las ventas se basan en

= Pedidos = Requision

Fuente: elaboracidn propia, julio 2013.

Las ventas que realizan los vendedores se basan en los pedidos que realizan los clientes sin
embargo estas ventas sufren devoluciones al final de la temporada por lo cual no son ventas

finales.

llustracion; 27

Evaluacion del volumen de devolucion de los
productos

5%

=Si = No = Nosabe

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

Tres cuartas partes de los vendedores asegura que la empresa si evalia la devolucién de
productos por baja rotacion de sus clientes.

48



llustracion: 28

Acciones a tomar por falta de existencia de
producto

® Solicitar a otro pais = Otra propuesta = Se pierde la venta

Fuente: elaboracidn propia, julio 2013.

En casi la mitad de los casos los vendedores ofrecen otro producto si no cuentan con existencias,

pero muchas veces el cliente no acepta estos cambios por lo cual se pierden las ventas.

llustracion: 29

De no contar con la mercaderia solicitada por el
cliente

\

= Perdida del diente = Clientes molestos

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

En maés de la mitad de los casos no contar con existencias puede provocar pérdida de clientes
y en tan solo 38% de los casos molestias e inconformidades que dafian las relaciones
comerciales.
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llustracion: 30

Considera que el control interno es

= Alto = Medio = Bajo

Fuente: elaboracion propia, julio 2013.

En la actualidad el control interno de los inventarios en la empresa editorial Nuevo Milenio es
intermedio.
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Capitulo 5

5.1 Andlisis de Resultados

Después de obtener la informacion necesaria por medio de la guia de entrevista, el
cuestionario y la encuesta, se analizaron los resultados de los datos recabados de la siguiente

manera:

Segun Render, Hanna y Stair (2006), el control de los inventarios debe cumplir con varias
funciones importantes e indispensables que contribuirdn con la eficiencia, eficacia y
productividad de las operaciones diarias que realiza la empresa. Dentro de las ventajas
principales de utilizar inventarios se encuentran: Primero, la funcion de desacoplamiento que
consiste en separar los procesos de fabricacion de la organizacién. Segundo, el
almacenamiento de recursos fisicos o de otra naturaleza se puede almacenar como parte del
trabajo en proceso. Tercero, hacer frente a una oferta y demanda irregulares mediante el
almacenamiento de cierta cantidad de los productos para poder satisfacer las necesidades de
oferta y demanda. Cuarto, el aprovechamiento de los descuentos por cantidad considerando
los costos de almacenamiento, el deterioro o dafio de los productos y otros gastos
relacionados con el inventario. Y por Gltimo, evitar faltantes y escasez para que los clientes
no busquen satisfacer sus necesidades con otro proveedor. De acuerdo a los resultados
obtenidos de los instrumentos, se puedo observar que el director de operaciones es el
encargado del manejo del inventario sin embargo la direccion comercial es la encargada de
decidir qué cantidades de cada libro se deben mandar a producir. Por el tipo de negocio
editorial cada afio es necesario realizar proyecciones de ventas para mandar a imprimir los
textos que sean necesarios para cubrir la demanda de la temporada, sin embargo afio con afio
mas de algun libro sobrepasa la demanda, provocando molestias con los clientes a los cuales

se les incumple la entrega en el tiempo pactado.

La editorial realiza inventarios fisicos de la mercaderia dos veces al afio, uno es realizado por
auditoria interna y otro por auditoria externa. Lo que concuerda con Sancho (2008), quien

comenta que existen diferentes clases de inventarios que proporcionan informacion detallada
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y clasificada de los productos que ofrece la empresa y éstos se pueden variar: Por su
extension, se dividen en generales y parciales. Y por el momento en el que se realizan, se

clasifican en inicial, periodico y final.

La informacion obtenida por medio de la aplicacion de los instrumentos, refleja que el
método de valuacion de los inventarios utilizado por la empresa es el Promedio porque por el
tipo de producto la mercaderia se recibe del productor una Unica vez debido a que la
produccién se saca para cubrir las ventas de la temporada y de ser necesario mandar a
reimprimir esta mercaderia se promedia con la ya existente. Para Muller (2004), la seleccion
del método apropiado para el control y asignacién de costos es imprescindible para la
realizacion de la valuacién correcta de los inventarios, ya que la valuacion puede sufrir
variaciones por diversas situaciones incontrolables. EIl objetivo principal de la seleccion del
método de valuacién consiste en seleccionarlo de acuerdo a las circunstancias, para que
refleje la situacién financiera de la empresa, entre los métodos que describe Muller se
encuentran los siguientes: PEPS (primeras entradas, primeras salidas) que consiste en la
aplicacion de la valuacion de los articulos vendidos con el costo méas antiguo y se dejan los
inventarios valuados al costo més reciente. UEPS (Ultimas entradas, primeras salidas) basado
en el concepto de valuar el costo de los inventarios con el Gltimo precio, para darle un costo
mas real con el objeto de dejar un costo mas cercano al actual. Promedios que toma los
precios de los diferentes lotes de mercaderia y se suman para sacar un costo continuo durante

el periodo.

Comenta Gitman (2007), que la rotacion continda y rapida del inventario es el objetivo
principal de la administracion de los inventarios. Por lo que, todo gerente o administrador
debe ejecutar esta tarea con exactitud, por medio de una planificacién detallada y minuciosa.
Teniendo cuidado en los procesos de produccién, ya que ocasiona un costo elevado cuando
no se dispone del material adecuado, en el lugar preciso, en el momento oportuno y en la
cantidad necesaria. La editorial, no cuenta con un método para realizar proyecciones de
ventas mas exactas que permitan una rotacion de los inventarios, o que provoca que existan

tanto faltantes como excedentes de mercaderia, e incluso productos obsoletos.
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Soto (2008) dice que las computadoras tienen efectos positivos y negativos sobre el control
interno de las operaciones. La editorial cuenta con equipo de computo y un software que
permite mantener el control del inventario sin embargo este programa no cubre al 100% las
diferentes necesidades de la empresa, para llevar y facilitar el control de los movimientos de
las entradas y salidas de mercaderia. Soto nos comenta, que dentro de las ventajas del uso de
las computadoras y del software se encuentra la rapidez de operaciones, la alta confiabilidad y
la eficiencia del registro de cada operacion. Las desventajas son que los sistemas de
computacion son menos flexibles que los sistemas manuales, las computadoras reciben
informacion en el formato establecido, mientras que los seres humanos, pueden procesar la
informacion aunque sea apenas legible. EI control de inventarios efectivo es importante no
solo en los sistemas de computacion sino también en los sistemas manuales, por lo que se

debe permitir a los usuarios operar fisicamente las computadoras.

Dada la importancia que tiene el control del inventario, y la segregacion de funciones
Mantilla y Cante (2005) explican que ninguna persona debe tener el control sobre una
transaccion desde el comienzo hasta el final. Y que ninguna persona debe ser capaz de
registrar, revisar y conciliar una transaccion, esto es usado como proteccion para las mismas
personas, existen dos connotaciones importantes que son la segregacién de personas una las
relacionadas con los distintos roles vinculados con el control interno y la otra por niveles de
la organizacion. De manera opuesta se pudo determinar que una limitante en la empresa es
que al no tener procesos establecidos provoca que una misma persona sea juez y parte, es
decir que tiene responsabilidad de hacer una operacion, y él mismo controlarla, lo cual no es

recomendable ya que vuelve los procesos lentos y poco controlables.

Propone Siliceo (2006) que es necesario evaluar la capacidad del empleado, dentro de la
empresa para que pueda desarrollar un grado optimo de desempefio y moral, por medio de
una sana administracion de personal que se interese en facultarlo y desarrollarlo, la
obsolescencia hara que decrezca en su moral y productividad. Esto se podra implementar a
través de un plan de capacitacion permanente en la empresa, y por otra parte que el empleado

ademas de ser capacitado pueda ser inducido, la responsabilidad de habilitar al personal es
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responsabilidad del jefe de area, el cual debera incluir aspectos vinculados como: objetivos,
politicas y procedimiento, estructura organizacional estandares de desempefio y normas del
departamento en que ingresa el nuevo colaborador. Por el contrario la empresa posee personal
con experiencia administrativa y financiera, pero el tener un inventario estacional supone la
necesidad de capacitar al equipo de trabajo, para que ejecute todas las actividades delegadas,
por ello los sujetos de estudio comentaron que quienes colaboran en contabilidad, bodega y
aun en el area de ventas, no han recibido entrenamiento, sobre técnicas de manejo y cuidados
propios de productos como este. También es valioso recibir capacitacion en temas
administrativos como conceptos basicos sobre calculo de una rotacién de inventarios, lo cual

daria herramientas al personal para el desarrollo de las funciones relacionadas con el puesto.

Tomando en cuenta que los inventarios pueden ser los activos méas costosos de la empresa su
administracion debe ser vista con especial atencién, pues en un sentido la empresa puede
reducir sus costos al disminuir sus inventarios, pero el servicio al cliente puede llegar a ser
deficiente y provocar insatisfaccién a los consumidores, por lo que el equilibrio es crucial en

la administracién del inventario. Heizer, Jay Y Render, Barry (2004).

Para Estupifian (2006) considera que cada empresa debe establecer la rotacién de inventario
apropiada de acuerdo al giro comercial o industrial que esta tenga. Para la editorial es
complejo manejar un buen control de los inventarios ya que la produccién y las ventas se
manejan de forma anual, por lo cual no se evalGa constantemente los métodos y procesos del

control de inventarios.

54



Conclusiones

Luego de analizar los resultados por medio de los instrumentos utilizados para la recopilacion

de la informacidn, se llegaron a las siguientes conclusiones:

Se determiné después de realizar la evaluacion al sistema de control de inventarios de la
empresa Editorial Nuevo Milenio que ésta no cuenta con un sistema definido y efectivo
que brinde soporte interno para el manejo de los productos.

Se establecio que la empresa no desarrolla proyecciones de ventas correctas que permitan
solicitar al proveedor los productos y las cantidades exactas para minimizar mantener

producto innecesario en la bodega, asi como evitar quedarse sin inventario.

Aun cuando, el inventario es uno de los activos mas importantes con que cuenta la
empresa, se establecio, que no existe un método que evalué cuando realizar los pedidos, ni
uno que mida la rotacion de cada producto, asi como analisis de preferencias y consumos

de los clientes lo que es de vital importancia para cubrir la demanda.

Debido a que el manejo de los inventarios, no es el mas adecuado. Se corre el riesgo de
pérdidas o faltantes, lo que implicaria un aumento de los costos de operacion, se hace
necesario contar con una propuesta que mejore el sistema de control para salvaguardar los

mismos Yy asegurar una adecuada rotacion del producto.
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Propuesta

Derivado de la evaluacion realizada a la empresa Editorial Nuevo Milenio, se identifico que
necesita mejorar significativamente su sistema de control de inventarios, segin se deduce del
andlisis y conclusiones a las que se arribd después de la investigacion de campo. Para el efecto se

presenta la siguiente propuesta.

Objetivos

General
Proveer a la empresa Editorial Nuevo Milenio, una solucion a la problematica encontrada en la

evaluacion del control de inventarios de la mercaderia.

Especificos
e Proponer un sistema de capacitacion a la red comercial que permita realizar proyecciones
de ventas justas y exactas.
o Desarrollar procedimientos que ayuden a la realizacion de las actividades relacionadas
con el control de inventarios y el manejo de las devoluciones de los distribuidores.
e Lograr el adecuado manejo y control de los inventarios de mercaderia a través de una
vinculacion del personal de toda la empresa que mejore la productividad de todos los

procesos en un 10%.

Descripcion de las medidas sugeridas

En el analisis realizado, se detectaron areas de oportunidad de mejora en la empresa, sin embargo
se considera que abarcar los aspectos que a continuacion se proponen, cubrird la necesidad de

control latente en los inventarios, detectada a través de la evaluacion realizada.
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Propuesta No. 1

Proyecciones de ventas

Para muchas empresas el mayor activo en el balance general es el inventario. Pero sin una
cuidadosa planificacion, el inventario puede quedar facilmente fuera de control, dando lugar a
reducciones de precios debido a fuertes excedentes o bien, a graves problemas de flujo de
efectivo. Las urgencias del dia a dia impiden tomarse el tiempo necesario para realizar
una planificacion detallada. De hecho, la planificacion que se lleva a cabo con frecuencia se

limita a la planificacion financiera o las proyecciones de flujo de efectivo.

Para lo cual se propone lo siguiente:

1. Plan de ventas. Con el fin de gestionar eficazmente el inventario, la empresa necesita saber lo
que se espera vender en un periodo determinado. Es necesario comenzar con el historial de
ventas del Gltimo afio, y realizar los ajustes para eventos inusuales, tales como el clima, las
existencias, las promociones puntuales, etc. Luego estimar el aumento de las ventas o su
disminucion, con base en una lectura de las ventas potenciales por categoria para la proxima
temporada. Por Gltimo, para las grandes categorias, puede tener sentido realizar una apertura del

plan de ventas por sub-categorias, tipos o vendedores.

El plan de ventas debe incluir:
e Las premisas, sobre las que se ha basado su elaboracion, por ejemplo el precio promedio
por venta o el porcentaje de ventas por presentacion.
e El proceso de venta, debe definir y cuantificar todo el proceso de ventas.
e El presupuesto total, reflejando las ventas por unidades y facturacion, los costos
generados por dichas ventas y el margen bruto previsto.
e EIl presupuesto personificado y distribuido por zonas y/o canales, el presupuesto se

distribuird por meses y se repartird por zonas, canales y vendedores.

Finalmente se debe seleccionar el escenario méas probable, ese sera el presupuesto total y sobre

esa base es necesario elaborar tres hipdtesis adicionales de mejoras, tres objetivos crecientes
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sobre los que deberan trabajar los vendedores. Este presupuesto total serd respaldado por una
serie de premisas y ratios de eficiencia que deberan reflejarse en el plan final y usarse para

realizar el seguimiento posterior.

2. Plan de inventarios. EI mal inventario es considerado por la mayoria de los contadores como
un gasto. No tiene mucho sentido traer mas inventario del que se precisa para brindar apoyo a las
ventas previstas para la proxima temporada, y a esto sumarle un inventario de seguridad en caso
de un alza inesperada de ventas o entregas de proveedores finales. La compra de inventario con
demasiada anticipacion es una de las maneras mas seguras de encontrarse sobre-abastecido por el
camino con los costos e inmovilizacién de capital que ello conlleva. La mejor manera de realizar

un plan de inventarios es tener las proyecciones de ventas para toda la temporada con 4 meses de

anticipacion.
llustracion: 31
Modelos de
Inventarios
Cantidad Fija I Feriodo Fijo I
Deterministico l Frobabilistico I Deterministico I Frobabilistico I

Fuente: Elaboracion Propia, agosto 2013.

Se propone el siguiente procedimiento de dos etapas para la seleccion de modelos de inventario:
Realizar una evaluacion estratégica de los procesos de produccion o servicios, utilizando los
esquemas indicados. Esto suministra una vision general de las necesidades de inventario y de las

areas criticas.
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Agrupar los articulos de acuerdo a su criticidad y clasificacion ABC. La clasificacion de
criticidades debe hacerse articulo por articulo, particularmente por articulos de soporte, por lo que

pueden utilizarse estrategias de agrupacién de articulos por familia.

Modelo de periodo fijo de re orden con demanda probabilistica

Con un modelo de periodo fijo de re orden se verifica el balance de inventario a intervalos fijos
de tiempo y se coloca un pedido por la diferencia entre el inventario que se tiene y el punto hasta
el que se ordena. Como el periodo de revision es fijo, puede ocurrir un faltante en cualquier
momento durante el periodo de revision.

El tamafio de las existencias estabilizadoras se determina de modo que la probabilidad de
agotamiento de las existencias durante el tiempo de entrega (el periodo entre colocar y recibir un
pedido) no exceda un valor predeterminado.

La politica requiere ordenar la cantidad y siempre que el inventario caiga al nivel. Como en el
caso determinista, el nivel de re orden es una funcion del tiempo de entrega, entre colocar y
recibir un pedido. Los valores dptimos, se determinan minimizando el costo esperado por unidad

de tiempo que incluye la suma de los costos de preparacion, conservacion y faltante.

3. Plan de recepcion de inventario: Es necesario tener claro las ventas anuales, y los inventarios al
final de la temporada, para poder calcular facilmente la cantidad de inventario a comprar en cada
temporada. Se precisa contar con lo suficiente para cubrir el plan de ventas de la campafia y el
inventario final deseado. De esta manera, el comprador puede tener previsibilidad y conocer en
marzo o abril la informacion que se prepara para la temporada de ventas, permitiéndole negociar
mejores precios y condiciones en caso que sea posible la compra por volumen anticipada con

entregas parciales por mes.

4. Plan de rebajas: La planificacion de las rebajas va de la mano con la planificacion de
inventarios. Si se tiene previsto la fecha de la temporada de rebajas antes de que comience la
temporada, puede planificar el inventario que desea tener a mano en ese punto en el tiempo, y por

lo tanto el porcentaje de reduccion del precio, asi como todas las posteriores rebajas.
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5. Plan de forma dindmica: Una vez que se haya completado la planificacion de la pretemporada,
el mismo no se debe guardar en un cajon sino que se debe revisar una y otra vez. Es necesario
utilizar este plan como una herramienta dinamica para seguir el progreso de la temporada. Como
cada semana pasa, Yy las tendencias de las ventas comienzan a desarrollar, serd posible ajustar la
situacion actual y a su vez dejar registro para la planificacion del afio entrante. De manera
conjunta también se ajustan los planes de inventario para la actualizacion de las ventas. Si la
demanda es superior al plan, la editorial necesita estar segura de que se dispone del inventario
para mantener el impulso. Por el contrario, si la demanda esta por debajo del plan, sera posible en
varios casos ajustar los planes de inventario, y por lo tanto los recibos de mercaderia
programados, reduciendo las probabilidades de acabar con el exceso de inventario que debe ser

rebajado al final de la temporada.

La causa raiz de los problemas de inventario que enfrentan la mayoria de empresas es la falta de
ventas pretemporada adecuadas y planificacion de inventario. Puede parecer que nunca hay
tiempo suficiente para que dicha planificacién ocurra, como si fuera un lujo que no puede ser
otorgado, pero en realidad, es una necesidad imperiosa, una inversion vital en la salud futura de
cualquier empresa. Editorial Nuevo Milenio necesita capacitar a toda la red comercial en el area
de planificacion y proyeccién de ventas con el fin de realizar proyecciones de ventas mas exactas
las cuales permitan disminuir costos y todos los inconvenientes de faltas y excedentes de

producto al final de la temporada. Para la cual se plantean los siguientes temas de capacitacion:

Capacitacion, planificacion y proyeccion de ventas
Objetivo

Al finalizar el curso, los participantes estaran en condiciones de aplicar herramientas y técnicas
para un adecuado manejo de los procesos de administracion y control de inventarios.
Identificaran los objetivos y administraran las politicas de inversidén necesarias de las empresas.
Adquirir conocimientos que permitan lograr los objetivos de maximizar la rotacion de los

productos de la empresa. El participante adquirira los conocimientos con los cuales podra
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entender la importancia del analisis de la demanda, el rol del mercado potencial y de los

prondsticos de ventas en la planeacion de negocios.

Temario

Introduccion a los prondsticos y planeacion de la demanda

e Introduccion al prondstico
e Servicio al cliente y disponibilidad del producto
e Planeacion de la oferta y la demanda en la cadena de suministro

El pronostico de la demanda

e ;Qué es un prondstico de la demanda?

e ;Quién debe hacer el prondstico de la demanda?
e Tipos de pronosticos

e Calculo del error del pronostico

Métodos

e Potencial del mercado

e Meétodo de estimacion cualitativa

e Métodos de prondsticos con datos histéricos

e Maétodos de prondsticos con factores de suavizacion

e Métodos de prondsticos con proyeccién lineal

e Métodos de prondsticos con herramientas estadisticas.

Proyeccion de ventas

e  Métodos objetivos: cuantitativos
e  Métodos subjetivos: cualitativos
o El plan comercial: determinacién de estrategias y tacticas

Planificacion de ventas
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Tendencias (ciclos econémicos, categoria)

Estacionalidad / no estacionalidad

Factores externos que afectan las ventas

Territorialidad (clientes, geografia, cartera de productos)
Impacto sobre cartera de productos

Curvas ABC (distribucion de ventas por clientes)
Canibalizacion programada / no programada

Contribucion marginal

Descuentos: cuando aplicarlos, cdmo impacta en las ventas
Promociones: efectos sobre las ventas, recupero de la inversion

Control y seguimiento

Periodos para control de ventas (diario, semanal, mensual, trimestral, anual)
Sub rendimiento

Sobre rendimiento

Acciones de ajuste

Plan de contingencia

Metodologia del proceso de ensefianza-aprendizaje

La metodologia utilizada sera de clases presenciales basadas en un profundo analisis de temas a

tratar y ademas seran planteados puntos de vista desde la diversidad de realidades y situaciones,

asi se pasara a ejemplos y ejercicios con los conocimientos de base ya adquiridos en las clases

teoricas y seran aplicados con la supervision del equipo docente.

Modalidad pedagogica

Cada curso utilizara una metodologia activo-participativa, que permita un mayor dinamismo,

entendiendo que la mejor forma de aprender y de interactuar, es que los participantes “aprendan

haciendo”.
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Evaluacion diagnostica previa
Es necesario realizar evaluaciones de diagnostico en forma previa al comienzo del curso, con tal
de determinar el nivel base y asi homologar los conocimientos de los participantes con el material

a utilizar en la capacitacion.

Reunidn de coordinacion
Se tendra una reunion presencial con los encargados de la capacitacion de la empresa Editorial

Nuevo Milenio, con el fin de coordinar y afinar detalles del curso.

Seguimiento
Un mes posterior a terminada la capacitacion, se realizara una evaluacion de aplicabilidad en el
puesto de trabajo a los participantes, con el objeto de medir los avances, aplicacion de
conocimientos aprendidos a las actividades diarias, cumplimiento de los objetivos de la
capacitacion y analizar las dificultades encontradas, para asi generar un plan de mejoramiento
continuo. En esta se indicaran:

- Fechas de aplicacién del seguimiento.

- Evaluaciones teorico practicas segun corresponda.

- Generacion de indicadores de cumplimiento de objetivos.

Propuesta No. 2
Canal de distribucion
El canal de distribucion lo constituye un grupo de distribuidores de libros que hacen llegar

los productos y servicios de la editorial a los consumidores y usuarios finales.

Editorial Nuevo Milenio y sus distribuidores actdan conjuntamente para obtener beneficios
mutuos. Por lo tanto las decisiones sobre distribucion deben ser tomadas con base en
los objetivos y estrategias de mercadotecnia general de laempresa. La mayoria de estas
decisiones la toma la direccion comercial.

Como ya se menciond los distribuidores reducen la cantidad de transacciones que se necesita

hacer para entrar en contacto con un mercado de determinado tamafio, pero es necesario tomar en
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cuenta las consecuencias de este hecho. Cuando el producto sale de las manos de la editorial, se
pierde el control debido a que pasa a ser propiedad del comprador y este puede hacer lo que
quiere con el producto. Ello implica que se pueda dejar el producto en un almacén o que se

presente en forma diferente en sus anaqueles.

Por consiguiente es mas conveniente usar un canal corto de distribucion ya que proporciona un
mayor control. En la actualidad los distribuidores poseen un 47% de los clientes actuales de

Editorial Nuevo Milenio por lo cual se propone lo siguiente:
Trabajo de los vendedores

Basta con analizar la definicion de fuerza de ventas para darse cuenta de lo complejo que es su
operacion ya que conjunta, por un lado, todos los esfuerzos de la organizacion, que generalmente
se estan canalizando a través de una direccion comercial, y por otro lado, los esfuerzos realizados
por los vendedores a quienes se ha catalogado como el elemento esencial de la

venta personal debido a que son ellos quienes van a ejercer en forma directa la accion de ventas.

La interaccion que existe entre el vendedor y el comprador acentla la posibilidad de desarrollar
un procedimiento adecuado y eficaz para llevar a cabo el proceso de ventas, el cual varia de
acuerdo a las caracteristicas de los clientes, de los vendedores, etc. Sin embargo, se sigue un
proceso el cual no se cumple a cabalidad.

Procedimiento Propuesto

Con base al analisis realizado se sugiere implementar los siguientes procedimientos:
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Solicitud de pedidos del distribuidor
Descripcion

No. | Actividad Responsable

El distribuidor hace la solicitud de
mercaderia via electrdnica, indicando las
cantidades requeridas y con toda la
informacion del cliente al cual se le
1| despachara. Servicio al cliente
Se compara la solicitud del distribuidor
con la orden de pedido que pasa el asesor
2 | educativo Servicio al cliente

Si no hubiera una solicitud de pedido del
asesor, el analista de servicio al cliente
direcciona la solicitud al asesor que
3 | corresponde. Servicio al cliente

El asesor confirma la informacién de
cantidades de pedido con el cliente, a
4 | través de una llamada o visita personal. Asesor Educativo

Confirmada las cantidades y los titulos a
utilizar, traslada el formato de pedido al
5| analista. Asesor Educativo

El analista libera el despacho Gnicamente
al distribuidor las cantidades del pedido
6 | del asesor Servicio al cliente

Se le informa al distribuidor el nimero de
pedido para que llegue a recogerlo a la
7 | bodega. Servicio al cliente

8 | Se despacha el pedido. Bodega

Fuente: Elaboracion propia, agosto 2013.

Simbologia
La simbologia a utilizar en la elaboracion de los diagramas de flujo es la simbologia de la Norma

ANSI (American National Standard Institute), la cual se detalla a continuacion:
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Simbolos de la norma ANSI Diagramacion administrativa

Simbolo

Representacion

Inicio o Fin

Inicio o termino: Indica el principio o el fin del flujo. Puede ser accion
o lugar, ademas se usa para indicar una oportunidad administrativa o
persona que recibe o proporciona informacion

Actividad

Actividad: Describe las funciones que desempefian las personas
involucradas en la procedimiento.

Documento

Documento: Representa cualquier documento que entre, se utilice, se
genere o salga del procedimiento.

Decizion o
Alternativg

Decisién o alternativa: Indica un punto dentro del flujo en donde se
debe tomar una decision entre dos 0 mas opciones.

\v4

Archivo: Indica que se guarde un documento en forma temporal o
permanente.

Conector

Conector de pagina: Representa una conexion o enlace con otra hoja
diferente, en la que continua el diagrama de flujo.

@

Conector: Representa una conexion o enlace de una parte del diagrama
de flujo con otra parte del mismo.

Fuente: Fraklin (2004)
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Solicitud de pedidos del distribuidor

Diagrama de flujo

Distribuidor

Servicio al Cliente Asesor de ventas

Inicio

Enviasolicitud de
pedidoaSSCC

El distribuidorllegaa
bodegaarecogersu
pedido.

Fin

Severificaquela

sgllc!tuq del No
distribuidor cuadre

con la del asesor

El asesor se comunicacon
el clientey confirmalas
Si cantidades solicitadas por
el distribuidor.

Seliberael pedido conlas
cantidades que confirmo
elasesor

Se le proporcionael
numero de pedidoal
distribuidor

Fuente: Elaboracién propia, agosto 2013.
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Comunicacion de la propuesta

Como en todo proceso de cambio se hace indispensable realizar un proceso de comunicacién
donde se puedan compartir con claridad los objetivos y definir las acciones, lograr un
compromiso de parte del lider y del equipo a través de una metodologia motivacional y de

gestion de la calidad, el responsable de poner en marcha las propuestas sera el director

comercial. A continuacién

operativo.

la agenda de la reunién de presentacion del plan al equipo

Agenda
Implementacién de las Propuestas
Participantes: Director general, director comercial, red comercial
Horario de 7:00am a 9:30am Lugar: Auditorio de la Editorial
Bienvenida Facilitador |7:00 a 7:10
Breve introduccion a la gestion del cambio Facilitador |7:10a 7:15
Desayuno y Video introductorio de Sensibilizacion al cambio Todos 7:15a7:45
Comentarios, aprendizajes y expectativas Todos 7:45 a 8:00
Presentacion de la propuesta Facilitador |8:00 a 8:40
Preguntas, respuestas, retroalimentacion Todos 8:40 a 9:00
Compromisos y definicion de cronograma de implementacion Todos 9:00a9:20
Agradecimiento y despedida Facilitador |9:20 a 9:30

Costo de la propuesta

El costo total de la propuesta asciende a Q 11,000.00 segun se detalla a continuacion:

Cuadro: 2
Costo total de la propuesta
(Cantidades expresadas en Quetzales)

Descripcion Costo

Honorarios del profesional que impartira la capacitacion. Q 7,500.00
Refacciones en cada capacitacion (5 dias) Q 750.00
Desayuno de comunicacion de la propuesta Q 2,000.00
Gastos varios (diplomas, lapiceros y hojas) Q 750.00
TOTAL Q 11,000.00

El costo total de la implementacion de la propuesta serd pagado en su totalidad por la empresa

Editorial Nuevo Milenio S.A.
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Anexo: 1

Guia de Entrevista

., PANAMERICANA §

Dirigida a los directivos de la Editorial

Universidad Panamericana de Guatemala

Facultad de Ciencias Econdmicas Licenciatura en Administracién de
Empresas

Tema: ~ Determinar cudles son los sistemas de inventarios de la empresa Editorial Nuevo
Milenio.”

El proposito de la presente investigacion es describir el proceso actual de evaluacion del sistema de
control de inventarios.

Fecha:

Datos Generales

Nombre:

Cargo que desempenia:

Tiempo laboral en la empresa:

Teléfono: Correo @:

1.- ¢ Cual es el objetivo principal de su trabajo?

2. ¢En gué se relaciona su trabajo con respecto al sistema de control de inventario de mercaderia de la
empresa?

3. ¢Qué dificultad o dificultades ha observado usted, esta teniendo la empresa actualmente en el
manejo de sus inventarios? Por favor explique.
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4. ;Qué mejoras podrian hacerse a los procedimientos existentes para el manejo y control de los
inventarios de la empresa?

5. ¢Qué areas de oportunidad de mejora considera usted que se tienen con respecto al personal que
trabaja relacionado con el manejo y control de inventarios de la empresa?

6. ¢ Qué mejoras podrian requerirse en las instalaciones para un adecuado control de los inventarios de
la empresa?

7. ¢Qué tan adecuado es el tiempo que actualmente se maneja para la recepcién y despacho de
mercaderia en la bodega? ¢Qué aspectos cree que se pueden mejorar al respecto?

8. ¢Qué mejoras sugiere se podrian realizar en cuanto al manejo de software o tecnologia para el
manejo y control del inventario en la empresa?

9. ,Cdmo se lleva actualmente el control de la antigliedad que tiene el producto en bodega?

10. Como evalla usted el control que se lleva actualmente de la antigtiedad que tiene el producto en
bodega?

11. ;Como se almacena el producto actualmente en los diferentes anaqueles?
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12. ¢ Cual es el sistema que se lleva actualmente para realizar inventarios fisicos?

13. ¢Cual es el sistema que se lleva actualmente para el control de las existencias?

14. ;Como evalla usted las condiciones de seguridad fisica de la bodega?

15. ¢Como se realiza actualmente la estimacion de los pedidos a realizar al proveedor?

16. ;Como evalla usted, el método que se usa para estimar los pedidos a realizar al proveedor?

17. ¢Cual es el procedimiento que se lleva actualmente para realizar devoluciones de mercaderia a
bodega?

18. Como evalla usted, el procedimiento que se utiliza para realizar devoluciones de mercaderia a
bodega?
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19. ¢(Cual es el procedimiento que se lleva actualmente para realizar devoluciones de mercaderia al
proveedor?

20. ;Como evalua usted, el procedimiento que se utiliza para realizar devoluciones de mercaderia al
proveedor?

21. ; Tiene la empresa alguna referencia local o internacional, con la que pueda compararse o tomar
de referencia, para evaluar el nivel del sistema de control de inventarios?

22. ¢De qué manera podria el sistema de control de inventarios que se tiene actualmente, estar
incidiendo o afectando la relacién con los clientes y el servicio que se les brinda?

NOTAS Y COMENTARIOS:
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Anexo: 2

Cuestionario

Dirigida al personal de bodega

Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econémicas
Licenciatura en Administracién de Empresas

Tema: “Evaluacion del sistema de control de inventarios de la empresa Editorial
Nuevo Milenio.”

Instrucciones: Agradeciendo su apoyo, ruego a usted responder el presente

cuestionario, el cual tiene por objeto recoger su importante opinion, con el fin de evaluar el
sistema de Control de inventarios de la empresa.

Fecha:

Nombre de quien responde las preguntas:

Cargo:

Cuestionario dirigido a Personal de Bodega

1. ¢ Existe un procedimiento establecido para realizar Inventarios?

2. ¢Cuenta la empresa con un sistema especifico de valuacion de inventarios, como

UEPS : PEPS : Promedio Otro ?

3. ¢Cuenta la empresa con un sistema de control de entradas y salidas de inventarios?

4. ;Cuéntos y qué productos integran su inventario?

5. ¢Cuantos y cudles son los articulos sin rotacién, deteriorados y/o desactualizados?

6. ¢Con qué frecuencia realiza inventarios fisicos?
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7. ¢Conoce y/o calcula la rotacion de sus inventarios?

8. ¢Existe alguna persona en el Departamento de contabilidad que controle la secuencia numerica
de los ingresos de bodega a fin de verificar que todos han sido registrados en forma secuencial y
oportuna?

9. ¢ Se efectlian cortes de forma periodica? ¢Quién los realiza?

10. ¢Se notifica inmediatamente al Departamento de Contabilidad sobre las mercaderias devueltas a
los proveedores?

11. ¢ Las facturas de los proveedores son registradas inmediatamente después de recibidas?

12. Las entradas y salidas de almacén. ¢Se hacen solamente por informes de entradas y por
requisiciones o facturas (salidas)?

13. ¢ Se practican inventarios fisicos? ¢ Quién los realiza?

a) Al final del ejercicio

b) Periédicamente

14. Los inventarios fisicos. ¢ Se comparan contra registros auxiliares?

15. En la toma fisica de inventarios. ;Participa personal de contabilidad?

16. ¢ Se ajustan los registros contables de acuerdo con los resultados de los inventarios fisicos?
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Anexo: 3

Cuestionario
Dirigido a los Vendedores

Universidad Panamericana de Guatemala
Facultad de Ciencias Econdmicas
Licenciatura en Administracion de Empresas

Tema: “Evaluacion del sistema de control de inventarios de la empresa Editorial
Nuevo Milenio.”

Instrucciones: Agradeciendo su apoyo, ruego a usted responder el presente

cuestionario, el cual tiene por objeto recoger su importante opinion, con el fin de evaluar el
sistema de Control de inventarios de la empresa.

Fecha:

Nombre de quien responde las preguntas:

Cargo:

1. ¢ Cuales son sus productos lideres?

2. ;Con que frecuencia deja de vender por falta de producto?

Diaria Semanal Mensual 3.

3. ¢Cudl considera que es su mayor desventaja ante su competencia?

4. ;Posee estadisticas de ventas por cliente?
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5. ¢Cuenta con un registro de ventas mensuales detallado por articulo?

6. ¢Recibe algun tipo de capacitacion en el area de control de los inventarios?

7. ¢Cuenta la empresa con un sistema de control de consumos por clientes, como una estadistica de
preferencias y volumen de compra?

8. ¢Siguen consistentemente los métodos de valuacién de inventarios establecidos por la empresa?

9. ¢Las ventas se basan en pedidos de clientes o requisicion de vendedores?

10. ¢Evalla la empresa, el volumen de devolucion de producto que se recibe por baja rotacion de
parte de los clientes?

11. Si un cliente necesita determinado producto, y no hay en existencia, ;Qué medida se toma al
respecto?

12. ¢ Qué puede ocasionar no contar con la mercaderia solicitada por el cliente?

13. Considera que el control interno es: ALTO () MODERADO ( )BAJO ( ).
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