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Resumen

Abarroteria la Selecta es una empresa pionera en la venta de productos por autoservicio en el
departamento de Petén. Sus propietarios iniciaron con la empresa en el aiio 1986, con una tienda
pequefia, pero con la caracteristica de vender productos importados del pais vecino, Belice. Esta
ubicada en 4°. Calle 6-00 zona |, Santa Elena, Flores, Petén, donde se encuentra concentrada la

mayor cantidad y diversidad de negocios.

Como parte de este estudio, se hizo una evaluacién integral a las diferentes areas que intervienen
directamente en la actividad principal de la empresa: la comercializacion de productos. Entre
estas dreas estan el drea de compras que se maneja principalmente a través de vendedores que
ofrecen los productos a precios especiales y el area de ventas que se caracteriza por el

autoservicio.

En el aspecto financiero la empresa cuenta con la solvencia necesaria para competir en el

mercado local debido a la cartera de clientes que maneja

Para llevar a cabo el estudio fue necesario aplicar herramientas como encuestas, entrevistas,
observacion, lluvia de ideas, analisis documental e internet, asi como el FODA y el Diagrama de
causa y efecto (Ishikawa) para analizar la informacion y detectar el problema principal en la

empresa.

Por medio del andlisis de la informacion recabada se detecté que el principal problema que tiene
la empresa es el control de inventarios por lo que se propone la automatizacion del control de
inventarios, de manera que se tengan datos exactos de las existencias, tanto en bodega como en

gondolas.



Introduccion

L.a empresa Abarroteria la Selecta es la pionera en la venta de productos por autoservicio en el
Petén. Dio inicio a sus operaciones en el afio 1986 con una tienda pequefia pero con la
caracteristica de vender productos importados del pais vecino, Belice. Actualmente es una
empresa que cuenta con un arca bastante extensa en donde lleva a cabo sus actividades
comerciales. Esta ubicada en 4°. Calle 6-00 zona 1, Santa Elena, Flores, Petén, donde se

cencuentra concentrada la mayor cantidad y diversidad de negocios.

Ia globalizacion es determinante en las actividades mercantiles tanto en el extranjero como en el
mercado nacional, afectando de alguna manera o de forma directa a la pequefia y mediana

empresa.

Fl Petén se caracteriza por ser un departamento altamente competitivo, principalmente en el
mercado turistico, el que no solo utiliza los servicios que se prestan, sino también lleva a cabo

transacciones comerciales con las empresas proveedoras de articulos de primera necesidad.

Derivado de la gran competencia existente debido al ingreso, al drea central de Santa Elena, de
empresas que estdn en constante expansion, se hace necesario que las empresas peteneras

empiecen a modernizar sus operaciones con el fin de ser competitivas en el mercado nacional.

El departamento de Petén, ademas de tener vocacion turistica, se destaca en el area agroforestal
asi como en la explotacion petrolera, lo que hace que tenga mayores posibilidades de
desarrollarse comercialmente a nivel nacional. Esto representa, para los empresarios, la
oportunidad de posicionarse en el mercado debido a que existe mayor demanda de productos y

Servicios.

La capacidad adquisitiva de la poblacion petenera se ve beneficiada con la competitividad creada
por las empresas que incursionan en el departamento, influyendo positivamente en la canasta

basica, dando la opcion de tomar una mejor decision de compra.



La empresa Abarroteria la Selecta, que se ha convertido en uno de los proveedores principales de
muchas empresas nacionales e internacionales que demandan productos con caracteristicas
especiales, juega un papel importante en el desarrollo del departamento ya que propicia la

competencia y da lugar a decidir la calidad de productos que se desea adquirir.



Marco Teorico

Los principales términos utilizados cn el documento y que son importantes para la

comprension del mismo son los siguientes:

Inventarios. “Son bienes tangibles que se tienen para la venta en el curso ordinario del negocio o
para ser consumidos en la produccion de bienes o servicios para su posterior comercializacion.
Los inventarios comprenden, ademas de las materias primas, productos en proceso y productos
terminados o mercancias para la venta, los materiales, repuestos y accesorios para ser consumidos
en la produccién de bienes fabricados para la venta o en la prestacion de servicios; empaques y
envases, y los inventarios en transito. La base de toda empresa comercial es la compra y venta de
bienes o servicios; de aqui la importancia del manejo del inventario por parte de la misma. Este
manejo contable permitira a la empresa mantener el control oportunamente. asi como también
conocer al final del periodo contable un estado confiable de la situacion econémica de la
empresa”. Fuente no firmada: (Control de inventario. Monografias.com. S.A.  Recuperado:

http://www.monografias.com/trabajos| 1/conin/conin.shtml)

Método Ultimo en Entrar, Primero en Salir o "UEPS". “Este método parte de la suposicion
de que las altimas entradas en el almacén o al proceso de produccion, son los primeros articulos o
materias primas en salir”. Fuente no firmada: (Control de inventarios. Monografias.com. S.A. Recuperado:

http://www.monografias.com/trabajos1 1/conin/conin.shtm!)

Tienda de autoservicio. “Es, a diferencia de las tiendas departamentales, un tipo de tienda donde
el cliente puede hacerse, al menos en teoria, de sus propias mercancias para comprarlas o
adquirirlas”. Fuente no firmada: (Tienda de autoservicio, Wikipedia Fundation, Inc. Recuperado:

http://es, wikipedia.org/wiki/Tienda_de_autoservicio)

Bodegas. “Las bodegas son la parte de la tienda en las cuales se depositan las mercancias que

llegan de Recibo. Una vez que la mercancia nueva ha ingresado a la tienda, se debe mandar, ya



sea. a la bodega de abarrotes. a la bodega de lineas generales, o a las camaras de congelacién de
perecederos, segln corresponda. Iis comuan. que si hay un responsable especial de la bodega
llamado bodeguero, éste se encargue del acomodo de la mercancia, de su adecuada clasificacion
y distribucion”. Fuente no firmada: (Tienda de autoservicio. Wikipedia Fundation, Inc. Recuperado:

http://es.wikipedia.org/wiki/Tienda de autoservicio)

Perecederos. “Como su nombre lo indica. es toda aquella mercancia que tiene una caducidad,
que se echa a perder, y que se le debe dar la debida rotacion antes de que se pudra y se haga no
apta para la venta, o bien, que s¢ convierta en merma. Actualmente, el seclor Perecederos esta
viviendo un cambio de concepto en cuanto a su vision general; puesto que la palabra perecederos
tiene connotaciones negativas: se estd muriendo. La nueva vision del sector viene impulsada de
esa misma forma por su propio nucvo nombre: Productos Frescos que es sinénimo de vida y
frescura”. Fuente no firmada: (Tienda de autoservicio. Wikipedia Fundation, Inc. Recuperado:

http://es.wikipedia.org/wiki/Tienda de autoservicio)

Area de caja. “Es el area donde los clientes que finalmente han escogido su mercancia, pueden
pagarla. En esta area, los cajeros son los que se encargan de cobrar, ayudados por sus
supervisores de cajas”. Fuente no fimada: (Tienda de autoservicio. Wikipedia Fundation, Inc. Recuperado:

http://es. wikipedia.org/wiki/Tienda_de autoservicio)

Automatizacion. “La automatizacion es un sistema donde se trasfieren tareas de produccion,
realizadas habitualmente por operadores humanos a un conjunto de elementos tecnolégicos. El
término automatizacion se refiere a una amplia variedad de sistemas y procesos que operan con
minima o sin intervencion del ser humano. En los mas modemos sistemas de automatizacién, el
control de las maquinas es realizado por ellas mismas gracias a censores de control que le
permiten percibir cambios en sus alrededores de ciertas condiciones tales como temperatura,
volumen y fluidez de la corriente eléctrica y otros, censores que le permiten a la maquina realizar
los ajustes necesarios para poder compensar estos cambios. Una gran mayoria de las operaciones

industriales de hoy son realizadas por enormes maquinas de este tipo”. Fuente no firmada: (La
automatizacion como una de las causas del desempleo en las industrias en la actualidad. Monografias.com. S.A.

Recuperado: htip://www.monografias.com/trabajosS/caudes/caudes.shtmi#defi)



Productos. “Es un conjunto de atributos tangibles ¢ intangibles que incluye el empaque. color,
precio, prestigio del fabricante, prestigio del detallista y servicios que prestan éstos y el
fabricante. La idea basica en esta definicion es que los consumidores estan comprando algo més
que un conjunto de atributos fisicos. En lo fundamental estin adquiriendo la satisfaccion de sus
necesidades. Asi una empresa vende los beneficios de un producto més que el mero producto™.
Fuente no firmada: (Definicion de producto Promonegocios.nel Recuperado:

hitp://www.promonegocios.net/mercadotecnia/producto-definicion-concepto.htmi)

Rotacion de Inventarios. “Se obtiene dividiendo el importe de las ventas netas del periodo entre
el promedio de inventarios de articulos terminados valuados a precio de venta o bien, dividiendo
el importe del costo de ventas. La Rotacién de inventarios hace referencia al niamero de veces
que, en promedio, una mercancia almacenada se reemplaza durante un periodo especifico”. Fuente
no firmada: (Rotacion de inventarios. Glosario CNBV. Rotacién de inventarios. Recuperado:

http://www.cnbv.gob.mx/recursos/Glosario | R .htm)

Satisfaccion de las necesidades del cliente. “La Mercadotecnia encierra la satisfaccion de las
necesidades del cliente como elemento promotor de ésta, por ello es primordial referimos a este
término, analizandolo estrictamente, para fundar aun mas la satisfaccion de las necesidades de los
clientes, primeramente examinamos el significado de necesidad. Para Kotler por ejemplo; la
necesidad humana es el estado en el que se siente la carencia de algunos satisfactores basicos.
Otros Autores han ido investigando y descubriendo el significado de las necesidades; por ejemplo
Maslow, quien, cre6 una Teoria de las necesidades, afirmando que una persona estara motivada,
conforme trate de satisfacer sus necesidades. Por ello, Maslow jerarquizé las necesidades de los
individuos en cinco tipos: 1) Necesidades Fisiologicas; 2) Necesidades de Seguridad; 3)
Necesidades de Pertenencia; 4) Necesidades de Estima y 5) Necesidades de Autorrealizacion. Si
se analiza el punto de vista de Maslow, los individuos tendran razones para satisfacer
cualesquiera de las necesidades que les resulten poderosas, en un momento dado. Para Maslow, la
necesidad es "la carencia de algo que impide llevar una vida fructifera” Herzberg, otro autor de

las necesidades que aplicé el concepto de Maslow, dice que las necesidades son un elemento en



lo que satisfacerlas sera gratificante no solo para el sujeto, sino para los de su medio, en este caso
menciona a la organizacion. Se hace necesario comprender también lo que significa el término

Satisfaccion.

Con lo sefialado podemos concluir que cada institucion, especialmente las de servicio, pueden
brindar un tipo de satisfactores que llenen las expectativas de sus clientes, no precisamente
satisfaciendo las necesidades basicas sino aquellos intereses de los cuales se pueden carecer con
la competencia, en la que sin embargo, es posible descubrir las necesidades y entregar sus
satisfactores. En las tiendas de autoservicio, las necesidades de los clientes se ven evidenciadas
por la demanda de productos, pero también se percibiran por la pretension de un adecuado
servicio, fluida informacion, comodidad, rapidez, etc. para las cuales deben existir como
satisfactores, las diferentes operaciones que se realizan en estas empresas”. Fuente no firmada:

(Estrategias del servicio al cliente. Monografias.com. S.A. Recuperado:

http://www.monogralias.com/trabajos5/estserv/estserv.shtml)



1. Planteamiento del problema

El estudio realizado se baso en las dreas que intervienen direclamente en la actividad principal de

la empresa, la comercializacion de productos.

Una de estas areas es la de compras que se maneja principalmente con vendedores que ofrecen
los productos a precios especiales para mayoristas. Se obtienen cantidades grandes de productos

para poder abastecer las gondolas y mantener en bodega el producto necesario.

La otra drea es la de¢ ventas. Esta se caracleriza por ¢l sistema de autoservicio. Con este sistema
el cliente tiene la oportunidad de ver qué productos se ofrecen y observar las caracteristicas de los

mismos.

Una de las dreas principales de la empresa es la bodega de productos perecederos y no
perecederos. Esta bodega se encuentra a cargo de un bodeguero, quien tiene como
responsabilidad principal controlar las existencias. No se cuenta con un sistema de control
manual o sistematico que ayude a tener un dato exacto de las existencias, tanto en bodega como
en gondolas, cuando sea requerido por alguna autoridad tributaria o para la toma de decisiones en

lo referente a la adquisicion de mas productos, asi como un control de las fechas de caducidad de

los productos.

El sistema para el control de las ventas y de inventario es obsoleto ya que se controla por medio
de dos cajas registradoras donde solamente de detalla el valor de los productos, no asi el detalle
(productos, precios), lo cual incide en que no se pueda establecer un buen control de existencia de

productos tanto en gondolas como en bodega.

En el aspecto financiero la empresa es solvente, ya que obticne los ingresos necesarios por la
venta de los productos. Tiene una cartera de clientes frecuentes y preferenciales y una cartera de
clientes por crédito (clientes que han sido leales a la empresa) la que se trata de mantener en un

perfil bajo.



El mercadeo en la empresa es una de sus debilidades principales. Se debe aumentar la venta de
productos para generar mayores ingresos, lograr una mayor rotacion de inventarios y evitar el

tener que ofrecer los productos a bajo precio porque ya esta cerca su fecha de caducidad.

1.1 Objetivos

General

Contar con una herramienta para establecer un control exacto de inventarios, tanto en bodega

como en gondolas de Abarroteria La Selecta.

Especificos
e Optimizar los recursos de la empresa para hacerla mas competitiva.
e Mejorar el sistema de control de inventarios, ingreso de mercaderias y ventas.
e Contar con un control sobre la rotacion de inventarios.
e Optimizar ¢l control del ingreso de productos a bodega teniendo la informacién exacta
sobre los mismos: precio de costo, margen de utilidad, fecha de caducidad, contenido neto
de los productos, ubicacién de los productos.

e Minimizar costos por recargos en los aspectos contables y tributarios.

1.2 Alcances y limites

Como resultado de los diferentes estudios y analisis de la informacion recabada en la evaluacion
integral, se tomo la decision de trabajar especificamente en el area de inventarios. Se establecié
que en esta seccidn no se cuenta con un sistema eficiente para tener un control eficaz del
inventario. Se propondrd la implementacién de un software de control de inventarios que permita
dar seguimiento a los productos desde que son pedidos a los proveedores hasta que son

facturados.



1.3 Aporte

Para Guatemala
Que el estudio realizado sirva de base para que las empresas sean mds competitivas, presten un
mejor servicio y se posicione a Guatemala como un pais competitivo a nivel comercial ante el

mundo globalizado.

Para la Empresa

Contar con una herramienta que sirva para maximizar su control de inventarios, redundando en

un mejor servicio al cliente, mejores dividendos y que sea mas rentable y competitiva.
Para la Universidad Panamericana de Guatemala
A la Universidad Panamericana de Guatemala, tener en biblioteca un material de apoyo, en

donde los estudiantes tengan ta opcién de consultar sobre el estudio e implementacion de este

trabajo de investigacion
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2. Metodologia

La metodologia utilizada para este estudio fue la siguiente:

2.1 Sujetos de investigacion

Lo sujetos de estudio o la poblacion se integré por personas relacionadas con la empresa, entre

las que se encuentra:

Representante General
Gerente General

Encargado de venta y compras
Bodeguero

Proveedores

Vendedores en el local
Contador

Clientes

Competencia

2.2 Instrumentos

Los instrumentos utilizados para recabar informacion fueron las siguientes:

Encuesta a empleados: sirvi6 para tener un punto de vista de las personas que

intervienen directamente en los procesos diarios de la empresa.

Entrevistas: esta herramienta nos proporcion6 la informacion necesaria por parte del

personal administrativo de la empresa.

Observacioén: se utilizo para constatar personalmente el funcionamiento y

condiciones del area de trabajo.



e Lluvia de ideas: se utiliz6 para recopilar informacién que haya quedado pendiente de
investigar y para analizar las observaciones de los colaboradores que intervienen

directamente en el desarrollo de las actividades de la empresa.

¢ FODA: herramienta que se utilizo para el analisis de las fortalezas, las oportunidades,
las debilidades y las amenazas de la empresa, para tener los elementos necesarios que

permitieran tomar las decisiones pertinentes para la propuesta.

e Anailisis documental: herramienta que se utilizé para estudiar documentacion que
contiene informacion de relevancia para la elaboracion de la propuesta.

e Internet: herramienta basica que se utilizo para obtener informacion.

2.3 Procedimiento

Las actividades que se desarrollaron para elaborar la propuesta para la automatizacion de control

de inventarios en la empresa Abarroteria la Selecta, son las siguientes:
e Investigacion documental para tener una base con el fin de sustentar la propuesta.

e Andlisis de la informacién recabada, asi como de los procedimientos que se utilizan

para desarrollar las actividades comerciales y fiscales en la empresa.

e Investigacion del entorno de la empresa para proponer soluciones viables para el

incremento en las ventas y que los inventarios tengan un mayor indice de rotacion.

o Cotizacion de software y equipo de cémputo para la implementacién del sistema de

control de inventarios.



3. Presentacién y analisis de resultados

Actualmente Abarroteria la Selecta es una empresa de suma importancia en el area central de
Petén. A través del andlisis de la informacion recabada mediante las herramientas
administrativas utilizadas se trabajo a base de entrevista y encuesta directas con preguntas
especificas para cada una de las personas entrevistadas y desarrollo de una narrativa de cada una
después del andlisis respectivo con lo cual se detecld que trabaja con deficiencias en el control de
inventarios, principalmente en los productos perecederos, asi como en la rotacion de productos.

teniendo pérdidas.

A partir del andlisis de la informacion. se establecié que para tener un control exacto en sus
inventarios, Abarrotaria la Selecta, necesita implementar un sistema computarizado que le
permita contar con datos exactos y veridicos, en tiempo real. para ser utilizados en la toma de
decisiones para la adquisicion de productos para la venta. Esta misma informacion podra ser
utilizada para cumplir con las obligaciones tributarias, ya que se detectd que se manejan datos

supuestos en las declaraciones anuales del Impuesto sobre la Renta.

Un sistema de control de inventario seria ademas una herramienta que ayudaria en el control de
las fechas de caducidad, principalmente en los producto perecederos; se tendria un mejor control
de la ubicacion de estos, tanto en géndolas como en bodega; y ayudaria a aplicar una rotacién

controlada, con el fin de evitar pérdidas en ventas y de clientes.

Un aspecto muy importante que debe tomarse en cuenta es que en el caso de los productos que
normalmente ya traen un codigo impreso en el empaque, éste seria aprovechado para darles
ingreso al sistema de inventarios. Al ser capturados estos productos, se pueden hacer las
aplicaciones necesarias que permiten establecer ¢l margen o porcentaje de ganancia por producto
y el precio unitario. Ademas, en los productos como frutas, verduras y otros, que se venden por
libra o al menudeo, se tiene la opcidn de crearles su propio cddigo, el cual estaria siendo operado

de la misma forma que el de cualquier otro producto, al generar la factura.



3.1 Relacion costo beneficio

Con base en el analisis documental y teniendo como soporte las declaraciones anuales del
Impuesto Sobre la Renta correspondientes a los afios dos mil seis y dos mil siete.
respectivamente, se procedié a promediar las ventas de bienes en el periodo. Se estima que si las
ventas se mantienen estables, tomando en consideracion los gastos de operacion, la inversion en

el sistema propuesto se recuperaria en dos afios.

Ademas es necesario considerar el sistema Leasing como una opcion alternativa para el
financiamiento, el cual es un contrato de arrendamiento con opcion de compra, en el que también

se incluye equipo de computo. (Ver anexo 6 “Aspectos financieros™)

Cuadro No. 1 , o
Fiujo Neto de Actualizacion

0.2 017 0.14

Ingresas -~ Egresos

36 239 -
QAT | 188 | OBSHTDT | 1000 e | MegTse| 3t
749951

16667057 188096
520025 188085

37,3819 16738374
37,3889 0445| 16738874 0797194 | 13343729 073054 | 12227609 | 0769468 | 1287935

Fuente: Elaboracion propia.
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ANALISIS FINANCIERO:

[:ste analisis se baso en los estados financieros de los afios 2006 v 2007; se utilizé un promedio
de los datos de ingresos y egresos. De acuerdo con el anilisis de los indicadores de factibilidad
financiera. reflejado en el cuadro No. 1. se ubico un Flujo de Actualizacion positivo del 12%, en
el cual el Valor Actual Neto asciende a Q.345.263.98. Asi mismo, se ubicé un Flujo de
Actualizacion Positivo del 17%, dando un total de Q.327.716.04. De acuerdo con la teoria, toda
inversion es buena cuando este indicador es mayor que “0”, por lo que se puede observar que la

empresa tendra suficiente liquidez en los proximos dos afios.

El célculo de la Tasa Interna de Retorno se establecié con base en la tasa de actualizacion
superior e inferior del Valor Actual Nelo. Con esta técnica se pretendia determinar el
rendimiento de la inversion para la propuesta a (ravés del analisis de los datos de los flujos
proyectados de entrada de efectivo para los siguientes dos afios, tiempo que durard la
amortizacion del financiamiento. Se establecié una Tasa Interna de Retorno (TIR) de un 14.57%
porque, segan el andlisis, no es conveniente el financiamiento bancario debido a que se estaria
pagando un 17% de intereses; en cambio al financiar la propuesta por medio de las utilidades, se
estaria generando un 14.57% de utilidades, cifra que supera cualquier tasa de interés de plazo fijo

en cualquier banco del sistema.

Por lo anterior se realizo una entrevista con el Gerente, quien indicé que para no incrementar mas
la inversion que es necesario hacer por la compra del equipo vy el software estarian dispuestos a
invertir hasta un 20% de las utilidades proyectadas. A partir de esto, se le presenté un analisis del
los estados financieros de los afios 2006 y 2007 promediando las utilidades de los periodos y se
propuso invertir el 20%, el cual equivale a la cantidad de Q.19,818.00 por afio, ya que es el

porcentaje més alto que estan dispuestos a invertir en el plan de mercadeo.

Con la implementacion del plan de mercadeo se pretende mantener estables los ingresos por
ventas y tener una mayor rotacion de los productos para minimizar al maximo las pérdidas,
principalmente en los productos perecederos y asi, hacer que la empresa sea mas rentable y

competitiva.



4. Exposicion y Discusién

Como producto de los resultados de la investigacion, por medio de la aplicacion de herramientas
administrativas en las diferentes arcas de la empresa, se detectd que el principal problema es cl
control de inventarios. El estudio demostré que no se cuenta con un buen registro de los
productos para la venta, provocando pérdida de productos. ya sca por fecha de caducidad o por
carecer de un control sobre la rotacion de los mismos. Asi mismo. al no tener datos exactos en el
control de inventarios para la presentacion de declaraciones fiscales se incrementan los gastos,
debido a recargos por sanciones tributarias. Finalmente se llegd a la conclusion con los
propietarios de que es necesario un cambio en el sistema de inventario. Este cambio puede
llevarse a cabo con la propuesta de solucion que es la implementacion de un sistema

computarizado para el control de inventario.

Ademas de ser una solucién al problema detectado. toda tienda de autoservicio debe contar con
un sistema computarizado de control de existencia de productos para la venta. Sin embargo, no es
solo el sistema computarizado el que la hace mas rentable un negocio. por lo que se les expone la
necesidad de aplicar técnicas de mercadotecnia que ayuden a persuadir al cliente para que se

decida a efectuar la compra. Entre las técnicas de mercadotecnia se proponen las siguientes:

4.1 Punta de géndola

Punta de Géndola es una estrategia utilizada por supermercados. para tentar a los consumidores
desde las gondolas. La ubicacion de la Punta de Gondola se lleva gran parte de la negociacion

entre los supermercados y sus proveedores. (Ver Anexo 7 “‘Técnicas de mercadotecnia

propuestas”)

4.2 El surtido activo

El surtido es la variedad de articulos puestos a la venta. De su valor, rotaciéon y composicion
depende la rentabilidad de la tienda. El surtido hace la imagen del establecimiento. (Ver Anexo 7

“Técnicas de mercadotecnia propuestas”)



4.3 Estrategias para mercados actuales

Una empresa que encuentra muchas oportunidades y pocos problemas en sus mercados
actuales, seleccionara alguna forma de estrategia de mercado actual. La gerencia puede encontrar
problemas tales como escasez de materias primas, nueva competencia o cambios tecnolégicos;
pero si a pesar de estos problemas, los mercados actuales son atractivos por el crecimiento de las
ventas, la estabilidad en ellas o la rentabilidad, entonces las estrategias pueden seguirse

enfocando al mercado actual. (Ver Anexo 7 “Técnicas de mercadotecnia propuestas™)



5. Propuesta de Solucion

Basados en el analisis de la informacion recabada se detecté que el principal problema que tiene
la empresa es el control de inventarios por lo que se propone la implementacion de la

automalizacion de control de inventarios.

La automatizacion del contro! de inventarios es una herramienta de suma utilidad con la que se
espera establecer un control exacto de los productos en bodega y en gondololas, para determinar

la existencia para la venta. Esta herramicnla ayuda a minimizar costos y a tomar decisiones.

El sistema de control de inventarios que se recomienda se maneja por el sistema de codigo de
barras que trae impreso ¢l producto en el empaque, el cual es capturado por medio de un scanner
cuando ef producto ingresa a bodega. Ademas de las especificaciones de los productos, también
se maneja por medio del software la informacion adicional que la empresa debe utilizar para

ingresarlo al inventario. llevarlo a la sala de ventas y finalmente, al consumidor final.

Este sistema es sumamente efectivo ya que el mismo codigo es utilizado para la facturacion

correspondiente y para que el producto sea descargado automaticamente del inventario general.

Las principales justificaciones para fa utilizacién del cédigo de barras son: la necesidad de
agilizar la lectura de los articulos en las cajas y la de evitar errores de digitacion. Otras ventajas

que se pueden destacar de este sistema son:

« agilidad en etiquetar precios,

« rapido control del stock de mercancias;

» estadisticas comerciales, el codigo de barras permite conocer las caracteristicas y
cantidades de productos vendidos en cada momento, permitiendo tomar decisiones de
mercadeo,

« el consumidor obtiene una relacion de articulos en la factura de compra lo que permite su

comprobacién y eventual reclamacion.



5.1 Recomendaciones de software

Lenguaje de programacion: Visual Basic 6.0

Windows "98 en adelante

SQL Server 7.0 en adelante

Licencia de Office Profesional (minimo una licencia para utilizar MSDE)

Antivirus actualizado

El programa o lenguaje con el cual se va ha tener acceso a la base de datos viene incluido como

parte del sofiware.

5.2 Recomendaciones de equipo

Servidor:

Procesador Intel Pentium Dual Core 1.6 Ghz en adelante
1 Giga RAM
Disco duro de 160 Gigabytes en adelante

Terminales:

Procesador Intel Pentium Dual Core 1.6 Ghz en adelante
256 de memoria RAM

Monitor Siiper VGA

Disco duro de 10 Gigabytes en adelante

(Ver anexo 5 “Aspectos Técnicos)

5.3 Plan de Mercadeo

Como complemento y con el fin de hacer mas viable la propuesta, se recomienda a la empresa un

plan de mercadeo agresivo con el fin asegurar a sus clientes permanentes y captar una mayor
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clientela del mercado meta (en el capitulo 4 “Exposicion y discusion” se enumeran estrategias
mercadologicas que son aplicables en la empresa para incentivar al cliente a la compra, satisfacer

sus necesidades y aumentar la rentabilidad de la empresa).

También se propone recurrir a un plan de alianzas estratégicas con los proveedores y con los
clientes intemos para lograr beneficios de mutua conveniencia. Esto con el objetivo incrementar
las ventas, minimizar los costos y prestar un mejor servicio al cliente. (Ver anexo 8 “Alianzas

Estratégicas”)
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ANEXOS
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ANEXO 1
Antecedentes de la Empresa
El estudio se basé principalmente en la aplicacion de herramientas como: encuesta, entrevistas,
observacién, lluvia de ideas, analisis documental e Internet, para recabar informacion necesaria,
asi como el FODA y el Diagrama de causa y efecto (/shikawa) para analizar la informacion y

detectar el problema principal en la empresa.

Basados en el analisis de la informacion recabada se detecté que el principal problema que tiene
la empresa es el control de inventarios por lo que se propone la implementacion de la
automatizacioén de control de inventarios, que ayude a tener un dato exacto de las existencias
tanto en bodega como en gondolas cuando sea requerido por alguna autoridad tributaria o para la
toma de decision en lo referente a la adquisicion de mas productos, asi como un control de las

fechas de caducidad de los productos.

Con la automatizacion del control de inventarios se espera establecer un control exacto de
productos en bodega y en gondololas, para determinar la existencia para la venta y minimizar

costos innecesarios y extraordinarios, asi como para la toma de decisiones.

Para fundamentar la propuesta se estd trabajando en entrevistas e investigaciones en internet y
cualquier otro medio, las que son necesarias para recabar informacién para documentar la
propuesta y dar los lineamientos indispensables para implementar la sistematizacion de los

inventarios.

Actualmente la empresa no cuenta con una misién y como aporte se le propone la siguiente:
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FODA

ANEXO 2

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS INTERNAS:

I. Se cuenta con otras fuentes de
informacion que son basicas para el
estudio y desarrollo del proyecto en
la empresa.

2. Los propietarios de la empresa
estan anuentes a proporcionar todo
tipo de informacion y estan
dispuestos a invertir en el proyecto.

DEBILIDADES [NTERNAS:_
1. La empresa no cuenta con un
sistema efectivo de inventario.

2. El personal no tienc experiencia
en ¢l uso de sistemas.

OPORTUNIDADES
EXTERNAS:

1. Con el desarrollo del proyecto
se espera prestar un mejor servicio
y captar mas clientes que se
encuentran acaparados por la
competencia.

2. Con la implementacion del
sistema los proveedores podran
tener informacion actualizada de
los inventarios y por consiguiente
proveer las cantidades justas y
necesarias de productos.

ESTRATEGIA: MAXI-MAXI
Aprovechar el acceso a la
informacién y la anuencia de los
propietarios para la
implementacion de un sistema de
control de inventarios para prestar
un mejor servicio a los clientes.
minimizar costos e incrementar los
Ingresos

ESTRATEGIA: MINI- MAXI

1. Implementacion de sistema de
control de inventarios que sea
efectivo.

2. Capacitar tanto al personal
encargado de bodega como de
ventas en el uso de sistema
propucsto

AMENAZAS EXTERNAS:

1. La competencia no escatima
esfuerzos por posicionarse en el
mercado.

2. La competencia es celosa de la
informacién que manejan en lo
referente a la experiencia
adquirida en el manejo de estos
sistemas, lo cual les ha ayudado a
posicionarse en el mercado.

ESTRATEGIA: MAXI-MINI
Es necesario aprovechar el acceso
a la informacion para analizar a la
competencia, posicionarse mejor
en el mercado meta y hacer mas
efectivo el uso del sistema de
control de inventarios

ESTRATEGIA: MINI- MINIT
Aprovechar el acceso a la
informacion para hacer los estudios
necesarios y con la
implementacion del proyecto se
preste un mejor servicio a los
clientes y se pueda captar mas
clientes potenciales, hacer el mejor
uso del sistema para aprovechar las
bondades del mismo y tomar Jas
mejores decisiones de mercadeo.

ESTRATEGIA MAXI-MAXI

Es la estrategia mas viable, que se sirve de las fortalezas de la empresa para aprovechar las

oportunidades.
ESTRATEGIA MAXI-MINI

Se utilizan las fortalezas para enfrentar o evadir amenazas.

ESTRATEGIA MINI- MAXI

Estrategia de mejora utilizada para superar debilidades, con el objetivo de aprovechar las

oportunidades.
i
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ESTRATEGIA MINI- MINI

Su objetivo es la reduccion al minimo de debilidades como de las amenazas.
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ANEXO 3

Fundamento Legal

Para que la sistematizacion de inventarios sea funcional debe llenar primero los requisitos legales
segun la Superintendencia de Administracion Tributaria SAT y las leyes vigentes en Guatemala
para que sean autorizados, por lo que se cita la ley especifica que interviene en la autorizacion del

sistema.

Articulo 31. Ley del IVA, Maquinas y cajas registradoras. La administracion tributaria podra
autorizar el uso de maquinas y cajas registradoras para la emision de facturas en forma

mecanizada o computarizadas, conforme lo establece el reglamento.

Articulo 36. Regtamento de la ley del IVA, parrafo uno. Para los efectos del articulo 31 de la ley,
la Administracion tributaria solamente autorizard maquinas o cajas registradoras mecanicas,
computarizadas que cuenten con los dispositivos intemos de seguridad que garanticen que no

puede introducirse la eliminacion o alteracion parcial o total de sus operaciones realizadas.

Articulo 36. Reglamento de la ley del [VA, parrafo tres. Toda maquina o caja registradora cuya
utilizacion sea autorizada por la Administracion Tributaria, debe tener adherido o grabado, en una
parte visible un distintivo emitido por la Administracion Tributaria en la que se indique que la
misma estd autorizada para emitir facturas u otros documentos, el nombre del contribuyente
emisor, su numero de identificacion tributaria, su domicilio fiscal, el nimero de resolucion por
medio de la cual se autoriza el uso, la direccion comercial en la cual se utilizard la maquina o caja
registradora, o la indicacion que su ubicacion podra ser mévil, la marca, modelo, nimero de

fabrica y otros datos que individualicen e identifiquen la maquina o caja registradora.

Articulo 36. Reglamento de la ley del VA, parrafo cuatro. La Administracién tributaria con base
en el volumen de emisién de facturas de ventas y por el nimero de establecimientos comerciales
del contribuyente, podré autorizar el uso de sistemas computarizados integrados de contabilidad

para emitir facturas, notas de débito y notas de crédito que cumplan con los requisitos legales,
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siempre que el sistema registre diaria e integralmente las operaciones de ventas en equipos
instalados dentro del territorio nacional y no permita la eliminacion o alteracién parcial de las
operaciones facturadas, ni la duplicidad en la numeracion de facturas utilizadas. Dichas
operaciones deben quedar debidamente grabadas, para facilitar su verilicacion por parte de la
Administracion Tributaria. Para la autorizacion o denegatoria del uso del sistema, se emitira
resolucion por parte de la Administracion Tributaria, con base a los dictdmenes que la misma

estime pertinente solicitar.

Articulo 36. Reglamento de la ley del 1VA, parrafo cinco. El contribuyente con base a la
resolucion que le autoriza cl uso de sistema computarizado integrado de contabilidad para emitir
facturas notas de debito y notas de crédito, debera solicitar autorizacién para emitir los

documentos mencionados para cada negocio, establecimientos comerciales o en forma movil.

Articulo 36. Reglamento de la ley del IVA, parrafo seis. La Administracion tributaria podra
previamente autorizar el software y el equipo distribuido por los proveedores de los mismos. El
proveedor deberd informar a la Administracion Tributaria sobre la venta de dichos sistemas en
los formularios que la misma autorice. En tal caso, los adquirientes Gnicamente requeriran

autorizacion para la emision de los respectivos documentos.

Se hace alusién al articulo 31 de la ley del IVA y al articulo 36 del reglamento de la misma ley en
sus parrafos uno, tres, cuatro, cinco y seis debido a que todo sistema integrado que se utilice para
emitir facturas y que es indispensable para la sistematizacion de inventarios debe ser autorizado
por la Administracion Tributaria previo a la revision técnica formal de sistemas computarizados

para emitir facturas, nota de debito y notas de crédito donde se detalla la informacién siguiente:

1. Datos generales del contribuyente

Il Informacion de solicitud y programacién de revisién del sistema.
11. Descripcion de la revision.

IV. Informacién de compra / venta del software

V. Descripcién del software
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VL. Caracteristicas del sistema
VII. Requerimientos de sistema
VI1I. Conclusiones

IX. Decisiones sobre la revision

X. Observaciones.
XI. Nombre y firma de los participantes en la revision.

FORMATO DE INFORME DE REVISION TECNICA FORMAL

INFORME DE REVISION TECNICA FORMAL |
BISTEMAS CD.IPU"ARAZ.Aﬁos PARA EMITIR FACTURAS, NOTAS OF DEBITO ¥ NOTAS DE CRFDI\O

ETTEMMA IMTEGRADS 06 CONTARNLIOAD. [ —
o I DATOS GENERALES DEL CONTRIBUYENTE -
o Uit seete B B |
sTen }
REPRESENTANTE ) - - 1
comcato: |
I reLerono: Fax Eanns |
1l INFORMACION DE SOLICITUD ¥ Pnogmmluu DE REVISION DEL SISTEMA |
FECHA DE MGRESD. FECHA OF REVISION HOMA.  NUMERO DE REWSION
NOMBRE OEL CONTACTO o BIRECCION DE HOTIFICACION: ==
TELEFOND S T Ty e = ——
) - Wi DESCRIFCION DE LA REVISION, R
REWVISION DE SISTEMA COMPUTARIZADS PARA EMISION OE i
" OrmaciON DE -:u-nuAlvln"A OEL sOFTWARE. ) i
Emorers orovesdors del nomas Fuctura compresvanta Mo
Nimaro inicia) de ssiaciones os Uabelo (Icancian ae sofwars)? ______ Faciura comprs eauip saridor bess de daics _ i
(irtem o miagredas de aniestieas |
V. OESCRUPCINN DEL SOFTWARD o |
ROUSAE OEL FAGORAmA FECHA MOMA TANARD EW BYTER (sl memenis a5 |
| . 1
L . " 1 g
VI CARACTERISTICAS DFL SISTEMA. == 1
AITEM A GFERATIND waiE OF DATOR ] L3 e | evASd res [l
2 s e = . sichaco B Wlhsiiocsedethivonesivs sviain el oyt
vt COCUENT O, i

Fuente: Superintendencia de Administracion Tributaria
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V. REQUERIMIENTOS DE SISTEMA.

I:. 1. Sistemna intmgrado de 2 Sis 3 come maqui gi
) MODULO DE FACTURACID
XK | 1. Quéd emite ¥ que realiza?
St NO
Facturaa.

Notas de débito
Notas de crédito
Realza anulaciones (emite nola crédito preimpresa)
Realiza devoluciones (omite nota de crédito preimpresa),
Realiza descuentos sobre operaciones facturas
[emite nota de crédito premmpresa).
| Realiza Recargos ego de facturar (emite nota de dibite preimpresa)
Realizan . al de la fact ich
i gos, al de fa fact
Controla modulo de inventano?

00 0O 0oogo
00 0O 0og0z

@]
M

de y i 1; , nola de débito y nota de

crédito).

I‘ | [xTx] z

El sistema de y ? Oog

| =] ienlo de d Y i i como minimo los dalos
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Posterior al informe de revision técnica formal que debe llevar a cabo un técnico en fiscalizacion
v un técnico en informatica, asignados por la Superintendencia de Administracion Tributaria. se
emite el dictamen correspondiente, el cual debe ser notificado al contribuyente por medio de una

cédula de notificacion.
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Solicitud de autorizacién de miquina registradora (Formulario SAT 0062)

El paso siguiente en el aspecto legal corresponde a la solicitud de autorizacién del sistema
contable o méquina registradora, trimite que se ejecuta mediante el formulario SAT 0062
(solicitud de autorizacion de maquinas registradoras y actualizacién de terminales para sistema

computarizado como maquina registradora) Ver a continuacién formulario SAT 0062

SOLICITUD DE AUTORIZACION DE MAQUINAS REGES TRADORA
Y ACYUALIZACION DI

S
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o ——————— |
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5 e
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Fuente: Superintendencia de Administracién Tributaria
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Autorizacion de facturas (formularios SAT 0045)

Para concluir con los tramites legales ante la SAT, se debe solicitar la autorizacién de
facturas para cajas registradoras mediante el formulario SAT 0045 (solicitud de autorizacion de

impresion y uso de documentos y formularios) Ver a continuaciéon formularios SAT 0045

Fuente: Superi dencia de Administracién Tributaria
i{w SOLICITUD DE AUTORIZACION DE tMPRESION Y
USO DE oocum:ur OS Y FORMULARIO!

SAT- No. 0045 02406U
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e L
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Fuente: Superintendencia de Administracién Tributaria
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Sanciones a Infracciones Tributarias:

Segiin la Superintendencia de Administracion Tributaria y el Cédigo Tributario

SECCION SEGUNDA

INFRACCIONES TRIBUTARIAS

ARTLECULO 69. Concepto. Toda accion u omision que impligue violacion de normas tributarias
de indole sustancial o formal constituye infraccion que sancionard la Administracion Tributaria,
en tanto no constituya delito o falta sancionados conforme a la legislacion penal.

ARTICULO 70. Competencia. Cuando se cometan delitos tipificados como tales en la ley penal,
relacionados con la materia tributaria, el conocimiento de los mismos correspondera a los
tribunales competentes del ramo penal. Cuando se presuma la exislencia de un delito. la
Administracion Tributaria deberd denunciar inmediatamente el hecho a la autoridad judicial penal
competente, sin perjuicio del cobro de los tributos adeudados al fisco. El pago del impuesto
defraudado por el imputado no lo libera de su responsabilidad penal.

ARTICULO 73. Concurrencia de las Infracciones. Cuando un hecho constituya mas de una
infraccion, se sancionara cada una de ellas.

ARTICULO 74. Reincidencia. Para los efectos de este Codigo. incurre en reincidencia el
sancionado por resolucion de la Administracion Tributarta, debidamente notificada, que comete
otra infraccion dentro del plazo de cuatro afios. Al reincidente de infraccion que unicamente esté
sancionada con multa, se le aplicara ésta incrementada en un cincuenta por ciento (50%). Si la
sancion se aplica en funcion del importe de un tributo, en ninglin caso podra ser mayor al monto
del mismo. Si la reincidencia se produce en infraccion a los supuestos contemplados en el
articulo 85 de este Cddigo, dentro de los cuatro (4) afios siguientes a la fecha en que se aplico la
primera sancidn, se aplicara el cierre definitivo de ia empresa, establecimiento o negocio, y el
Registro Mercantil debera cancelar la inscripcion y la patente de comercio.

ARTICULQ 80. Autores. Se consideran autores: 1. Los que toman parte directa en la ejecucion
del hecho u omision: 2. Los que induzcan directamente a otro a ejecutar la infraccion.3. Los que
participen en la ejecucion de hechos, sin los cuales no se hubiera efectuado la infraccion.
ARTICULO 81. Responsabilidad en casos de representacion. Los sujetos pasivos de la
obligacion tributaria, seran responsables ante la Administracién Tributaria, por los actos u

omisiones de sus representantes, sin perjuicio de la responsabilidad solidaria que corresponda.
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ARTICULO 82. Responsabilidad de los profesionales o técricos. Los profesionales o técnicos
emitiran sus dictimenes, certificaciones u otras constancias similares, vinculadas con la matcria
tributaria. de conformidad con las normas y principios legales, cientificos o (écnicas aplicables.
ARTICULQ 83. Responsabilidad del personal dependiente. Los sujetos pasivos de la obligacién
tributaria serdn responsables ante la Administracion Tributaria por los actos u omisiones de su
personal dependiente. en ejercicio de su cargo.
I. Realizar actividades comerciales, agropecuarias, industriales o profesionales, sin haberse
registrado como contribuyente o responsable en los impuestos a que esté afecto, conforme

a la legislacion especifica de cada impuesto

3

No emitir 0 no entregar facturas, tiquetes, notas de débito, nolas de crédito, recibos o
documentos equivalentes. exigidos por las leyes tributarias especificas. en la forma y
plazo establecidos en las mismas.

3. Emitir facturas. tiquetes, notas de débito, notas de crédito, recibos u otros documentos
equivalentes, exigidos por las leyes tributarias especificas, que no estén previamente
autorizados por la Administracién Tributaria.

4. Utilizar maquinas registradoras, cajas registradoras u otros sistemas, no autorizados por la
Administracion Tributaria, para emitir facturas, tiquetes u otros documentos equivalentes;
o utilizar méaquinas registradoras, cajas registradoras u otros sistemas autorizados, en
establecimientos distintos del registrado para su utilizacion.

ARTICULO 87. Computo de recargos. Los recargos se aplicaran desde el dia inmediato
siguiente a la fecha del vencimiento del plazo establecido para pagar el tributo, hasta el dia
anterior al en que se efectte el pago del mismo.

ARTICULO 88. Omision de pago de tributos. La omisién de pago de tributos se constituye por
la falta de determinacion o determinacion incorrecta de la obligacion tributaria por parte del
sujeto pasivo, detectada por la administracion tributaria siempre y cuando la falta de
determinacion no constituya delito.

ARTICULO 89. Sancion. La omision de pago de tributos sera sancionada con una multa
equivalente al ciento por ciento (100%) del importe del tributo omitido, por la falta de
determinacion ola determinacion incorrecta presentada por parte del sujeto pasivo, detectada por

la accion fiscalizadora. Si el contribuyente o responsable, una vez presentada su declaracion
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rectifica v paga antes de ser requerido o fiscalizado por la Administracion Tributaria, la sancion
se reducira al veinticinco por ciento (25%) del importe del tributo omitido. Esta sancion. en su
caso. se aplicara sin perjuicio de cobrar los intereses resarcitorios que correspondan, conforme lo

dispuesto en este Codigo.

SECCION TERCERA

MORA

ARTICULQO 92. Mora. Incurre en mora el contribuyente que paga la obligacion tributaria
después del plazo fijado por la Ley para hacerlo. La mora opera de pleno derecho.

SANCION: En caso de mora. se aplicara una sancion por cada dia de atraso equivalente a
multiplicar ¢! monto del tributo a pagar, por el tactor 0.0005, por el niamero de dias de atraso. La
sancion por mora no aplicard en casos de reparos, ajustes a determinaciones incorrectas. o en
determinaciones de oficio efectuadas por la Administracion Tributaria, en los cuales se aplicara la
sancion por omision de pago de tributos establecida en el articulo 89 de este Codigo. La sancion
por mora es independiente del pago de los intereses resarcitorios a que se refiere este Codigo.

Se consideran acciones de resistencia:

. Impedir u obstaculizar las actuaciones o diligencias necesarias, para que la
Administracion Tributaria pueda determinar, fiscalizar y recaudar los tributos.

2. Negarse a proporcionar informacién e impedir el acceso inmediato a los libros,
documentos y archivos, o al sistema informatico del contribuyente que se relacionan con
el pago de impuestos, necesarios para establecer la base imponible de los tributos y
comprobar la cancelacion de la obligacién tributaria.

3. Negarse el contribuyente a proporcionar la informacion referente a actos, contratos u otros
hechos o relaciones mercantiles con terceros, generadores de tributos.

4. No rehacer sus registros contables, o rehacerlos fuera del plazo establecido en el presente
Cddigo, en los casos de destruccion, pérdida, deterioro, extravio, o delitos contra el
patrimonio que se produzcan respecto de los libros, registros, documentos, archivos o
sistemas informaticos.

SANCION: Multa equivalente al uno por ciento (1%) de los ingresos brutos obtenidos por el

contribuyente durante el ltimo periodo mensual, trimestral o anual declarado en el régimen del
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impuesto a fiscalizar. Cuando la resistencia sea de las que se constiluyen en forma inmediata. la
sancion se duplicara.

SANCION: Multa de cien quetzales (Q.100.00) por cada documento. El maximo de sancidn no
podra exceder un mil quetzales (Q.1,000.00) mensuales. En ningiin caso la sancion maxima
excedera la suma del uno por ciento (1%) de los ingresos brutos obtenidos por el contribuyente
durante el Gltimo periodo mensual declarado.3.Adquirir bienes o servicios, sin exigir la
documentacion legal correspondiente,

SANCION: Multa del cien por ciento (100%) del impuesto omitido, en cada operacion. Si el
adquiriente denuncia ante la Administracion Tributaria a quien estando obligado no emitié y le
entregd el documento legal correspondiente, quedara exonerado de la sancion 4. No tener los
libros contables u otros registros obligatorios establecidos en el Cédigo de Comercio v las leves
tributarias especificas 0 no llevar al dia dichos libros y registros. Se entiende que estan al dia, si
lodas las operaciones se encuentran asentadas en los libros y registros debidamente autorizados y
habilitados, si ello fuere necesario, dentro de los dos (2) meses calendario inmediatos siguientes
de realizadas.

SANCION: Multa de cinco mil quetzales (Q.5,000.00), cada vez que se le fiscalice al
contribuyente. Esta sancion se aplicara sin perjuicio de la obligacion del contribuyente o
responsable de operar debidamente los libros o registros contables respecto de los cuales la
Administracion Tributaria constald su atraso.

SANCION: Muita de treinta quetzales (Q.30.00) por cada dia de atraso con una sancion maxima
de seiscientos quetzales (Q.600.00) cuando la declaracion deba presentarse en forma semanal o
mensual; de mil quinientos quetzales (Q.1,500.00) cuando la declaracion deba presentarse en
forma trimestral; y de tres mil quetzales (Q.3,000.00) cuando la declaracion deba presentarse en
forma anual. Cuando fa infraccion sea cometida por entidades que estan total o parcialmente
exentas del impuesto sobre la renta, por desarrollar actividades no lucrativas, la sancién se
duplicard. En caso de reincidencia, ademds de la imposicion de la multa correspondiente se
procederd a la cancelacion definitiva de la inscripcién como persona juridica no tucrativa en los
registros correspondientes. Si el contribuyente presenta las declaraciones antes de ser notificado

del requerimiento para su presentacion, la sancion correspondiente se rebajara al veinticinco por
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ciento (25%).10.No concurrir a las oficinas tributarias cuando su presencia sea requerida, como
se establece en el numeral 6 del articulo 112 de este Codigo.

SANCION: Multa de un mil quetzales (Q.1,000.00) por cada vez que sea citado y no
concurriere. EI Organismo Ejecutivo, a propuesta que la Administracion Tributaria formulara por
conducto del Ministerio de Finanzas Publicas, revisara las sanciones econémicas para actualizar
el valor de las mismas y propondré al Congreso de la Repuablica las reformas pertinentes.11. Dar
aviso después del plazo que indica la ley especifica, al Registro correspondiente, del traspaso de
vehiculos usados, por cambio de propietario. En este caso el obligado a dar el aviso
correspondiente es el comprador del vehiculo.

SANCION: Multa equivalente al cincuenta por ciento (50%) del impuesto omitido determinado
conforme la tarifa fija especifica que establece la Ley del Impuesto al Valor Agregado.12Dar
aviso después del plazo que establece la Ley del [mpuesto sobre Circulacion de Vehiculos
Terrestres, Maritimos y Aéreos, de cualquier cambio producido en las caracteristicas de los
vehiculos inscritos en el Registro correspondiente.

SANCION: Multa de quinientos quetzales (Q.500.00).La sancion se reducird en cincuenta por
ciento (50%), si el aviso se presenta dentro del mes calendario inmediato siguiente a la fecha en
que correspondia su presentacion.13.La no presentacién ante la Administracion Tributaria de los
informes establecidos en Jas leyes tributarias.

SANCION: Una multa de cinco mil quetzales (Q.5,000.00) la primera vez; una multa de diez mil
quetzales (Q.10,000.00) la segunda vez; y en caso de incumplir mas de dos veces se aplicara
multa por diez mil quetzales (Q.10,000.00) mas el equivalente al uno por ciento (1%) de los
ingresos brutos obtenidos por el contribuyente, durante el tiltimo mes en el cual declar6 ingresos.
Dicha sancion serd aplicada, por cada vez que incumpla con su obligacion. 14. Realizar, sin estar
inscrito, actividades para las cuales las normas tributarias, hayan establecido la obligacion de
estar previamente inscrito en los registros habilitados por la Administracion Tributaria.

SANCION: Multa de diez mil quetzales (Q.10,000.00).
Reglamento del Cédigo Tributario

ARTICULQ 71. Infracciones tributarias. Son infracciones tributarias las siguientes: 1. Pago

extemporaneo de las retenciones.2. La mora.3. La omision del pago de tributos.4. La resistencia a
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la accion fiscalizadora de la Administracion Tributaria.5.El incumplimiento de las obligaciones
formales.6.Las demds que se establecen expresamente en este Codigo y en las leyes tributarias
especificas.

ARTICULQ 72. Presunciones. Las presunciones establecidas en este codigo y en otras leyes

tributarias especificas sobre infracciones y sanciones, admiten prueba en contrario.

CAPITULO II

PARTE ESPECIAL

SECCION PRIMERA:

INFRACCIONES ESPECIFICAS

ARTICULO 84.El Organismo Ejecutivo, mediante acuerdo gubernativo. podra establecer
sanciones administrativas, cuando considere que se estan infringiendo las leyes relativas a las
actividades de comercio, de industria, de agricultura o de servicios. Independientemente de
requerir a los tribunales competentes las acciones penales y/o las sanciones de suspension de la
apertura de los negocios que incurran en infracciones al Cédigo Tributario, en omisién, evasion o
defraudacion de tributos y contribuciones, o incumplan en el pago de los mismos.

ARTICULO 85.Infracciones sancionadas con el cierre temporal. Se aplicara la sancion de cierre
temporal de empresas, establecimientos o negocios, cuando se incurra en la comision de las
infracciones siguientes:

ARTICULO 86. Cierre temporal de empresas, establecimientos o negocios. El cierre temporal
de las empresas, establecimientos o negocios es la sancion que se impone a las personas
individuales o juridicas propietarias de dichas empresas. establecimientos o negocios, que
incurran en fa comision de las infracciones tipificadas en el articulo 85 de este Codigo. Cuando el
infractor sea propietario de varias empresas, establecimientos o negocios, pero cometa la
infraccion sélo en uno de ellos, la sancion se aplicara inicamente en aquel o aquellos en que haya
cometido la infraccion.

SANCION: El cieme temporal se aplicara por un plazo minimo de diez (10) dias y por un
maximo de veinte (20) dias, continuos. La sancion se duplicara, conforme a lo dispuesto en este
articulo, si el infractor opone resistencia o antes de concluir el plazo de la sancidn viola u oculta

los dispositivos de seguridad, o por cualquier medio abre o utiliza el local temporalmente
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cerrado. Al comprobar la comision de una de las infracciones a que se reftere el articulo 85 de
este Codigo, la administracion Tributaria lo documentard mediante acta o por conducto de su
Direccion de Asuntos Juridicos. presentara solicitud razonada ante el Juez de Paz del ramo penal
competente, para que imponga la sancién del cierre temporal de la empresa, establecimiento o
negocio. El Juez, bajo pena de responsabilidad, fijara audiencia oral que debera llevarse a cabo
dentro de las cuarenta y ocho (48) horas siguientes a la recepcion de la solicitud: en la misma
audiencia debera escuchar a las partes v recibir las pruebas pertinentes. Al finalizar la audiencia.
el Juez dictard de manera inmediata la resolucion respectiva, ordenando el cierre temporal
conforme a este articulo, cuando proceda.

Cuando el lugar cerrado temporalmente fuere a su vez casa de habitacién, se permitira el acceso
de las personas que lo habitan, pero en €l no podran efectuarse operaciones mercantiles o el
desarrollo de la actividad. profesién u oficio del sancionado, por el tiempo que dure la sancién. El
juez reemplazara la sancion de cierre temporal por una multa equivalente al diez por ciento (10%)
de los ingresos brutos obtenidos por el sancionado, durante el Gltimo periodo mensual declarado,
anterior a la imposicion de la sancion, en los casos siguientes:

1. Cuando se trate de personas individuales o juridicas propietarias de empresas,
establecimientos o negocios, cuya funcion sea reconocida por la Constitucién Politica de
la Republica como de utilidad publica o que desarrollen un servicio publico.

2. Cuando los contribuyentes no posean un establecimiento en un lugar fijo o bien
desarrollen su actividad de forma ambulante.

3. Cuando el negocio, establecimiento o empresa hubiere dejado de realizar actividades
comerciales o profesionales. Contra lo resuelto por el juez competente, procedera el
recurso de apelacion. El cumplimiento de la sancién no libera al infractor de la
obligacion del pago de las prestaciones laborales a sus dependientes, de conformidad con
lo establecido en el articulo 61 literal g) del Codigo de Trabajo, Decreto Numero 441
del Congreso de la Repiblica y sus reformas. En caso de reincidencia, se estara a lo

dispuesto en el articulo 74 del Codigo Tributario.
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ANEXO 4
Aspectos Generales por observar
Utilizacion Cédigo de Barras
European Article Number Es un sistema adoptado por mas de 100 paises y cerca de un millon
de empresas. El codigo EAN mas usual es EANI3, constituido por 13 digitos y con una
estructura dividida en 4 partes. Los primeros digitos del codigo de barras EAN identifican el pais
que otorgé el cddigo. Por ejemplo, en Bolivia se encarga de ello una empresa responsable

adscrita al sistema EAN y su codigo es el '777'.

Referencia del item, compuesto de:
Codigo de empresa. Es un niimero compuesto por entre 5 y 8 digitos, que identifica al propietario
de la marca.

Codigo de producto. Completa los 12 primeros digitos.

« Digito de control. El resultado final ha de coincidir con el digito de control.
Por ejemplo, para 123456789041 el digito de control sera:
Suma de los ndmeros en los lugares pares: 2+4+6+8+0+1 =21
Multiplicado x 3: 21 x 3 =63
Suma de los nimeros en los lugares impares: 143+5+7+9+4 = 29
Suma total: 63 + 29 =92
Proximo multiplo de 10 = 100
Digito de control: 100 -92 =8
El codigo quedara: 1234567890418.

Cédigo de barras en el producto
Los cédigos de barras se imprimen en los envases, embalajes o etiquetas de los productos. La
visibilidad y que sea facil de leer asi como el adecuado contraste de colores es indispensable, por

lo que el negro sobre fondo blanco es el mas usual encontrando también azul sobre blanco o

negro sobre marrén en las cajas de cartén. El c6digo lo imprimen los fabricantes (normalmente,
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los fabricantes de envases y etiquetas por encargo de los fabricantes de productos) y, en algunas

ocasiones, los distribuidores.

Para no estorbar Ia imagen del producto y sus mensajes promocionales, se recomienda imprimir
el cddigo de barras en lugares prudentes tales como los laterales o la parte trasera del envase. En
casos de productos pequefios que se distribuye individualmente no se puede evitar que ocupe

buena parte de su superficie.

Ventajas del cédigo de barras

Las principales justificaciones de la implementacion del codigo de barras estan la necesidad de
acelerar la lectura de los productos en las cajas y la de evitar errores de digitacién.
Otras ventajas que se pueden destacar de este sistema son:

e Agilidad en etiquetar precios.

. Rapido control de existencias de mercancias.

° Estadisticas comerciales. Permite conocer los informes de los productos vendidos en

cada momento pudiendo extraer conclusiones de mercadeo.

Esquema codigo de barras
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ANEXO 5

Aspectos técnicos

Para la descripcion de los aspectos téenicos y propuesta en lo relacionado a la adquisicién
del sistema por utilizar se entrevisté a Sr. Francisco Barquin, técnico especializado en sistemas
computarizados quien comentd que las hojas electronicas de Excel y Access no serian
funcionales debido a la gran cantidad de informacidn que se maneja, mas de setecientos

productos diferentes, y a que habria que digitalizar toda esa informacion.

Debido a lo anterior recomendé utilizar un servidor con capacidad para manejar una base
de datos SQL, Structured Query Language (l.enguaje de Consulta Estructurado) el cual es un
lenguaje de acceso a bases de datos que explota la flexibilidad y potencia de los sistemas
relacionales permitiendo gran variedad de operaciones sobre los mismos. Es un lenguaje
declarativo de alto nivel o de no procedimiento, que gracias a su fuerte base tedrica y su
orientacién al manejo de conjuntos de registros, y no a registros individuales, permite una alta
productividad en codificacion. De esta forma una sola sentencia puede equivaler a uno o mas
programas que utilizasen un lenguaje de bajo nivel orientado a registro, ademdas hizo las

observaciones siguientes:

Recomendaciones de software

e Lenguaje de programacion: Visual Basic 6.0

e Windows ‘98 en adelante

e  SQL Server 7.0 en adelante

e Licencia de Office Profesional (minimo una licencia para utilizar MSDE)

e Antivirus actualizado

El programa o lenguaje con el cual se va ha tener acceso a la base de datos viene incluido en el

precio del programa como parte del software.
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Recomendaciones de equipo

Servidor:

Procesador Intel Pentium Dual Core 1.6Ghz en adelante
| Giga RAM
Disco duro de 160 Gigabytes en adelante

Terminales:

Procesador Intel Pentium Dual Core 1.6Ghz en adelante
256 de memoria RAM

Monitor Super VGA

Disco duro de 10 Gigabytes en adelante

Entre las caracteristicas principales del sistema de inventario y facturacion que se recomienda

estan las siguientes:

opcion de manejar varias bodegas, lo cual permite tener las existencias de inventario
por cada una de ellas y en general;

definicion de distintas formas de pago para ventas de contado (cheques, tarjeta de
crédito, dolares, quetzales, etc.);

clasificacion de productos por familias, lo que permite agruparlos para un mejor
orden;

definicion del catilogo de productos, brindando el beneficio de tener sus datos
generales para una identificacion inmediata;

proceso de fijacion de precios por porcentaje y/o valor, facilitando actualizar los
precios conforme la variacion de la moneda;

registro de maximos y minimos por producto y bodega, evitando pérdida de ventas
por falta de existencias y a la vez, no tener en bodega mas producto del necesario;
definicion abierta de documentos de entradas y salidas, permitiendo crearlos de

acuerdo con las necesidades (series de facturas, envio, pedidos, etc.);
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o ingreso de pedidos de clientes. llevando control de la mercaderia pendiente de
facturar v/o enviar, y a la vez trasladar los dalos en forma automatica para la
facturacion respectiva:

. operacion de facturas de venta. teniendo el beneficio de adaptar el formato de
factura de acuerdo con las necesidades. Ademads, descargar automaticamente la
existencia del inventario, y si la venta es a crédito, cargar el saldo del cliente;

. operacion de compras. cargando automaticamente las entradas a inventario con el
nuevo valor de costo (método de valorizacidn: Glitimo costo o promedio ponderado);

. operacion de otros tipos de documentos, cargando y descargando en linea otros

movimientos de entrada y salida de inventario.

Para completar la informacion en el aspecto téenico se adjunta a continuacion una guia gréafica

del sistema recomendado:
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ANEXO 6

Aspecto Financiero
Con la implementacion del sistema de control de inventarios que se propone, la empresa

invertiria lo siguiente:

Valor Software Q. 15,900.00

Valor Licencia Q. 1,605.00

Valor Hardware

3 Computadoras completas Q. 18,105.00

3 Scanner Q. 5,130.00

2 impresoras Q. 4310.00 Q. 27.545.00
Total a Invertir: Q. 45,050.00

FINANCIAMIENTO BANCARIO

En el aspecto financiero la empresa tiene todo su capital invertido por lo que para adquirir el
sistema completo recurririan a un financiamiento en Banco Banrural el cual ofrece una tasa de
interés fijo del 17% mensual, a un plazo de 12 meses, lo que le generaria una inversion total de

Q. 62,376.92.

La inversion en el sistema seria muy importante ya que la empresa tendria beneficios tales como
una mejor rotacién de productos evitando que los mismos caduquen en bodega o en géndolas y se
constituyan en pérdida; prestaria un mejor servicio en las cajas haciendo mas agil la facturacion,
evitando aglomeraciones y perdida de tiempo de la clientela en la colas; y en el aspecto tributario
se evitaria tener recargos por presentar inventarios y ventas supuestos en las declaraciones tanto

del IVA, declaracion mensual, como del ISR, en su declaracion anual.

Tomando en cuenta estos aspectos se considera que la inversion se recuperaria
aproximadamente en dos afios, ya que se incrementarian las ventas, se reducirian las pérdidas por
falta de control en las fechas de caducidad, principalmente en productos perecederos, se evitarias

sanciones tributarias ya que se tendrian datos exactos en inventarios como en compras y ventas,
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dado que de no llevarse un buen control la empresa enfrentaria sanciones como multas y ajustes

por infracciones a los deberes formales ante la Superintendencia de Administracion Tributaria.
Sistema de financiamiento leasing
;Qué es Leasing?

» Leasing es un contrato de financiamiento y de prestacion de servicios caracteristico de
nuestra época.

« Es una operacion por medio de la cual el arrendador otorga el uso o goce de un bien
tangible a otra persona denominada arrendatario.

« El arrendatario se compromete mediante la firma de un contrato a realizar pagos
peridadicos.

= El arrendatario es el duefio del rendimiento que se genera por el uso y aprovechamiento
del activo.

» Al final del plazo pactado. por medio de un pago simbdlico el arrendatario se convierte en
propietario del bien.

» El arrendatario es quien realiza la negociacion con el proveedor, en cuanto a las
caracteristicas del activo, condiciones técnicas, precio, etc.

Ventajas de leasing
» Se ajusta al flujo de caja de la empresa.
» Laempresa obtiene el 31% de beneficio fiscal del total de la cuota.
» Permite la conservacion del capital de trabajo.
» Mejora los indices financieros.
+ El plazo del contrato se ajusta con el tiempo que la empresa usa el bien.

Motivos Financieros

¢ Acceso a financiamiento de mediano plazo a tasas estables. Es mas dificil cambiar una
renta que una tasa de interés.

« Diversificacion financiera para el arrendatario. Es sano diversificar fuentes de
financiamiento.

» Mantener las lineas bancarias libres.

« Elreflejar un nivel menor de endeudamiento puede repercutir en una menor tasa para
futuros créditos bancarios.

Bienes sujetos a leasing:
» Vehiculos para uso personal o comercial
e Camiones, cabezales y equipo de transporte
e Maquinaria industrial, agricola y de construccion
+ Mobiliario y equipo de oficina
¢ Maquinaria pesada
o Equipo médico
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« Equipo electrénico
¢ Equipo de computacion
* Equipo de gimnasio

Antecedentes de leasing en Guatemala:
* En los 80’s surge en compaiiias no financieras.
¢ En 1993 se aprueba la Resolucién de Junta Monetaria 752-93 para la operatoria contable.
» Lanueva Ley de Bancos, decreto 19-2002, reconoce:
- Art. 41. Operaciones y Servicios: Realizar arrendamiento financiero.
- Art. 27. Grupos Financieros: Empresas de arrendamiento financiero.
- Operacién atipica en la Ley del ISR.

Entrega de oxtivos Aclivos en orrendomiento

Proveedor.

<

El lecsing es un contrato de arrendamiento con opcion de compro.
Es lo figura crediticia que més se ufiliza en los paises industrializados,
por ser de rapido solucion a las necesidades de cada empresa e individuo

Requisitos para optar al Sistema Leasing,

Persona Juridica
e Constancia NIT
e Cotizacion del bien
e Escritura de constitucién
« Estados de cuenta bancarios
+ Estados financieros firmados
« Fotocopia de la patente de comercio
« Fotocopia de la patente de sociedad
» Nombramiento del representante legal vigente
« Fotocopia de la cédula representante legal
» Recibo de luz/agua/teléfono
« Solicitud de crédito
« Formulario del IVE
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ANEXO 7
Punta de géndola

Una Punta de Géndola es una estrategia utilizada por supermercados, farmacias y otras cadenas
comerciales para tentar a los consumidores desde las gondolas. La preciada ubicacion de la Punta

de Gondola se lleva gran parte de la negociacion entre los supermercados y sus proveedores.

Otro aspecto importante para observar es la ubicacion de los productos en las gondolas. Los
productos para nifios van en estantes bajos, los productos que mas se aspira a vender deben estar
al alcance de la mano para la estatura promedio, los productos complementarios (sal y aceite, por
ejemplo) deben estar cerca entre si, etcétera. La sefializacion no solo debe informar sino también
crear un recorrido para que el consumidor permanezca mucho tiempo dentro del local (garantia
de compras impulsivas) y "se choque" con determinados productos. La ubicacién de los
productos, a su vez, debe ir cambiando para generar nuevos circuitos que obliguen al cliente a

caminar por todos los rincones del local.

Ubicarse en las posiciones privilegiadas de ese circuito tiene precio.

El surtido activo

El surtido es la variedad de articulos puestos a la venta. De su valor, rotacion y composicion

depende la rentabilidad de la tienda. El surtido hace la imagen del establecimiento.
La amplitud del surtido describe el nimero de articulos diferentes por categorias de productos.

La coherencia del surtido se define como el equilibrio que se consigue entre productos, seghin los
criterios de rotacion, margen de superficie lineal disponible, motivacion de la clientela,
necesidades permanentes y estacionales.

Cualquier modificacion del surtido es una decision importante dentro de la politica comercial del

establecimiento. El surtido es un arma competitiva.
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v" Determinacion y gestion del surtido

En la gestion del surtido, la ticnda actita sobre sus tres dimensiones: anchura, profundidad y
coherencia. tentendo en cuenta variedad de condiciones, como la dimensién del punto de venta, el

tamafio de los productos. la rentabilidad. la clientela, etc. En ellas se presentan varios problemas.

El tamanio de la tienda. asi como la longitud lineal y dimensiones del surtido.

Para recompensar esto, el punto de venta debera aumentar sus precios de venta.

La naturaleza de los productos: cuando el consumidor compra productos comunes no suele
hacer comparaciones, por eso no es necesario tener un surtido amplio. Es distinto cuando compra
otros articulos como electrodomésticos. ya que para decidirse necesita tener gran variedad de

productos.

El modo de presentacion de los productos: la utilizacion de gondolas y determinados tipos de

contenedores influye en la composicion del surtido.

Comportamiento de la clientela: Segiin las caracteristicas psicolégicas y el poder adquisitivo de
la clientela, la compra puede ser banal o excepcional, y por lo tanto el surtido debe ser profundo,

segun el caso.

La tienda debe conseguir el equilibrio entre la maxima satisfaccion de la clientela, que debera
poder elegir entre los produclos existentes, y su propia rentabilidad.

La demanda de cada producto: hay que clasificar cada producto de una familia segan el volumen
de ventas.

La influencia de cada producto sobre la venta de los demas: hay ciertos productos o referencias
cuya influencia sobre la venta de los otros es muy clara. Son llamados productos de atraccion.

v" Introduccion de un nuevo producto en el surtido

Una vez definido el surtido, no esta todo hecho. Con frecuencia, al comerciante se le plantea la

decision de introducir nuevos productos.
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El concepto de producto nuevo:

° mejora a un producto ya existente que esta en el surtido,
. producto ya existente que no estaba en el surtido, y
. producto realmente nuevo que no estaba en el mercado.

Los criterios de actuacion inciden en:

. Las posibilidades de venta dentro de la familia de productos,

. reputacion comercial dei fabricante,

. precio de venta del producto, comparado con la competencia,

. imagen de calidad de la marca comparada con la competencia,

3 contribucion del producto al margen bruto de la familia,

o volumen de las ventas esperadas y las incidencias posibles sobre las ventas de otros

articulos ya incluidos en el surtido.

Forma de actuar

Puede diferir segin se quiera introducir una mejora del producto ya incluido en el surtido o se
trate de introducir un producto que no estaba en el surtido. El primer caso no tiene dificultades ya
que el nuevo producto mejorado sustituye al antiguo, manteniendo la antigua referencia en el
listado del surtido. En el segundo caso, la decision ha de ser tomada de acuerdo con los criterios
sefialados, que debe poner en manifiesto la rentabilidad prevista del nuevo producto y la

incidencia sobre el surtido.

Generalmente, se debe estudiar todo el espacio interior de un supermercado para condicionar los
habitos de los consumidores. Una vez que el cliente entra a la tienda, se ha logrado parte del
objetivo fundamental, entonces se convierte en un cliente potencial que debe ser aprovechado al

maximo para generar ventas.
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Si la tienda es agradable por su posicion, surtido y facilidad de compra, el cliente permanecera

mas tiempo cn ella, a Ia vez que se senlira mas motivado a recorrer todas sus secciones.

Aunque parezca una cuestion obvia. el buen estado de los equipos y la limpieza del local, es de
suma importancia, si se quiere despertar en el consumidor habitos de compra de los productos

ofrecidos.

El surtido debe adaptarse a las caracteristicas de la clientela del establecimiento. La eleccion del
mismo, su amplitud (variedad de categorias del producto) y profundidad (variedad de marcas de
cada categoria) debe realizarse (eniendo en cuenta los estudios que revelan la naturaleza del
mercado donde se encuentra. Una vez elegido el surtido, es preciso determinar el modo de
presentacion optimo de los productos. Muchas veces los supermercadistas se plantean como

distribuir los productos por familias y secciones dentro de sus locales.

Lo primero que se debe tener en cuenta para incentivar al cliente a tomar la decisién de compra
es el tipo de producto, y su consecuente forma de almacenamiento. Debe colocarse el maximo del
producto, en contacto, con el maximo de clientes, durante el mayor tiempo posible. Los clientes
hacen pequefias incursiones, entrando y saliendo del pasillo, en lugar de recorrerlo hasta el final;
excepto, cuando en el final o en determinados lugares del mismo aparecen motivadores letreros y

carteles anunciando promociones, rebajas o el lanzamiento de un nuevo producto.

Letreros, medidas y colores

Es bien sabido que los letreros y carteles promocionales y publicitarios en las gondolas son
decisivos para impulsar ventas, para estimular las decisiones de compra. Si. por ejemplo, esos
letreros anuncian la cantidad de quetzales que el cliente va a ahorrar, las ventas de ese producto
aumentardn en promedio entre un 150 y un 200 por ciento. Los colores de los letreros también
son de vital importancia para captar la atencion del comprador. Los que tienen mayor preferencia,
por sus efectos psicoldgicos sobre el deseo y la decision del consumidor, son los rojos y

amarillos, que por ejemplo, se utilizan mucho para el lanzamiento o relanzamiento de nuevos
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productos o nuevos empaques v lamaios de los mismos. Especilicamente en sectores de gondolas
dedicadas s articulos de cosmética. dan buenos resultados las combinaciones de rosas v celestes.
mientras gue una combinacion de rojo y verde suave. algo amarillento. son también Otiles para

anunciar otertas sobre todo de zonas frias del supermercado.

Esto tiene mayor relacion con  su ubicacion en ese momento dentro del salén que con los
productos que se ofrecen: llegar mas rdpido a la caja que cualquier otro cliente que esté a su

alrededor. parece ser un pensamiento movilizador.

Al llegar al final y pasar por caja. aparecen pequefios exhibidores con promociones. rebajas o
lanzamiento de un nuevo producto: es notoria la atraccion que ofrecen. En esta area es

recomendable ubicar productos como golosinas. revistas y otros que suelen obtener los clientes.

Estrategias para mercados actuales

Una firma que encuentra muchas oportunidades y pocos problemas en sus mercados actuales,
seleccionard alguna forma de estrategia de mercado actual. La alta gerencia puede encontrar
problemas tales como escasez de materias primas, nueva competencia o cambios tecnologicos;
pero si a pesar de estos problemas, los mercados actuales son atractivos por el crecimiento de las
ventas, la estabilidad en ellas o la rentabilidad, entonces la estrategia corporativa puede seguirse

enfocando sobre el mercado actual.

Las tres estrategias que sc enfocan sobre los mercados actuales son:
Penetracion del mercado
Desarrollo del producto

Estrategia de promocion

Penetracion del mercado
El término penetracion del mercado se refiere a una estrategia por la cual una firma expande sus
esfuerzos de mercadeo para incrementar las ventas de los productos existentes en sus mercados

actuales. Aunque esto es particularmente apropiado en mercados de alto crecimiento, la
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penetracion puede ser apropiada aun en mercados de bajo crecimiento si una empresa estima que

puede mejorar su participacion en el mercado aprovechando alguna ventaja competitiva.
Desarrollo del producto

Las estrategias de desarrollo del producto comprenden el desarrollo de nuevos productos para fos
mercados existentes con el fin de:

e Revivir el crecimiento de las ventas de los productos flojos;

« satisfacer las necesidades y deseos cambiantes de los clientes,

o enfrentar las nuevas ofertas de la competencia;

o aprovechar la nueva tecnologia;

« satisfacer las necesidades de segmentos especificos del mercado.

Esta estrategia involucra reemplazar o reformular los productos existentes o expandir la linea de

producto.

v' Estrategia de promocion

Los elementos mas importantes que se incluyen en la estrategia promocional dentro de una
organizacion comercial, industrial o de servicios son:

e Publicidad

e Venta personal

e Envase y empaque

¢ Promocion de ventas

La promocién de ventas es dar a conocer los productos de forma directa y personal, ademas de
oftecer valores o incentivos adicionales del producto a vendedores o consumidores; este esfuerzo
de ventas no es constante como en el caso de la publicidad. Cuando la empresa usa la publicidad

o la venta personal, normalmente lo hace de forma continua o ciclica; pero el empleo de los
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sistemas de promocion de ventas por parte del responsable de mercadotecnia suele ser de indole

irregular y su resultado es inmediato.

v' Diferencia entre promocion y publicidad

La promocion de ventas. frente a la publicidad, es menos enajenante y lo que ofrece tiende a
satisfacer las necesidades de los clientes. Mediante la promocion de ventas se informa sobre el
uso o nuevos usos del producto. se recuerda periddicamente la existencia de éste y, lo mas
importante, se persuade de las capacidades del producto para satisfacer las necesidades del

consumidor.

Objetivos:
e Estimular las ventas de productos establecidos
e Atraer nuevos mercados
e Ayudar en la etapa de lanzamiento del producto
e Dar a conocer los cambios en los productos existentes
e Aumentar las ventas en épocas criticas
e Ayudar a los detallistas atrayendo mas consumidores
¢ Obtener ventas mas rapidas en productos que estan en su etapa de declinacion y de los

que se tiene todavia mucha existencia.
v" Tipos de estrategias de promocion de ventas
Cuando las caracteristicas del producto con respecto a los de la competencia son casi idénticas,
las estrategias de promocién de ventas son utilizadas para ganar mercado dentro del publico

consumidor y ademas obtener un volumen de ventas.

Existen dos grupos de estrategias promocionales segin los tipos de publico hacia el cual van

dirigidas.
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Estrategias para consumidores

Se trata de motivar el deseo de compra de los clientes para que adquieran un producto o servicio.

e Premios

Un premio es una pieza de mercancia que se ofrece a un cierto costo para la empresa o para el
cliente que compra un articulo en particular. Su objetivo principal es convencer al cliente de
comprar un determinado producto en el momento mismo en que lo ve. También pueden ser
utilizados para acostumbrar a los consumidores a adquirir los tamafios mas grandes de un

producto.

Tipos de premios:
- Autorredimibles
- Gratuitos

- Mediante estampillas

¢ Cupones

Atraen tanto a los consumidores como a los distribuidores. Uno de los principales objetivos de
los cupones es atraer a los consumidores hacia determinado producto y hacia una tienda
especifica, ofreciendo cierto limite de tiempo. Los cupones atraen al cliente hacia el producto en

oferta para ser adquirido cuanto antes.
e Reduccion de precios y ofertas
Este tipo de estrategias se utilizan para motivar a los consumidores y volverlos leales a una marca

determinada, pero hay que tener cuidado ya que el abuso de ellas puede perjudicar la imagen del

producto.
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La reduccion de precios es una estrategia promocional que ofrece a los consumidores un
descuento de cierta cantidad de dinero sobre el precio regular de un producto; et monto de la

reduccion se anuncia en la etiqueta o en el empaque.

Estas promociones atraen a los consumidores a través del precio. de esta manera el fabricante esta
dando implicitamente una razon para que el consumidor compre el producto en el momento en

que esté viendo la promocion.

Las ofertas van ligadas a las reducciones de precios y son sinonimo de compras de dos o mas

productos al mismo tiempo con un precio especial.

Los ejemplos mds comunes de ofertas son:
- Dos por el precio uno
- Tres por el precio de dos
- Compre uno y reciba otro gratis

- Compre uno y reciba el otro a mitad de precio

Este tipo de ofertas requieren de un empaque especial en el que estén unidos los productos o de

una bolsa con la informaci6n necesaria acerca del producto y de la oferta.

e Muestras

Las muestras son una estrategia de promocion de ventas en la que el producto en si es el principal
incentivo. De esa forma, el cliente lo comprara por voluntad propia. Basicamente, el éxito del
producto depende de su naturaleza. Si un articulo cuenta con ventajas que son inmediatamente

perceptibles, la utilizacion de muestras como estrategia promocional sera la adecuada.

Tipos de muestras
- Muestra dentro del empaque
- Muestras de puerta en puerta

- Muestras por correo
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- Muestras en las tiendas
e Concursos y Sorteos

Los concursos y sorteos son estrategias promocionales en las que el incentivo principal para el
consumidor es la oportunidad de ganar algo con un esfuerzo e inversion minimos. Los sorteos
ofrecen a los consumidores emocién y diversion, ademas de que, con un esfuerzo minimo,

pueden obtener premios varios.

v" Estrategias para los comerciantes y distribuidores
Se emplean para estimular a los revendedores a trabajar y comercializar en forma agresiva un
producto especifico.

Tipos de exhibidores:
e Anuncios exteriores: son los mejores medios para identificar un producto y un
establecimiento.
e Aparadores: sirven para dar a conocer los beneficios que proporciona un producto, su

empleo y presentacion.
e Cartulinas: es otra forma de llamar la atencién del consumidor y pueden aplicarse de

distintas formas; se usa con mayor frecuencia en las tiendas de autoservicio.

Estos medios permiten a los consumidores identificar los productos y ademas les ayudan a

localizar mas facilmente un producto entre los de la competencia.

Vitrinas o Aparadores
Clases de aparadores:

e Aparador cerrado: este tipo de aparador esta separado completamente del interior del
establecimiento; esta separacion se hace por medio de un entrepaiio completo colocado en
el fondo del aparador.

e Aparador semicerrado: este aparador tiene medio tabique de fondo; este estilo permite que

el cliente alcance a ver el interior de la tienda por encima de la mercancia.

61



e Aparador abierto: este tipo de aparador no tiene fondo, lo que permite que el  cliente vea
directamente el interior de la tienda.

Los demostradores son proporcionados por los fabricantes. Algunos son permanentes, pero la

mayoria van de tienda en tienda permaneciendo por lo regular hasta dos semanas en cada

establecimiento.

Los demostradores son pagados por los fabricantes o son proporcionados por alguna agencia

especializada en el manejo de demostradores.

Lo més importante es que convenzan a los consumidores del uso efectivo del producto; ejemplos

de articulos que se promueven de esta manera son: cosméticos, articulos para el hogar, etc.
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ANEXO 8

Alianzas estratégicas
1. ¢ Por qué ocuparnos hoy de las alianzas estratégicas?

El progreso tecnologico. la globalizacion, los nuevos procesos econdmicos y la crisis que afecta a
la humanidad, demandan a las organizaciones un cambio en sus tradicionales formas de ver y
actuar en este industrioso mundo.

Nuestro entomo cambia ripidamente, los nuevos conocimientos cientificos y tecnolégicos exigen
una reingenieria de todos los procesos que hasta ahora han sostenido a las empresas tradicionales.
Meas ain, ha sido redescubierto un personaje muy importante, pero que habia quedado olvidado y
descuidado: El Ser Humano. Se trata del desarrollo de la vision humana de la organizacion,
buscando como integrar a las personas en forma inteligente y fomentando al maximo sus

fortalezas.

2. {Qué es una alianza estratégica?

Es una de las principales herramientas que deberan utilizar las empresas para resolver

exitosamente los desafios planteados por la Globalizaciéon y Competitividad.
Es un entendimiento que se da entre dos o mas actores sociales diferentes, quienes gracias al
didlogo y a la deteccion de objetivos comunes, pueden definir un plan de accién conjunto para

lograr beneficios mutuos.

Para su ejecucion, hay que cambiar la mentalidad y volver a ver el escenario que nos rodea, para
reevaluar a enemigos, amigos y desconocidos, buscando lo que nos conviene y que a ellos

también les convendria.

3. (Para queé sirven las alianzas estratégicas?

Las alianzas se crean para un fin, Lo importante es tener claro qué se busca en cada caso y el

modo como se obtiene el resultado.
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Las Alianzas Estratégicas sirven para varias cosas:

e cumplir con los objetivos especificos de la empresa;

e crear un sistema de convivencia mas armonioso;

e generar oportunidades de desarrollo que no s6lo sirvan para la empresa, sino para que otros
también se beneficien. De esa manera, hay también un beneficio indirecto, pues habra mas
clientes, mas amigos, mas aliados, mas apoyos, una relacion mas agradable y mas

posibilidades para todos.

Hay que promover la toma de consciencia sobre la importancia y utilidad practica de las Alianzas
estratégicas, en los diferentes niveles de la empresa, comenzando por su direccion general, para

que la empresa pueda hacer un uso eficiente de este recurso.

La alianza estratégica debe ser tratada en forma similar a cualquier proyecto de inversion, es
decir, se deben estimar las inversiones y resultados econdmicos de modo de mantener un control

econdmico fundado y justo.

4. ;Con quién se puede hacer alianzas estratégicas?

Las Alianzas Estratégicas son herramientas que pueden ponerse en practica con todas las
personas naturales o juridicas, de alli que lo importante es establecer prioridades y evaluar con

quienes es mds conveniente y hasta indispensable su alianza.

Sélo en lo que se refiere al beneficio directo de la empresa, los candidatos mas obvios son:
e Proveedores
¢ Trabajadores de la propia empresa
o Clientes reales (los que ya son)
e Clientes potenciales (los que pueden llegar a ser, si es que...)
* Competidores (el contradiccion aparente, puede dar paso a un racional entendimiento para

lograr beneficios comunes)



5. ;Qué factores facilitan el desarrollo de las alianzas estratégicas?

Existen muchos aspectos para ser evaluados con el fin de lograr que una Alianza sea exitosa, por
ello lo primordial es seguir una metodologia apropiada de modo de aumentar las probabilidades

de éxito.

Para hacer una alianza estratégica, es necesario que exista lo siguiente:

1. Dos 0 mas actores sociales, que posean la capacidad de identificar intereses comunes.

2. Una invitacion a un didlogo, la cual puede venir de cualquiera de las partes, o puede ser
promovida por otra institucion, publica o privada, a la cual le interesa promover formas de

concertacion social.
3. Objetivos concretos por lograr.
4. Lograr consensos sobre inconvenientes y soluciones compartidas.

5. Expresar esos consensos en un Plan de Accion, que debera ser el soporte conceptual y
operacional de la alianza, y que debera ser elaborado siguiendo los principios de la Planificacion

Participativa.

Los aspectos trascendentales por considerar para verificar las situaciones basicas de la Alianza
son:
e El grado de interés de los posibles aliados.
e La capacidad de administrar el proceso de negociacion y su posterior puesta en marcha,
incluyendo la retroalimentacion y evaluacion de logro de los objetivos.
e La disponibilidad de los mecanismos de informacion que garanticen la transparencia en el

proceso.
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6. ;Como hacer las Alianzas Estratégicas?

Hay 7 pasos que se recomiendan para establecer una Alianza Estratégica exitosa, ellos son:

tener clara la conveniencia para nuestra empresa;

detectar oportunamente que es lo que les conviene a los demas;

analizar coincidencias y diferencias;

hacer un primer plan estratégico;

dialogar para persuadir y lograr consensos;

hacer una planificacién participativa con los aliados estratégicos;

ejecutar esta planificacion participativa y hacerle su seguimiento y evaluacién para

reciclar todo el proceso.

7. El autodiagnéstico

También llamado autoevaluacion, consiste en promover el analisis necesario para tomar

conciencia de:

Los intereses fundamentales de la empresa (cual es su fin, como se puede definir su
mision, qué es lo que busca, que es lo que mas le conviene).

Los objetivos importantes que satisfacen esos intereses (entonces, dado esos intereses, qué
es lo que debe tratar de lograr).

Los criterios de solucion para superar esas dificultades (debilidades y amenazas) y para
aprovechar esas potencialidades (fortalezas y oportunidades)

Una visién practica, aunque sea a nivel de una idea general, de c6mo esos criterios de
solucién se puede plasmar en acciones concretas (lo cual puede llegar a expresarse como

perfiles de proyectos).
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8. La participacion

Es necesario que el Autodiagndstico sea hecho de una forma de intercambio, incorporando en el
analisis a las diferentes unidades de la empresa. Para lo que hay que informar y abrir las
ocasiones, pues la participacion real requiere que sean satisfechos los siguientes cuatro requisitos
tundamentales:

a.- Acceso a las decisiones

b.- Acceso a la informacion previa necesaria para tomar esas decisiones.

c.- Acceso a las acciones consecuentes con esas decisiones.

d.- Acceso a los beneficios resultantes de esas acciones.

9. La comunicacion

El Autodiagnéstico, en cuanto a resultado de un proceso de reflexion colectiva, es el mejor
concepto de comunicacion. La vida, la dindmica, la efectividad de la empresa es la comunicacién

permanente, tanto al interior de la empresa, como hacia afuera.

En toda empresa, no importa el tamario, hay que montar un sistema de comunicacién permanente,
a nivel interno y externo. Este sistema de comunicacion debe estar asociado a la planificacion de
las acciones de la empresa, ya sea de manera auténoma, o con mayor razén si se trata de una

planificacion participativa que exprese el consenso de una Alianza Estratégica.

10. Los intereses

Cuando se tenga muy en claro qué objetivos hay que lograr, hay que preocuparse de lo que ocurre
con los demas. Cada empresa actGa en un contexto muy confuso y dindmico, donde también se

cruzan otros intereses.

Una vez aclarado lo que hay que hacer, de acuerdo a los intereses de la empresa, hay que tratar de

integrar todo eso dentro de aquellos escenarios. Es decir, hay que compatibilizar lo propio con lo
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ajeno. Para eso, se necesita saber quienes son (o pueden llegar a ser) los otros actores y cusles

podrian ser sus intereses. Para lo cual se requiere:

a. Se trata de sistematizar e interpretar el escenario donde la empresa actda;

b. Detectar y conocer a los otros actores que forman parte de ella. Esto debe incluir, no sélo a los
actores que ya estan interviniendo (actores reales). sino que también a los que ain no han
intervenido, pero que podrian hacerlo en cualquier momento, si es que las condiciones lo

permiten (actores potenciales);

¢. [dentificar los intereses y cursos de accién practica de estos otros actores. Para eso hay que
responder tres preguntas que estin muy relacionadas, pero que tienen algunas importantes
diferencias:

e ;Qué les conviene a ellos? (como el resuttado de nuestro propio anlisis, no del de ellos),

e ;Qué han dicho ellos que quicren? (nunca hay que olvidar que existe una crucial
diferencia entre el decir y el hacer).

11. Analizar coincidencias y diferencias

Toda vez hecho lo que se indica en el numeral anterior, quedard claro qué es lo que conviene, a
las partes. Las desacuerdos de intereses que han sido descubiertas, sirven para prever posibles
manifestaciones en contra de la posicion de nuestra empresa y asi poder preparar su defensa.

Las similitudes de intereses que han sido descubiertas, sirven para orientar la argumentacién en la
negociacion y asi poder centrar y profundizaren tales coincidencias, el eje del dialogo y la
negociacion.

12. Elaborar un plan estratégico

Luego de haber realizado los pasos anteriores, se puede elaborar un Primer Plan Estratégico, que
acorde a los intereses de la empresa, considerando los posibles apoyos que podria recibir de parte

de otros actores, con intereses y posibilidades de accion que sean complementarios a los propios.
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El primer Plan Estratégico tiene por objetivo definir la estrategia de negociacion, de esa manera
estara perfectamente definido:

:Qué es lo que nuestra empresa debe tratar de lograr? (metas). ;Con quiénes?

Los planes sirven para orientar nuestra accion, pero luego habra que cambiar esos planes. No hay
planes rigidos, que sirven de una vez para siempre. Este primer Plan Estratégico, que ha sido
elaborado desde la perspectiva de nuestra empresa, luego debera dar paso a otro Plan, que debera

ser elaborado de manera participativa con nuestros aliados.

13. Dialogar

Dentro de este aspecto hay tres factores que considerar, ellos son:

e Elinicio de los dialogos;

e Superar las desconfianzas;

o Enfatizar los beneficios concretos que se lograran con la eventual alianza.

En la medida de lo posible, hay que evitar hablar mal de los enemigos, o usar imagenes
repulsivas de algo que se quiere evitar. Siempre es preferible hablar en positivo y destacar el

atractivo de lo que hay que buscar.

14. Controlar la ejecuciéon

El Plan de accién que ha sido elaborado de manera participativa, ahora debe ser aplicado. Para
ello, es importante implementar mecanismos de control que permitan comprobar que se cumplan
los objetivos de la Alianza Estratégica.

Para ello es necesario utilizar las siguientes herramientas:
1. Definir un sistema de gestién para la aplicacion del Plan;

Toda Alianza Estratégica debe contener un Sistema de Gestion, simple, agil y eficaz para orientar

y controlar la ejecucion del Plan de Accion predefinido.
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2. Verificar la claridad y capacidad de quienes deben intervenir en la aplicacion del Plan. Los
mecanismos de gestion, al igual que las actitudes, son muy importantes, pero ello solo es el
marco inicial de otro aspecto fundamental: la accién de cada uno de los aliados. Ademas, hay que
verificar si realmente tienen la capacidad para cumplir con ese papel. Esto significa, que hay que
verificar el dptimo funcionamiento de dos de los subsistemas claves de todo el proceso: el de la

comunicacion y el de la capacitacién.

3. Preparar las condiciones externas, para la aplicacion del Plan. Lo dltimo que se ha indicado, la
formacion integral de los recursos humanos, es clave, ya que apunta a lo que es realmente
trascendental: el desarrollo humano de quienes intervienen directamente en el proceso. Son
muchos los factores externos que condicionan el éxito de lo propuesto en el Plan de accién que ha
sido elaborado en conjunto. Esto debe ser enfrentado de manera sistematica. La improvisacién
puede ser fatal, hay que preparar las condiciones para poder ejecutar sin problemas todo aquello
que esta previsto en el Plan.

4. Disefiar y poner en funcionamiento un Sistema Permanente para el Seguimiento y Evaluacion

del Plan.
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ANEXO0 9

ENTREVISTA A SR. FRANCISCO BARQUIN, TECNICO ESPECIALIZADO EN LA
IMPLEMENTACION DE SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIOS:
(Qué equipo considera indispensable para la implementacion de un sistema de control de
inventarios en Abarroteria la Selecta?

Servidor:

. Procesador Pentium 4

Terminales:

. Procesador Pentium 4 o Celaron

Impresora:

. Impresora de matriz de puntos de 9 agujas con capacidad para original y 4 copias.

° Scanner de proyeccion manual y fija que sea programable para lecturas de corto y largo

alcance

Qué capacidad considera debe ser necesaria para que el sistema de control de inventarios
sea funcional?

Servidor:

e Procesador Pentium 4 de 2.0 Ghz en adelante

o 1 Giga RAM

. Disco duro de 80 Gigabytes en adelante

Terminales:

. Procesador Pentium 4 o Celaron 1.0 Ghz en adelante
. 256 de memoria RAM

o Monitor Super YGA

e  Disco duro de 10 Gigabytes en adelante
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{Qué software considera es el mas aconsejable utilizar para la implementacién de ua
control de inventarios en Abarroteria la Selecta?

El mas recomendable ¢s el sistema que maneje base de datos SQL el cual es un lenguaje
declarativo de alto nivel o de no procedimiento, que gracias a su fuerte base teodrica y su
orientacién al manejo de conjuntos de registros, y no a registros individuales. lo que permite una

alta productividad en codificacion.

¢Considera usted que se puede programar en Excel 0 en Access una base de datos que sea
funcional para un control sistematizado de inventarios en Abarroteria la Selecta?

No, porque esta empresa maneja una gran cantidad de productos y es posible que estos
programas no tengan la capacidad necesaria para manejar el tipo de informacion que es

indispensable manejar y se tendria que hacer practicamente en forma manual.

Narrativa y analisis de entrevista a técnico especializado en implementacion de sistema de
Control de inventarios:

La entrevista efectuada a un técnico en informdtica con especialidad en la implementacién
de sistemas para control de inventarios nos da la pauta de cuales son las caracteristicas que deben
lienar tanto el sistema como el equipo que se debe utilizar para que se alcancen los objetivos
propuestos, el cual fue basico para recomendar un software y hardware con las caracteristicas

que se recomiendan en el presente trabajo de investigacion.
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ANEXO 10
Entrevista a Sr. Gonzalo Marroquin, Perito Contador

Estimado Setior Contador:

Adjunto encontrara un listado de preguntas a manera de entrevista, las que servirdn para elaborar
un estudio sobre la sistematizacion de control de inventarios en PYMES, le agradeceré mucho
sus respuestas. las cuales seran de uso exclusivo y con fines de investigacion.

1. Desde el punto de vista contable, ;Cuiles son las principales caracteristicas con las que
debe contar un sistema para el control de inventarios?
e Principalmente que sea elaborado en Guatemala (esto para una mejor capitacién en el
programa).
e De facil aplicacién
* Tener una buena base (servidor) para guardar la informacion

2. ;Cuiles son las caracteristicas y datos principales que se deben tomar en cuenta en los
productos para la sistematizacion de inventarios? ;Por qué?

e Las marcas de cada producto

e Las medidas

e Unidades

3. ({Cual es el porcentaje de fiabilidad o garantia de la veracidad de la informacién que se
puede esperar al sistematizar el control de inventarios? ;Por qué?
¢ Que sea el 100% para no caer en infraccion tributaria.

4. Segun su parecer, jcual seria la clasificacion de los productos en una tienda de
autoservicio para que pueda ser manejada desde el punto de vista contable y sea viable
utilizarla en la sistematizacion de inventarios?

e Clasificacion de productos y/o servicios por familias

e Utilizar el Cédigo de Barras

5. Segin su experiencia, ;qué caracteristicas debe temer un software para control de
inventarios?
* Definicion de distintas formas de pago para ventas de contado (cheque, tarjeta de crédito,
dolares, quetzales, etcétera), brindando exactitud en el corte de caja

e Clasificacién de productos y/o servicios por familias, y que permita agruparlos para un
mejor orden

e Definicion del catilogo de productos y/o servicios, que pueda brindar el beneficio de
tener sus datos generales para una identificacion inmediata
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Proceso de fijacion de precios por porcentaje y/o valor, facilitar la actualizacion de sus
precios conforme la variacion de la moneda

Registrar de maximos y minimos por produclo y bodega, evitando pérdida de ventas por
falta de existencias, y a la vez no tener mas producto en bodega del que se necesita

Definicion abierta de documentos de entradas y salidas, permitiendo crearlos de acuerdo
con sus necesidades (por ejemplo, varias series de facturas, envios, pedidos. etcétera).

Ingreso de pedidos de clientes, llevando un control de la mercaderia pendiente de lacturar
y/o enviar y a la vez trasladar los datos en forma automatica a la factura.

Operacion de facturas de venta, teniendo el beneficio de adaptar el formato de factura de
acuerdo con sus necesidades. Ademds descargar existencias automdticamente del

inventario, y si la venta es al crédito, cargar el saldo del cliente.

Operacion de compras, cargando automaticamente las entradas a inventario con el nuevo
valor de costo (método de valorizacion: dltimo costo o promedio ponderado).

Operaciéon de otro tipo de documentos, cargando y descargando en linea otros
movimientos de entrada y salida del inventario.

Existencias de productos, permitiendo saber en cualquier momento con cuanto se dispone
en unidades y valores de mercaderia, por bodega y en general.

Listado de precios, brindando precios de venta actualizados en cualquier momento.
Toma de inventario fisico, permitiendo comparar el real versus el computador.

Kardex, informando el movimiento detallado de cualquier producto en caso no cuadre la
existencia fisica con la del computador.

Compras, que brinde una informacion de nuevos costos por producto y proveedor.

Productos bajo existencia minima, permitiendo saber qué productos hay que suplir de
inmediato, para evitar quedarse sin existencias.

Producto y/o servicio, lo cual indica qué productos son los que mayor movimiento y
ganancia estan generando y cuales no estan teniendo movimiento.

Cliente, indicando quiénes generan mayor volumen de ventas para su empresa.

Cliente y producto, permitiendo llevar un historial de los productos que consume cada
cliente en cualquier rango de fechas.
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e Producto y cliente, permitiendo saber quiénes consumen determinado producto en
cualquier rango de fechas.

e Fechas, permitiendo saber el movimiento de ventas por semana, mes, trimestre, semestre,
afio o cualquier otro periodo.

e Por vendedor, facilitando el calculo de comisiones.

e Corte de caja diario, lo que garantiza un control exacto y eficiente, comparando la caja
fisicamente con la del computador, y detectar diferencias en el instante.

e Reporte de otros documentos de entrada y salida, permitiendo chequear su movimiento,
tales como devoluciones, traslados entre bodegas, etc.

6. En el aspecto tributario, ;qué relevancia tiene la sistematizacion de inventario?

Se maneja la informacion exacta y esto nos evita infracciones a los deberes formales ante la
superintendencia de administracién tributaria.

7. Alguna observacion que crea sea necesaria y relevante para completar el presente
estudio.

Que el contribuyente tenga el pleno conocimiento de sus obligaciones tributarias.

Narrativa y Anilisis de Entrevista a un Perito Contador:

La presente entrevista se efectud con el objetivo de recabar y analizar informacion desde
el punto de vista contable y se hicieran las recomendaciones pertinentes y se adapte al control de
inventarios en la empresa, también encontramos informacion y recomendaciones de las
caracteristicas que debe contar el sistema para que sea efectivo tanto para el control de

inventarios como en el aspecto contable
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ANEXO 11
Entrevistas con Sr. Emilio Dangel Gerente General, Empresa Abarroteria la
Selecta

Estimado Serior Gerente General:

Adjunto encontrard un listado de preguntas a manera de entrevista, las que serviran para claborar
un estudio sobre la sistematizacion de control de inventarios en su empresa, Abarrotaria la
Selecta, le agradeceré mucho sus respuestas, las cuales seran de uso exclusivo y con fines de
investigacion.

1. ;Considcra usted que la sistematizacion de inventarios les vendria a favorecer en el
control de los productos en la empresa?

Por supuesto que si, porque la empresa por el sistema de autoservicio que se utiliza para
vender los productos a los clientes, por medio de un sistema computarizado seria mas facil
controlar qué es lo que se esta vendiendo y cudl es el inventario, lo que ayudaria a tomar mejores
decisiones a la hora de comprar productos y mantener un inventario minimo pero suficiente para
mantener surtidas las géndolas y los productos no se agoten, evitando de esta forma dejar de
percibir ingresos por no prever.

2. ;Considera que beneficiaria en el rendimiento del personal la sistematizacién de los

inventarios?
Claro que si principalmente en las cajas y en las bodegas

3. ;Considera rentable la implementacion del control de inventarios en la empresa?

La implementacion de este tipo de sistemas en esta empresa en especial por el sistema de
autoservicio ya es indispensable, por lo tanto tendria que ser rentable ya que se estaria haciendo
una inversion y no un gasto, ya que se espera en cierta medida recuperarla y obtener los
beneficios proyectados.

4. ;Considera que es confiable la informacion que se maneja por medio de un sistema
computarizado para el control de inventarios?

Considero que si ya que lo utilizan muchas de las empresas que se consideran las mas
rentables dentro del mercado nacional, ya que manejan todo tipo de informacion que le permite
satisfacer las necesidades de los clientes y mantener un control exacto en todas las operaciones
que se realizan, de no ser confiable, considero que estas empresas no utilizarian el sistema.

5. Para la implementacion de la propuesta del plan de mercadeo es necesario utilizar fondos
provenientes de financiamiento bancario o un porcentaje de las utilidades. ;Cual considera
seria la mejor opcion para la empresa?

Para no incrementar mas la inversion que es necesario hacer por la compra del equipo y el
software estariamos dispuestos a invertir hasta un 20% de las utilidades proyectadas.
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Narrativa y Andlisis de Entrevista a Gerente General de Abarroteria la Selecta:

Se realizo una entrevista al Gerente General de la empresa con el objetivo de confirmar
informacion que ya se habia recabado por medio de otras herramientas. Como se puede observar
la informacion recabada nos presenta un panorama muy claro y preciso para la implementacion
del sistema ya que se nos indica que si haria a la empresa mas competitiva en e! mercado y los
haria mas efectivos, tanto en los controles en los aspectos tributarios como en controles internos
para tomar las mejores decisiones.

Se les presenté un andlisis del los estados financieros de los afios 2006 y 2007
promediando las utilidades de los periodos y se les propuso invertir el 20% el cual equivale a la
cantidad de Q.19,818.00 por afio, ya que es el porcentaje mas alto que estan dispuestos a invertir
en el plan de mercadeo.
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ANEXO 12

Entrevistas con Sra. Rosa E. Gutiérrez, Representante Legal, Empresa

Abarroteria la Selecta

Estimada Scitora Representante 1.egal:

Adjunto encontrara un listado de preguntas a manera de entrevista, las que serviran para elaborar
un estudio sobre la sistematizacion de control de inventarios en su empresa Abarrotaria la
Selecta, le agradeceré mucho sus respuestas, las cuales seran de uso exclusivo y con fines de
investigacion.

1. ;Considera usted que la sistematizacion de inventarios les vendria a favorecer en el
control de los productos en la empresa?

Si, debido a que Abarroteria la Selecta ya que por medio de un sistema computarizado seria
mas facil controlar qué productos se estan vendiendo y cual es el inventario al final def dia, por lo
que permite a tomar mejores decisiones a la hora de comprar productos y mantener un inventario
minimo pero suficiente para surtir las gondolas y los productos no se agoten.

2. ;Considera que beneficiaria en el rendimiento del personal la sistematizacién de los
inventarios?
Si, especialmente en cajas y en bodegas.

3. (Considera rentable la implementacion del control de inventarios en la empresa?
Si, ya que la considero una inversion. porque se espera mcjorar los ingresos derivado de
mejores cantroles.

4. ;Considera que es confiable la informacién que se maneja por medio de un sistema
computarizado para el contro! de inventarios?

Si, ya que pricticamente toda actividad mercantil se llevan a cabo por medio de sistemas
computarizados.

Narrativa y Andlisis de la entrevista al Representante Legal de Abarroteria la Selecta:

La informacion recabada con la entrevista al Representante Legal, vino a confirmar la
informacion que ya se habia recabado por medio de otras herramientas. La informacion recabada
nos muestra un panorama muy claro y preciso para la implementacién del sistema ya que nos
confirma que haria a la empresa mas competitiva en el mercado y la haria mas eficiente tanto en
los controles relacionados con los aspectos tributarios como en controles internos para tomar las

mejores decisiones.
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ANEXO 13
Entrevistas con Sr. Jaime Guerra, Encargado de ventas, Empresa Abarroteria la Selecta

Estimado Sefior Encargado de Ventas:

Adjunto encontrara un listado de preguntas a manera de entrevista, las que serviran para elaborar
un estudio sobre la sistematizacion de control de inventarios en su empresa, Abarrotaria la
Selecta. e agradeceré mucho sus respuestas, las cuales seran de uso exclusivo y con fines de
investigacion.

1. ;Considera usted que la sistematizacion de inventarios les vendria a favorecer en el
control de los productos en la empresa?

Si, debido a que por ser una empresa que se dedica a la compra-venta de producto y el
sistema de autoservicio que se utiliza para vender los productos, un sistema computarizado
facilitaria el control, teniendo un mejor control de inventario, lo que facilita la toma decisiones
en la compra de productos.

2. ;Considera que beneficiaria en el rendimiento del personal la sistematizacion de los
inventarios?
Si, especialmente en las cajas y en las bodegas.

3. (Considera rentable la implementacion del control de inventarios en la empresa?

Si, seria rentable ya que agilizaria las ventas y se les estaria dando un mejor servicio a los
clientes debido al sistema de autoservicio, lo que redundaria en mejores ingresos y un mejor
control en las ventas e inventarios.

4. ;Considera que es confiable la informacién que se maneja por medio de un sistema
computarizado para el control de inventarios?

Si, ya que la tecnologia de punta actualmente esta jugando un papel protagdnico en toda
actividad del ser humano y se demanda que la informacién que se maneja por medio de los
ordenadores sea lo mas confiable posible.

Narrativa y Analisis de Entrevista a Encargado de Ventas de Abarroteria la Selecta:

La entrevista realizada al encargado de ventas de la empresa nos indica que es
indispensable la implementacion de un sistema computarizado para el control de inventario ya
que una de las caracteristicas especiales de la empresa es la venta por autoservicio y se necesita
ser mas agil en el proceso de cobro y que éste mismo genere la informacion necesaria para tomar

mejores desiciones en la adquisicion de mas productos.
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08

DIAGRAMA DE CAUSA Y EFECTO DE ABARROTERIA LA SELECTA

BODEGA VENTAS COMPRAS

oNo se cuenta con un control
sistematizado de inventario.

oNo se cuenta con un control
sistematizado de compras

oNo se cuenta con un contral
sistematizado de ventas

oNo se cuenta con un contral de oNo se cuenta conun buen control de
kardex de existencia en bodega. oNo se cuenta con un control de
existencias en bodega para hacer las

compras

fechas de caducidad en gondotas.
oNo se cuenta con un programa de
realizacién de productos con fecha de
caducidad proxima.

#No se cuenta con un control de
fecha de caducidad de los
productos en bodega,

oNunca se ha levantado un inventanio

oNo se cuenta con un plan de .
fisico para controles contables.

oNo se cuenta con un plan

sistematizado de ventas mercadeo.
oNo se cueta con un plan oNo se cuenfa con programa ‘NOl se fleva control en ‘ventas para que
sistematizado de compras. promocional  y  realizacion  de refleje un control exacto de inventario.
productos.

olos inventarios reflejados en los
estados financieros son ficticios

oNo se cuenta con un plan
sistematizado de inventario.

SISTEMA DE COMPUTO MERCADEQ CONTABILIDAD

FALTA CONTROL
DEINVENTARIO

¥1 OXINV



ANEXO 15
OBSERVACION EN SISTEMA DE INVENTARIOS DE ABARROTERIA LA SELECTA.

1.- Se hizo una visita a la sala de ventas de la empresa Abarroteria la Selecta donde se estuvo
observando el flujo de las ventas en horas pico y dias de asueto y dias normales donde se pudo
observar que durante las horas pico el movimiento en las cajas es un poco lento debido a que se
tienen que ingresar los datos de los precios para ser operados en las cajas registradoras las cuales
son mecanicas y no tienen ningin codigo o tipo de scanner que ayude a maximizar los tiempos en

los cobros respectivos y los clientes esperen solamente

2.- Se visito las bodegas de la empresa Abarroteria la Selecta donde su pudo constatar que el
control de inventarios es necesario mejorarlo ya que existen productos que estan proximos a su
fecha de caducidad y no se encuentran en la sala de ventas, lo que nos indica que la rotacion de
inventarios no es la deseada ya que es necesario darle salida primero a los productos que tienen

fecha mas antigua, o sea aplicar la técnica de inventarios PEPS.
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ANEXO 16
LLUVIA DE IDEAS EN ABARROTERIA LA SELECTA.

1.- Se le platicé al personal operative y administrativo asi como al Gerente General y a la
Representante Legal de Abarroteria la Selecta de el trabajo de investigacion que se estaba
llevando a cabo y posterior aplicacién de mejoras en base a resultados que arrojen los datos
obtenidos, y estos me indicaron que estaban anuentes a colaborar con la informacién necesaria
para la elaboracién de la PED, dando a conocer informacién relacionada con las ventas y el
control de inventarios, llegando a la conclusién que si es necesario implementar una mejora en el
sistema, ya que el actual por ser de tipo manual muchas veces ocasiona problemas cuando es

necesario evaluar que productos estan en un nivel minimo en el stok de bodega.
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