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RESUMEN

El proyecto se basa en el control de inventario cuando se realizan las ventas
de los productos de ferreteria que efectta la empresa JAC. S.A. El propdésito
de la investigacion fue realizar un estudio de control de inventarios y su
incidencia en el nivel de las ventas. El tipo de investigacién que se aplicé en
el presente estudio son los métodos descriptivos explicativos y correlacional
para poder realizar el diagndéstico de la situacién actual del control de los
inventarios y el cumplimiento de las ventas, se utilizé la técnica del andlisis
documental a través del diagrama de Pareto. La conclusién planteada es que
el manejo de los inventarios actualmente afecta a los niveles de ventas, ya
gue no se sabe con cuanta mercaderia se cuenta en la bodega, y por ese
motivo los pedidos no son despachados a tiempo, y esto afecta la utilidad de
la empresa. Se propone como alternativa que el chequeo de los inventarios
sea a diario por lo menos una vez a la semana para incrementar los
ingresos. Los beneficiarios de la presente investigacion seran los clientes y el

personal que labora en la empresa.

Control Inventario Nivel Ventas
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ABSTRACT

The project is based on the inventory control when sales of hardware
products company making the JAC are made. Inc. The purpose of the
research was a study of inventory control and its impact on the level of sales.
The research that was applied in this study are the explanatory and
correlational descriptive methods to make the diagnosis of the current
situation of inventory control and compliance of sales, the technique of
documentary analysis was used through the diagram Pareto. The conclusion
raised is that the management of inventories currently affecting sales levels,
since it is not known how much merchandise is counted in the cellar, and that
is why orders are not shipped on time, and this affects the usefulness of the
company. It is proposed as an alternative to checking inventories is everyday
at least once a week to increase revenue. The beneficiaries of this research

will be the customers and staff working in the company.

Control Inventory Level Sales

Xi



CAPITULO |
EL PROBLEMA
EL PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacion del problema en un contexto

Las empresas comerciales son las que se dedican a la compra y venta de
mercaderias, dentro de sus funciones principales esta el manejo de
inventarios. Este manejo es contable y permite a la empresa mantener un
control oportuno, que permite conocer las falencias en el manejo de los

inventarios y garantizar el nivel de las ventas.

El inventario es tratado como un activo en el balance de una empresa, esto
significa que contribuye a la equidad de la compafiia, pues es ahi donde
recae la importancia de un efectivo control de inventario que permite

satisfacer correctamente las necesidades.

Las mercaderias que se comercializan en una empresa se constituyen en el
inventario de las mismas, un buen control de estos garantiza el stock que
requiere el departamento de ventas. Lo anterior permite deducir la
importancia del control de los inventarios en el cumplimiento del nivel de las
ventas, las mismas que son que generan las utilidades en las empresas, el

cual es el objetivo primordial de estas.

Las empresas ecuatorianas en su gran mayoria atraviesan por esta
problematica y la empresa comercial JAC.S.A., no es la excepcién se
encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas en las
calles Montecristi y Quevedo kilometro 12 via a Daule, y en la actualidad
presenta falencias en el control de sus inventarios de mercaderias que se

reflejan en el bajo nivel de las ventas.



Situacién conflicto

La empresa comercial JAC.S.A., se dedica a la compra y venta de articulos

de ferreteria.

En la actualidad la bodega se maneja con tres personas un administrador
quien se encarga de realizar los ingresos y egresos y dos asistentes de
bodega quienes receptan y despachan la mercaderia, pero se ha notado que
al momento que llega la mercaderia a la bodega no realiza un registro
adecuado y esto afecta a la comercializacion, se incrementan los costos por

no tener un nivel de inventario éptimo.

Las falencias de los inventarios incluyen en las ventas al no despachar a
tiempo los pedidos de los clientes, como consecuencia del desorden en la
bodega, hace que compren a otro proveedor. La liquidez de la empresa se

ve afectada por la pérdida de la venta.

Otro aspecto a valorar es el elevado stock de mercaderia en la bodega, los

productos obsoletos que afectan los resultados que reflejan los balances.

Este tipo de anomalias traen muchos inconvenientes y perdidas al
propietario, considerando que el inventario es la fuente de ingreso de la
empresa, frente a esta realidad se presenta y se elabora la propuesta del
estudio de las incidencias de las falencias del control de inventarios en el

nivel de ventas.

Delimitacion del problema

Campo: Contable

Area: Inventario

Aspecto: Control de inventario, nivel de ventas
Provincia: Guayas



Ciudad: Guayaquil

Lugar: FERRETERIA JAC.S.A.
Tiempo: Ao 2015
Tema: Estudio de las incidencias de las falencias del control de

inventarios en el nivel de ventas de la empresa comercial JAC.S.A.
Formulacion problema

¢, Como incide las falencias del control de inventarios en el nivel de ventas de
la Empresa Comercial JAC.S.A., ubicada en la ciudad de Guayaquil, periodo
20157

Variable de la investigacion
Variable Independiente: Control de inventarios
Variable dependiente : Nivel de ventas
Evaluacion del problema

Delimitado.- El problema se encuentra delimitado porque esta conformado
por los empleados que laboran en la empresa comercial JAC.S.A., el periodo
de tiempo de investigacion esta comprendido en el afio 2015.

Factible.- Es un proyecto factible de realizar por cuanto se tiene un facil y
adecuado acceso a la informacién, porque cuenta con el apoyo del gerente y
el personal que labora en la empresa, lo cual le sera de mucha importancia
ya que se cuenta con los recursos necesarios y material financiero que sera

muy util para la investigacion.

Claro.- El problema planteado es redactado en forma precisa, coherente y
facil de comprender.



Evidente.- En la problematizacién es necesario identificar un estudio del
manejo de los inventarios para determinar las incidencias en el nivel de

ventas de la compaiiia.

Contextual.- Al no tener un buen manejo de sus inventarios, la ubicacion de
la mercaderia ocasiona caducidad, obsolescencia, desperdicio y por ende

reduce la utilidad de la compaiiia.

Original.- En la empresa JAC.S.A., es por primera vez que se realiza un
estudio para solucionar las falencias que existen en el manejo de sus

inventarios.

Relevante.- Es de mucha importancia el control de los inventarios que se

debe llevar en la realizacion de las ventas.
OBJETIVOS
Objetivo general

Realizar un estudio del manejo de inventarios para determinar su incidencia

en el nivel de ventas.
Obijetivo especificos

» Analizar los referentes tedricos relacionados con el manejo de
inventarios de mercaderias y la relacion de estos con el nivel de las

ventas.

» Diagnosticar la situacion actual del manejo de los inventarios y del

cumplimiento de los niveles de ventas.

» Proponer un plan de mejoras para superar las falencias del control de

inventario y elevar el nivel de las ventas.



JUSTIFICACION

La importancia del manejo de los inventarios tiene un objetivo principal para
toda empresa: que es obtener utilidades. La obtencion de las mismas radica

en gran parte de ventas, ya que es la fuente de ingreso para la empresa.

La investigacion profundiza los conocimientos y enfoques tedricos, en
relacion con el control de inventarios de mercaderias y su incidencia en el
nivel de ventas por lo tanto constituye un material de apoyo y de consulta
para el personal que labora en JAC. S.A., y estd comprometido a mejorar las
falencias que afectan los niveles de ventas de la empresa.

El presente estudio es claro y factible de realizar, ya que se cuenta con los
recursos necesarios de la empresa comercial JAC. S.A., para poder
mantener un desarrollo contindo y mejorar el control de los inventarios en

busca de obtener utilidades en los niveles de ventas.

En este desarrollo de investigacion, se proponen mejoras para facilitar el
control de inventarios de mercaderias de la empresa. Para aquello es
necesario aplicar un eficiente manejo que mejore esta las ventas de

productos.

Teniendo en cuenta el manejo de manejo de inventarios, sus ventajas y el
coémo nos facilita los procesos de un control que registre de forma eficiente el
movimiento de los inventarios; por lo tanto, para su estudio analizaremos

teorias de diferentes autores.

La utiidad metodolégica se considera establecer un control de los
inventarios de la empresa comercial JAC.S.A., que supere las falencias

actuales en los niveles de ventas.

La relevancia social es garantizar en particular el mejoramiento de los niveles

de ventas que aseguren los puestos de trabajo quienes colaboran en la



actualidad JAC. S.A., y con la posibilidad de crear nuevos puestos de
trabajos, determinando que el control de los inventarios es un aporte al
incremento de las ventas y por lo tanto nos ayuda al desarrollo de la
empresa. En este proyecto los beneficiarios seran el personal de la empresa
y los clientes, ya que mejora el servicio, aumentan las ventas y se obtiene

una mejor rentabilidad.

La utilidad practica se considera la propuesta de realizar a través de un
estudio sobre el control de los inventarios y determinar cudles son las
incidencias que tiene el nivel de las ventas, y a partir de esto se propone un

plan de mejoras para superar las falencias detectadas.

CAPITULO Il
MARCO TEORICO
FUNDAMENTACION TEORICA

Antecedentes histéricos

Desde tiempos inmemorables, los egipcios y demas pueblos de la
antigiedad, acostumbraban almacenar grandes cantidades de alimentos

para ser utilizados en las épocas de sequia o de calamidades. Es asi como



surge o nace el problema de los inventarios, como una forma de hacer frente
a los periodos de escasez. Que le aseguran la subsistencia y el desarrollo de

las actividades normales.

Es hasta la segunda Guerra Mundial cuando se dio la necesidad del control
de los inventarios por la asignacion de pocos alimentos y la necesidad era
mucha, se enfoco en la atencion del control de los inventarios ya que estos
se podian expresar de forma numérica. Se produjeron algunos resultados
notables en el prondstico, en el control de inventarios. A través de la Historia
de los negocios, el inventario arrogaba la informacién, en gran parte porque

no podia ser exacta.

El movimiento es contable a partir de los primeros afios de la década de
1890 hasta la Segunda Guerra Mundial, ha sido de gran beneficio reconocer
que el trabajo de control de inventario debe ser una actividad en grupo; como
resultado del mismo existian funciones distintas en las mayorias de las

companias.

Segun Hadley, G. y Whitin, T. M, (1963:8). “Los problemas de inventarios en
las compafiias son tan antiguos cémo la historia, pero esto fue a comienzos
del siglo XIX cuando se comenzaron hacer intentos por aplicar técnicas de
andlisis para sus estudios sistematicos, racionalizacion y adecuada

resoluciéon.”

Segun Hadley, G. y Whitin, T. M, (1963:8). “En la medida que se fueron
desarrollando estas técnicas, surgi6 la necesidad del control de los inventario

de mercaderias, debido al crecimiento de las empresas.”

Guajardo C. Gerardo. (1963:5). “Considera que los controles de inventarios
son simplemente para registros de las cantidades de los articulos o

mercaderia almacenada.”



Para la autora de la presente investigacion el problema de los inventarios
consiste en determinar y controlar las variables, ya que es de mucho

beneficio para aumentar los niveles de ventas.

Segun C. Guajardo. (1963:6). “En la gran mayoria de las empresas,
presentan falencias en sus inventarios con diversas caracteristicas en
particular. Por esta razon a escala mundial, se han invertido grandes
cantidades de dinero y tiempo en encontrar soluciones, que permitan mejorar

estos problemas, para aumentar sus clientes y tener mejor utilidad.”

Segun Matalobos. A. (1999:30). “Considera que el control de los inventarios
es la cantidad de bienes que una empresa mantienen existencia en un

momento dado.”

Para Matalobos. A. (1999:31). “Considera que las empresas comerciales
para obtener un mejor rendimiento y control de los inventarios, es necesario
registrar mercaderia desde el momento que llega hasta la venta, para poder

distribuir correctamente y comercializarlos a tiempos.”

Segun Aguilar, (2005:12). “En empresas comerciales, el tener exceso de
inventarios lleva a mayor descontrol de los mismos y una disminucién de la
liquidez, es decir, que el inventario es fundamental para mantener un alto

nivel de mercaderia.”

Para la autora existen diferentes empresas que no aplican el correcto control
de inventarios, y no ha sido posible detectar las falencias que causan
perdidas y deterioro de la mercaderia, al no realizar un buen control de los

mismos, lo que ha conllevado a tener clientes insatisfechos.

De igual manera los inventarios tienen como propdésito fundamental proveer a
las empresas con un stock de mercaderias para su desenvolvimiento, es
decir, el inventario es de mucha importancia para su funcionamiento

mediante el proceso de produccion y de esta manera afrontar la demanda.



Por todo lo expresado con anterioridad, se concluye la importancia de
controlar constantemente los inventarios de mercaderias dentro de una
empresa, y de esta manera poder aumentar los niveles de las ventas, y

obtener mayor rentabilidad.
Antecedentes referenciales
Son muchos autores los que han trabajado sobre los inventarios:

Segun Rodriguez, M. (2002:4). “Los inventarios son registros documentales
de los bienes y demas cosas pertinentes a una persona o empresa, hecho
con orden y precisidon.” Se entiende que los inventarios son comprobaciones

fisicas de las existencias de las mercaderias, con las teéricas documentadas.

De acuerdo con lo que dice el autor Rodriguez, Miguel (2002:5). “El
inventario es uno de los activos mas grande existentes en una empresa. El
inventario aparece tanto en el balance general como en el estado de
resultados. En el balance general, el inventario a menudo es el activo
corriente més grande. En el estado de resultado, el inventario final se resta
del costo de mercaderia disponible para la venta y asi poder determinar los

costos de las mercaderias vendidas durante un periodo determinado.”

Segun establece Plossl. (1987:19). “Inventarios son bienes tangibles que se
tiene para la venta en el curso ordinario del negocio o para ser consumidos

en la produccién de bienes o servicios para su posterior comercializacién.”

La autora entiende que los inventarios de mercaderias son bienes que se
tienen para venta en el desarrollo de un negocio para su posterior
comercializacion, estas mercaderias son distribuidas a los diferentes

almacenes para luego ser vendidas y obtener una utilidad de las mismas.

Tipos de inventarios.



Segun Buffa, E., (1994:9). “Los inventarios son importantes para los
fabricantes en general, varian ampliamente entre los distintos grupos de
industria. Y es por eso que se han clasificados de acuerdo a su utilizacion en

los siguientes tipos.”

Inventario Inicial.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Es el que realiza al dar

comienzos a las operaciones.”

Inventarios de Materia Prima y Suministros.- Segun Buffa, E., (1994:9).
‘Representa el valor de los materiales y suministro adquiridos para su

trasformacién, explotacién, construccion o produccién.”

Inventario de Productos Terminados.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Todas

las mercancias que un fabricante ha producido para vender a sus clientes.”

Inventario en Transito.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Se utilizan con el fin de
sostener las operaciones para abastecer los productos que ligan a la
empresa con sus proveedores y sus clientes. Existen porque el material debe
de moverse de un lugar a otro, mientras el inventario de mercaderia se
encuentra en camino, no puede tener una funcién Gtil para la planta o los

clientes, durante el tiempo de transporte.”

Inventario en Proceso.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Son existencias que se
tiene a medida que se afiade mano de obra, otros materiales y demas costos
indirectos a la materia prima bruta, la que llegard a conformar los
componentes de un producto terminado, mientras concluya el desarrollo de

fabricacion, se determina inventario en proceso.”

Inventario en Consignacion.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Es aquel que se

encuentra para la produccién o venta.”
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Inventario Disponible.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Es aquella mercaderia
que se entrega para ser vendida pero €l titulo de propiedad lo conserva el

vendedor.”

Inventario Agregado.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Se aplica cuando un
articulo representa un valor elevado, para minimizar el impacto del costo en
la contabilizacién del inventario, los articulos se agrupan en familia u otro tipo

de clasificacion de materiales de acuerdo a su importancia econémica, etc.

Inventario de Mercaderias.- Segun Buffa. E., (1994:9). “Son las
mercaderias que se tienen en existencia, aun no vendidas, en un momento

determinado.”

Inventarios de obsoletos y vencidos.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Cuenta
que representa el valor de los inventarios que a causa de la explotacion a
factores naturales y de tiempo, avances tecnolégicos y otros que han
quedado obsoletos y vencidos. Para su consumo o utilizacién porque se
encuentra en un proceso de tramite, transporte, legalizacién o entrega por

parte de los proveedores o personas responsables.”

Inventario Final.- Segun Buffa, E., (1994:9). “Es aquel que realiza el
comerciante al cierre del ejercicio econémico, generalmente al finalizar un
periodo, y sirve para determinar una nueva situacién patrimonial en ese
sentido, después de realizar todas las operaciones mercantiles de dicho

periodo.”
Objetivos de los inventarios.

De acuerdo con Bock, Robert. (2003:3), menciona que “El objetivo de los
inventarios es proveer o distribuir adecuadamente los materiales necesarios
a la empresa colocandolos a disposicion en el momento indicado, para asi

evitar aumentos de costos y perdidas de los mismos.”

11



La autora entiende que su objetivo principal es satisfacer las necesidades de
la empresa, y es por eso que el inventario de mercaderia debe ser controlado

y vigilado, y tiene una gran importancia para cualquier entidad.

Guajardo C. (1995:10). “El objetivo de contar con registros de inventario no
es simplemente hacerlo porque las grandes empresas lo hacen, y por lo
general se necesita la informacion que es muy util en el balance general para

aumentar la liquidez.”

La autora considera que en las empresas comerciales el inventario de
mercaderia esta constituido por productos comprados en grandes cantidades
para ser vendidos asi como fueron adquiridos, otro aspecto a valorar es la
contabilizacion de los inventarios que tiene mucha importancia para la
utiidad de la empresa, y se determinan los riesgos Yy beneficios
constantemente de los movimientos de la cuenta inventario, estos valores
representan la cuenta de mayor importancia tanto en el activo circulante

como en el balance .

De igual manera se entiende como objetivo de los inventarios de
mercaderias contar con suficiente informacion sobre los productos
disponibles, para aumentar los niveles de ventas, y tenerlos a disposicién en

el momento indicado para satisfacer las necesidades de los clientes.

Para eso hay que mantener un nivel de inventario 6ptimo que debe
permanecer constantemente vigilado, para evaluar la existencia de un stock

de mercaderia que nos permita tener un mejor desarrollo de la empresa.

De igual manera es el caso de las pequefias empresas se recomienda la
utilizacion de la tecnologia, que es de mucho beneficio en cuanto a los
calculos contables, nos brinda un buen manejo en los inventarios de

mercaderias y nos ayuda a aumentar los niveles de ventas.

Inventarios en la contabilidad.

12



Segun Fucci. (1999). “Un aspecto importante para el analisis de un inventario
es determinar que articulos representan la mayor parte del valor del mismo,
midiendo su uso en dinero, y si justifican su consecuente inmovilizacion

monetaria.”

Fucci.(1999). “Estos articulos no son necesariamente ni los de mayor precio
unitario, ni los que se consume en mayor proporcion, sino aquellos cuya
valorizacion (precio unitario x consumo o demanda) constituyen % elevado
dentro del valor del inventario total. Generalmente sucede que,
aproximadamente el 20% del total de los articulos, representan un 80% del
valor del inventario, mientras que el restante 80% del total de los articulos

inventariados, alcanza el 20% del valor del inventario total.”

Segun Caceres (2012). “Se puede considerar los materiales de forma
general, como los bienes tangibles con la posibilidad de ser almacenados,
que la empresa adquiere en el exterior; con la finalidad de utilizarlos en el
proceso productivo para la obtencion de productos finales. O bien, para el

mantenimiento de los equipos productivos.”
Control de los inventarios.

Castana, D. (1998:15). “Mediante el control de inventario se eliminan los
tiempos muertos ya que cualquier cajera capacitada puede llevar a cabo el

registro, con el apoyo de las personas encargada de recibir la mercaderia.”

Castana, D. (1998). “Para el conteo fisico se puede utilizar al personal de
bodega, de modo que sea mas eficiente y rapido, es indispensable contar

con informacion suficiente para mejorar el control de sus inventarios.”

Castanas, D. (1998). “Senala los problemas mas frecuentes en el control de

los inventarios.”

1.- Falta de registros
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2.- Exceso de inventario

3.- Insuficiencia de inventario

4.- Baja calidad de la materia prima dada su caducidad
5.- Robo

6.- Mermas

7.- Desorden

Para la autora de la presente investigacion existen muchos procedimientos
para el control de la mercaderia y del almacén que permite resolver los

manejos de los inventarios en gran medida.

De igual manera la autora entiende que el manejo debe ser eficiente y eficaz
en las fases del inventario, para obtener un gran beneficio en las ventas y
mantener el control de los costos, la calidad del producto para alcanzar

mayores utilidades.

Elementos del control de los inventarios.

Para Naddor, E. (1998:16). “Considera que para mantener un buen control

de los inventarios existen diversos elementos:

» Conteo fisico de los inventarios por lo menos una vez al afio.

» Hacer conteos peridédicos o permanentes para verificar las pérdidas de

materiales.

» Procure que el control de inventario se realice por medio de sistemas
computarizados, especialmente si se mueven una gran variedad de

articulos.
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Deben efectuarse conteos fisicos, periddicos y sisteméticos del 50%
de los productos almacenados y cotejar los resultados.

Establezca un control claro y preciso de las entradas de mercaderia al
almacén, informes de las mercancias compradas e informe de

produccion.

Los inventarios deben encontrarse en instalaciones que los protejan

de deterioros fisicos o de robos.

Mantenimiento eficiente de compras, recepcion y procedimientos de
embarque. Almacenamiento del inventario para protegerlo contra el

robo, dafio o descomposicion.

Permitir el acceso al inventario solamente al personal autorizado por la

empresa.

Mantener registros de inventarios perpetuos para las mercancias de

alto costo unitario.

Comprar el inventario en cantidades econémicas.

Mantener suficiente inventario disponible para prevenir situaciones de

déficit, locual conduce a pérdida en ventas.

No mantener un inventario almacenado demasiado tiempo, evitando

con eso el gasto de tener dinero restringido en articulos innecesarios.

Involucrar al personal en el control de los materiales: concientizarlos

con charlas y concursos sobre el problema; aceptar sugerencias,
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informarles sobre los resultados de los inventarios, en lo que a

pérdidas se refiere.

Importancia de los inventarios.

Segun Ballou, (2004:13). “La importancia del inventario se refiere a la forma
en que se manejan los mismos. La asignacion de inventarios a los puntos de
almacenamiento contra la salida mediante reglas de abastecimientos de
inventarios, representan dos estrategias. La ubicacion selectiva de distintos
articulos de produccién en los almacenes de planta, o la contabilizacién de

los niveles de inventario mediante el uso de distintas fases de control.”

Adicionalmente, el autor P.J.H. Baily, (2004:16). “Dice que los inventarios se
mantienen y son importantes por dos razones principales: por razones de
economia y de seguridad. Econdmicamente, existiran ahorros al fabricar o
compraren cantidades superiores, tanto en el trdmite de pedidos,

procesamiento y manejo, asi como ahorros por volumen.

Para la autora de la presente investigacion entiende que los inventarios de
seguridad son los que generan demanda 0 entrega, y estos estan

protegiendo a la empresa de los elevados costos por faltantes.
Fases del inventario.

Guajardo C. (1995:18). “Es el inventario fisico del ejercicio, que afectan a
distintas areas las cuales deben ser coordinadas para mantener un mejor

control de los inventarios estas funciones son:

Compras.- Segun Guajardo C. (1995:18). “En esta fase se evalua la bodega
para esto el personal de bodega elabora un listado de cuanto hay en
existencia, si hay alguna solicitud de cliente, confirmar la llegada de la

mercaderia, autorizar el pago y su despacho, es necesario obtener
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informacion sobre el mercado, precio y calidad para el incremento de las

utilidades.”

Recepcion.- Segun Guajardo C. (1995:18). “Mediante esta fase se reconoce
la mercaderia que se va adquirir, la cantidad el peso y la calidad, para

posteriormente realizar el pago de las mismas.”

Almacenaje.- Segun Guajardo C. (1995:18). “Esta fase es cuando se recibe

los productos y es almacenada en la bodega para luego distribuirla.”

Ventas.- Segun Guajardo C. (1995:18). “Es la fase de mucha importancia

porque hay que atender con amabilidad todo lo que el cliente necesita.”

Despacho.- Segun Guajardo C. (1995:18). “Esta fase es final es cuando el
despachador de bodega verifica la factura e identifica, los productos para

luego ser entregados.”

La autora asume que el inventario de mercaderia es el que va a determinar
la cantidad de producto, el faltante, para poder realizar nuevo pedido, y nos
ayuda con la verificacibn de precio, ya que todos estos aspectos se

presentan en el balance general.

Segun Bock, Robert (2003:4). “Manifiesta de gran importancia los siguientes

aspectos a valorar:

» Los inventarios son una parte del activo y son de mucha importancia
para la compaiiia.
» Existen numerosos meétodos para evaluar los inventarios de

mercaderias que son aprobadas por los contadores.
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> Mediante la determinacion de los costos del inventario se analiza si

afecta a la mercaderia vendida o a la utilidad de la empresa.

Riesgos del inventario.

Meltom Technologies (2001:4). “Los riesgos del control de inventario afectan
directamente a la empresa, independientemente de la cantidad de veces de
inventarios que la empresa realice. Una micro empresa puede tener una
cantidad invertida en el inventario, el duefio debe hacer todo lo posible para

reducir riesgo sobre su inversion financiera, y estos son:

El robo.- Meltom Technologies (2001:4). “Sigue siendo uno de los mayores
riesgo en cuanto al control de los inventarios por su alto contenido en los

costos.”

El inventario de pérdida.- Meltom Technologies (2001:4). “son indispensables
las politicas del control de inventario junto con un personal bien capacitado

para poder desarrollarlo y ayudar a prevenir pérdidas.

Ventas.

Meltom Technologies (2001:5). “Ventas es un término que tiene multiples
dediciones, dependiendo del concepto que se maneje. Una de las dediciones
es el cambio de producto y servicio por dinero. Se trata del intercambio de un
bien por dinero. Desde la parte contable financiera, la venta es el valor

cobrado por productos o servicios prestados.”
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La autora entiende que las ventas es la etapa en la que el cliente solicita un
servicio o un bien hacia el vendedor, de esta manera se hace el intercambio
de producto y dinero. Esta fase es de mucha importancia, la cual se tiene
contacto directo con el cliente y determinar un mejor desarrollo en la

empresa.

De igual manera venta es una de las actividades mas pretendida por
empresas 0 personas que ofrecen algo. En el mercado venta significa
alcanzar una meta, debido a que su éxito depende directamente de las
cantidades de veces que se realicen esta actividad, y obtener una mejor

utilidad.

Existen varios autores que han trabajado la problematica de las ventas:

La American Marketing Asociation, (2010:25). “Define la venta como el
proceso personal que el vendedor comprueba la actividad y satisface las
necesidades del comprador para el mutuo beneficio de ambos (comprador y

vendedor).”

El diccionario de Marketing de Cultura S.A., (2011:35). “Define a la venta
como un contrato que el vendedor trasmite una cosa con derecho al
comprador, luego para hacer el cambio por dinero. Se determina a la venta
como un proceso personal mediante el cual el vendedor influye en el

comprador.”
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Allan L. Reid, (2011) autor del libro las técnicas modernas de ventas y su
aplicaciones, afirma que la “venta promueve un intercambio de producto y

servicio.”

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo, (2012). “Consideran que la venta es
una funcion que forma parte del proceso contable y la definen como toda
actividad que genera en los clientes el dltimo impulso hacia el intercambio.
Ambos autores sefialan ademas que la venta se hace efectivo con el
esfuerzo de la actividad, la investigacion del mercado, se da mediante el

producto y el precio.”

Segun Gerencia .com (2011). Existen diversos tipos de ventas:

Ventas directas.- Se realiza mediante el contacto directo entre el comprador

y vendedor estas son ventas de puerta en puerta.

Ventas industriales.- Estas son de una empresa a otra.

Venta indirecta.- Se realiza mediante tele mercadeo en la que ocurre un

contacto, pero no es personal.

Ventas electronicas.- Se realiza via a internet

Medidas para aumentar los niveles de ventas.

Impulsapopular.com (2012). “Todo duefio de negocio suefia con que sus
niveles de ventas aumenten mas cada dia y que al finalizar el mes sus

vendedores obtengan la meta establecida. Pero sin embargo no siempre
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funciona asi, ya que el mercado exige un incremento constante y la
competencia también hace su trabajo, asi a diario surgen nuevas opciones

alternativas para los consumidores.”

Para la autora de la presente investigacibn asume que es de mucha
importancia capacitar y formar un buen equipo de vendedores para ellos
conozcan el producto, y desarrollen técnicas apropiadas en ventas en el

campo laboral, y de esa manera obtener ganancias para la compania.”

De igual manera también es bueno implementar estrategias de mercado que
permitan posesionar tu marca realizando constantemente campafas

publicitarias.

Por lo consiguiente es muy indispensable crear paquetes de los productos
gue estén en oferta es otra opcion que nos ayuda a aumentar los niveles de
ventas. Es decir que con las compras de mayor volumen se va obtener mas
ganancias, debemos tratar de mantenernos siempre con toda la informacion
suficiente con respecto al producto para dar a conocer a los clientes un buen

servicio y que tengas la necesidad de consumo del producto que vendes.

El proceso de la venta.

Segun, Fischer Laura y Espejo. J. (2008:57). “Todo proceso requiere de un

inicio, y el desarrollo de las ventas no es la excepcion, cuando el duefio de
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una empresa necesita vender su producto, lo primero que debe hacer es
lograr la atencion del cliente, segundo paso es descubrir la necesidad, y
luego hacer que el cliente tenga interés de comprar, el convencimiento es
una etapa importante pues es aqui el vendedor lograr persuadir al cliente de

que el producto satisface su necesidad.”

Relacién entre ventas e inventario.

De acuerdo con lo que dice el autor Enrique Pereira Vivas (2013:38). “Para
que la fuerza de ventas haga su trabajo debe haber suficiente inventario

disponible para la venta.”

La autora entiende que el inventario es una operacion fundamental para las
ventas, y que se debe tener un ritmo prescindible de rotacion para unas
ventas consistentes, hay que tener controlado mediante el sistema contable

para poder adquirir mas productos.

Por lo consiguiente la relacion que existe entre los inventarios y las ventas en
el presente estudio de investigaciébn es de mucha importancia porque la
situacion actual de la empresa comercial JAC.S.A., presenta falencias en el
control de sus inventarios y esta afectando a los niveles de ventas, por no
tener un buen manejo de los mismos y esto ocasionado por el elevado stock

de mercaderia.

Volumen de ventas.
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Mediowild (2012). “El volumen de ventas, en economia es una gran magnitud
contable que agrega todos los ingresos que una empresa ha tenido durante

un periodo con la relacién de sus actividades.”

La autora de la presente investigacion asume que el volumen de ventas es
de mucha importancia para evaluar la solvencia y el tamafio de una

compainia.

De igual manera se puede evaluar la solvencia dentro de una empresa para
tener cifras contables como son: las sumas de los activos y el estado de
resultado. Para evaluar el tamafio también se contabiliza el nimero de

empleados.

Caracteristicas del volumen de ventas.

Segun, Chiesa Cosimo (2008:38). “La realidad nos indica que una persona
cuando inicia un negocio, tiene la expectativa que va a obtener ganancias
desde el momento de inicio. Por el solo hecho de abrir sus puertas. Se puede
deducir que las grandes empresas generan ganancias por la gestién

comprometida de sus productos que es el objetivo de toda empresa.”

La autora entiende que las caracteristicas del volumen de ventas estan
ligadas con los inventarios, es decir depende de la demanda de pedidos y el
stock de mercaderia con el que se cuenta en las bodegas para poder

mantener a los clientes satisfechos y aumentar los niveles de ventas.
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Ventas perdidas.

Segun, Fischer Laura y Espejo. J. (2008:34,58). “Porcentaje del costo de
ventas perdidas dentro del total de las ventas de la empresa. Las ventas
perdidas se controlan por la empresa al no entregar oportunamente los

pedidos generados por los clientes.”

La autora de la investigacion entiende que las ventas pérdidas son
generadas por los robos, por tener productos obsoletos, y por no despachar
a tiempo las listas de los clientes esto ocasiona pérdidas en la utilidad de
cualquier empresa.

FUNDAMENTACION LEGAL
Constitucion de la Republica del Ecuador
Seccidén séptima

Trabajo y Produccion. Capitulo sexto Politica comercial expone el

siguiente:
Formas de Organizacién de la Produccién y su Gestion.

Art.320.- En las diversas formas de organizacion de los procesos de
produccion se estimulara una gestion participativa, transparente y eficiente.
La produccién, en cualquiera de sus formas, se sujetara a principios y
normas de calidad, sostenibilidad, productividad sistémica, valoracién del
trabajo y eficiencia econémica y social. (Interno, 2000)

Ley Orgéanica de Defensa al consumidor

Art.2.- Definiciones.- Para efectos de la presente Ley, se entendera por:
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Anunciante.- Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la
difusion publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion

referida a sus productos o servicios.

Consumidor.- Toda persona natural o juridico que como destinatario final
adquiera, utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello.
Cuando la presente Ley mencione al consumidor, dicha denominacion

incluird al usuario.

Derechos de devolucién.- Facultad del consumidor para devolver o cambiar
un bien o servicio, en los plazos previstos en esta ley, cuando no se
encuentra satisfecho o no cumplen sus expectativas, siempre que la venta
del bien o servicio no haya sido hecha directamente, sino por correo,

catalogo, teléfono, internet, u otros medios similares.

Informaciéon bésica comercial.- Consiste en datos, instructivos,
antecedentes indicaciones o contraindicaciones que el proveedor debe
suministrar obligatoriamente al consumidor, al momento de efectuar la oferta

del bien o prestacién del servicio.

Oferta.- Préactica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes o

servicios que efectla el proveedor al consumidor.

Proveedor.- Toda persona natural o juridica de caracter publico o privado
que desarrolle actividades de produccién, fabricacion, importacion,
construccion, distribucién, alquiler o comercializacién de bienes, asi como
prestacion de servicios a consumidores, por lo que se cobre precio o tarifa.
Esta definicion incluye a quienes adquieren bienes o0 servicios para
integrarlos a procesos de produccion o transformacion, asi como a quienes

presten servicios publicos por delegacion o concesion.
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Distribuidores o comerciantes.- Las personas naturales o juridicas que de
manera habitual venden o proveen al mayor o al de tal, bienes destinados
finalmente a los consumidores, aun cuando ello no se desarrolle en

establecimientos abiertos al publico.
Derechos y Obligaciones de los Consumidores

Art.4.- Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la
Republica, tratado o convenios internacionales, legislacion interna, principios

generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1.-Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como la satisfaccion de las necesidades

fundamentales y el acceso a los servicios basico;

2.-Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios

competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad;
3.-Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

4.-Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportunidad y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos

relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren prestar;

5.-Derechos a una trata transparente, equitativa y no discriminatorio o
abusivo por parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente
en lo referido a las condiciones éptimas de calidad, cantidad, precio, peso y

medida;
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6.-Derecho a la proteccién contra la publicidad engafiosa o abusiva, los

métodos comerciales coercitivos o desleales;

7.-Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del

consumido responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

8.-Derechos a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por

deficiencias y mala calidad de bienes y servicios;

9.-Derechos a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de
asociaciones de consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al
momento de elaborar o reformar una norma juridica o disposicién que afecte

al consumidor;

10.-Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y
judicial de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada

prevencion, sancién y oportuna reparacion de los mismos:

11.-Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que

corresponda; vy,

12.-Derecho a que en la empresa o establecimientos se mantengan un libro
de reclamos que estara a disposiciones del consumidor, en el que se podra
anotar el reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.
(Consumidor, 2000)

Responsabilidades y Obligaciones del Proveedor

Art.17.-Obligaciones del proveedor.- Es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacién veraz, suficiente, clara, completa y
oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que este pueda

realizar una eleccion adecuada y razonable.
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Art.18.- Entrega del bien o prestacién.- Todo proveedor estd en la
obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio,
de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el

consumidor.

Art.26.- Reposicion.- Se considerara un solo bien, aquel que se va
vendiendo como un todo, aunque esté formado por distintas unidades,
partes, piezas o modulos, no obstante que estas puedan o0 no prestar una

utilidad en forma independiente unas de otras.

Art.27.- Servicio profesionales.- Es deber del proveedor de servicios
profesionales. Atender a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a la

ética profesional, la ley de su profesion y otras conexas.

En lo relativo al cobro de honorarios, el proveedor debera informar a su
cliente, desde el inicio de su gestién, el monto o pardmetros en los que se
regira para fijarlos dentro del marco legal vigente en la materia y guardando

la equidad con el servicio prestado.
NIIF PARA PYMES

SECCION 13 - INVENTARIOS
Medicion de los inventarios

13.4. Los inventarios se mediran al costo o al valor neto realizable, segun

cual sea menor.

Costo de los inventarios
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13.5. El costo de los inventarios comprendera todos los costos derivados de
su adquisicién y transformacion, asi como otros costos en los que se haya

incurrido para darles su condicion y ubicacion actuales.
Costo de adquisicién

13.6. El costo de adquisicion de los inventarios comprendera el precio de la
compra, los aranceles de importacion y otros impuestos (que no sean
recuperables posteriormente de las autoridades fiscales), los transportes, el
almacenamiento y otros costos directamente atribuibles a la adquisicion de
las mercaderias, los materiales o los servicios. Los descuentos comerciales,
las rebajas y otras partidas similares se deduciran para determinar el costo

de adquisicion.

13.19. Los parrafos 27.2 a 27.4 requieren que una entidad evalle al final de
cada periodo sobre el que se informa silos inventarios estan deteriorados, es
decir, si el importe en libros no es totalmente recuperable (por ejemplo, por
dafios, obsolescencias o precios de ventas decrecientes). Si una partida (o
grupos de partidas) de inventario esta deteriorada esos parrafos requieren
que la entidad mida el inventario a su precio de venta menos los costos de
terminacion y venta y que reconozca una pérdida por deterioro de valor. Los
mencionados parrafos requieren también, en algunas circunstancias, la

reversion del deterioro anterior.

VARIABLES DE LA INVESTIGACION
Variable independiente: Control de inventario

Guajardo C. (1995:19). “Mediante este proceso de control de inventario se va
adoptar los célculos del costo total del inventario. Los procedimientos de
control concluyen pedidos de balances contra fondos que estan disponibles

para la venta, las salidas de las mercaderias que son necesarias para
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mantener un nivel de ventas adecuado y se debe cumplir con los pedidos. El
control de inventarios es una operacion principal de una empresa ya que es
contable que se maneja la recepcién almacenamiento y distribucion de la

mercaderia.”
Variable dependiente: Nivel de ventas

Guajardo C. (1995:19). “Son todos los ingresos totales recibidos que se

igualan a los costos asociados con la venta de un producto.”
DEFINICIONES CONCEPTUALES.

Activos: Son todos los bienes que posee la empresa, por lo tanto siempre

comenzaran con un débito y sus saldos son deudores.
Compras: Adquisiciones de mercaderias durante el ejercicio econémico.

Fletes en compras: Valor que se paga por alquiler de transporte para

movilizar la mercaderia.
Consistencia: Son politicas contables durante un periodo a otro.

Costos: Valor por el intercambio de un bien o servicio, por obtener un

recurso.

Costo promedio: Es el método de evaluacion del inventario para determinar

el precio.

Mercancias: Son valores que la empresa adquiere mediante una compra o
venta, se representa en la cuenta del activo como valor de las mercancias

gue son propiedad de la empresa.

Cuenta: Es el registro donde se anota los valores de las operaciones durante

un periodo realizado por la empresa.

Empresa: Es un conjunto financiero cuyo objetivo es prestar servicio.
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Estado de resultado: Mediante estos estados financieros se permite
analizar las operaciones de una empresa, para determinar si existen

utilidades o pérdida neta del ejercicio.

Ganancia: Es un beneficio econdmico que se obtiene durante un periodo

contable.

Gasto: Son todos las salida de dinero o egresos de una persona o entidad

gue debe cancelar por un bien o servicio.

Libro diario: Es un registro donde se anotan todas las operaciones durante

un periodo para tener un control en la empresa.

Perdida: Son todas las disminuciones de los bienes por parte de una

empresa.

Pasivos: Se registran las deudas que posee de una empresa, es decir por un
crédito o abono, sus saldos deben ser acreedores.

Procedimiento de inventarios perpetuos: Se realiza mediante el registro de la

mercaderia con el valor de los costos, y el valor de las ventas.

Utilidad: Es la adquisicién del dinero por la venta de un producto o servicio

prestado con el fin de satisfacer las necesidades humanas.
Libro diario: Se registran las operaciones realizadas.

Ventas: Es la mercaderia vendida a los clientes, ya sea a contado o a

crédito.

Volumen de ventas: Mediante esta medida contable se analiza los ingresos
gue una empresa ha obtenido, con motivo de una actividad durante un

periodo determinado.

CAPITULO Il
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METODOLOGIA
PRESENTACION DE LA EMPPRESA

JAC.S.A., es una empresa ecuatoriana con 10 afios de experiencia en el
mercado, ofreciendo a nuestros clientes la mejor seleccion en marcas

nacionales y extranjeras.

Nuestra especialidad es la compra y venta de articulos de ferreteria al por
mayor y menor, con un mejor surtido y entrega inmediata. Nuestros clientes
nos prefieren por la excelente calidad de los productos, precios competitivos

y el servicio personalizado.
Mision.

Es una empresa dedicada a la comercializacion eficiente de materiales de
ferreteria incursionando en varias lineas y familias de productos, brindando a
sus clientes un servicio de excelencia; contribuyendo con esfuerzo,
entusiasmo, para ser lideres en el mercado competitivo y de esta manera

apoyar al progreso y desarrollo de la sociedad.
Vision.

“Nuestra vision y reto para el afio 2016, es ser un proveedor ferretero eficaz
en cuanto a la atencién la innovacion de las instalaciones existentes para un
mayor acceso a los productos, fortaleciendo cada una de las lineas

comerciales que establecemos.”
Objetivo empresarial.

Garantizar la calidad de nuestra mercaderia y servicio para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, ofreciendo productos de calidad y
tecnologia a precios econOmicos para los consumidores. De la misma

manera deseamos fortalecer las relaciones con los clientes, y todo el
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personal de la empresa, realizando constantemente capacitaciones que

permita ofrecer un buen servicio eficiente.

Valores institucionales.

YV V V V V V VYV V V V VYV V V

Amor

Superacion personal
Honestidad
Comunicacion
Lealtad

Trabajo en equipo
Integridad
Puntualidad
Respeto
Responsabilidad
Credibilidad
Calidad

Actitud

Estrategias de ventas.

YV V VYV V

Ofrecer a los clientes productos de calidad y marcas reconocidas
Brindar a los clientes productos y servicios con precios accesibles de
acuerdo al nivel socio-econémico.
Ser eficientes en la comercializacion, facturacion y cobros de las
ventas para proporcionar un mejor servicio amable que facilite la
relacion entre vendedor y cliente.
Tener personal capacitado
Contar con sucursales ubicadas en sectores estratégicos
Tener una buena comunicacién entre sucursal y casa matriz.

Innovar continuamente los productos que ofrece la empresa.

Organigrama estructural de la “Ferreteria JAC.S.A.”
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Figura 1

GERENTE
CONTADOR G. DE VENTAS
L
AUX,
CONTABLE CAIA EMPLEADOS BODEGA
DESPACHO

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

Clientes, mas importantes
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Los principales clientes: Que constan en el

catalogo de la empresa esta

constituido por personas naturales y personas juridicas, representando un

80% y 20% respectivamente.

Estos clientes estan divididos en clientes de contado y de crédito, asi como

clientes minorista, mayorista y consumidor final, el tiempo de crédito que

maneja la empresa es de 1 mes.

Los clientes mas representativos se puede decir que son los clientes de

contado, ya que son los ingresos diarios de ventas las que representan el

mayor porcentaje.

>

vV V.V V V VY

Pickuel S.A.

Proyectos eléctricos Automapro S.A.
Proyectos eléctricos Galarza S.A.
Radiadores S.A.

Improel S.A.

Otelo Fabell S.A.

Tepacorp S.A.

Figura 2 Clientes

Tipos de clientes

consumidor
" Final; 8%

Mayorista; 30%

Minorista; 67%

B Mayorista
B Minorista
consumidor Final

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

DISENO DE LA INVESTIGACION
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Se desarroll6 un disefio de investigacidn cualitativa y cuantitativa, en vista de
que se usaron diversos instrumentos que ayudaron a la observacion de las

variables presentadas en la formulacion del problema.
Investigacion cualitativa.

Izquierdo, (2000:15). “La investigacion cualitativa busca explicar las razones
de los diferentes aspectos de tal comportamiento. En otras palabras,
investiga el por qué y el como se tomdO una decision, en preguntas tales
como, cual, dénde, cuando. La investigacion cualitativa se basa de muestras

pequenas.”
Investigacion cuantitativa.

Tamayo, (2002:18). “La investigacion cuantitativa se dedica a recoger,
procesar y analizar datos cuantitativos o numéricos sobre variables
previamente determinadas. Esto es una connotacién va mas alla de un mero
listado de datos contables como resultado, pues estos datos que se
muestran en el informe final, estdn en total consonancia con las variables
gue se declararon desde el principio y los resultados obtenidos van a brindar

una realidad especifica a la que estos estan sujetos.”
Tipos de investigacion.
Investigacion descriptiva.

Manifiesta Landeau, (2007:20). “La investigacion descriptiva tiene como
objeto la busqueda de medir conceptos o variables, evaluar diversos
aspectos de un universo, con la finalidad de identificar caracteristicas o
establecer propiedades importantes que permitan informar sobre actividades,
procesos y personas, estudios que en funcion de la realidad de los hechos,

aportan una descripcién mesurada y concreto.”
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Se realiza un tipo de investigacion descriptiva que permita describir el
proceso actual del control de los inventarios para poder determinar las
falencias que causan al no tener inventarios al dia esto esta afectando en el

nivel de ventas.
Investigacion explicativa.

Hernandez, (2003:124). “Pretende establecer las causas de los eventos

sucesos o fendmenos que se estudia.”

Se realiza una investigacion explicativa, de acuerdo con la interaccién entre
los objetos de estudio y las variables, en base a la realidad actual que
presenta la empresa ha sido necesario aplicar instrumento de recoleccion de
datos y con la opinién vertida por ellos se tiene las pautas para elaborar una

propuesta de mejoras y determinar las incidencias que afectan a las ventas.
Investigacion correlacional.

Hernandez, (2003). “Tiene como propédsito evaluar la relacidon que exista

entre dos o mas variables o conceptos.”

Se realiza un analisis documental de acuerdo a la investigacion especificada
que permita obtener informacion sobre las causas que originan el problema y
asi brindar las posibles soluciones y determinar las falencias de los

inventarios.
TECNICAS DE INVESTIGACION.

Segun Puente, (2006:40). “Una técnica que consiste en observar
atentamente la toma de informacion y registrarla para su posterior analisis.
La observaciéon es fundamental en todo proceso investigativo es una fuente
fiable para el investigador para obtener mayor nimero de datos. Gran parte
del conocimiento que constituye la ciencia ha sido lograda mediante la

observacion. Un cientifico es ante todo un observador cuidadoso metédico.”

37



Anélisis documental.

Segun Puente, (2006). “Se basa en la obtencion y el analisis de datos
provenientes de bibliografias y material impreso como las listas de productos
que fabrica la empresa, la bibliografia para ampliar los conocimientos en lo
referente al control de los inventarios, material informativo que posee la

empresa en estudio para tener una vision mas amplia del sistema.

Se realiza una investigacion documental en base al andlisis de datos
bibliogréficos, las listas de las mercaderias para obtener conocimiento del
manejo de los inventarios y mediante ese estudio proponer la solucion a las

incidencias.
Diagrama de Pareto.

www.quees.info (2013). El diagrama de Pareto es una herramienta de

analisis que ayuda a tomar decisiones en funcién de prioridades, el diagrama

se basa en el principio enunciado por Wilfredo Pareto que dice:

“El 80% de los problemas se pueden solucionar, si se eliminan el 20% de las

causas que originan.”

Se puede deducir que es una técnica que separa los “pocos vitales” de los
‘muchos triviales”, un 20% de los errores vitales, es el origen de un
problema, siempre se encuentra con un 20% de causas vitales y un 80% de

los triviales.

Mediante este diagrama podemos facilitar los estudios de las fallas en las
industrias o0 empresas comerciales, asi como fenémenos sociales o naturales
psicosomaticos. El Diagrama de Pareto es un caso particular de figuras de
barras, en el que las barras representan los factores correspondientes a una
magnitud cualquiera estan ordenados de mayor a menor (en orden

descendente) y de izquierda a derecha.
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Pasos a seguir en la investigacion y técnicas a utilizar:

1. Diagnéstico de la situacion actual del manejo delos inventarios

- Analisis Econdmico-Financiero centrado en los inventarios

Se realiza el andlisis econdmico y financiero a partir de los indices que

relacionen los inventarios como cuenta contable.

Cuadro 1

TABLA INDICADORES

Indicadores

Expresiones de Calculo

Significado

indice de
Solvencia

Activo Corriente
Pasivo Corriente

Muestra la capacidad para
cubrir obligaciones con
vencimientos de hasta un afio,
mediante sus disponibilidades
y recursos que puedan
convertirse en dinero hasta un
afio después de la fecha del
balance.

indice de
Liquidez

Activo Corriente — Inventario
Pasivo Corriente

Mide la solvencia de una
manera mas rigurosa. Mide el
namero de veces que en
promedio han rotado o
circulado los inventarios
(productos, mercaderias)
durante un afio a partir de la
fecha del balance general

Rotacioén
inventarios

Costo de Ventas
(Inv. Inicial + Inv. Final) /12

Mide el nimero de veces que
en promedio han rotado o
circulado los inventarios
(productos, mercaderias)
durante un afio a partir de la
fecha del balance general.

Dias de
inventario

365
Rotacién de Inventarios

Expresa el resultado a través
del numero de dias de
rotacion, indicando el tiempo
en que el inventario debe
convertirse en efectivo 0
cuentas por cobrar.

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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- Andlisis de la cuenta inventario como activo circulante o corriente.

Es necesario analizar la cuenta inventario teniendo un elemento de
incidencia directa en los activos circulantes, por lo tanto también se analizara
el comportamiento de esta cuenta. También se toma como referencia la
determinacién de la ganancia neta que mide si la administracion de los
activos circulantes es eficaz o no. La ganancia neta se determina, como se

muestra a continuacion:
GANANCIA NETA= INGRESO - OSTOS

La ganancia neta se toma del resultado de la empresa en el periodo

analizado.

Es importante cuando se analizan indices econdmicos financieros y ademas
cuando se comparan con valores bases, determinar la tendencia y

proporcion de sus variaciones. Para ello se utiliza la siguiente expresion:

Tendencia= Valor afo actual — Valor aiio base x100

Valor afio base

- Andlisis detallado de los activos circulantes o corrientes

Se realiza un andlisis detallado de la incidencia en el valor total de los activos
circulantes de los inventarios se lo realiza a través de un analisis detallado.
Se tiene en cuenta que los activos circulantes estan integrados por: efectivo,

cuentas por cobrar e inventario de mercaderia almacenada.

También se realizara un analisis del indice de rentabilidad o rendimiento
sobre el activo total, para determinar si la empresa es capaz de cumplir sus
obligaciones respaldada solo por la adecuada administracién de sus activos
circulantes, donde juega un papel importante los inventarios, sobre todo en

empresas comercializadoras, donde debe haber un equilibrio entre los costos
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de mantener inventarios y la cantidad abastecidas para garantizar

satisfaccion de clientes.

2- Andlisis de las ventas

Es indispensable determinar este analisis que se realiza mediante un

diagrama de Pareto para identificar los productos de mayor importancia para

la empresa. Buscando las lineas mas representativas o productos (graficos

de barras).

- Descripcion de las ventas

Cuadro 2 Ventas mensuales del afio 2014
MESES VENTAS
ENERO 654789,00
FEBRERO 745698,00
MARZO 656988,00
ABRIL 897564,00
MAYO 675523,00
JUNIO 756897,00
JULIO 867543,00
AGOSTO 765486,00
SEPTIEMBRE 895777,00
OCTUBRE 954723,00
NOVIEMBRE 6488445,00
DICIEMBRE 998687,98

Total de ingreso 8928851,73

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Figura 3 Ventas mensuales del afio 2014
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

Cuadro 3 Ventas mensuales del afio 2015
MESES VENTAS
ENERO 231348,00
FEBRERO 151356,00
MARZO 231260,00
ABRIL 521543,00
MAYO 131765,00
JUNIO 121758,00
JULIO 111898,00
AGOSTO 121674,00
SEPTIEMBRE 111765,00
OCTUBRE 1313787,00
NOVIEMBRE 421454,00
DICIEMBRE 411459,55

Total de ingreso 1.585.454,55

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Figura 4 Ventas mensuales del afio 2015
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
Cuadro 4 Ventas mensuales del afio 2016
MESES VENTAS
ENERO 345234,00
FEBRERO 286345,00
MARZO 445624,00
ABRIL 654348,00
MAYO 789567,00
JUNIO 876845,00
Total de ingreso 3397963,00
Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
Figura 5 Ventas mensuales del afio 2016
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Figura 6 Organigrama de adquisicion de mercaderia
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Figura 7 Organigrama de ingreso de mercaderia
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Figura 8 Organigrama de salida de mercaderia
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

1. Diagnostico de la situacion actual del manejo de los inventarios:

- Analisis Econdmico — Financiero centrado en los inventarios

Se establece para conocer la situacion financiera de la empresa se realiza un

analisis de algunos indicadores financieros, sobre todo se toman como

referencia aquellos en los que el valor de la cuenta contable inventario tienen

una incidencia directa. El periodo de analisis es del 2015, con afio base para

la comparacion 2014. Los indicadores y resultados se exponen en el

siguiente cuadro.

Cuadro 5 INDICADORES FINANCIEROS
INDICADOR | EXPRESION DE | RESULTADOS
CALCULO ANO BASE 2015
(2014)
indice de Activo Corriente 1,75 0,95
solvencia Pasivo Corriente
indice de Act.Corriente - 0,92 0,72
Liquidez Inventario
Pasivo Corriente
Rotacion Costo de Ventas 13 12
inventarios (Inv. Inicial + Inv. veces al afio veces al
Final)/2 afio
365 26 35
Dias de Rotacion de DIAS DIAS
inventario inventario

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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En la empresa comercial JAC.S.A,, el indice de solvencia, segun muestra el
andlisis en el periodo 2015, se expresa que por cada 1 USD de pasivo
corriente, la empresa cuenta con 0,95 centavos de USD de respaldo del
activo corriente, aun siendo lo recomendado por expertos es que el respaldo
del activo corriente duplique cada ddlar del pasivo: (indice > 2), no obstante

la empresa se encuentra en situacion favorable.

Cabe resaltar que existe un llamado de atencion, sobre todo porque se
comprobd en decremento con respecto al afio anterior, si se tiene en cuenta
el resultado del indicador es evidente que tuvo mejor desempefio aunque no
haya sido de gran significacion, si llegd a sobrepasar el 1 USD de respaldo
del pasivo. Este indice muestra que la empresa mantuvo estabilidad

econdmica durante el periodo.

El segundo indice a analizar. La liquidez, que mide la solvencia de una
manera mas rigurosa, este refleja la capacidad inmediata que tienen los

activos mas liquidos de la empresa para cubrir con las obligaciones.

Se puede deducir, la capacidad inmediata de la empresa para cubrir con
activos corrientes mas liquidos es de 0,72 por cada ddlar del pasivo
corriente, y aunque este valor indica que no es negativa la situacion, si es

necesario resaltar que disminuyd con respecto al afio base de referencia.

El indice de rotacién de inventarios de mercaderia que es una razén que
mide el desempefio de actividad de la empresa comercial, como muestra el
cuadro, en el afio analizado es de 12 veces al afio, mientras en el afio que
se compara fue de 13, estos resultados de rotacion son favorables, como
refleja ademas, el indicador de dias promedio de inventario, con 35 dias en el
primer caso y 26 en el segundo. Quiere decir que esos son los dias que se
requiere para vender esos productos o lo que es lo mismo los dias que como
promedio se mantiene en inventarios, esto quiere decir que por lo general la

mercaderia tiene una alta demanda.
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Para resumir el estudio sobre la situacion financiera de la empresa comercial
JAC.S.A., a partir de los algunos indicadores relacionados con los
inventarios, se puede deducir que a pesar de que la situacion financiera es
favorable, sobre todo porque la mercaderia entran en stock y salen
rapidamente, sin embargo la empresa estd presentando problemas con la
disponibilidad de mercaderia para garantizar la satisfaccion de las demandas

de los clientes.
- Andlisis de la cuenta inventario como activo circulante o corriente.

Este andlisis siendo un objeto de la administracion eficaz de los activos
circulante la maximizacibn de la ganancia neta, es importante en la

investigacion primero hacer un andlisis del comportamiento de esta.
Determinacion de la ganancia neta.

La ganancia neta se determina, como se refiere la metodologia en el capitulo

lll'y resulta para la empresa JAC.S.A., como muestra el cuadro 7
GANANCIA NETA= INGRESO - COSTOS

La ganancia neta se toma del estado de resultado de la empresa en el

periodo analizado 2015(cuadro 7).

Cuadro 6 Estado de resultado
CUENTAS 2014 (USD) 2015 (USD)
Ingresos 2.865.660,98 1.585.454,55
Costo de ventas 1.880.456,60 1.346.358,22
Utilidad bruta en ventas 485.243,16 412.188,35
Gastos operacionales 261.156,08 201.122,81
Utilidad del ejercicio 12.345,23 8.423,64

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

49



Esto refleja en el cuadro anterior a pesar que la empresa mantiene utilidad,
del afio 2014 al 2015, ha habido un decremento, en los tres indices
estudiados, lo que se corrobora con el andlisis de tendencia del cuadro 8,
que indica que la proporcién en la diferencia de las utilidades es mayor que

en los restantes indices.

Cuadro 7 Analisis de tendencias de los indices relacionados con la

ganancia neta

Valor Valor Afio base
Indicador 2015(USD) 2014(USD) Tendencia
Ingresos 1.585.454,55 2.865.660,98 (-20)
Costo de 1.346.358,22 1.880.456,60 (-8)
ventas
Utilidad 8.423,64 12.345,23 (-36)

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

Mediante el andlisis de tendencia de los indices demuestra que las utilidades
han decrecido en el afio que se estudia de manera significativa, siendo
evidente que el indicador que mas influyd son los ingresos, que decrecieron

en un 20% con respecto al anterior.

Por tal motivo uno de los factores que puede contribuir a disminuir los
ingresos de la empresa que son los inventarios, una porque tienen poca
rotacibn y no se alcancen las ventas previstas y otra porque no se
mantengan disponibilidad de productos para satisfacer las demanda de los
clientes. En este caso requiere hacer un analisis de los activos circulantes,

gue es la cuenta que incluye los inventarios.
- Analisis detallado de los activos circulantes o corrientes.
Este andlisis de manera detallada del activo circulante y sobre todo de la

incidencia de los inventarios en ellos se refleja en el siguiente cuadro 9.
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Cuadro 8 Distribucién de los activos circulantes

Activo circulante Valores (USD) Valores (USD) Tendencia
2014 2015 %

Efectivo 125423 128223 7
Cuentas por cobrar 551222 33242 (-86)
Inventario de 255780 43180 (-87)
mercaderia
almacenada

TOTAL 932.425 204,645 (-70)

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

Como es notorio en los resultados los activos circulantes decrecieron mas de
la mitad, del afio base al actual, el efectivo en ambos periodos se mantuvo
en montos considerables y con tendencia positiva, las cuentas por cobrar
disminuyeron del periodo base al actual de manera significativa, tanto como
los inventarios de mercaderia, que fueron los que mas disminuyeron con

respecto al afio base.

Es esencial profundiza en el razonamiento de los inventarios de mercaderia
en el afio base, el valor es muy alto y es incluso mucho mas que el efectivo
gue la empresa posee, por lo tanto en aguel momento le fue dificil cumplir
con sus obligaciones, pues el dinero lo tenia invertido en mercaderia
almacenada y se asevera la situacion con que también suman los montos de

las cuentas por cobrar.

Especificamente en este periodo el rendimiento sobre el activo total es de
2,80 para el periodo actual que se analiza, afio 2015, el monto de los
inventarios disminuy6é considerablemente, manteniéndose la demanda por
parte de los clientes, esto es una sefial de que se esta viendo afectando los
niveles de ventas y por lo tanto la satisfaccion de la demanda de los clientes,
gue es lo que realmente esta sucediendo, existiendo quejas constantemente

de pedidos insatisfechos en cantidades y en surtido.
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Cuadro 9 Rendimiento sobre el activo total

Indicadores Afo base 2014 Ao 2015
Utilidad neta 12.345,23 8.423,64
Activo total 738912,11 267143,22
Rendimiento sobre el 1,50 2,80
activo total

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

El rendimiento sobre el activo total, del periodo actual respecto al afio base
es positivo, pues muestra que la empresa esta las utilidades con sus propios
activos disponibles, lo que es razonable porque ha aumentado su efectivo y

ha disminuido las cuentas por cobrar y el monto de los inventarios.

A pesar de esto da una sefial positiva, es necesario que la empresa sea
cuidadosa con el comportamiento de los inventarios de mercaderia, pues se
trata de buscar un punto medio entre mantenerlos para satisfacer demanda y
no tener excesos para aumentar los costos que inciden en los niveles de

ventas y por esta razon no se genera ganancia para la empresa.

El préximo paso exige realizar un estudio de la disponibilidad de mercaderia
para garantizar los niveles de ventas y poder satisfacer la demanda de los

clientes.
- Andlisis de las ventas

Mediante este andlisis se tiene en cuenta la disponibilidad de mercaderia, se
realiza un registro a los pedidos solicitados por los clientes de los productos
mas representativos. Se puede apreciar las ventas con el afio base 2014 —
2015 - 2016.

El estudio se toma referenciando el mes de abril, noviembre y diciembre que

fueron los meses de mayores ventas segun refleja en el siguiente grafico.
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Cuadro 2 Ventas mensuales del afio 2014
MESES VENTAS
ENERO 654789,00
FEBRERO 745698,00
MARZO 656988,00
ABRIL 897564,00
MAYO 675523,00
JUNIO 756897,00
JULIO 867543,00
AGOSTO 765486,00
SEPTIEMBRE 895777,00
OCTUBRE 954723,00
NOVIEMBRE 6488445,00
DICIEMBRE 998687,98
Total de ingreso 8928851,73
Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
Figura 3 Ventas mensuales del afio 2014
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Cuadro 3

Ventas mensuales del afio 2015

MESES VENTAS
ENERO 231348,00
FEBRERO 151356,00
MARZO 231260,00
ABRIL 521543,00
MAYO 131765,00
JUNIO 121758,00
JULIO 111898,00
AGOSTO 121674,00
SEPTIEMBRE 111765,00
OCTUBRE 1313787,00
NOVIEMBRE 421454,00
DICIEMBRE 411459,55
Total de ingreso 1.585.454,55
Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
Figura 4 Ventas mensuales del afio 2015
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Cuadro 4 Ventas mensuales del afio 2016
MESES VENTAS
ENERO 345234,00
FEBRERO 286345,00
MARZO 445624,00
ABRIL 654348,00
MAYO 789567,00
JUNIO 876845,00
Total de ingreso 3397963,00
Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
Figura 5 Ventas mensuales del afio 2016
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

Descripcion de las ventas

Se reflejan los datos de los ingresos de mercaderia en los meses septiembre,
octubre, noviembre, diciembre del afio que se analiza.

Cuadro 11 Ingreso de mercaderia afio 2015
COD. PRODUCTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOV. Dic.
00543 | Ferreteria 235456 345678 456782 | 954762
00544 | Pinturas 453258 125673 367824 | 789564

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Mediante el analisis que se realiza en la empresa JAC.S.A., se resalta que
existe un namero de clientes que hacian sus reclamos porque sus pedidos
no habian sido despachados de forma completa.

Se cuenta con el registro de informacién de las cantidades que realmente se
entregd, también el valor monetario, de esta manera se determina las
demandas insatisfechas, en estos términos solo representa dinero que la
empresa dejé de ingresar por no tener su mercaderia disponible, pudiendo
relacionar con el costo de oportunidad, a continuacion se detalla la siguiente
cuadro.

Cuadro 12
REGISTRO DE PEDIDOS INSATISFECHO
Caddigo | Producto Cantidad de Cantidad %
pedido entregada Pedido
insatisfecho
00543 | FERRETERIA 125.878 125.778 40%
00544 | PINTURAS 68.454 40.454 10%

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
Figura 10
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Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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Cuadro 13

Resumen del analisis de disponibilidad — costo oportunidad

RESULTADOS VALORES | REPRESENTACIONES
(USD) (%)

Valor de pedidos solicitados 167.343,78 100%

Valor de los pedidos entregados 54.867,24 50%

Valor de las ventas dejadas de | 98.456,10 50%

realizar

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

Segun muestra el cuadro 13, del total de pedidos es del 50%, quiere decir

que la empresa JAC.S.A., en términos de eficiencia pudo haber alcanzado

mejores resultados, obteniendo mas ganancias de sus niveles de ventas

para estimar la demanda en sus pedidos y la satisfacer de los productos

despachados para no perder la venta y la compra de los distribuidores.

» Segun lo expuesto se puede mejorar la contabilizacion de sus

inventarios de mercaderia y obtener una disponibilidad capaz de

mantener en existencia mercaderia que los clientes necesiten.

Los inventarios de mercaderia requieren de los siguientes aspectos:

> Pronosticar las demandas

» Clasificar la mercaderia

> Analizar

representativa y otorgarle

el riesgo en el suministro de

aprovisionamientos.

la mercaderia mas

la prioridad necesaria para sus

» Manejar el sistema de inventario de mercaderia adecuado para cada

clasificacion de productos, en cuanto, a cdmo y cuanto comprar.
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En la actualidad la empresa JAC.S.A., no cumple con ninguno de estos
aspectos, pues no realiza estudios de demandas, las compras se hacen a los

proveedores a partir de lo vendido en el periodo anterior.

Ademas, en el caso de uno de los proveedores mas fuertes que es la China,
se va a comprar y se aprovechan las oportunidades de precio, lo que
conlleva a comprar en contenedores a ciegas, no sabiendo que cantidad de
cada surtido vienen en cada paca despachada.

Y a pesar de que siempre se vende todo lo que se compra, no siempre el
cliente sale insatisfecho, porque no se encuentra con un stock de mercaderia

disponible para la venta.

Mucho menos esta definido de manera planificada cuanto pedir de cada
producto basado en técnicas de control de inventarios, ni cada que tiempo se
puede realizar el pedido, se pide cuando se planifican los viajes al proveedor
chino o cuando se ha casi agotado toda la mercaderia.

Teniendo en cuenta estos aspectos la empresa lograria disminuir su costo de
oportunidad y asi lo convertiria en ingresos, es decir con los analisis
realizados se determina como incidiria el valor dejado de ingresar en el
estado de resultado analizado, y esto aumentaria los niveles de ventas que

requiere la empresa comercial para aumentar la liquidez.

Se considera la suma de los costos de oportunidad a los ingresos, ademas

se estima un costo de venta para el nuevo valor.

El analisis incluye el costo de oportunidad que se expone en el siguiente

cuadro.
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Cuadrol4

Andlisis del estado de resultado incluyendo costo oportunidad

Cuentas 2015 2015 (USD)Incluyendo
(USD) costo oportunidad
Ingresos 1.585.454,55 3.069.303,52
Costo de ventas 1.346.358,22 1.443.898,66
Utilidad bruta en ventas 412.188,35 465.243,98
Gastos operacionales 201.122,81 225.243,25
Utilidad del ejercicio 8.423,64 15.203689,41

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi

Cuadro 15

Comparativo de rentabilidad

Comparativo de la rentabilidad

%

Utilidad del ejercicio (C.O) 15.203.689,41 | 1,09%
Utilidad al cierre afio 2015 8.423,64 | 0,40%
Costo de oportunidad 10.323.453,05 | 0,68%

Elaborado por: Conforme Vera Mariuxi
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La rentabilidad hubiera incrementado 0,68%, beneficiando a la estructura
financiera de la empresa. La mejora de la administracion actual de los
inventarios de mercaderia de la empresa comercial JAC.S.A., es
imprescindible para lograr incrementos en los resultados economicos

financieros y en la satisfaccion de la demanda de clientes.

PLAN DE MEJORAS

Teniendo en cuenta los andlisis realizados en el desarrollo del trabajo donde
puede afirmarse que el control actual de los inventarios de mercaderia de la
empresa comercial JAC.S.A., inciden en los niveles de ventas, pues a pesar
de que la liquidez resulta dentro de limites nada alarmante, otros indicadores
como la rotacidén de los inventarios y los dias promedio de inventarios, no
muestran resultados alentadores, lo cual se ve afectado por la falta de
disponibilidad en inventario.

Por lo tanto la mejora estd encaminada a garantizar un buen manejo de los

inventarios y se propone las acciones como:

» Pronosticar la demanda, significa que la empresa debe tener en
cuenta las proyecciones existentes de mercaderia y definir cual o

cudles de ellos debe asumir, teniendo en cuenta las temporadas.

» Otra accioén es la clasificacion de los inventarios de mercaderia, para
poder determinar que producto representa mas utilidad en los

ingresos.
» Trazar estrategias especificas de acuerdo a la clasificacion de los

inventarios, para determinar el valor de los inventarios el margen de

utilidad y la frecuencia de las ventas.
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PLAN DE MEJORAS

Oportunidad de mejora: Mejorar en el control del inventario

Meta:

Aumento en el nivel de ventas

Responsable:

Conforme Vera Mariuxi Jessica

¢ QUE? ¢ QUIEN? ¢ COMO? ¢ Por qué? ¢ Cuanto? ¢ CUANDO?
Mejorar el control | Gerente General e Pronosticar Necesidad de garantizar la Empresa Permanente.
_ _ o demandas disponibilidad de mercaderia comercial
de los inventario Lcdo. Mario Mite - para aumentar el nivel de JAC.SA.
e Clasificar la ventas.
mercaderia . . A
Necesidad de incrementar b g\rea Ze |
e T los ingresos odega de la
razar empresa
estrategias para | Mantener cuenta contable comercial
cada grupo de JAC.SA
clasificacion de Inventario en niveles que et
inventario aseguren un incremento en
la rentabilidad
e Definir sistema
de inventario

61




CONCLUSIONES

Las conclusiones que llevan a la culminacion de este proyecto son las

siguientes:

» La empresa JAC.S.A., mantuvo una situacion financiera en el afo
2015 favorable, aunque con tendencia al decrecimiento respecto al
afio anterior, no obstante indicadores como la rotacion de inventarios y

los promedios de dias de inventario mantuvieron resultados positivos.

» Los andlisis realizados durante todo el trabajo dan respuesta al
problema planteado, es decir que el manejo de los inventarios inciden
directamente en los niveles de ventas, como sucede actualmente en la

empresa.

» El manejo de los inventarios actualmente afecta a los niveles de
ventas, ya que no se sabe con cuanta mercaderia se cuenta en la
bodega, y por ese motivo se cuenta con pedidos que no son

despachados a tiempo, y esto afecta a la utilidad de la empresa.

» La propuesta se traduce en la mejora del control de los inventarios,
encaminada a garantizar la disponibilidad de la mercaderia en
JAC.S.A., de acuerdo con los procedimiento y las técnicas realizadas
tiene como objetivo alcanzar los ingresos y utilidades esperadas,

ademas de satisfacer a los clientes en cuanto a demanda de pedidos.
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RECOMENDACIONES

Llevar a cabo las propuestas indicadas en el plan de mejoras de manera

inmediata con respecto al control de los inventarios.

» Cuando el departamento de ventas se encuentra con faltantes de

mercaderia en la bodega.

» Si el despachador ve que se esta terminando la mercaderia por una

entrega avisar al jefe inmediato el desabastecimiento de mercaderia.

» La necesidad de implementar una alerta en el sistema al momento del
chequeo de inventario en el departamento compras avise que hay ya
un 30% para terminar la mercaderia y que esta visualizacion sea de

otro color para no pasar por alto la alerta.

» Que el chequeo de los inventarios sea a diario o por los menos una
vez a la semana en horas en donde es poca la facturacién por parte

de las ventas, es recomendable hacerlo en las uUltimas horas del dia.
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Anexo N° 1 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Pickuel S.A.

Fecha: Enero 15 del 2015
Cadigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V Total | Cant. V. Total

0015 |Pernos 235 | 0.30 75,90 235 75,90
0028 |Focos 160 | 1.50 240,00 100 150,00
0039 |[Bombas de agua 500 | 250.00 | 125.000 | 300 75,00
0046 |Herramientas 10 | 150.00 | 1.500,00 | 10 1.500,00
0052 |Empaste 100 | 12,00 |1.200,00 | 100 1.200,00
006 Pintura blanca 20 | 10,00 | 200,00 20 200,00
0071 |Pintura amarilla 20 | 10,00 | 200,00 10 100,00
0087 |Pintura verde 20 | 10,00 | 200,00 20 200,00
0098 | Pintura naranja 20 | 10,00 | 200,00 10 200,00
0010 |Llaves paralavado | 5 30,00 | 150,00 5 150,00
0011 |Carretilla 40 | 75,00 3.000 40 3.000,00
0012 |Lamparas 100 | 80,00 8.000 100 8.000,00
0013 |Bogquillas de focos | 100 | 2.50 250,00 | 100 250,00
0023 |Base de medidor 200 | 75,00 | 15.000 100 7.500,00

TOTALES $154815,90 $ 22600,90

Cantidad insatisfecha

$132215,00
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Anexo N° 2 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Proyectos eléctricos Automapro S.A.

Fecha: Marzo 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V.Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua | 200 |250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 [150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
0068 |Pintura verde olivo | 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
007 Pintura amarilla 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 | 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 | 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES $17370,50 $10425,50

Cantidad insatisfecha

$ 6945,00
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Anexo N° 3 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Proyectos eléctricos Galarza S.A.

Fecha: Abril 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V.Total | Cant. V. Total

001 Pernos 255 | 0.30 150 300 90,00
002 Focos 100 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua |600 |250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 200 [150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 130 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
0068 |Pintura verde olivo {25 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
0072 |Pintura azul 30 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 40 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 25 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado |50 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 60 | 75,00 | 1.500 | 20 1.500
0012 |Lamparas 40 | 80,00 | 1.200 | 10 800,00
0013 |Boquillas de focos [500 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor |25 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES $10452,25 $17582,50

Cantidad insatisfecha

$ 7157,25
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Anexo N° 4 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Radiadore S.A.

Fecha: Mayo 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V.Total | Cant. V. Total

001 Pernos 255 | 0.30 500 30 150
002 Focos 100 | 1.50 300 50 45,00
003 Bombas de agua |120 [250.00| 200 250 50.000
004 Herramientas 100 |150.00| 250 150 35.500
005 Empaste 120 | 12,00 120 12 1.440
006 Pintura blanca 25 | 10,00 | 250 10 250,00
0072 |Pintura azul 30 | 10,00 | 100 10 1.000
008 Pintura verde 50 | 10,00 25 10 250,00
009 Pintura naranja 60 10,00 30 10 300,00
0010 |Llaves paralavado {10 | 30,00 20 30 600,00
0011 |Carretilla 40 | 75,00 20 75 1.500
0012 |Lamparas 20 80,00 15 80 1.200
0013 |Boquillas de focos [100 | 2.50 20 20 50,00
0023 |Base de medidor |20 75,00 20 75 10500

TOTALES

Cantidad insatisfecha

$9452325,18

$6458580,50
$2993744,68
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Anexo N° 5 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Improel S.A.

Fecha: Junio 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua | 200 |250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 [150.00 | 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
006 Pintura blanca 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
0072 |Pintura azul 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 | 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 | 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES

Cantidad insatisfecha

$15458625,20

$9250425,12
$6208200,08
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Anexo N° 6 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Otelo Fabel S.A.
Fecha: Julio 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V . Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua | 200 |250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 [150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
006 Pintura blanca 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
0072 |Pintura azul 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 | 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 | 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES

Cantidad insatisfecha

$12548358,28  $8254325,11
$4294033,17
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Anexo N° 7 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Tepacorp S.A.

Fecha: Agosto 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua 200 [250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 (150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
006 Pintura blanca 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
0072 |Pintura azul 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES

Cantidad insatisfecha

$ 13452212,35 $8452122,30

$5000090,05
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Anexo N° 8 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Corporacion El Rosado S.A.

Fecha: Septiembre 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua 200 [250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 (150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
0068 |Pintura verde olivo | 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
007 Pintura amarilla 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES

Cantidad insatisfecha

$ 10450210, 53 $7452212, 23

$ 2997998,30
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Anexo N° 8 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Almacenes TIA S.A.

Fecha: Octubre 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua 200 [250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 (150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
0068 |Pintura verde olivo | 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
007 Pintura amarilla 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES $ 256426,95 $689724,07

Cantidad insatisfecha

$ 433367,12
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Anexo N° 9 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Ferreteria Anita S.A.

Fecha: Noviembre 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua 200 [250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 (150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
006 Pintura blanca 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
007 Pintura amarilla 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
008 Pintura verde 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura naranja 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES $154815,90  $ 22600, 90

Cantidad insatisfecha

$1345251,00
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Anexo N° 10 Ventas mensuales de clientes

Cliente: Adelco S.A.

Fecha: Diciembre 15 del 2015
Cddigo Detalle Nota de pedido Ventas

Cant. | V.Unit. |V Total | Cant. V. Total

001 Pernos 500 | 0.30 150 | 300 90,00
002 Focos 300 | 1.50 | 45,00 | 300 45,00
003 Bombas de agua 200 [250.00| 50.000 | 200 50.000
004 Herramientas 250 (150.00| 35.500 | 200 3.000
005 Empaste 120 | 12,00 | 1.440 | 120 1.440
0061 |Pintura roja 250 | 10,00 | 250,00 | 250 250,00
0072 |Pintura azul 100 | 10,00 | 1.000 | 100 1.000
0083 |Pintura purpura 25 | 10,00 | 250,00 | 25 250,00
009 Pintura vino 30 | 10,00 | 300,00 | 30 300,00
0010 |Llaves paralavado | 20 | 30,00 | 600,00 | 10 300,00
0011 |Carretilla 20 | 75,00 | 1.500 20 1.500
0012 |Lamparas 15 | 80,00 | 1.200 10 800,00
0013 |Boquillas de focos | 20 | 2.50 | 50,00 | 20 50,00
0023 |Base de medidor 20 | 75,00 | 10500 | 20 1.500

TOTALES $ 10452212,80 $8452122, 20

Cantidad insatisfecha $2000090,60




