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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Antecedentes de la investigacion

1.1.1. Ubicacion del problema en contexto

Segun Salas (2011) el manejo de inventarios para cualquier tipo de empresa es
importante para obtener el adecuado abastecimiento de productos para su
comercializacién, lo cual genera ingresos y por consiguiente un flujo de efectivo que
permitird equilibrar y cubrir las necesidades u obligaciones que adquiere la empresa

para su crecimiento.

Este proceso de la logistica constituye de vital importancia para el desarrollo de las
organizaciones; que con adecuada planificacion permite disminuir la incertidumbre
en el futuro de los productos o servicios que oferte la empresa, sobre todo porque

garantiza la disponibilidad de productos y por tanto la satisfaccion de los clientes.

Por eso toda empresa que desee competir en este mundo globalizado, debe contar
con un buen sistema de manejo de inventario, garantizandole un producto en el
momento oportuno, en la cantidad demanda, con la calidad solicitada y sobre todo

a un costo razonable.

Como parte de este mundo globalizado el mercado farmacéutico ecuatoriano afio
a afio demanda un crecimiento gradual que aporta favorablemente a la industria
nacional y extranjera, constituyendo oportunidades que ofrece este segmento de

mercado, soportado sobre los avances tecnoldgicos de la medicina y en general.

Esta demanda ha propiciado en que la industria se vea obligada a mejorar la
produccion y abastecimiento de medicamentos que sea por manufacturacién o
elaboracion local o importados deben mantener inventarios sanos que cubran las
necesidades que el cuerpo médico requiere para el tratamiento de las diversas

patologias. ElI manejo ideal de inventarios se ha venido intensificando dado el



crecimiento acelerado en los dos ultimos afos, requiriendo un desequilibrio en la
correcta programacion de produccion, importaciones o despachos que ajusten a

cada producto segun la demanda real o historica.

La pérdida de ventas a causa de falta de abastecimiento genera la necesidad de
adquirir mas unidades de productos sin que se mida el impacto que cause en el
flujo de efectivo a la recuperacién de cartera para cubrir la operaciéon y fundamental
cumplir con la obligacion de pago al proveedor del exterior.

La Red Publica de Salud es una de la méas perjudicadas por esta incidencia,
generando inconformidad en la ciudadania que busca atencién en hospitales,
centros médicos ambulatorios de especialidades, dispensarios y otros que brindan
servicio de salud gratuito; muchos tratamientos cronicos se ven afectados en su

cumplimiento y obligan a pacientes a cambiar de medicacion temporalmente.

1.1.2. Situacién conflicto

La empresa TOTALCORP S. A. representante en Ecuador de Laboratorios Lansier
SAC de Pert, cumpliendo la labor social de aportar con medicamentos en la linea
oftdlmica de alta calidad y seguridad terapéutica, comercializando un amplio
portafolio de productos que se diversifican en varios segmentos. En los actuales
momentos la empresa reporta menores utilidades a consecuencia de ventas
perdidas por falta de inventario, y al representar entre el 50% al 70% de los activos
de las empresas, existe la necesidad de contar con un abastecimiento apropiado
para cumplir las expectativas proyectadas de cumplimiento.

A partir del afio 2015, luego de estar cuatro afios manejado por una empresa con
similar actividad, adquiere independencia y busca el desafio de fortalecer su
crecimiento con atencion personalizada previo analisis de uno de sus accionistas
en apostar por un futuro prometedor mas un reto personal de creer en sus

condiciones de liderar la empresa.

Para el afio 2018 se decide implementar un procedimiento de mejora de inventarios

gue permitié mejorar la disponibilidad de productos para evitar la ruptura de stock,
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sin embargo, esto ocasion6 exceso de algun inventario provocado por los procesos
de produccion de planta que son enviados por el proveedor sin ser pedidos por la
empresa, es decir no se toman en consideracion la verdadera demanda que tienen
los productos. Esto ha ocasionado un negativo flujo de efectivo y por consiguiente

de cuentas por pagar al proveedor.

1.1.3. Planteamiento del problema
¢Como influye la gestién de inventarios en la rotacién y cumplimiento de los

compromisos de pago adquiridos por la empresa TOTALCORP S. A.?

1.1.4. Delimitacién del problema
Campo: Logistica de la distribucién
Aspectos: Gestion de inventarios
Area: Aprovisionamientos y Comercializacion
Periodo: 2019-2021

1.2. Variables de investigacién
Variable Independiente: Gestion de inventarios
Variable Dependiente: Rotacion

Cumplimiento de compromisos de pago

1.3. Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Proponer un plan de accién que mejore la gestién de inventarios de la empresa
TOTALCORP S.A. de manera que contribuya a mejorar la rotacion y el

cumplimiento de los compromisos de pago.

Objetivos especificos

¢ Fundamentar los aspectos tedricos relacionados a gestion de inventarios.

e Diagnosticar la gestion de inventario de la empresa TOTALCORP S.A.
analizando la incidencia en la rotacion actual de los productos, asi como en
el cumplimiento de los compromisos de pago.

e Elaborar un plan de accion para mejorar la gestion de inventarios de la
empresa TOTALCORP S.A.



1.4. Justificacion de la investigacion

La investigacion a realizar resultar conveniente para TOTALCORP S.A. porque con
la misma podra mejorar la gestion de sus inventarios, lo que le permitira mantener
productos disponibles que respondan a las demandas reales, incrementando los
niveles de satisfaccion de sus clientes. También le permitira disminuir la cantidad
de productos con poca frecuencia de salida y por tanto incrementar la rotacion de
los inventarios. De manera general todo ello llevara a la empresa a cumplir sus

compromisos en tiempo con los proveedores y a mejorar sus utilidades.

La aplicacion préactica del trabajo radica en que con la propuesta la empresa podra
incrementar su flujo de efectivo, por lo que podréa responder a los compromisos con
los proveedores que es uno de los factores que esta ocasionando graves
problemas. Ademas, podra garantizar productos representativos siempre
disponibles y aquellos no tan importante mantenerlos con bajos niveles de

inventario, disminuyendo con todo ello el promedio de rotacion de los mismos.

La relevancia social del trabajo eta referida primero que constituira un beneficio
social y tributario, porque con finanzas saludables la empresa podra evitar recurrir
a despidos forzosos y el estado logra una mayor recaudacion por medio de
impuestos especificos. En segundo lugar, la razén social de la empresa esta
relacionada con la salud, que es uno de los objetivos de la agenda 2030, que busca
garantizar salud y bienestar para todos, por tanto, la empresa puede de alguna
manera aportar a este objetivo garantizando la disponibilidad de medicamentos
necesarios como parte del grupo de empresas del sector farmacéutico.

Por ultimo, el trabajo tiene gran utilidad metodoldgica para la empresa pues el plan
de accion que se propondra puede constituir una herramienta de ayuda al momento
de la implementacion, podran servir de referencia las variables y factores tomados
en cuenta para la investigacion, lo que podra ser referencias para otros estudios
similares. Ademas, servira de ayuda a otras investigaciones similares de empresas

del mismo sector y de otros.



CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1. Fundamentacion tedrica

2.1.1. Antecedentes historicos

Segun Jimenéz (2016) en su biografia detalla que el inventario comenz6 en la
antigiiedad, desde tiempos inmemorables, los egipcios y demas pueblos de la
antigiiedad, acostumbraban a almacenar grandes cantidades de alimentos para ser
utilizados en los tiempos de sequia o 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 aseguraran la subsistencia de la vida y el desarrollo de sus

actividades normales

En la misma fuente se refiere que en los afios 70 se requeria mantener un inventario
suficiente con el fin de no parar ningln proceso ni agotar un producto terminado.
Se tenian altos margenes de rentabilidad y se justifica tener altos niveles de
inventario, con dos elementos a favor: Altos indices de inflacién y restriccion a las

importaciones.

A inicios de los afios 80 se empez6 a hablar de flujo de inventarios que consistia
en tener un célculo del indice de rotacion de inventarios (Ventas de consumo /
Valor Inventario Promedio) y posteriormente la velocidad del inventario que
incluso, se lleg6 a estudiar la forma de tenerlos en cero (Jimenéz, 2016).

Ya para los 90 se compraba con mas facilidad y los indices de inflacion son bajos.
Algunas empresas se aceleraron e incrementaron sus niveles de inventarios.
Como es de saber; la base de toda empresa comercial y de servicios es la
compra y venta de bienes y servicios; de aqui viene la importancia del manejo de

inventario por parte de esta.



La correcta o inadecuada administracion de los inventarios 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.

De manera general puede plantearse que, los inventarios aparecieron con la
necesidad que tuvo el hombre de almacenar y llevar un orden o control en sus

bienes para poder sobrevivir en las épocas de escasez.

2.1.2. Antecedentes referenciales

El inventario tiene como propdsito fundamental proveer a la empresa los materiales
necesarios, para su continuo y regular desenvolvimiento, es decir, el inventario
tiene un papel vital para el funcionamiento coherente dentro del proceso de
produccion y prestacion de servicios, permitiendo afrontar la demanda de los

clientes.

El inventario puede ser estudiado desde dos perspectivas diferentes, aunque sean
un mismo elemento y su desempefio debe verse integralmente. Una de ellas es
desde la arista de la gestion, es decir que debe tener la empresa en su inventario
que controlar mas, y de forma rigurosa, en funcién de garantizar continuidad, la otra
arista es desde el punto de vista financiero, relacionado a que el inventario es una
cantidad de dinero inmovilizado, que afecta los flujos de efectivos, la rentabilidad y

por tanto las ganancias que podria obtener la organizacion.

Hoy dia el inventario debe ser tratado integralmente, existiendo diversas normativas
para su gestion, las que buscan facilitar la manejar adecuadamente su
conservacion y control. Se cree que los inventarios son un método o procedimiento
gue ayuda a tener un control de las mercancias y a llevar una orden en la empresa.
Todo lo relacionado a esta actividad y su gestion forma parte del alcance que se

encuentra dentro de la logistica.



2.1.2.1. Definicion de logistica
I Cos & de Navascués (1998) define que:” la logistica es una técnica de

improvisacion continua dentro de unas reglas que permiten el dominio de los flujos”
(p.4)

Ballou (2004) argumenta que: “la logistica de los negocios es un campo
relativamente nuevo del estudio integrado de la gerencia, silo comparamos con los

tradicionales campos de las finanzas, marketing y la produccion” (p.3).

La administracion de la cadena de suministro (SCM por sus siglas en inglés) es una
de las ultimas fases que alcanza la logistica, término que ha surgido en los ultimos
afios que encierra la “esencia de la logistica integrada que enfatiza las interacciones
de la logistica que tienen lugar entre las funciones del marketing, logistica y

produccion de la empresa” (Ballou,2004, p.5).

El modelo de direccion de la cadena de suministro como se visualiza en la figura
2.1 es un conducto directo de la transmision y la direccidn de la cada de suministro
que busca la coordinacién de los flujos de los productos mediante funciones y a
través de las compafiias para lograr una ventaja competitiva y la productividad para
empresas individuales en donde cada de suministro de manera colectiva.

Figura 2. 1. Cadena de Suministro

Fuente: Ballou (2004, pag. 5-6)
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La logistica tiene tres objetivos estratégicos:
v Incremento del nivel de servicio
v Disminucion del ciclo logistico
v Disminucion del costo logistico

Nivel de servicio: esta asociado al grado de cumplimiento de los servicios
logisticos que se ofrecen. Este constituye el punto de partida para que la empresa

planifique su servicio (Ballou , 2004).

Disminucion del ciclo logistico
El ciclo logistico es el tiempo que se requiere para realizar y ofrecer un servicio al

cliente, desde que el cliente solicita un pedido hasta que se le entrega.

Disminucion del costo logistico

Los costos logisticos son aquellos gastos en que estan implicados en las
operaciones y actividades logisticas, los que estan asociado a un nivel de servicio
determinado (Carrefio, 2017, p.26).

Direccién logistica

En los tiempos actuales existen empresas que aun no tienen implantada un area
de logistica propiamente identificada en sus procesos de direccion, control y
organizacion de la mercancia. Aunque se utilizan varias formas de responsabilidad
en el organigrama del area logistica permite el control de la gestion de los
materiales, logistica interna y logistica de distribucion, es decir, los procesos son
ordenados dentro de la bodega y almacén para entrega la satisfaccion al cliente

interno y externo.

I Cos & De Navascués (1998) menciona que: “‘una forma practica de dirigir y
optimizar todos los recursos de la empresa, sin dependencias que condicionen la
eficacia de la logistica y la obtencion de resultados a obtener es crear tres grupos

de administracion en la direccion logistica” (p.27).



Figura 2. 2. Direccién General de Logistica

DIRECCION
GENERAL
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' |
Recepeién || Almacenaje :r:[;L:I:F Expedicion

Fuente: | Cos & De Navascués (1998, p.27)

En logistica, es fundamental el concepto de control de flujo que se considera la
combinacion de mercancia y la informacién que genera el control a lo largo de

cadena de logistica (Tejero, 2007).

La logistica se desarrolla a través de cuatro procesos fundamentales (Gémez &
Acevedo, 2001)
e Aprovisionamientos: Todas las actividades que garantizan la entrada de
recursos a la organizacion. Dentro de tales actividades de encuentran las de
gestion de inventarios, y otras como la proyeccion de las demandas,

seleccién de proveedores, almacenamientos, entre otras.

e Produccion: Aquellas actividades que hacen posible la transformacion de
recursos y materias primas de entrada en bienes o servicios, tales como el

movimiento y manipulacion dentro de la planta o procesos de servicios.



e Distribucion: Las actividades que garantizan la entrega del producto final, es
decir desde que termina la fabricacion hasta que llega a manos del cliente
final o consumidor. Igualmente incluye procesamiento de pedidos, gestion

de inventarios, almacenamiento, transporte.

e Reutilizacion: Las actividades del flujo inverso, algunas como los
movimientos, almacenamiento, gestion de materiales del producto que se

utiliza y existen no conformidades, también rechazos o desechos.

Gestion de inventarios
La gestion de inventarios es aquella que garantiza los niveles de suministro justos
para mantener nivel de continuidad de la produccion y satisfacer al cliente. La
esencia de la gestion de los inventarios son los inventarios en si mismo, para ello
es necesario abordar diferentes definiciones. Castillo (2013) sostiene que:
Son bienes tangibles poseidos para ser vendidos en el curso ordinario del
negocio o para ser consumidos en la produccion de bienes o servicios para
su posterior comercializacion, se llama inventario a la comprobacion y
recuento, tanto cualitativo como cuantitativo de las existencias fisicas con las

tedricas que fueron oportunamente documentadas (p.27).

También otra definicion de inventarios expresa que éstos, “comprenden, ademas
de las materias primas, productos en proceso, productos terminados, 0 mercancias,
materiales, repuestos y accesorios para que sean consumidos en la produccion de
bienes fabricados, empaques, envases e inventarios en circulaciéon” (Morales,
2014).

Importancia de los inventarios

Los inventarios representan uno de los principales recursos que tiene cualquier
empresa, sea de naturaleza comercial, industrial o de servicios. El inventario tiene
como propaosito principal suministrar de materiales necesarios a la empresa, para
Su perpetuo y regular desenvolvimiento; es decir, el inventario tiene un papel vital
para el movimiento dentro del proceso de produccién y de esta forma afrontar la

demanda del mercado.
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Son importantes los inventarios por varias razones:
e Satisfacen las necesidades de los clientes, y aseguran la prolongacion del
negocio.
e Mantiene el flujo de materiales por medio del proceso de produccion.

e Permiten una utilizacion adecuada del equipo y de la fuerza de trabajo.

Los inventarios sin embargo representan una alta inversion y producen importantes
efectos sobre todas las principales funciones de la empresa, de alli que resulte
indispensable contar con un adecuado abastecimiento de inventarios ya que de ello

dependen las actividades para las que se constituyé la organizacion.

Por lo general para clasificar los inventarios de forma general existen diferentes
criterios (Salas, 2009).

1. De acuerdo con el tipo de actividad que desempefia a empresa pueden ser:
Empresas industriales:

v' Materias primas, partes y componentes: Son aquellas recibidas en su
estado natural y que no han sido tratadas aun en el proceso de
produccién, imprescindibles para la formacion de cualquier producto
(Brenes, 2015).

v Productos en procesos:

v" Productos terminados
v" Repuestos
v Suministros industriales.
Empresas comerciales:
v" Articulos basicos
v Articulos complementarios
v" Articulos fallados
v" Articulos obsoletos
2. Por su ubicacion en la cadena de suministro:
Los mismos tipos que la anterior, ademas también pueden ser inventarios en
transito, aquellos conocido como carga, la mercancia o stock que se encuentra
en los medios de transporte para la entrega, y puede estar entre las etapas de

la cadena de suministro.
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3. Por la naturaleza de la demanda:

v" De demanda independiente: Son aquellos que con los que responden
las actividades de comercializacion y distribucion.

v" De demanda dependiente: Generalmente se dan en el sector de la
produccion, son las materias primas, partes y componentes que
forman un producto terminado.

4. Por el papel que desempeiian:

v Inventario normal o activo: Es el que se necesita para afrontar la
demanda real del momento.

v Inventario de seguridad o reserva: Es aquella cantidad de inventario
que debe existir para responder a cambios o situaciones imprevistas,

asi como a los ciclos de reaprovisionamientos.

Actividades de la gestion del inventario
v Reconocimiento de la necesidad
v Pronésticos o gestion de la demanda
v Clasificacion de necesidades, productos, o inventarios
v Determinacioén de las necesidades
v Tiempos de suministros

Reconocimiento de la necesidad

El reconocimiento de la necesidad es la fase donde la empresa identifica la
necesidad de un recurso, sea un producto, materia prima o material, y para ello
debe preguntarse: ¢qué se necesita? y ¢,cuanto y cuando se necesita?

La deteccion de necesidades consiste en encontrar las diferencias que existen
entre lo que se deberia hacer y lo que realmente esta disponible en el momento del
control, asi como las causas de estas diferencias, en otra manera una investigacion
que se orienta a conocer las faltas que manifiesta el trabajador y que le dificulta

realizar adecuadamente las funciones del puesto.

Prondsticos o gestion de la demanda
El prondstico o gestion de la demanda se refiere al estudio y andlisis de la

necesidad, para ello la empresa debe aprender a identificar y entender con
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exactitud qué es lo que quieren los clientes, sus necesidades, preferencias, gustos,
y todo ello llevarlo a el producto requerido segun las demandas de esos clientes, 0
la materia prima requerida en funcion de las demandas de los procesos productivos.
Muchas veces es dificil saber la cantidad exacta que se necesitara del recurso
material en un momento determinado, por lo que es necesario que antes de tomar

las decisiones se realicen prondsticos o proyecciones.

En el prondstico de la demanda estima la cantidad de los bienes o servicios que
ofrecera a la empresa y que la sociedad esta dispuesta a adquirir 0 comprar a un

precio establecido, durante un periodo especifico de planeamiento de la inversion.

Si la demanda total no esté plenamente satisfecha, la produccién de la empresa se
suma a la de los demas oferentes y aumenta el valor de transacciones en el
mercado, también puede ocurrir que la nueva oferta no amplia el tamafio del
mercado sino que dirige a otros proveedores, logrando una demanda por reemplazo
gue puede someterse a mejoras en la calidad del producto o a menores precios de
ventas, en todos los casos, la proyeccion de la demanda es una estimacion
ilustrada de la posible participacion de la empresa en el mercado de los productos,
considerando determinados preciso de venta a lo largo de su vida Gtil, como todo
prond@stico, la prudencia de la demanda opera en condiciones de incertidumbre que

quiere decir, gue no se puede esperar cifras con signos de exactitud matematica

Es la consideracion o estimacion de las ventas de un producto (bien o servicio)
durante determinado periodo futuro, la demanda de mercado para un producto es
el volumen total dispuesto de ser adquirido por un establecido grupo de clientes o
consumidores, en una zona demogréfica concreta, para un determinado tiempo, en
un entorno definido de marketing y bajo un especifico programa de marketing , los
pronostico de ventas son indicadores las existencias econOmicas empresariales
basicamente la situacion de la industria en le merado y la participacion de la

empresa en ese mercado (Flérez, 2015) .

El pronostico determina que puede venderse con base a la realidad y el plan de
ventas permite que esa realidad supuesta se materialice, caminando al resto de los

planes operativos de la empresa, con la finalidad principal de los pronostico se
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transforma entonces en el de cambiar en la entrada para el resto de los planes
operativos, el prondstico de ventas es la imagen en el futuro de la demanda
esperada o deseada dando un conjunto de restricciones ambientales, la definicion
del plan de ventas no implica las actividades de hacer proyecciones de niveles de

demanda y esa es una de las diferenciaciones mas importante a este respecto.

La proyeccién de la demanda es un proceso importante que se considera el factor
critico pues indica el comportamiento que esta variable puede tener en el tiempo,
evidenciando que los factores que consideraron el consumo seguro del bien

proceder de igual manera en el futuro ( Sapag, 2007).

Para pronosticar las demandas existen diversos métodos, algunos son cualitativos,
y otros cuantitativos como:
- Prondésticos cualitativos: Método Delphi, investigacion de mercados, consenso
de panel, otros.
- Prondsticos cuantitativos: Series de tiempos: Media mévil simple, media movil
ponderado, suavizamiento exponencial, analisis de regresiones de tiempo.

- Simulacion: Montecarlo

Clasificacion y diferenciacion de necesidades, productos, o inventarios

Es una fase importante, esta relacionada con la clasificacién de los inventarios, es
decir identificar cuales son los productos mas y menos importantes, de manera que
le permita tomar decisiones en cuento a aprovisionamientos, control, presupuestos.
Entre los métodos mas utilizados para este fin estd el método ABC o analisis de
Pareto, ABC multicriterial o la matriz Kraljic.

Anadlisis de Pareto: Es un método grafico para analizar los elementos mas
importantes de una situacion especifica y que, por consiguiente, las prioridades de
intervencion. Su funcién principal que tiene al elaborar este diagrama es para
conocer o establecer un orden de prioridades en la forma de decisiones dentro de
una organizacion y evaluar todas las faltas, saber si se pueden solucionar o mejor

obviar.
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Dentro de los métodos o sistemas de reposicion mas conocidos de inventarios se
encuentran:

v’ Sistemas de revision continua

v Sistema de revision frecuente

v" Min-Max
En el caso de inventarios de demanda dependiente en la actualidad se utilizan
técnicas como la Planificacion de los Requerimientos Materiales (MRP) y
Planificacion de los Requerimientos de la Distribucion (DRP) para empresas

comercializadoras minoristas.

Tiempos de suministros

Hacen referencia al tiempo que transcurre desde que se genera una orden de
pedido a un proveedor hasta que se entrega la mercancia de ese proveedor al
cliente. Es importante porque ellos determinan en gran medida los inventarios de

seguridad y otros.

Riesgo del proveedor

El riesgo es una situacion légica para cualquier empresa que depende de manera
intensa en el cumplimento de contratos por parte de la cadena de suministro. Sin
embargo, hay riesgos que pueden ser mas criticos para la empresa, reconociendo
de como impacte sus actividades el problema con el proveedor de servicios (Mejia,
2013).

Proveedores

Aun cuando los proveedores no son un punto directo a tratar cuando se estudia a
profundidad la gestion de inventarios, sino que son objeto de andlisis de la funcion
de aprovisionamientos y compras, es importante tratarlo en este capitulo, sobre
todo porque los dos puntos anteriores dependen en gran medida de éstos, asi como
de los acuerdos y relaciones a que se lleguen con ellos. El analisis, seleccion y
evaluacion de proveedores es uno de los aspectos importantes que tiene la
empresa, pues es parte de los procesos claves de la misma. Los inventarios y su

situacion dependen en gran medida de sus proveedores.
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Dentro de las actividades fundamentales relacionadas con los proveedores segun
Mora (2016) se encuentra:

- Elaboracion del perfil de proveedores requeridos.

- ldentificacién de proveedores potenciales.

- Seleccidn de los mas competitivos.

- Definicion de parametros de seguimiento y evaluacion.

- Compartimiento de informacion con proveedores.

- Promocion de relaciones abiertas.

- Acciones de mejoras

- Incremento mutuo de los niveles de conocimiento de los negocios

La seleccion de proveedores para cada empresa tiene sus particularidades, y los
pardmetros para evaluarlos puede variar en funcion de lo que defina la empresa.
Algunos de ellos pueden ser:

- Entregas en tiempo

- Precios

- Lugar de entrega

- Informacion acerca del pedido

- Flexibilidad para cumplir con adelantos

- Conocimiento del negocio del cliente

- Otros

e Relaciones con el proveedor
Las relaciones con el proveedor es el camino que se recorre desde la negociacion
inicial y depende de factores directamente relacionados con la cultura
organizacional y el caracter e intereses de los involucrados (Task Force Consulting
SAS, 2016). Segun expertos de la empresa lider Task Force Consulting SAS, que
se dedica a dar servicios a otras empresas relacionados con la gestiéon de
proveedores y contratos, entre otros, existen cuatro dimensiones de
comportamiento que marcan hoy las relaciones con los
proveedores: contraproducente, competitiva, cooperativa y colaborativa.
v' Contraproducente: En este tipo de relacion, ambas partes trabajan en
contra del interés del otro, son conocidas como relaciones de “perder-

perder”. La naturaleza de esta relacion es agresiva y a ninguna de las partes
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le preocupa la calidad de la relacion. Esta situacion no solo falla en la
creacion de nuevo valor, sino que también afecta su éxito a corto y largo
plazo.

v' Competitiva o de Competencia: También se conoce como una relacion
“‘ganar — perder”, distributivas o de confrontacion. Sea un proveedor o el
otros se enfrentan de manera competitiva en la obtencién de una cantidad
fija de valor en lugar crear nuevo valor. En esta relacion tanto los
proveedores como los compradores quieren maximizar el valor para si
mismos. Aunque hay un intercambio de informacion entre las partes, este no
es de calidad y tiene una capacidad limitada.

v' Cooperativa: Estas relaciones estan caracterizadas por la cooperacion,
también se conocen como integrativas, o relaciones “ganar-ganar”, en ella
ambas partes tienen vinculos estrechos y trabajan en el intercambio abierto
de informacién. Se dan casi siempre entre proveedores con las que se
vienen trabajando a lo largo del tiempo.

v' Colaborativa o de Colaborador: Son relaciones en la que prima la
creatividad y la voluntad entre ambas partes para trabajar mutuamente con

el fin de identificar nuevas e innovadoras formas de actuar en el mercado.

Costos de inventarios
Los costos de inventarios incluyen los costos de lanzamiento del pedido, los de
mantener el, asi como el costo por faltas de existencias, también llamado costo de

oportunidad.

Las tareas especificas de gestibn siempre tienen un costo asociado,
independientemente de la naturaleza de aquello que deban gestionar, estas tareas
con sus costos, encuentran su razon de ser en la medida en que cumplen con las
funciones tradicionales de la administracion planificacion, organizacion, direccion y
control, realizando su aporte en forma constante a la mejora continua de los
productos y los procesos, contribuyendo a la reduccion de los costos de las

operaciones (Ballou, 2004).

En el caso particular de las cadenas de suministro, analizan a la gestion de las

multiples relaciones, en todas sus areas y a todos los niveles, que una empresa
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mantiene con sus clientes y con sus proveedores relaciones temporal para sostener

e incrementar la empresa o entidad.

En este punto se garantiza enfocar oportunamente en las tareas de planificacion y
control de las operaciones propias de la logistica que impacta en la mejora de la
eficiencia de la cadena. Identificar las dos dimensiones que se necesitan valor
adecuadamente al momento de tener en cuenta los costos de la gestion de la
cadena de suministro.

e Costos de las personas directamente implicar en los trabajos que realiza la

gestion logistica planificacion y control de las operaciones
e Costos de los sistemas de informacion establecidos a las tareas de

planificacion y control de las operaciones ( Cuevas, 2001, pp 3-8).

Un punto importante en el inventario también es la recepcién de materia prima, a
pesar de no formar parte del ciclo de su gestion, sino que es un complemento, pues
ambos forman parte del aprovisionamiento y las compras (Pérez, 2010). En la figura
2.3. se muestra la interrelacién entre la gestién del inventario y los procesos de

aprovisionamientos y comercializacion.

Figura 2. 3. Recepcion de Materia Prima
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Fuente: Rios (2019)
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Una vez los materiales o inventarios son recepcionados son enviados al almaceén
hasta que sean requeridos para la produccion, o entrega. El almacén representa el
espacio fisico para mantener la mercaderia en excelentes condiciones sin que este

cambie su integridad.

Los inventarios en la gestion de suministro

La gestion de la cadena de suministro consta en el seguimiento de los materiales,
la informacion y las finanzas durante el desarrollo al fabricante, al mayorista, al
minorista y al consumidor, la gestion de la cadena de suministro comporta la
coordinacién y la integracion de estos flujos, tanto dentro de una misma empresa
como a través de empresas distintas se manifiesta que la finalidad principal de
cualquier sistema de gestion eficaz de la cadena de suministro es la reduccion de
inventarios (obteniendo que los productos estén disponibles cuando sean
necesarios), para ofrecer soluciones perfectas de gestion de la cadena de
suministro existen actualmente sofisticado sistema de software con interfaces web

compitiendo con proveedores de servicios de aplicaciones (Escudero, 2011).

La cadena de suministro incluye tres flujos principales
e Flujo de material o de productos
¢ Flujo de informacién

¢ Flujo financiero

El flujo de productos esta asociado al desplazamiento de mercancias desde los
proveedores a los clientes, asi como las devoluciones realizadas o las necesidades
de servicios, el flujo de informacion sobrelleva la comunicacién de pedidos y la
actualizacion de la informacion sobre los estados de entrega, el flujo financiero esta
integrado por las condiciones de crédito, los calendarios de pago y las disposiciones

de consignacion y titularidad.

Los inventarios son el elemento clave de la gestion de las cadenas de suministro,
la disponibilidad de estos determina la satisfaccion de los clientes, y por el contrario
si existen inventarios ociosos o con baja rotacién incrementa los activos circulantes

de la empresa y por tanto su liquidez.
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Es importante, tener en cuenta estos dos indicadores, disponibilidad y rotacion, la

disponibilidad se define como:

Indicadores logisticos

Los indicadores logisticos son datos numeéricos y cuantitativos aplicados a la
gestion logistica que permite evaluar el desempefio y el resultado de cada proceso
empresarial en la entrega de las mercancias. Especificamente, en la gestion del
inventario existen dos indicadores que determinan el desempefio de esta. En
términos de satisfaccion al cliente que mide en parte la eficacia esta el indicador
disponibilidad y en términos de eficiencia el que esta relacionado con la rotacion,
gque determina el tiempo en que un inventario representa un capital inmovilizado, y

con qué rapidez es capaz de convertirse en efectivo.

Disponibilidad de productos

Errbneamente muchas empresas consideran que, por tener altos niveles de
inventarios, aumentan la disponibilidad; sin embargo, es importante para ello
garantizar una proyeccion de demanda adecuada, y para ello “las estrategias
nuevas que emplea la tecnologia de la informacién sobre los pedidos reales ha
permitido que algunas organizaciones alcancen niveles muy altos de desempefio
basico del servicio sin el correspondiente aumento en el inventario” (Bowersox,
Closs, & Cooper, 2007).

La disponibilidad es un indicador que mide la gestién de inventarios, y expresa la
representatividad del producto en un tiempo o en cantidad. Se determina como la
representatividad de un producto en dias o cantidades con relacion a la cantidad
de dias o de productos en un periodo de tiempo. Es un indicador que mide la

eficiencia y eficacia de la gestion de inventarios.

Rotacion de inventarios
La rotacion es la cantidad de veces el inventario entra y sale, un componente
importante de éste es la velocidad y se calcula como la razén de las ventas de

periodo entre el inventario promedio (Bowersox, Closs, & Cooper, 2007).

20



La velocidad de rotacion refleja la rapidez con que se reabastece el inventario en el
tiempo. El compromiso del activo es el valor financiero de desplegar el inventario.
Las velocidades altas de rotacion, acopladas con la disponibilidad recomendada
del inventario, significan que el activo dedicado al inventario se utiliza de manera
eficiente, es decir, se minimiza el activo general comprometido para apoyar una
operacion integrada. Para reducir el inventario, el sistema logistico debe controlar

como se compromete el activo y la velocidad de rotacion.

La métrica especifica para medir la rotacion es:

Rotacion del inventario = Costo de los articulos vendidos durante un tiempo/
Inventario promedio valorado al costo

durante el periodo

Como expresa el autor anterior, en este sentido de la rotacion, se hace importante
la conversion de efectivo a efectivo, es decir el tiempo que se requiere para convertir
el inventario (materia prima o las compras de productos) en ingresos por ventas,

entre mas alta es la rotacion del inventario, mas rapida es la conversion del efectivo.

Compromisos de pago de los inventarios adquiridos

Otro factor relacionado con los inventarios es el compromiso que adquiere la
empresa con el proveedor de sus inventarios, sean éstos materias primas de
cualquier tipo o productos terminados. Estos compromisos dependen en gran
medida de las formas de pago que el proveedor haya acordado con la empresa
durante su negociaciones y acuerdos.

Los inventarios que también son elemento importante para la contabilidad, los
compromisos de pago a proveedores forman parte de las cuentas por pagar, es
decir constituyen deudas que adquiere una empresa con sus proveedores, como
resultado de la adquisicion de bienes y servicios y que requiere pagar segun lo

acordado.
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2.2. Fundamentacion Legal
La empresa en cuanto a inventarios asume lo establecido en Ley organica de
régimen tributario interno (LORTI), registro oficial suplemento 463 de 17-nov-2004,

altima modificacion el 20-may-2014. Especificamente en sus articulos:

Art. 23.- Determinacion por la administracion. - La administracion efectuara las
determinaciones directa o presuntiva referidas en el Cddigo Tributario, en los casos
en que fuere procedente. La determinacion directa se harda en base a la
Contabilidad del sujeto pasivo, asi como sobre la base de los documentos, datos,
informes que se obtengan de los responsables o de terceros, siempre que con tales
fuentes de informacion sea posible llegar a conclusiones mas o menos exactas de

la renta percibida por el sujeto pasivo.

La administracion tributaria podra determinar los ingresos, los costos y gastos
deducibles de los contribuyentes, estableciendo el precio o valor de la
contraprestacibn en operaciones celebradas entre partes relacionadas,
considerando para esas operaciones los precios y valores de contraprestaciones
qgue hubieran utilizado partes independientes en operaciones comparables, ya sea
que éstas se hayan realizado con sociedades residentes en el pais o en el
extranjero, personas naturales y establecimientos permanentes en el pais de
residentes en el exterior, asi como en el caso de las actividades realizadas a través
de fideicomisos. El sujeto activo podra, dentro de la determinacion directa,
establecer las normas necesarias para regular los precios de transferencia en

transacciones sobre bienes, derechos o servicios para efectos tributarios.

El ejercicio de esta facultad procedera, entre otros, en los siguientes casos:

a) Si las ventas se efectuan al costo o a un valor inferior al costo, salvo que el
contribuyente demuestre documentadamente que los bienes vendidos sufrieron
demérito o existieron circunstancias que determinaron la necesidad de efectuar
transferencias en tales condiciones;

b) También procedera la regulacion si las ventas al exterior se efectuan a
precios inferiores de los corrientes que rigen en los mercados externos al momento

de la venta; salvo que el contribuyente demuestre documentadamente que no fue
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posible vender a precios de mercado, sea porque la produccion exportable fue
marginal o porque los bienes sufrieron deterioro; vy,

C) Se regularan los costos si las importaciones se efectdan a precios superiores
de los que rigen en los mercados internacionales. Las disposiciones de este
articulo, contenidas en los literales a), b) y ¢) no son aplicables a las ventas al detal.
Para efectos de las anteriores regulaciones el Servicio de Rentas Internas
mantendra informacion actualizada de las operaciones de comercio exterior para lo

cual podra requerirla de los organismos que la posean.

En cualquier caso, la administracién tributaria debera respetar los principios
tributarios de igualdad y generalidad. La administracién realizara la determinacion
presuntiva cuando el sujeto pasivo no hubiese presentado su declaracién y no
mantenga Contabilidad o, cuando habiendo presentado la misma no estuviese
respaldada en la Contabilidad o cuando por causas debidamente demostradas que
afecten sustancialmente los resultados, especialmente las que se detallan a
continuacion, no sea posible efectuar la determinacioén directa:
1. Mercaderias en existencia sin el respaldo de documentos de adquisicion;
2. No haberse registrado en la Contabilidad facturas de compras o de ventas;
3. Diferencias fisicas en los inventarios de mercaderias que no sean
satisfactoriamente justificadas;
4. Cuentas bancarias no registradas; v,
Incremento injustificado de patrimonio. (SERVICIO DE RENTAS INTERNAS,
2017)

Otra de las normativas que se toman en consideracién por la empresa relacionado
con los inventarios y por tanto en el trabajo es la NIIF para las PYMES — 2016,

especificamente en su seccion 13.

Las NIIF determinan los requerimientos de medicion, reconocimiento, informacion
y presentacion a demostrar que se refieren a las transacciones y otros eventos y
condiciones que son relevantes en los estados financieros con el objetivo de tener
informacion general. También pueden definir estos requerimientos para sucesos,
transacciones y condiciones que se originan principalmente en sectores industriales

precisos. Las NIIF trabajan bajo un Marco Conceptual, el cual se refiere a las

23



definiciones o conceptos presentados dentro de cada estado financiero con la meta
de informar de manera general. Para las Pymes es de suma importancia saber
sobre la aplicabilidad de las NIIF (SUPERCIAS, 2016).

SECCION 13
INVENTARIOS
ALCANCE DE ESTA SECCION

Esta seccion establece los principios para el reconocimiento y medicion de los
inventarios. Los inventarios son activos:

a) poseidos para ser vendidos en el curso normal del negocio;

b) en proceso de produccién con vistas a esa venta; o

C) en forma de materiales o suministros, para ser consumidos en el proceso de
produccion, o en la prestacion de servicios.

Esta seccion se aplica a todos los inventarios, excepto a:

a) las obras en progreso, que surgen de contratos de construccion, incluyendo
los contratos de servicios directamente relacionados (véase la Seccidn 23 Ingresos
de Actividades Ordinarias);

b) los instrumentos financieros (véase la Seccibn 11 Instrumentos
Financieros Basicos y la Seccion 12 Otros Temas relacionados con los
Instrumentos Financieros); y

C) los activos bioldgicos relacionados con la actividad agricola y productos
agricolas en el punto de cosecha o recoleccion.

Esta seccidn no se aplica a la medicién de los inventarios mantenidos por:

a) productores de productos agricolas y forestales, de productos agricolas tras
la cosecha o recoleccion y de minerales y productos minerales, en la medida en
gue se midan por su valor razonable menos el costo de venta con cambios en
resultados; o

b) intermediarios que comercian con materias primas cotizadas, que midan sus

inventarios al valor razonable menos costos de venta, con cambios en resultados.

Medicién de los inventarios
Una entidad medira los inventarios al importe menor entre el costo y el precio de

venta estimado menos los costos de terminacion y venta.
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2.3. Variables de investigacion

e Variable independiente:
Gestion de Inventario: La correcta aplicacion de gestion de inventarios de manera
eficiente es esencial para asegurar que el negocio tenga el suficiente inventario
para cubrir la demanda del mercado con los productos -correctamente
almacenados. Es necesario considerar los costos del producto y la gestion de
administracion que se aplique en los registros de compra y salida de inventario

dentro de la empresa (Debitoor, 2019).

e Variable dependiente:
Rotacion de Inventario: La informacion que la empresa debe estar actualizada en
la administracién de los productos teniendo un control de la rotacion de inventario
de las lineas de productos que se comercializa e identificar cuantas veces el
inventario se convierte en dinero o en cuentas por cobrar de los productos que se
logré vender a clientes actuales o potenciales; por ende, eso genera un uso del
capital de trabajo para la empresa (Caldentey & Pizarro, 2007).

Cumplimiento de los compromisos de pago: En el trabajo se considera esta
variable como el compromiso adquirido por la empresa con los proveedores para
saldar las deudas que contrajo con ellos, como resultado de la adquisicién
de bienes y servicios y que requiere pagar segun lo acordado, en condiciones

dadas y tiempos.

2.4. Glosario de término

Auditoria: Es un proceso que nos sirve para tener un dato real sobre todos efectos
de la empresa como reportes, balances, para esto se debe tener pruebas como
inventarios recolectar informacion para que estos coincidan con los actos
econdémicos que se dan, luego se les muestra a los duefios o socios un balance o

resultado final.

Administracién: La administracibn es un grupo de procedimientos los cuales

deben llevar disciplina y orden, en la cual existen funciones y actividades que se

25


https://enciclopediaeconomica.com/bienes-y-servicios/

deben seguir, por consiguiente, la administracion es indispensable en la empresa

siendo la columna vertebral de las compafias para que se puedan mantener.

Control: El control se trabaja como la parte final del proceso administrativo, esto
no representa que en la practica suceda de la misma forma; el control y planeacion
estan relacionados a tal grado, que en muchas ocasiones el administrador

forzosamente puede delimitar si esta controlando o controlando.

Manual: Entiende el plan de organizacion y el grupo de métodos y procesos
establecidos o disefiados por el lugar de una empresa con el fin de lograr los
objetivos sefialados a los sistemas de informacion contable, en consonancia con

los propdésitos generales y la planificacion aprobada por la empresa.

Procedimientos: Los procedimientos son acciones que implican procesar o actuar
algun plan o gestién, es decir ejecutar algo, pero ademas involucra los procesos

llevar una forma de hacer algo o un método.

Ventas: Aqui se registran las transferencias del derecho de poseer un bien, a
cambio de efectivo, la venta es el efecto y acto de vender un producto determinado

tras la paga de un precio adecuado.

Cadena de suministro: es el conjunto de actividades, instalaciones y medios de
distribucién necesarios para llevar a cabo el proceso de venta de un producto en su
totalidad. Esto es, desde la busqueda de materias primas, su posterior
transformacion y hasta la fabricacion, transporte y entrega al consumidor final.

Planificacién de los Requerimientos Materiales (MRP): (Material Requirements
Planning en inglés) es un sistema de planificacion de la produccién, programacion
y control de stocks, utilizado para gestionar procesos de fabricacion. A partir del

MRP se crea el Plan Maestro de Produccion.

Planificacion de los Requerimientos de la Distribucion (DRP) (Distribution
Requirement Planing): es una herramienta para planear y controlar el inventario en

los centros de distribucién (CD) y sirve para tomar decisiones en el corto plazo.
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CAPITULO llI

METODOLOGIA

3.1. Presentacion de la empresa

TOTALCORP S.A. es una empresa que tiene la representacion en Ecuador de los
Laboratorios Lansier SAC de Pera para la distribucion exclusiva de los
medicamentos de la linea Oftdlmica de alta calidad que sirven para temas

terapéuticos.

La trayectoria de empresa se da a inicios del afio 2005 en donde de manera
particular se comercializaba los productos oftdlmicos a clientes, doctores de
manera particular por parte del su CEO José Luis Rios Arreaga como parte de su
vision empresarial llega a un acuerdo comercial con Laboratorios Lansier SAC
ubicados en Peru, para atender de manera exclusiva la comercializacion de sus

productos en Ecuador.

La empresa fue aprobada el 1 de octubre de 2004, con una razon social de venta
al por mayor de productos farmacéuticos y medicinales. Actualmente TOTALCORP
es distribuidor exclusivo de una marca oftalmolégica peruana, teniendo la
representacion exclusiva de ésta, para promocionar y vender sus productos en el

mercado ecuatoriano.

Para su desempefio esta tiene definida la siguiente misién y vision:

MISION

Mejorar la salud y elevar la calidad de vida de los pacientes, contribuyendo a
satisfacer las necesidades del mercado farmacéutico, comercializando a nivel
nacional productos de excelente calidad, maximizando una justa retribucion a

nuestros colaboradores, socios estratégicos y accionistas.

VISION
Durante el afio 2019 ser un distribuidor lider en especialidades farmacéuticas

oftalmoldgicas con reconocimiento a nivel nacional.
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La estructura organizacional de TOTALCORP S.A. se muestra en la figura
3.1.

Figura 3. 1. Estructura Organizacion

NIVEL DIRECTIVO

—- - - NIVEL GESTION

-
NIVEL OPERATIVO

Fuente: Elaboracién Propia

La plantilla de trabajadores de la empresa se presenta en el cuadro 3.1

Cuadro 3. 1. Plantilla de trabajadores

CARGO CANTIDAD
Gerente General 1
Departamento Administrativo 2
Visitadores Médicos 4
Total 7

Fuente: Elaboracion Propia
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Los productos de mayor comercializacion se muestran en el cuadro 3.2.

Cuadro 3. 2. Productos

Aciclovir 3% Ung Oft
Anestears 0.5% Sol Oft
Asteross 0.5% Sol Oft
Atropina Sulfato 5ml
Cosomidol Sol Oft 5SmL
Dicloptic 0.1% Sol Oft
Floril Sol Oft 15mL
Hoprix 0.05% Sol Oft
HumedBio 0.03% Sol Oft PRODUCTOS TOTALCORP S.A.
Lamoflox 0.5% Sol Oft
Lanciprox Sol Oft 5mL
Lanciprox DX Susp Oft 5mL
Patadine Plus 0.2% Sol Oft
Predso 1% Susp Oft 5mL
Timox Sol Oft 5SmL
Tobrazol 0,3% Sol Oft
Tropicamida 1% Sol Oft

Fuente: Elaboracion Propia

TOTALCORP S.A. tiene una exclusividad de comercializacién de los productos con
la empresa LETERAGO DEL ECUADOR S.A. quien mantiene el stock de productos
en bodega y efectuar el proceso de compra y venta a los diferentes canales de
comercializacién de ventas (mayoristas, minoristas) en donde el representante de
la marca de manera mensual conocer la rotacién de su producto en los diferentes

canales de ventas.

A continuacion, se detalla en cantidad y délares la rotacion del inventario de los
productos de la empresa y su representacion en dolares de lo que se genera por la

venta del producto en el mercado.
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3.2. Disefo de investigacion

3.2.1. Tipos de investigacion

La investigacion exploratoria es aquella que se efectla sobre un tema u objeto
desconocido o poco estudiado para obtener un nivel de informacion superficial en

donde se busca dar solucién a un problema de investigacion (Arias, F, 2012).

La investigacion descriptiva es aquello que “busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos, comunidades o

cualquier otro fendmeno que se someta al analisis” (Talata & Collado, 2014, p.35).

La investigacion correlacional es aquella que establece una relacion entre variables,
existiendo una relacion causa efecto. La utilidad y el propdsito principal de los
estudios correlacionales es:
saber cOmo se puede comportar un concepto o variable conociendo el
comportamiento de otras variables relacionadas. Es decir, intentar predecir
el valor aproximado que tendra una variable en un grupo de individuos, a
partir del valor obtenido en la variable o variables relacionadas (Martinez &
Avila, 2010, p.89).

La investigacion explicativa se orienta en establecer las causas que originan el
fendbmeno determinado. Es decir, proporciona detalles mas precisos al investigador

para descubrir acciones futuras sobre el fenébmeno a futuro (QuestionPro, 2019).

3.2.2. Procedimiento de la investigacion
El procedimiento aplicado a la investigacion es:

e Diagndstico de las falencias en el manejo de inventario en la mercaderia de
la empresa TOTALCORP

Para el diagnodstico y especificamente la caracterizacion de los inventarios de
mercaderias de TOTALCORP se utiliza la entrevista como técnica, se aplica a jefe
de bodega, gerente de la empresa y otros. Algunos de los aspectos a indagar con

las entrevistas son:
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¢, Cuales son los productos de mas demanda?

¢, Cuadles son los pasos para el manejo de los inventarios en la empresa?
¢ Esté definido un dia determinado para los pedidos de la empresa?

¢ Los pedidos son entregado a tiempos y en las cantidades solicitadas?
¢, Con frecuencia le falta productos?

¢, Como se comporta la rotacion de productos de la empresa?

AN N NN

¢, Tiene productos que se venden con poca frecuencia?

e Descripcion del manejo de inventario de mercaderia comercial TOTALCORP
S.A.

Para describir el manejo de los inventarios se utiliza el diagrama de procesos, en

se detallan todas las actividades que se llevan a cabo durante el manejo de

inventarios o stock.

¢ Analisis del cumplimiento con los compromisos de pago adquiridos.
Se utiliza el andlisis documental para tomar los datos de los pagos y las deudas
a proveedores.

e Analisis de los principales indicadores relacionados con los inventarios de
mercaderia.
En este paso se determinaran los indicadores de disponibilidad y rotacion,
buscando la incidencia que tiene el manejo actual de los inventarios en el
cumplimiento de los compromisos de pago y los indicadores anteriores.
- Disponibilidad de productos de la empresa:
Se determinara el nimero de dias en que el producto estuvo representado
o disponible entre el nimero total de dias al afio, en este caso se tomara
como referencia 360 dias.
- Analisis de la rotacion de inventario

La rotacion se determinard como el costo de inventarios entre las ventas.

e Determinacion de las principales causas que provocan las falencias en el
manejo de los inventarios
Se determinan las causas que provocan las falencias en el manejo de los
inventarios, para lo cual se desarrolla un diagrama causa efecto o espina de
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pescado, 4 M, en este caso, las M estan relacionadas con los diferentes
factores relacionados con las actividades de inventarios. Una vez se
determinen las causas raices es necesario tomar en consideracion las mas

importantes, por lo que se aplicara la técnica UTI.

La técnica UTI, se basa en:

La técnica UTI se utiliza para buscar prioridad, la misma se realiza con la
ayuda de los especialistas en equipo por consenso, y se detalla tomando los
siguientes criterios:
U: Que tan urgente debe ser eliminada la causa XX para eliminar los
problemas en el manejo de los inventarios.
T: Que tan graves serian las consecuencias provocadas por la causa XX
en el manejo de los inventarios.
I: Que impacto tendria la causa XX en el manejo de los inventarios y en los
resultados de sus indicadores.

e Propuesta de mejora
La propuesta mejora sera desarrollada en funcién de las causas raices de
mayor prioridad. Cada propuesta sera explicada y expuesto los pasos que la

empresa debe implementar.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1 Diagnostico de las falencias en el manejo de inventario en la mercaderia
de laempresa TOTALCORP

4.1.1. Caracterizacion de los inventarios de mercaderias de TOTALCORP

La empresa LETERAGO actualmente posee un inventario que asciende a mas de

$ 260.000 representado en 20 productos oftalmicos, los que se encuentran

agrupados en ocho mercados farmacéuticos, siendo los méas relevantes el de

sustitutos lagrimales donde participan cuatro productos y midticos topicos (anti

glaucoma) donde patrticipan tres productos, estos dos mercados son los de mayor

importancia alcanzando el 70% del mercado oftalmico mientras el 30% restante

esta conformado por los mercados de antibiéticos solos, antibiéticos combinados,

antialérgicos, antiinflamatorios, midiatricos y descongestionantes. Cuenta con tres

formas farmacéuticas que son liquido oftalmico, ungiento oftdlmico y semisélido

oftalmico.

La caracterizacion de los productos de la empresa se muestra en el cuadro 4.1

Cuadro 4. 1. Caracterizacion de los productos de TotalCorp - Lansier

en el proveedor

PRODUCTOS CARACTERISTICAS PROVEEDOR

Aciclovir 3% Ung Oft No refrigerado, demanda baja, bajo riesgo Lansier
en el proveedor

Anestears 0.5% Sol Oft Refrigerado, demanda baja, riesgo medio Lansier
en el proveedor

Asteross 0.5% Sol Oft No refrigerado, demanda alta, alto riesgo Vitaline
en el proveedor

Atropina Sulfato x 5 ml No refrigerado, demanda baja, bajo riesgo Lansier
en el proveedor

Cosomidol Sol Oft x 5 ml No refrigerado, demanda alta, bajo riesgo Lansier
en el proveedor

Dicloptic 0.1% Sol Oft No refrigerado, demanda media, bajo Lansier
riesgo en el proveedor

Eloril Sol Oft x 15 ml No refrigerado, demanda alta, bajo riesgo Lansier
en el proveedor

Hoprix 0,05% Sol Oft No refrigerado, demanda alta, alto riesgo Vitaline
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: No refrigerado, demanda alta, bajo riesgo :
0
HumedBio 0.3% Sol Oft en el proveedor Lansier
Lamoflox 0.5% Sol Oft l\_lo refrigerado, demanda media, bajo Lansier
riesgo en el proveedor
Lanciprox DX Susp Oft x5 | No refrigerado, demanda media, bajo Lansier
ml riesgo en el proveedor
Lanciprox Sol Oft x 5 ml No refrigerado, demanda baja, bajo riesgo Lansier
en el proveedor
: No refrigerado, demanda alta, bajo riesgo .
0
Patadine Plus 0.2% Sol Oft en el proveedor Lansier
Predso Susp Oft x 5 ml No rc_afrlgerado, demanda media, riesgo Lansier
medio en el proveedor
No refrigerado, demanda baja, bajo riesgo .
Systalan Sol Oft x 10 ml en el proveedor Lansier
Timox Sol Oft x 5 ml l\_lo refrigerado, demanda media, bajo Lansier
riesgo en el proveedor
No refrigerado, demanda baja, bajo riesgo .
(o)
Tobrazol 0,3% Sol Oft x 5 ml en el proveedor Lansier
Tobrazol DX Susp Oft x 5 m No refrigerado, demanda alta, bajo riesgo Lansier
en el proveedor
Tropicamida 1% Sol Oft x 15 | No refrigerado, demanda baja, bajo riesgo Lansier
ml en el proveedor
Vistagel 0,2% Gel Oft No refrigerado, demanda alta, bajo riesgo Lansier
en el proveedor

Fuente: Elaboracion propia

4.1.1.1. Andlisis del cumplimiento con los compromisos de pago adquiridos
Actualmente la empresa esta presentando un grave problema con relacién al
cumplimiento con los compromisos adquiridos con los proveedores. A continuacion,
en el cuadro 4.2, se presenta el andlisis realizado, en el afio 2021, y

fundamentalmente en el primer trimestre del afio en cuestion.

Cuadro 4. 2. Analisis del cumplimiento de los compromisos de pago

Deuda Compromiso |Cumplimiento .
comprometida a de pago de pago Ejecutado Veﬁé?(sios

pagar ($) (fecha) (fecha)

49.721,30 25/01/2021 25/04/2021 7/8/2021 104
13.617,53 08/02/2021 09/05/2021 30/7/2021 82

1.015,97 13/02/2021 14/05/2021 23/7/2021 70
15.947,25 13/02/2021 14/05/2021 25/9/2021 134
92.029,75 13/02/2021 14/05/2021 22/8/2021 100
14.599,20 08/03/2021 06/06/2021 25/9/2021 111
2.450,30 08/05/2021 06/08/2021 23/10/2021 78
9.120,70 08/05/2021 06/08/2021 25/9/2021 50
36.446,45 08/05/2021 06/08/2021 9/10/2021 64
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14.344,70 08/05/2021 06/08/2021 9/10/2021 64
46.560,78 17/06/2021 15/09/2021 23/10/2021 38
3.120,99 17/06/2021 15/09/2021 23/10/2021 38
99.890,61 16/07/2021 14/10/2021 Pendiente
17.156,22 13/08/2021 11/11/2021 19/12/2021 38
78.204,35 13/08/2021 11/11/2021 Pendiente
52.647,83 13/09/2021 12/12/2021 Pendiente
1.248,60 16/09/2021 15/12/2021 27/12/2021 12
9.367,85 18/10/2021 16/01/2021 Pendiente
38.995,43 18/10/2021 16/01/2021 Pendiente
10.193,17 11/11/2021 09/02/2021 Pendiente
102.003,84 15/11/2021 13/02/2021 Pendiente
44.977,24 05/12/2021 04/03/2021 Pendiente
10.055,64 05/12/2021 04/03/2021 Pendiente
790.150,00 17/12/2021 16/03/2021 Pendiente

Fuente: Elaboracion propia

De manera general, en el cuadro 4.3 se muestra el total que se adeuda a los
proveedores de TOTALCORP S.A., quiere decir que no existe cumplimiento con los
compromisos de pago, aspecto que depende en gran medida del manejo de los

inventarios en esta empresa, lo cual ser4 analizado en lo adelante.

Cuadro 4. 3. Valores del incumplimiento de los compromisos de pago

Proveedor Por pagar Pagado % pendiente
Laboratorios Lansier S.A.C. 534,505.00 303,762.51 44%
VITALINE S.A.C 22,985.38 13,617.53 41%

Fuente: Elaboracion propia

4.1.2. Descripcion del manejo de inventarios de productos o mercaderia de
TOTALCORP S.A.

El proceso de manejo de los inventarios de productos o mercaderias de TotalCorp
S.A. se describe a través de un diagrama de proceso o flujo, ayudando al
entendimiento y dar facilidad la lectura del proceso sea mas comprendida el cual

se detalla en la figura 4.1.
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Figura 4. 1. Diagrama de proceso de manejo de inventarios

Inicio

Revisar ventas e inventario
disponible

v

Colocar 6rdenes de
compra segln periodo
de produccion

Determinar rotacién mensual
contra presupuesto y
proyeccidn estimada

Y

ZProducto de
demanda
alta-media?

No

\

Estimar 1 afio de
elaboracién

Estimar 60-120
dias de
elaboracién

’-.

Y
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de rotulaciéon y
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'
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Quito-Ecuador
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Realizar nacionalizacion en
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Trasladar a bodega Leterago
del Ecuador

Y

Revisar productos recibidos

Y

Identificar existencia de
productos en mal estado

Y

AJollmenes alfd
de productos
defectuosos?

No

Solicitar reposicion del
producto o emision de N/C

¢<

Ingresar inventario a bodega
custodia

Y

Realizar facturacion a las
bodegas de Quito y Guayaquil

A

Efectuar distribucion a los
diversos canales de ventas

v

Fin

Fuente: Elaboracion propia

(Paita-Piura-Perq).

El proceso para la gestion de inventario de TOTALCORP S.A., comienza realizando
reuniones mensuales con el proveedor para revisar la venta contra mercaderia
disponible, se determina la rotacibn mensual contra presupuesto y proyeccion
estimada de venta, colocando las érdenes de compra que se atienden en forma
trimestral o cuatrimestral, segun el planeamiento de produccién de planta Vitaline
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El fabricante estima plazo de 60 a 120 dias para elaborar los productos de demanda
alta — media y plazo de un afio para productos de demanda baja. Una vez que los
productos terminados estan listos, son enviados a Lima-Pert domicilio de Lansier,
para que ingresen a proceso de rotulacion y acondicionamiento, luego se prepara
la exportacion a Quito-Ecuador donde se realiza el proceso de nacionalizacion en
aduana (SENAE) y una vez que se obtiene salida autorizada, se programa traslado
a bodega de custodia del distribuidor Leterago del Ecuador S.A.

Una vez recibido el producto en la custodia del distribuidor pasa al respectivo
chequeo y posterior reporte de novedades, en caso de que existan productos en
mal estado u otros que deban ser considerados para determinar el disponible real
a ser comercializado. Cuando las novedades reportadas son volimenes
considerables se solicita al proveedor que gestione la reposicion de producto en

otra importacion o emita la respectiva nota de crédito.

Una vez que ingresa el inventario a bodega de custodia, esta disponible para la
facturacion al distribuidor de parte de TotalCorp segun la rotacion generada de los
productos, ya sea para la bodega de Quito o de Guayaquil, desde las que se hace
la cobertura a nivel nacional segun la division de territorios. De estas ciudades se
generan las ventas a los distintos canales como son las farmacias, clinicas,

hospitales publicos y privados, centros médicos, fundaciones y otros.

e Andlisis de los principales indicadores relacionados con los
inventarios de mercaderia Disponibilidad de productos de la empresa
TOTALCORP S.A.

En la actualidad TOTALCORP S.A. posee inventario de productos variados en
distintos grupos o segmentos de mercado, de los cuales algunos tienen
incrementos de demanda predecibles por factores climaticos, que facilmente se
puede estimar una proyecciébn de mas inventario, asi como incrementos no
predecibles causados por virus o bacterias que se presentan de manera ocasional
como conjuntivitis, herpes ocular, activaciones volcanicas que generan nubes de

ceniza que causan irritaciones oculares, siendo dificil estimar mayor disponibilidad
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de producto para atender la demanda. Estos factores pueden ocasionar ya sea
ganancias o pérdidas de ingresos a la empresa, dependiendo de las amenazas que
se puedan presentar por el comportamiento de la competencia especialmente

cuando la demanda es predecible.

Los principales indicadores que se toman en cuenta para el analisis de inventarios
de productos, son la disponibilidad de los productos y la rotacién de éstos, donde

se detalla cada indicador que la empresa toma como referencia.

e Disponibilidad de productos de la empresa TOTALCORP S.A.

La disponibilidad de productos se determina en la investigacion segun se presenta
en el capitulo Ill, donde se explica este indicador y se la aplica a los productos en
inventario mas relevantes, los cuales son seleccionados de acuerdo al principio de
Pareto. Se detalla tomando como punto de partida las ventas. El detalle de la
técnica utilizada se encuentra en el anexo 1y el grafico a continuaciéon en la figura
4.2.

Figura 4. 2. Diagrama de Pareto

Diagrama de Pareto
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Fuente: Elaboracion propia
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En el cuadro 4.4 se presenta el detalle de la clasificacion de los productos en A, B
y C.

Cuadro 4. 4. Clasificaciéon de Productos ABC

CLASIFICACION PRODUCTOS ABCD

PRODUCTOS CATEGORIA

>

Floril 0.03% Solucion Oftalmica

Cosomidol Solucion Oftalmica

Patadine Plus 0.2% Solucién Oftalmica.

Asteross en Ocuviales Solucion Oftalmica

Hoprix 0.005% en Ocuviales

Vistagel 0.2% Gel Oftalmico
Tobrazol DX Suspensién Oftalmica

HumedBio 0.3% Solucion Oftalmica

Lamoflox 0.5% Solucion Oftalmica

Predso 1% Suspension Oftalmica

Systalan Solucién Oftalmica

Timox 0.5% Solucién Oftalmica

Lanciprox DX Suspensién Oftalmica
Dicloptic 0.1% Solucién Oftalmica

Tobrazol 0.3% Solucion Oftalmica

Lanciprox 0.3% Solucién Oftalmica

Atropina Sulfato 1% Solucién Oftalmica

Aciclovir 3% Unguento Oftalmico

Anestears 0.5% Solucién Oftalmica

OO0 |0 00| | W | W | W | W |> > >|>|>|>

Tropicamida 1% Solucién Oftalmica

Fuente: Elaboracion propia

Tal y como se muestra en el cuadro 4.4, los productos de categoria A representan
el 80% de las ventas de la entidad. Es por ello, que resulta necesario que se aplique
un control mas exhaustivo en cuanto al stock disponible en el almacenamiento y la
estimacion de los productos; ya que existe el riesgo de falta de mercaderia en

bodega e incluso existencia de inventario que no se encuentra disponible en el
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almaceén. De igual manera, al tener identificados dichos productos es necesario que
se mejore la ubicacion de tales bienes en el almacén agilizando la gestion en la

preparacion de la mercaderia a distribuir.

Con respecto a los productos de categoria B, éstos representan el 15% de las
ventas. Al igual que en el caso de los productos con categoria A, se deben aplicar
los respectivos controles y mejoras en la gestion de los productos, debido a que
existen inventarios que pueden subir a categoria A y otros préximos a bajar a la

categoria C.

Por otra parte, los productos de categoria C representan el menor porcentaje de las
ventas y existe el riesgo de que los costos de almacenamiento asociados a estos
productos superen la rentabilidad de éste. Es por ello que, la entidad puede optar

por disminuir el requerimiento de dichos productos e incluso eliminarlos del stock.

El calculo de la disponibilidad de productos se hace para un afio, tomando como
referencia 360 dia. En el cuadro 4.5. se presenta la cantidad de dias que cada
producto se mantuvo en existencia en la bodega durante dicho periodo. Los analisis

de disponibilidad se muestran en el cuadro 4.5.

Cuadro 4. 5. Analisis clasificacién-disponibilidad

CLASIFICACION PRODUCTOS ABC
. Dias Dias %
FEEUEDs SRl Representados| Periodo |disponibilidad
a 5 —
F|OI:I| 0_.03/0 Solucioén A 360 360 100
Oftalmica
Cos,om_ldol Solucién A 360 360 100
Oftalmica
. 3 —
Patgdlne Plus 0.2% Soluciéon A 360 360 100
Oftalmica.
PEltEoEs 2 OEuEles A 124 360 34.44
Soluciéon Oftalmica
Hoprix 0.005% en Ocuviales A 225 360 62.50
Vistagel 0.2% Gel Oftalmico A 157 360 43.61
Tot),ra;ol DX Suspension A 276 360 76.67
Oftalmica
: 5 —
Hurpeo!Blo 0.3% Solucidn B 352 360 9778
Oftalmica
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Lamoflpx 0.5% Solucion B 317 360 88.06
Oftalmica

Preplsq 1% Suspension B 301 360 83.61
Oftalmica

Systalan Solucién Oftalmica B 318 360 88.33
Tlm,OX _0.5% Solucién B 233 360 64.72
Oftalmica

Lan’C|p_rox DX Suspension B 360 360 100
Oftalmica

ch[opt_lc 0.1% Solucion c 328 360 91.11
Oftalmica

Topra;ol 0.3% Solucion c 327 360 90.83
Oftalmica

Lanciprox 0.3% Solucion c 360 360 100
Oftalmica

Atropl_r]a Sulf,ato_ 1% I 360 360 100
Solucion Oftalmica

Acu;lov_w 3%  Unguento c 360 360 100
Oftalmico

Angste_ars 0.5% Solucion C 360 360 100
Oftalmica

Troplcgm|da 1% Solucion C 234 360 65
Oftalmica

Fuente: Elaboracion propia

Segun el analisis anterior se puede observar como alguno de los productos
clasificados como A, es decir los mas importantes tienen una baja disponibilidad,
sin embargo, otros clasificados como C, 0 menos importantes estan generalmente

representados durante todo el afio.

Estos resultados demuestran que la empresa TOTALCORP S.A. tiene un manejo
de inventario deficiente lo cual afecta la disponibilidad de los bienes que se
requieren para las ventas; ocasionando insatisfacciones a los clientes, y también
poca liquidez, lo que no permite cumplir los compromisos adquiridos. Una de las
causas que provoca la falta de disponibilidad es el incumplimiento de los productos

en tiempo, sobre todo por cuestiones relacionadas por la importacion.
Desde el punto de vista econémico la falta de disponibilidad afecta a la empresa,

por lo cual se realiza una estimacion de lo que TOTALCORP S.A. pierde en ventas

por no contar con los productos que son representativos dentro del inventario y
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acumular facturas pendientes de pago cuando se adquiere otros productos para la

venta. En el siguiente cuadro 4.6. Detalla el analisis de la estimacion.

Cuadro 4. 6. Analisis de los valores dejados de ingresar por no

disponibilidad
Dias no Promedio Precio \(alores
Productos X . dejados de
representados | vendido diario (%) )
ingresar
Floril 0.03% Solucion Oftalmica - 1294 1.37 -
Cosomidol Solucién Oftalmica - 220 10.93 -
Patadine Plus 0.2 % Solucién Oft. - 322 6.66 -
HumedBio 0.3 %  Solucion 8 1167 3.87 36,153.58
Oftalmica
Hoprix 0.005% en Ocuviales 135 43 15.35 89,959.18
g?tteross en Ocuviales Solucién 236 55 10.37 134,582.76
Vistagel 0.2% Gel Oftalmico 203 66 3.77 50,466.02
Tobrazol - DX Suspension 84 216 3.27 59,245.05
Oftalmica
5 —
Lamoflox  0.5%  Solucion 43 58 6.57 16,491.52
Oftalmica
Lan,C|p_rox DX Suspension 91 64 558 32.596.31
Oftalmica
Predso 1% Suspension Oftalmica 59 136 2.40 19,231.03
Dicloptic 0.1% Solucién Oftalmica 32 133 3.73 15,857.81
Atropina Sulfato 1% Solucién Oft. - 105 3.74 -
Lanciprox 0.3% Solucién
Oftalmica ) 9 8.12 )
Tobrazol 0.3% Solucién Oftalmica 33 199 2.55 16,750.66
Timox 0.5% Solucién Oftalmica 127 163 3.45 71,447.02
. - 5 —
Troplcgmlda 1% Solucién 126 o8 4.76 16,800.93
Oftalmica
Aciclovir 3% Unglento Oftalmico - 36 1.28 -
5 —
Angstgars 0.5 % Solucién i 270 3.92 i
Oftalmica
TOTAL $ 559,581.86

Fuente: Elaboracion propia

e Andlisis de larotacién de inventarios

Otros de los problemas mas comunes en el manejo de inventarios es la baja

rotacion de algunos productos, lo que genera un exceso de inventario en el

almacén, conocido como sobre stock. En el cuadro 4.6 se indica las unidades sobre
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stock por producto, calculando la diferencia entre el promedio de compras y ventas

diarias anuales; tal situacion ocasiona caducidad a corto plazo de los productos y

uso ineficiente del espacio en bodega, lo cual genera errores en la determinacién

de existencias y a su vez afecta al futuro requerimiento de mercaderia ya que es

probable que se efectien compras superiores a las necesarias.

Se calcula, ademas, el capital inmovilizado de aquellos productos con sobre stock,

mismo que totaliza un valor de $ 173,415.77, este monto podria ser destinado a

optimizar y garantizar la disponibilidad necesaria de productos con mayor demanda,

o estimar un mejor inventario para que no afecte los pagos al proveedor al

vencimiento de facturas. Dicho andlisis se observa en el cuadro 4.7.

Cuadro 4. 7. Analisis de larotacion y sus efectos

Floril 0.03% Solucion

Oftalmica

ol 159,775 108,710 51,065|  $0.63 $32,170.95
Cosomidol Solucion 15,568 14,739 829|  ¢5.8 $4.377.12
Oftalmica
Patadine Plus 0.2%
o 24623 20201 4,332 $3.89 $16,851.48
HumedBio 0.3% Solucion 100,144 99,200 94|  $2.02 $1,906.88
Oftalmica
Hoprix 0.005% En Ocuvial 8,630 3,220 5410 $7.89 $42,684.90
Asteross en Ocuvial
coloats ot 8,768 3,837| 4,931| $6.85 $33,777.35
Vistagel 0.2% Gel
o 8,770 8,770 ol 240 $0.00
Tobrazol DX Suspension
e 4196 4,196 ol <201 $0.00
- —

Lamoflox 0.5% Solucién 9,446 8,636 810| $3.96 $3,207.60
Oftalmica
Lanciprox DX Suspensién

“Pr 7,961 6870 1,001 $2.68 $2.923.88
Oftalmica

- —
Predso 1% Suspension 27,922 27,922 ol $0.75 $0.00
Oftalmica
———— —
Dicloptic 0.1% Solucion 8,869 6,784| 2,085| $2.08 $4.336.80
Oftalmica
H o)
Atropina Sulfato 1% 9,764 5793 3971  $2.09 $8299.39
Solucién Oft.
. - _

Lanciprox 0.3% Solucion 14676 5711 8965 $1.72 $15,419.80
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Tobrazol 0.3% Solucion 4,196 4196 ol $201 $0.00
Oftalmica
Timox 0.5% Solucion
Orea 23,360 23,360 o| $1.09 $0.00
Tropicamida 1% Solucion 5,301 1,007 3394| $1.66 $5,634.04
Oftalmica
Aciclovir 3% Ung.
i 1,746 1,210 536|  $2.35 $1,259.60
Anestears 0.5% Solucid
nestears 0.5% Solucion 5,110 4016| 1,094| $3.19 $3,489.86
Oftalmica

TOTAL $176,339.65

Fuente: Elaboracién propia

Como resultado de este cuadro, se demuestra que existe una excesiva cantidad de
dinero inmovilizado en TOTALCORP S.A., existiendo sobre stock en la mayoria de
los productos. Esta situacion se ve afectada por la rotacion y un mal manejo en los
inventarios, control, recepcion y entrega de informacion, debido a que se realizan
compras exageradas en productos de menor salida; es asi como se refleja un
inadecuado uso de los recursos econdmicos ya que dicho capital podria ser
utilizado para realizar compras en productos de mayor demanda, invertir en
estrategias de ventas, publicidad y promociones e incluso mejorar el proceso de las

importaciones sin que incremente las cuentas por pagar a los proveedores.

Segun el cuadro 4.7. existen dos productos con mayor cantidad de sobre stock los
cuales son: Asteross y Hoprix. Estos productos a pesar de que no estuvieron
disponibles en el almacén durante ciertos periodos del afio presentan sobre stock
en los ultimos meses debido a una mala estimacion en las compras y en las ventas,
originado principalmente por 6rdenes compra del afio anterior que no fueron
atendidas oportunamente, siendo entregadas en su totalidad en el siguiente afio.
Un tercer producto con sobre stock es Floril, aunque siendo el de mayor venta en
unidades anualmente alcanza casi el 50% mas de inventario, superando los

promedios de reserva que son aproximadamente del 20%.
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4.1.3. Determinacién de las principales causas que provocan las falencias

en el manejo de los inventarios en la empresa TOTALCORP S.A.

Con la aplicacién del diagrama de Ishikawa se determinan las causas raices y

efectos que provocan el origen al problema en el manejo de inventarios dando un

mejor entendimiento éste. Se expone en el diagrama las causas y efectos mas

relevantes dentro del problema actual de los inventarios de la empresa
TOTALCORP S.A. Ver figura 4.3.

Algunos aspectos analisis de las causas y efectos son las siguientes:

v

v

Dentro de la logistica, al no tener bodega propia depende de otra empresa
(Leterago del Ecuador S.A.) para que realice el servicio de la logistica.

Con ello el manejo de los inventarios en algunos productos tiene rotacion
lenta, es decir no hay un enfoque claro.

El incremento o disminucién de la demanda, depende en gran medida de los
cambios climaticos, por lo que las cantidades a adquirir deben tener en
cuenta los factores anteriores.

Poca comunicacion en las areas involucradas, donde hay poca relacion
colaborativa en las importaciones que se realiza al proveedor siendo asi
ineficiente y riesgoso.

El servicio de almacenamiento cuenta con dos bodegas, uno en cada ciudad
de mayor poblacion, Quito y Guayaquil, encontrandose falencias en
traslados, no se verifican las existencias reales para el nuevo pedido, dando

prioridad a estimaciones de ventas.

Una vez concluido el analisis puede comprobarse que el manejo actual de los

inventarios en la empresa presenta deficiencias, e incide negativamente en la

rotacion y la disponibilidad de productos, y de esta forma impide cumplir con los

compromisos a proveedores.
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4.1.4. Analisis de las causas mas urgentes de eliminar
Una vez que se determinan las causas raices, teniendo en cuenta que algunas de
ellas estan relacionadas con actividades similares, se pasa hacer una reduccion de
las mismas.
1. Causas relacionadas con el proveedor
Proveedor no toma en cuenta las necesidades.
Relaciones con los proveedores no estan integradas, ni se organizan.
Las relaciones con los proveedores se hacen con efecto Push.
Carencia en las comunicaciones entre cliente-proveedor.
2. Se determinan las necesidades empiricamente y con modelos no
adecuados.
Flujos informativos ineficientes.
Causas relacionadas con el almacenamiento.
Bodegas muy pequefias.
Espacios ocupados por productos de baja rotacion.
Las causas raiz reducidas se les aplica la técnica UTI para buscar prioridad, la
misma se realiza con la ayuda de los especialistas en equipo, por consenso, se
detalla en lo adelante y se representa en el cuadro 4.8.
U: Que tan urgente debe ser eliminada la causa X para eliminar los problemas
en el manejo de los inventarios
T: Que tan graves serian las consecuencias provocadas por la causa X, para
el manejo de los inventarios

I: Que impacto tendria la causa X en el manejo de los inventarios

Cuadro 4. 8. Aplicacion de la técnica UTI

Parametro U T I Puntos | Prioridad
Causas relacionadas con el 5 5 5 125 1
proveedor
Se determinan las necesidades 5 5 5 125 1
empiricamente
Flujos informativos ineficientes 3 3 3 27 3
Causas relacionadas con el 5 4 5 100 2
almacenamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Como muestran las prioridades determinadas anteriormente, las propuestas a

trabajar son aquellas de prioridad 1.

4.2. Propuestas de mejoras

Propuesta 1. Mejorar las relaciones con el proveedor
Mejorar las relaciones con el cliente requiere de tener en cuenta los siguientes
aspectos:

e Principios para tratar con los proveedores.

e Caracteristicas de las relaciones mutuas entre proveedor y cliente.

e Las fases de mejora relacionadas con los proveedores actuales y con

proveedores potenciales.

Principios para tratar con los proveedores

« Deben mantenerse reuniones sistematicas con los mismos, esto hara que
se afiancen las relaciones entre la empresay ellos.

e Nunca se deben mostrar las caracteristicas y facilidades de un proveedor a
otro, sean las cotizaciones, los precios, compromisos contraidos, entre otros.

e Conveniar con el proveedor para que mantenga a la empresa con la
informacion necesaria de manera permanente, fundamentalmente los
precios y ofertas.

« Conocer bien a cada proveedor, sus areas de trabajo, formas de trabajo.
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Figura 4. 3. Diagrama causa efecto
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Caracteristicas de las relaciones mutuas entre proveedor y cliente

Considerar a tu proveedor como un aliado estratégico, sobre todo aquel que
se compromete con los objetivos de la empresa y contribuye a satisfacer a los
clientes. Ademas, esto garantiza que éste ofrezca productos con mejores
condiciones, de precio, plazo de entrega y de pago, etc.

Si el proveedor es Unico, no se debe incurrir en la préctica de pagarle tarde,
mal o nunca.

Dialoga siempre para solucionar los problemas que puedan enfrentar durante
las relaciones.

De existir dificultades para los pagos, debes negociar un programa de pago,
de manera que conozca cuando podra cobrar sus abonos.

Durante la negociacion o relaciones deben analizarse todas las perspectivas.
Debe primar la empatia durante el trato, es decir ponerse en su lugar.

En la relacion y negociaciones deben apostarse por ganancias mutua, es decir
‘ganar-ganar’.

La negociacion siempre debe ser objetiva y justa para ambas partes.

Para mejorar las relaciones con el proveedor la propuesta plantea los siguientes

pasos a través de dos fases, una relacionada con los proveedores actuales y otra con

proveedores potenciales:

Fase |. Proveedores actuales

1. Evaluar el desempeiio de los proveedores actuales.

2. Observar los puntos fuertes y débiles de cada uno.

3. Negociar los puntos débiles.

1. Evaluar el desempefio de los proveedores actuales

Para llevar a cabo la evaluacion de los proveedores se aplica el método de

votacion ponderada. Los pasos de esta técnica se presentan a continuacion:

v Seleccidon de los parametros a evaluar:

Los parametros definidos para la evaluacion son:

- Precio
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- Cumplimiento de las entregas en cantidad
- Tiempo de atencién a 6rdenes de compra

- Seguimiento post venta

v Definicion de la importancia de los parametros mas importantes a

evaluar.

La importancia de cada parametro esta relacionada con:

Precio — 0,20

Acordar precios que aseguren rentabilidad, competitividad, penetracion en
mercado. En caso de incremento de precios por parte de proveedores,
analizar impacto que genera con opcion aumentar precio localmente.
Cumplimiento de las entregas en cantidad — 0,30

El éptimo cumplimiento debe ser hasta el 95% ofreciendo abastecimiento
acorde a demanda, puede acordarse entregas parciales.

Tiempo de atencién a 6rdenes de compra — 0,40

Colocadas las ordenes se estima atencion entre 60 a 90 dias, se extiende
hasta por 5 a 10 dias mas.

Seguimiento post venta - 0,10

Lo ideal es mantener una reunién mensual para revision de rotacién y si es

necesario ampliar a dos.

v Definicion de la escala de evaluaciéon de los parametros

La escala seleccionada para evaluar los pardmetros es de 1 a 5, donde:

1- Mal
2- Regular
3- Bien
4- Muy bien

5- Excelente

v/ Evaluacion de cada parametro por proveedor

Parametro Importancia Lansier Vitaline
Precio 0,2 4 4
Cumplimiento en cantidad de 0,3 3 2
las entregas
Tiempo de atencion a ordenes 0,4 3 2
de compra
Seguimiento post venta 0,1 4 4
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Pardmetro Lansier Vitaline

Precio 0,8 0,8
Cumplimiento en cantidad de 0,9 0,6
las entregas

Tiempo de atencion a ordenes 1,2 0,8
de compra

Seguimiento post venta 0,4 0,4
TOTAL 3.3 2.6

La evaluacion de los proveedores refleja que los proveedores tienen un desempefio

entre bien y muy bien.

2. Observar los puntos fuertes y débiles de cada uno.
Segun los puntos otorgados por los especialistas los puntos fuertes de cada
proveedor estan en:
- Precio
- Seguimiento post venta
Los puntos débiles son:
- Cumplimiento en cantidad de las entregas

- Tiempo de atencion a 6rdenes de compra

3. Negociar los puntos débiles
Los puntos anteriores que son los débiles deben ser negociados con los proveedores,

para ello:

La negociacién con los proveedores en cuanto a los puntos débiles estara basada en
demostrarles y convencerlos de que las relaciones produccién por parte del proveedor
y las entregas al cliente, tanto en cantidad como en tiempo no pueden basarse en un
modelo Push, pues en este tipo de modelo se produce, produce pero no se tiene en
cuenta la demanda de los clientes, ademas se caracteriza porque la empresa
proveedora “limpia” su inventario, pero se lo transfiere al clientes, independientemente
de que esté siendo demandado por los clientes. Es necesario llegar a acuerdos para
gue el proveedor entienda que los compromisos de ambas partes constituyen parte

de una cadena logistica, por lo que lo primero es proyectar la produccion contra una
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demanda real de los clientes finales, y de ahi hacia de atras planificar el resto. Este
punto ademas se relaciona con la mejora de la propuesta 2.

Fase 2. Proveedores potenciales
1. Comenzar a detectar posibles proveedores potenciales por tipos de productos.
2. Solicitar informacion sobre precios que ofrecen, facilidades de pago,
frecuencias de suministros, sistemas de trabajo, entre otras.
3.Reqgistrar toda la informacion enviada por los proveedores potenciales.
4. debe tabularse en un comparativo, que esté siempre actualizado, esto facilitara

la toma de decisiones en su momento.

1. Comenzar a detectar posibles proveedores potenciales por tipos de
productos.
Con el fin de ingresar a otros segmentos de mercado con potencial de ventas,
se han realizado algunas busquedas para encontrar otros proveedores,
registrando los siguientes:
Empresa: Pharcomed Corp.
Procedencia: USA
Linea dermato-cosmética Suiphar
Fabricante: BioDue — Italia

Paises donde se comercializa: USA, Republica Dominica, Colombia, Bolivia

Empresa: Suiphar Internacional
Procedencia: Colombia

Linea dermatol6gica, medicina general
Fabricante: Suinter — Colombia

Paises donde se comercializa: Republica Dominicana, Colombia, Bolivia

2. Solicitar informacion sobre precios que ofrecen, facilidades de pago,

frecuencias de suministros, sistemas de trabajo, entre otras.

Grupo de empresas que mantienen relacion con proveedor Lansier a través de

sus distribuidores de Republica Dominicana y Bolivia, representando los
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productos oftalmicos en estos paises. Existe acercamiento para ingresar con

sus lineas de productos en Ecuador a través de TotalCorp S. A.

Grupos de productos con precios muy competitivos, margenes atractivos,
principios activos y combinaciones innovadoras, buena imagen vy

presentaciones.

PROVEEDOR PRECIOS SUMINISTRO PAGO  |INVERSION | CAPACITACION
PHARCOMED| alta rentabilidad 60 dias 60 - 90 dias| mediana alta
SUINTER rentabilidad media| 90 - 120 dias | 60 dias baja mediana

3. Registrar toda la informacién enviada por los proveedores potenciales

Presentar de manera sistematica un registro de toda la informacion posible.

4. Actualizacion sistematica sobre los proveedores potenciales que
permitan tomar decisiones
La informacién registrada sobre todos los proveedores se mantendra
actualizada sistematicamente y se enriquecera en la medida que se

encuentren nuevos proveedores.

Propuesta 2. Cambio de enfoque para la determinacion de necesidades de

inventario

El manejo de inventario, tanto como la gestidon de la demanda desempefian un papel
clave en la empresa y en toda la cadena logistica. Todo depende del modelo en que
se desempeiie, pudiendo ser Push o Pull. Como se ha referido anteriormente
TotalCorp S. A trabaja en su relacion con sus proveedores bajo un modelo Push, o
de empuje, quiere decir que se produce para un inventario, sin tener en cuenta

muchas veces la demanda real del cliente. Ver representacion en la figura 4.4.
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Figura 4. 4. Modelo Push relacion proveedor cliente

MODELO ACTUAL

Push

Push
PRODUCCION ALMACEN LITERAGO
PROVEEDOR (Demanda clientes)

Fuente: Elaboracion propia

La propuesta de enfoque para determinar las necesidades de inventario entre
TOTALCORP S. Ay sus clientes es un modelo Pull o tirar, es decir la demanda real
y sus prondsticos son los que tiran o arrastran la cadena de produccion, de

distribucién, etc. La presentacion del modelo propuesto se muestra en la figura 4.5.

Figura 4. 5. Modelo Push relacién proveedor cliente

MODELO PROPUESTO

A
Pull [
N

PRODUCCION ALMACEN LITERAGO
:> PROVEEDOR :> (Demanda clientes)

Fuente: Elaboracion propia

Valor de la propuesta:
- Incremento de la satisfaccion del cliente, dada la mayor disponibilidad de los

medicamentos en TOTALCORP S. A, sobre todo porque se maneja la

demanda real o estimada del producto.
- Disminucion de capital inmovilizado por inventario de escasa rotacion.

Determinacion de las necesidades:
- Proyeccion de las demandas
- Clasificacién de los productos
- Definicion del sistema de reaprovisionamiento
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- Proyeccion de las demandas:
Se propone proyectar las demandas utilizando un método de series de tiempo, como
es el de las Media Movil Simple, que utiliza informacién histérica del desempefio de
la variable, en este caso unidades vendidas, lo cual permite generar un pronéstico de
la misma a futuro. Para ello pueden utilizarse software como Ms. Proyect, entre otros.
El tiempo a tomar en cuenta sera un afo, dicha demanda calculada ser& transmitida
a los proveedores para que planifiguen sus planes de produccion y garantizar la
disponibilidad de productos, y también la cantidad minima de los inventarios de baja

frecuencia de compra.

- Clasificacion de los productos
La clasificacion de productos se hara con la aplicacion del método de Pareto, y
también se complementa con la matriz impacto-riesgo. La clasificacion por el de

Pareto o método ABC, se toma la que anteriormente se presento.

Cuadro 4. 9. Clasificaciéon productos mas importantes y riesgo en el

suministro
CLASIFICACION PRODUCTOS ABCD
R I
Floril 0.03% Solucion Oftalmica A Alto
Cosomidol Solucién Oftalmica Alto
Patadine Plus 0.2% Solucion Oftalmica A Alto
Asteross en Ocuviales Solucion Oftalmica A Alto
Hoprix 0.005% en Ocuviales A Alto
Vistagel 0.2% Gel Oftalmico A Alto
Tobrazol DX Suspensién Oftalmica A Medio
HumedBio 0.3% Solucién Oftalmica B Alto
Lamoflox 0.5% Solucion Oftalmica B Medio
Predso 1% Suspension Oftalmica B Medio
Systalan Solucién Oftalmica B Medio
Timox 0.5% Solucién Oftalmica B Medio
Lanciprox DX Suspension Oftalmica B Medio
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Dicloptic 0.1% Solucién Oftalmica C Medio
Lanciprox 0.3% Solucion Oftalmica C Bajo
Atropina Sulfato 1% Solucién Oftalmica C Bajo
Aciclovir 3% Ungtiento Oftalmico C Bajo
Anestears 0.5% Solucion Oftalmica C Bajo
Tropicamida 1% Solucién Oftalmica Bajo

Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, en la figura 4.6 se muestra la matriz impacto riesgo, donde se

clasifican los productos para definir estrategias de suministros.

Figura 4. 6. Matriz impacto riesgos

PRODUCTOS APALANCADOS PRODUCTOS ESTRATEGICOS
-Tobrazol DX Suspension - Elonil 0.03% Solucion Oftalmica
Oftalmica - Cosomidol Solucion Oftalmica
- Patadine Plus 0.2% Sin Oft
- Asteross en Ocuviales Solucion
Oftalmica
- Hoprix 0.005% en Ocuviales
- Vistagel 0.2% Gel Oftalmico
o -Lameflox 0.5% Sin Oft
5 - Predso 1% Susp Oft
M - Sysfalan sl Oft
=
PRODUCTOS RUTINARIOS PRODUCTOS CUELLO DE
BOTELLA

HumedBio 0.3% Sin Oft

- Lanciprox 0.3% Solucion Oftalmica

- Atropina Sulfato 1%  Solucion
Oftalmica

- Aciclovir 3% Ungiento Oftalmico

- Anestears 0.5% Solucion Oftalmica

- Iropicamida 1% Solucion Oftalmica

-Dicloptic 0.1% $In Oftalmica
-Tobrazol 0.3%SIn Oftalmica

- TIimox 0.5% Solucion Oftalmica
- Langiprox DX Susp, Oft

A

RIESGO EN EL SUMINISTRO

Fuente: Elaboracion propia

Segun la matriz es importante que la empresa tome en consideracion que los
productos que no debe perder de vista son los estratégicos en primer lugar, pues
estos son los mas importantes y tienen un mayor riesgo del proveedor, lo que puede

ocasionar si no se gestionan adecuadamente falta de disponibilidad o bajas
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rotaciones. Por el contrario, los productos rutinarios que solo deben mantenerse

cantidades minimas en inventarios.

- Definicion del sistema de inventario
El sistema 0 método de reposicion de inventario que se propone es el Min-Max, éste
es muy ventajoso, pues permitird mantener niveles de inventarios adecuados de cada
producto. Se determinara una cantidad minima que debera mantenerse, ésta sera el
limite donde debe llegar el inventario, una vez en ese valor o menos se debe generar

una orden y el maximo es la mayor cantidad que se debe mantener.

Estas cantidades o necesidades solicitadas deben ser el punto de partida de la
produccion por parte de la empresa productora, por lo que se debe coordinar con la
misma para que sea tomada en consideracion. De manera, ambas empresas deben
trabajar integradamente como parte de la cadena de suministro de cada producto o

medicamento que comercializa TOTALCORP S. A.

El valor de la propuesta desarrollada para la empresa esta dado por el incremento de
los niveles de servicio al cliente, que, ademas, se traduciran en un incremento en los
ingresos estimados en $559,581.86. Ademas, la propuesta permitira liberar capital
inmovilizado por disminucion de inventarios en lento movimiento. Estos valores segun

lo calculado anteriormente pueden alcanzar valores de $176,339.
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CONCLUSIONES

El estudio realizado en esta investigacion permite concluir:

La gestion de los inventarios de la empresa TOTALCORP S.A en la actualidad
presenta falencias que afectan directamente la disponibilidad de los
medicamentos, lo que ocasiona grandes insatisfacciones en los clientes. De
igual manera, no facilita la rotacion frecuente de los inventarios por lo que se
mantienen cantidades significativas de capital inmovilizado que no permite
cumplir los compromisos con los proveedores.

Durante el analisis de las causas se ha detectado que las falencias en el
manejo de los inventarios de productos estan dadas, fundamentalmente por el
proveedor, el procedimiento utilizado para determinar las necesidades, entre
otras como los flujos informativos.

Las principales propuestas de solucion para corregir las falencias del manejo
de inventarios son la mejora de las relaciones con el proveedor y el cambio de
enfoque para la determinacion de necesidades de inventario, pasando de un
modelo Push a un modelo Pull, para lo cual se propone también la proyeccion
de las demandas, la clasificacion de los productos y la definicion del sistema

de reaprovisionamiento del inventario.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones que se hacen a la empresa una vez concluido el trabajo son:

Deberan implementarse las propuestas que se plantean en el trabajo de
investigacion, dando seguimiento y reajustando las posibles desviaciones de
las acciones que se ponen en marcha.

Profundizar el estudio del resto de las causas que determinaron a través del
diagrame causa efecto, buscando sus causas raiz para proponer acciones
correctivas o mejoras.

Extender el estudio a la cadena de suministro de cada medicamento que la
empresa TOTALCORP S.A comercializa.
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