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INTRODUCCION

El manejo de los inventarios en el Comercial Calderon, se lo realizaba de
forma empirica por parte del propietario, por lo que el stock de inventarios
depende mucho de la prevision intuitiva de las personas encargadas de las

ventas.

El presente trabajo tiene como objetivo principal implementar un sistema de
control de inventarios, considerando las politicas, procedimientos, procesos

y responsabilidades del personal relacionado con el manejo de inventarios.

Esta investigacion se realizd en base a un analisis de la situacién externa e
interna identificando los problemas y debilidades de Comercial Calderon
relacionadas con la gestion de inventarios, para de esta manera identificar
las oportunidades de mejora. Este estudio permitira al personal, manejar
eficientemente los inventarios generando mayor rentabilidad para la

empresa.

Este trabajo comprende cuatro capitulos: el primero comienza con un breve
resumen de la historia de Comercial Calderén. En el segundo se aborda la
base legal y conceptual que estan relacionados con la gestion de
inventarios. En el tercer capitulo el diagnostico situacional, como el analisis
del macro y micro entorno que permite visualizar cuales son sus reales
fortalezas, debilidades, oportunidades o amenazas. En el cuarto capitulo se
desarrolla la propuesta para el disefio e implementacion de un sistema de
control de inventarios el cual contiene politicas y un sistema automatizado
para mejorar el control de inventario y finalmente se ha construido las
conclusiones y recomendaciones en funcién de los capitulos propuestos y

desarrollados anteriormente.

XV



Capitulo |

1. INFORMACION CORPORATIVA
1.1. Antecedentes

Comercial Calderon fue creado en el afio 2006, es una empresa familiar fundada
por el Sr. Carlos Calderon y su esposa Sra. Mariana Quishpe, con el propésito de
implementar un negocio, que otorgue utilidades para la subsistencia de los
propietarios, cuya actividad es la comercializacion de productos de primera
necesidad al por mayor y menor, en la actualidad esta bajo la administracién de

su hijo Lic. Carlos Calderén, la empresa tiene 7 empleados y la contadora.

En sus inicios, contaban con un lugar pequefio, por lo tanto su nivel de ventas era
bajo, poco a poco se fue adquiriendo clientela y la demanda paulatinamente fue
incrementandose, lo que hizo que abriera una sucursal en el canton Guamote, es
asi que hoy por hoy esta empresa cuente con gran variedad de articulos de

primera necesidad.

Sus principales proveedores: Oriental Industria Alimenticia Cia.Ltda, Pastificio
Ambato C.A., Industria Catedral S.A., Compafila Azucarera Valdez S.A,

Disproducsa S.A. y otros.

1.2. Misién

Satisfacer las necesidades de los clientes a través de la comercializacion de
productos de primera necesidad apuntados en tres pilares: productos de calidad,
precio justo y buena atencién, lo cual permita el crecimiento empresarial,

generando satisfaccion a los clientes, trabajadores y propietarios.

1.3. Vision

Ser la empresa con mayor ambito geogréafico en la provincia de Chimborazo
ofreciendo una gama de productos siendo lideres en calidad, precio y nivel de

servicio.



1.4. Valores organizacionales

e Compromiso con el cliente
Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, ofreciendo productos de alta
calidad.

e Honestidad
En Comercial Calderon lo primero que se fomenta a los empleados es la
honestidad consigo mismos, para luego poder reflejar la verdad que constituye,
un pilar fundamental para que los empleados quieran y sientan una verdadera
dedicacion y compromiso por la empresa.

e Justicia
Este es un valor de gran importancia dentro del Comercial Calderdn, se obra
con justicia desde cualquier lugar de la empresa, esto quiere decir corrige y
sanciona a quien lo merece, premia y estimula a quien demuestra compromiso
con la empresa y el pais.

e Trabajo en equipo
Para lograr alcanzar los resultados de la empresa, se mantendra un espiritu de
colaboraciéon constante, fomentando el trabajo en equipo en todas las
actividades desarrolladas en la empresa.

e Responsabilidad
Es importante obrar con toda la conciencia y entrega en cada trabajo lo que le
hace tener una obligacién para el crecimiento de la empresa.

e FEtica
Es importante demostrar un ambiente familiar en una empresa en el que se
identifique un mutuo respeto y cortesia entre empleados de forma que

podamos tener un ambiente de trabajo agradable y muy placentero.

1.5. Principios

e Proveedores
Mantiene el respeto a sus proveedores, dentro de un marco de comportamiento

ético practicando negociaciones justas promoviendo el cumplimiento de la ley.



Colaboradores

Ofrece una remuneracion equitativa de acuerdo al cumplimiento de las
actividades desarrolladas por los colaboradores, promueve el trabajo en equipo
y la delegacion con responsabilidad en condiciones laborales de limpieza,
orden y seguridad.

Clientes

Abastece los pedidos de los clientes ofreciendo una gama completa de
productos de calidad y peso exacto.

Consumidores

Un principio fundamental para el Comercial Calderdn es proveer productos en
buen estado con un servicio rapido y preciso.

Sociedad

Cumple con los requerimientos legales para contribuir al desarrollo y al
mejoramiento del entorno en el que se desarrolla, cumple la normativa tributaria

en el pago de sus impuestos y con el cuidado del equilibrio ambiental.



1.6.

Datos generales del Comercial Calderdn

Provincia: Chimborazo

Provincia: Chimborazo

Cantén: Riobamba

Canton:Guamote

Parroquia:Lizarzaburo

Parroquia: Guamote

Direccion: Boyaca 26-47 y
Pichincha.

Direccién: Barrio Central General
Barriga y Eloy Alfaro

Teléfono:2940399

Teléfono0:2916224

Fuente: .Comercial Calderon.

Elaborado: La Autora.

Cuadro No 1 Datos generales de la empresa
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Figura No 1 Ubicacion geografica del “Comercial Calderéon”




1.7. Normatividad técnica, sanitaria, comercial

Cada una de las normatividades es de gran importancia, ya que estas determinan
las bases legales para el correcto y buen funcionamiento de las empresas
comercializadoras de productos de primera necesidad. Comercial Calderén
cumple con todas las leyes y reglamentos impuestos por el régimen, para
mantener su normal funcionamiento y cumpliendo normalmente con los pagos de

permisos, tasas e impuestos.

1.7.1. Normativa técnica

1.7.1.1. Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos de Riobamba

LEY DE DEFENSA CONTRA INCENDIOS Y SU REGLAMENTO ART.250

ASPECTOS GENERALES

El objetivo principal del Reglamento de Prevencion Contra Incendios, es dar cabal
cumplimiento a los articulos 25, 26, 35, 45, 49, y 53 de la Ley de Defensa Contra
Incendios, mediante normas de prevencion y proteccion para las vidas y los

bienes de los ciudadanos en todo el territorio nacional.
Los Objetivos Especificos de la Reglamentacién de Prevencién de Incendios son:

Determinar las medidas de Seguridad Contra Incendios que deben ser adoptadas
en la planificacion de las edificaciones a construirse como a la modificacion,
ampliacion, remodelacion de las ya existentes, a fin de que dichos lugares retinan
las condiciones de seguridad y facil desocupacion en caso de incendio, sismos,
desastres, etc., y consecuentemente sean autorizadas por el Cuerpo de

Bomberos mediante el visto bueno de edificacion.
Requisitos:

1. Formulario de solicitud de inspeccién
2. Informe favorable de la inspeccion

3. Copia de la Patente Municipal



1.7.2. Normatividad sanitaria

1.7.2.1. Reglamento para otorgar permisos de funcionamiento a los
establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario (Acuerdo N°.
0818)

Capitulo |

DEL CONTROL SANITARIO

Art. 1.- El control y vigilancia sanitaria es un conjunto de actividades especificas

que de conformidad con la Ley Organica de Salud y mas disposiciones

reglamentarias esta obligado a realizar el Ministerio de Salud Publica a través de

sus dependencias competentes, con el propésito de verificar el cumplimiento de

los requisitos técnicos y sanitarios de los establecimientos publicos y privados de

servicios de salud, farmaceéuticos, alimentos, establecimientos comerciales y otros

en donde se desarrollan actividades de: atenciéon de salud, produccion,

manipulacion, almacenamiento, transporte, distribucion, importacion, exportacion

y comercializacion de productos destinados al uso y consumo humano.

Segun el Art. 17.- Las tiendas de abarrotes para el ejercicio de sus actividades,
deberan obtener el certificado de condiciones higiénicas y sanitarias, la misma
gue sera otorgada por la Direccion Provincial de Salud a la que pertenecen, previo
el pago de lo correspondiente al resultado de multiplicar el coeficiente de céalculo
asignado a este tipo de establecimiento (2) por 2.4% del salario basico unificado

del trabajador en general.

Art. 18.- Para otorgar el certificado de condiciones higiénicas y sanitarias para las

tiendas de abarrotes, el interesado presentara en el Area de Salud respectiva una

solicitud dirigida al Director Provincial de Salud, consignando los datos que consta

en el Art. 7 del presente reglamento y adjuntara los siguientes documentos:

a) Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

b) Copia de la cédula de ciudadania o identidad del propietario del
establecimiento.

c) Croquis de ubicacién del establecimiento.



d) Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en

latiendo de abarrotes, conferido por un centro de salud del Ministerio de Salud

Publica.

1.7.3. Normatividad comercial

1.7.3.1.

Deberes formales del contribuyente o responsables

CODIGO TRIBUTARIO

Art. 96.- Deberes formales.- Son deberes formales de los contribuyentes o

responsables:

1. Cuando lo exijan las leyes, ordenanzas, reglamentos o las disposiciones de la

respectiva autoridad de la administracion tributaria:

a)

b)

d)

e)

Inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando los datos
necesarios relativos a su actividad; y, comunicar oportunamente los
cambios que se operen;

Solicitar los permisos previos que fueren del caso;

Llevar los libros y registros contables relacionados con la correspondiente
actividad econdmica, en idioma castellano; anotar, en moneda de curso
legal, sus operaciones o transacciones y conservar tales libros y registros,
mientras la obligacion tributaria no esté prescrita;

Presentar las declaraciones que correspondan; vy,

Cumplir con los deberes especificos que la respectiva ley tributaria
establezca.

2. Facilitar a los funcionarios autorizados las inspecciones o Vverificaciones,

tendientes al control o a la determinacion del tributo.

3. Exhibir a los funcionarios respectivos, las declaraciones, informes, libros y

documentos relacionados con los hechos generadores de obligaciones

tributarias y formular las aclaraciones que les fueren solicitadas.

4. Concurrir a las oficinas de la administracién tributaria, cuando su presencia

sea requerida por autoridad competente.



LEY DEL REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO (L.O.R.T.I)
Art. 64.- Facturacion del Impuesto

Son sujetos pasivos del impuesto las personas naturales y juridicas que por
mandato de la ley estan obligados a emitir y entregar al adquiriente del bien o al
beneficiario del servicio facturas, o notas de venta, segun el caso y regird aun
cuando la venta se encuentre gravada o tengan tarifa cero, debera constar por
separado el valor de las mercaderias transferidas y la tarifa del impuesto y el IVA

cobrado.

Los sujetos pasivos del Impuesto al Valor Agregado IVA, que se dediquen a la
producciéon o comercializacion de bienes para el mercado interno gravados con
tarifa doce por ciento, tendra derecho al crédito tributario por la totalidad del IVA,
CUyo uso se sujete a la siguiente disposicion: Por la parte proporcional del IVA
pagado en la adquisicién de bienes. Materias primas, insumos, y por la utilizacion

de servicios.

REGLAMENTO PARA LA APLICACION DE LA LEY ORGANICA DE REGIMEN
TRIBUTARIO INTERNO (R.A.L.O.R.T.L.)

Para una adecuada comprension de las disposiciones este reglamento permite
identificar la normativa a aplicarse para el cumplimiento de las obligaciones

tributarias.

El Comercial Calderén debe cumplir con las siguientes obligaciones tributarias:
e Anexo Relacion de Dependencia
e Anexo Transaccional Simplificado
e Declaracion de Retencion en la Fuente
e Declaracion Mensual de IVA

e Declaracion Impuesto a la Renta



1.7.3.2. Patente municipal

Es un comprobante de pago emitido por la Administracién zonal correspondiente
por la cancelacién anual del impuesto de patente municipales se grava a toda

persona natural y juridica que ejerza una actividad comercial o industrial.
LEY ORGANICA DE REGIMEN MUNICIPAL
Capitulo VII
Impuesto de Patentes Municipales

Segun el Art. 363.-Establece el impuesto de patentes municipales que se aplicara

de conformidad con lo que se determina en los articulos siguientes.

Art. 364.- Estan obligados a obtener la patente y, por ende, el pago del impuesto
de que trata el articulo anterior, todos los comerciantes e industriales que operen
en cada canton, asi como los que ejerzan cualquier actividad de orden

econdmico.

Art. 365.- Para ejercer una actividad econémica de caracter comercial o industrial
se debera obtener una patente, anual, previa inscripcidbn en el registro que
mantendra, para estos efectos, cada municipalidad. Dicha patente se debera
obtener dentro de los treinta dias siguientes al dia final del mes en el que se
inician esas actividades, o de los treinta dias siguientes al dia final del mes en que

termina el afo.

Requisitos:

1. Formulario de declaracion de impuesto de patentes
Original y copia de la cedula del propietario o representante legal
Escritura de constitucion legalizada

Original y copia del RUC

o bk~ 0N

Clave catastral
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2. MARCO TEORICO

2.1.Introduccién

Una empresa se establece para producir y vender o para comprar y vender, en el
primer caso se trata de una empresa de produccion de bienes y servicios que
puede ser industrial, agraria, bancaria, hotelera, etc; y en el segundo caso se
circunscribe a una empresa netamente comercial de compra y venta de bienes o

servicios.

La Contabilidad en los tiempos actuales es una disciplina cientifica y técnica que
se circunscribe al analisis, registro, control, informacién e interpretacion de las
transacciones u operaciones econOmicas Yy financieras, realizadas por los

administradores de las empresas e instituciones, sin excepcion alguna.

El departamento de contabilidad es el organismo que le corresponde el
cumplimiento de las actividades del proceso contable en toda entidad.
Dependiendo del volumen de las transacciones, del sistema contable y la
metodologia del procesamiento de datos. Dentro de sus funciones esta la de
control compete a esta seccidn ejercer las constataciones fisicas periddicas,
eventuales o sorpresivas de los inventarios de mercaderias, sugerir cambios de
los tipos de mercaderias que observaren indices estaticos de rotaciéon de un

ejercicio a otro.

En el presente capitulo se citan los diferentes conceptos mas importantes que

estan relacionados con la gestion de inventarios.

La base de toda empresa comercial es la compra y venta de bienes o servicios,
de aqui la importancia de la gestion del inventario por parte de la misma. Este
manejo contable permitird a la empresa mantener el control oportunamente, asi
como también conocer al final del periodo contable un estado confiable de la

situacion econdmica de la empresa.

Se denominan existencias o inventarios a la variedad de materiales que se utilizan

en la empresa y que se guardan en sus almacenes a la espera de ser utilizados,
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vendidos o consumidos, permitiendo a los usuarios desarrollar su trabajo sin que
se vean afectados por la falta de continuidad en la fabricacién o por la demora en

la entrega por parte del proveedor.

Los inventarios varian en razén de su consumo o la venta de cada articulo que los
componen, lo que da lugar al movimiento de las existencias por ingresos de
nuevas cantidades y salida de estas a solicitud de los usuarios, produciendo la
rotacion de los articulos y la generacién de utilidades en funcion de dicha rotacion.

El movimiento que se produce en los almacenes, de cada articulo en existencia,
obliga a mantener en ellos una cantidad determinada de cada uno, la cual debe
estar de acuerdo con el tiempo y la frecuencia de consumo, asi como el lapso de
tiempo en que se renueva, es decir la demora que se produce desde que se
revisa la existencia para emitir la solicitud de compra, hasta que los articulos
estén disponibles en el almacén para satisfacer las necesidades de los usuarios o

consumidores.

2.2. Rentabilidad

La importancia de los inventarios en los distintos sectores de la economia es
prioritaria ya que normalmente una empresa tipica tiene invertido en existencias
aproximadamente entre el 20 al 30% de sus activos, llegando al 90% de su capital

circulante.

El activo circulante se caracteriza por estar compuesto por elementos que pueden
ser convertidos en dinero sin pérdida significativa de valor en un plazo inferior a
un afio a diferencia del activo inmovilizado cuya conversion plena en liquidez
requiere normalmente mas de un afio. Por lo tanto, una buena gestion de
inventarios obtiene una mejora en la rentabilidad econdmica, ya que de dicha

gestion dependera lo siguiente:

1. La mayor o menor cantidad de capital inmovilizado en inventarios y, por tanto,

la magnitud del activo circulante.

11



2. El nivel de beneficios, ya que la existencia de inventarios implica incurrir en
una serie de costes, que la gestion de inventarios trata de minimizar.

3. Una forma muy utilizada para describir el comportamiento de los inventarios
consiste en la determinacion del llamado “Ratio de Rotacion’, que se define
como el cociente entre el Coste Total de las Ventas en un afo dividido por
el Inventario Medio Anual, que es el promedio de las cifras de inventarios al

comienzo y al final del afio.

Desde el punto de vista de rentabilidad sera deseable, en principio, que este
ratio tenga el mayor valor posible, ya que ello implica que el capital
inmovilizado en inventarios sea minimo, aunque habra de cuidarse en no
llegar a un nivel medio de inventario bajo que pudiera producir roturas de
stocks, que daria lugar a unos costes mayores que el ahorro por una rotacion

de inventarios alta.!

2.3. Existencias
Las existencias también se denominan stocks o inventarios; los dos términos se
pueden considerar como sinénimos.’Se debe estar al tanto de su movimiento o
detencién, y lograr renovaciones adecuadas en relacion a la necesidad que se
tenga de cada articulo.
Dentro de las razones para mantener el inventario se puede indicar:
1. Proteccién contra la incertidumbre, como:
e La Demanda.
e El Tiempo de Entrega.
e Tiempo de Consumo.
e Cambios de Programas.
e Nivel de Servicio al Cliente.
2. Para permitir la produccion o la compra bajo condiciones econOmicas
ventajosas.

3. Para cubrir cambios en la oferta y la demanda.

'Colin, Juan Garcia.(2008). Contabilidad de Costos. México: McGraw-Hill Interamericana.

> Muller Max.(2004). Fundamentos de administracién de inventarios. Bogota. Norma
12



En general, las existencias de la empresa permiten compatibilizar mejor los ritmos
de compras, produccién y ventas, suavizando las diferencias; de esta forma se
puede aprovechar mejor las oportunidades de negocio y reducir el efecto negativo
de las amenazas (inflacion, incremento inesperado de la demanda,

incumplimiento en el plazo de entrega, etc.).

2.4. Métodos de valuacién de inventarios

Los criterios de valoracion no implican el movimiento fisico de la mercancia, sino
la fijacidon del costo o el precio para efecto del control financiero y tributario. Saber
escoger entre los diferentes sistemas de valuaciobn de inventarios es muy
importante porque la empresa debe elegir el que mas se apega a sus objetivos,
ademas dado que por motivos de compatibilidad y de homogeneidad en la
informacion financiera de la empresa no conviene cambiar de un periodo a otro la
forma de valorar los inventarios, la empresa debe elegir cuidadosamente el
método que va a utilizar, tomando en cuenta todas las variables y teniendo a

mano toda la informacion necesaria.®

2.4.1. Kardex

El sistema disefiado para el registro de las existencias de un almacén, debera
facilitar la codificacion e identificacion de su naturaleza, se lleva el registro de
cada unidad, su valor de compra, la fecha de adquisicion, el valor de la salida de
cada unidad y la fecha en que se retira del inventario. De esta forma, en todo
momento se puede conocer el saldo exacto de los inventarios y el valor del costo
de venta.

Los siguientes son los mas conocidos:

2.4.1.1. Primeraentrada primera salida (FIFO)
Bajo PEPS, los primeros costos que entran al inventario son los primeros costos
gue salen al costo de las mercancias vendidas, a eso se debe el nombre de

Primeras Entradas, Primeras Salidas.

* http://www.slideshare.net/lauribethlopez/metodos-para-la-valoracion-de-inventarios
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a- Ventajas

e El inventario final queda valuado al precio de la Gltima compra

« El costo de los inventarios vendidos se valla al costo de las primeras compras
por lo que el costo reconocido en el estado de resultado es menor que el
reconocido por los otros métodos de valuacion.

« El costo menor en el estado de resultado resulta en una utilidad bruta mayor que
la obtenida con los otros métodos.

b- Desventajas

e La utilidad mayor repercute en un mayor pago de impuestos.

e En una economia inflacionaria puede presentar una utilidad exagerada ya que

confronta costos de compra antiguos con precios de venta actuales.

2.4.1.2. Costo promedio ponderado

El método del costo promedio ponderado, llamado a menudo método del costo
promedio se basa en el costo promedio ponderado del inventario durante el
periodo. Este método pondera el costo por unidad como el costo unitario
promedio durante un periodo, esto es, si el costo de la unidad baja o sube durante
el periodo, se utiliza el promedio de estos costos. El costo promedio se determina
de la manera siguiente: divida el costo de las mercancias disponibles para la
venta (inventario inicial + compras) entre el numero de unidades disponibles.

a- Ventajas

» De facil aplicacion

e En una economia inflacionaria presenta una utilidad razonable ya que promedia
costos antiguos y actuales.

b- Desventajas

e No permite llevar un control detallado del costo de la mercaderia entrante y

saliente.

2.4.1.3. Ultimas en entrar, primeras en salir (UEPS o LIFO)
El método ultimas entradas, primeras salidas dependen también de los costos por
compras de un inventario en particular. Bajo este método, los ultimos costos que

entran al inventario son los primeros costos que salen al costo de mercancias
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vendidas. Este método ha sido anulado por las Normas Internacionales de
Contabilidad (NIC)

a- Ventajas

» Confronta costos actuales con precios de venta actuales por lo que en el Estado
de Resultado refleja una utilidad menor que los demés métodos.

e La utilidad menor permite un menor pago de impuestos.

b- Desventajas

e Aplicacion y manejo de Kardex mas complicado que con los demas métodos.

e El inventario final quedaba valuado segun costos antiguos. Por lo que no

representan razonablemente el valor real del inventario final.

2.5. Codificacion e identificacion de las existencias
Es evidente la necesidad de administrar técnicamente un proceso de codificacion
y nomenclatura dentro de la empresa, que permita clasificar los inventarios acorde
a caracteristicas comunes o propias de los materiales y su comportamiento en los
flujos de distribucion de los materiales durante todas las fases de recepcion,
almacenaje, produccion y expedicion.
La introduccion de un articulo de las existencias en la nomenclatura elegida,
necesita un examen preciso de su naturaleza y denominacion, debiendo
considerar como imprescindibles los siguientes elementos de identificacién que
tienen que verse representados en la codificacion alfa-numérica a emplear:

e Nombre

e Material que lo Constituye

e Las Dimensiones

e ElUso

e La Unidad de Cuenta: kilogramo, litro, centenar, millar, etc.

e Elolos servicios utilizadores
Los sistemas de codificacibn mas usadas son: codigo alfabético, codigos

numéricos y alfanuméricos.*

* MULLER Max.2004.Fundamentos de administracién de inventarios. Bogota.
15



2.6.

Gestion de inventarios

La existencia de inventarios implica incurrir en una serie de costes, por lo que el

objetivo de la gestion de inventarios sera la minimizacion de dichos costes. Para

estudiar los elementos que caracterizan la gestion de los inventarios hay que

considerar los siguientes indicadores:

e Stock maximo: La cantidad mayor de existencias de un material que se

puede mantener en el almacén, en relacidon con los abundantes costes de

almacén que se debe soportar. En general a las empresas les interesa

mantener grandes inventarios cuando:

o

o

Los costes de almacenamiento son bajos.

Los costes de pedido son altos.

Se obtienen importantes descuentos por volumen de pedido (rappels).

Se espera un crecimiento de la demanda del producto vendido o
fabricado.

Se esperan fuertes subidas de los precios de los articulos.

e Stock minimo o de seguridad: La cantidad menor de existencias de un

material que se puede mantener en el almacén bajo la cual el riesgo de

ruptura de stocks es muy alto. En general a las empresas les interesa,

mantener bajos niveles de inventarios cuando:

o

o

Los costes de mantenimiento o de almacenamiento son elevados.

Los costes de pedido son bajos.

La demanda de los productos vendidos o fabricados por la empresa es
estable (disminuye el riesgo de ruptura de stocks).

Los proveedores son de confianza (no existen dificultades de
reaprovisionamiento).

No existen ventajas importantes.

Se espera que bajen los precios.

e Punto de pedido: Nivel de existencias en el cual se ha de realizar el pedido

para reaprovisionar el almacén. Cuando se realiza el pedido se ha de tener en
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cuenta el tiempo que el proveedor tarda en servirlo (plazo de
aprovisionamiento), para no quedar por debajo del stock de seguridad.

La gestion de inventarios debe determinar cual es el stock maximo, el stock de
seguridad y el punto de pedido para establecer el momento y la cantidad de
pedido que va a realizar la empresa. Lo que se pretende es aproximarse lo
méaximo posible al nivel de stock Optimo, que es aquel en que los costes de

gestion son minimos

2.6.1. Factores relevantes en la gestidén de inventarios
Las variables o factores relevantes que explican el comportamiento y evolucion de

las diversas situaciones de inventario son: la demanda, los costes y los plazos.

2.6.1.1. Demanda

Se refiere a la cantidad de unidades solicitadas a la empresa. Si existe suficiente
inventario, el consumo sera igual a la demanda, ya que cada unidad solicitada fue
despachada. Si se presenta una ruptura de inventario y durante este periodo y

durante ese periodo se requieren articulos, la demanda sera superior al consumo.

En este caso puede ocurrir que el cliente decida retirar la demanda o que el
cliente solicite que la demanda no satisfecha, le sea atendida al ocurrir la proxima

recepcion.

2.6.1.1.1. Tipos de demanda

e Demanda independiente: Se entiende por demanda independiente aquella
gue se genera a partir de decisiones ajenas a la empresa, por ejemplo la
demanda de productos terminados acostumbra a ser externa a la empresa en
el sentido en que las decisiones de los clientes no son controlables por la
empresa (aunque si pueden ser influidas).Cuando la demanda es
independiente se aplican métodos estadisticos de previsién de esta demanda,
generalmente basados en modelos que suponen una demanda continua.

e Demanda dependiente: Es la que se genera a partir de decisiones tomadas
por la propia empresa, por ejemplo aln si se pronostica una demanda de 100
coches para el mes proximo (demanda independiente) la Direccion puede

determinar fabricar 120 este mes, para lo que se precisaran 120
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carburadores,120 volantes, 600 ruedas, etc. La demanda de carburadores,
volantes, ruedas es una demanda dependiente de la decision tomada por la

propia empresa de fabricar 120 coches.

2.6.1.1.2. Caracteristicas de la demanda

A mencionar las caracteristicas mas importantes de la demanda de un articulo:

Homogénea o heterogénea: La demanda es homogénea si su valor es

constante en el tiempo.

e El Tamaro y la frecuencia de los pedidos: Son muy importantes ya que la
misma cantidad total vendida como consecuencia de un gran namero de
pedidos de pequefio tamafio exige, en condiciones normales, inventarios
menores que si lo fuera como consecuencia de pocas ordenes de pedido de
gran tamaio.

e Uniformidad de la demanda: Pueden existir fluctuaciones estacionales
conocidas , bien por ser provocadas como en el caso de una promocion
especial de un articulo determinado, bien fuera de control de la empresa por
cambio no inducido en los gustos de los consumidores que da lugar a un
incremento repentino de las ventas del articulo en cuestion.

e Determinista o probabilistica: Hay casos en que la demanda futura se
supone perfectamente conocida; otras veces se supone que los valores de la
demanda son aleatorios. La demanda de componentes dependera de la
demanda de productos finales, mientras que la de estos Ultimos se
considerara independiente

e Diferida o perdida: Si no se satisface la demanda (ruptura de stocks), a veces
sera posible diferir la entrega. La demanda insatisfecha por falta de existencias
en el almacén al producirse una rotura de stocks, puede ser o bien diferida
para ser atendida en un momento posterior en que la situacion del inventario lo
permita, o bien puede perderse definitivamente por contraorden del cliente.

e La Calidad de las previsiones: El conocimiento de la demanda futura es

fundamental para gestionar con eficacia los inventarios, por lo que es

absolutamente necesario efectuar previsiones.
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2.6.1.2. Costes

El coste de mantener un articulo en el almacén o coste de inventario del mismo

dependera siempre de su valor unitario o precio pagado por el articulo a su

proveedor, los costes relevantes a tener en cuenta en los modelos de inventario

son:

2.6.1.2.1. Coste de aprovisionamiento o coste de adquisicion

Es el coste total que se origina cada vez que se efectda un pedido de un articulo.

Se compone de una parte fija (coste de lanzamiento o de emisién del pedido), y

de otra variable (coste variable de adquisicién). EI mismo, se desglosa a su vez

en otros dos, a saber:

Coste del pedido: Resulta de multiplicar el valor unitario del articulo por el
namero de articulos de que consta el pedido. Ese coste representa la parte
variable del coste de aprovisionamiento, ya que depende de la cantidad
solicitada en el pedido. El también llamado coste variable de adquisicion
resulta de multiplicar el valor unitario del articulo por el nUmero de articulos del
pedido (siempre que no haya descuentos en funcion de las cantidades
adquiridas).

Coste de emisién del pedido: Es el coste fijo asociado a toda orden de
pedido. Se trata del coste en el que se incurre cada vez que se lanza una
orden de pedido de un articulo, siendo el coste de preparacién su parte mas
importante si el articulo es producido en la propia organizacion. El coste de
lanzamiento se refiere a la compra de material a un proveedor externo (correo,
teléfono, tarea administrativa, carga, transporte, etc.), incluye diversos
conceptos de coste como impresos y formatos, tiempo del personal
administrativo, tarifas postales y telefonicas, actualizacion de ficheros,

inspecciones, operaciones de carga y descarga, etc.

2.6.1.2.2. Coste de almacenaje o coste de posesion

Es el coste que se incurre por el mero hecho de tener un inventario de un articulo.

En este coste se incluyen todos aquellos conceptos de coste en que incurre la

empresa como consecuencia de mantener una determinada cantidad de articulo
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en inventario. Debido a la creacion y mantenimiento de la capacidad del almacén
(alquiler, electricidad, maquinaria, vigilancia, etc.), a la manipulacion de material y
trabajos administrativos, a los gastos derivados de los seguros internos y
externos, a variaciones del valor de los bienes motivados por el desgaste, y al
coste de oportunidad del capital (dinero que se deja de ganar por mantener
inmovilizado en stock el capital en vez de invertirlo) Incluye factores tales como
robos, perdidas, obsolescencia, renta de almacenes, etc., pero el coste
generalmente mas importante es el de oportunidad del capital inmovilizado en
inventario. En la practica es normal utilizar el mismo valor del coste de almacenaje
en porcentaje, para todos los articulos mantenidos en inventario. Se identifican los

siguientes elementos integrantes del coste de almacenaje:

e Coste de la obsolescencia: El progreso tecnoldgico o simplemente, los
cambios en los gustos y necesidades de los consumidores , normal con
articulos en que influye la moda, pueden dar lugar a que un articulo
mantenido en inventario no tenga salida en el mercado lo que implicara un
coste de material obsoleto a tener en cuenta.

e Coste de robos y desperfectos: Hay que considerar que el mantenimiento
durante un cierto tiempo de una determinada cantidad de un articulo en
inventario lleva consigo la perdida de parte de estos articulos como
consecuencia de condiciones ambientales inadecuadas o0 roturas
accidentales, o pérdidas o robos, etc.

e Coste de los seguros: Muchas veces se procede a cubrir a los inventarios
con diversos tipos de seguros contra robos, incendios, inundaciones u otras

circunstancias.

2.6.1.2.3. Coste por demanda insatisfecha

Aparece cuando no es posible atender la demanda por falta de existencias
(ruptura de stocks) Este coste se asocia con la existencia de demanda
insatisfecha, lo cual sucede cuando no se puede atender a la demanda debido a
gue en el momento que se presenta no hay existencias en el almacén habiéndose

producido la llamada rotura de stocks.

20



2.6.1.3. Plazos

“Plazo o Periodo de Entrega “o tiempo de espera, que se define como el tiempo
que transcurre entre la deteccidn de la necesidad de efectuar un pedido por lo que
se lanza una orden de pedido hasta que esta se recibe en su totalidad en el
almacén del comprador, instante en que el material correspondiente esta a punto
para su consumo 0 uso. Aparece cuando no es posible atender la demanda por
falta de existencias (ruptura de stocks) .A veces el periodo de entrega es
conocido, mientras que la demanda no; otras veces ambos tienen un caracter

probabilista.

2.6.2. Modelos de las situaciones de inventario

De acuerdo a la teoria revisada y considerando los factores relevantes que
explican el comportamiento y evolucion de las diversas situaciones de inventario.
Es decir la demanda, los costes y los plazos, podemos aplicar un modelo
deterministico es un modelo matematico donde las mismas entradas produciran
invariablemente las mismas salidas, no contemplandose la existencia del azar ni
el principio de incertidumbre. Existe una demanda uniforme, constante y conocida.
En estos modelos la demanda mensual puede obtenerse dividiendo por 12 la
demanda anual, la semanal dividiendo por 52 y asi sucesivamente. Luego
tenemos que los modelos deterministas son aquellos que suponen una demanda

aproximadamente constante y conocida con certidumbre.

Este modelo responde a la pregunta sobre el momento en el que hay que lanzar
la orden de pedido. Como la demanda es conocida y no varia en el tiempo, sera
suficiente conocer el tiempo de espera para saber el momento exacto en que

debe ser lanzada la orden de pedido.

2.6.2.1. Modelos deterministico

Este modelo se aplica cuando la demanda es de tipo independiente, generada
como consecuencia de las decisiones de muchos actores ajenos a la cadena
logistica (clientes o consumidores). También Illamados modelos estéaticos
deterministas en que la demanda es conocida y constante en el tiempo, con lo
que se conoce perfectamente el momento para lanzar la orden de pedido

pertinente, bastando, por tanto, con conocer el tiempo de espera. Luego la Unica
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cuestion a dilucidar en los modelos determinantes es la relativa a la cantidad de

pedido. En este caso, se utiliza el llamado. “Lote econémico de pedido”. El lote

econdémico de pedido, se puede también considerar en las siguientes situaciones
gue suelen producirse, a saber:

e Cuando existe produccién y consumo simultaneo.- Una vez lanzada la orden
de pedido de un articulo puede ser necesario un periodo de tiempo para que la
orden sea producida y durante este tiempo tienen lugar al mismo tiempo la
produccion y el consumo del articulo.

e Cuando la demanda es insatisfecha.- En el caso de no satisfacerse la
demanda, esta puede ser diferida o perdida.

e Cuando haya descuentos por cantidad.-Es una practica comercial habitual que
los proveedores ofrezcan diversos tipos de descuento en funciéon de la
cantidad comprada, por lo que al decidir el lote de pedido se necesitara tener

en cuenta dichos descuentos.

Ademas se pueden considerar otras diferentes posibilidades de situacién en los
modelos estaticos deterministas de lote econémico, que siempre tienen presente
la revision continua, y pueden ser sin 0 con ruptura y con o sin entrega inmediata,
asi como sin ruptura y con descuento por cantidad o con descuentos de varios

articulos y limites de almacenamiento.

2.6.3. Modelo ABC de gestion de inventarios

Segun Joffrey Collignon, Joannes Vermorel, (2004), un analisis ABC es un
método de categorizacion de inventario que consiste en la division de los articulos
en tres categorias A,B y C. Los articulos pertenecientes a la categoria A son los
mas valiosos, mientras que los que pertenecen a la categoria C son los menos
valiosos. Este método tiene como objetivo llamar la atencion de los gerentes hacia
los pocos articulos de importancia crucial (articulos A) en lugar de hacia los
muchos articulos triviales (articulos C). EIl principio de Pareto establece que el
80% del valor de consumo total se basa solo sobre el 20% de los articulos
totales. En otras palabras, la demanda no esta distribuida uniformemente entre
los articulos. Los que mas se venden superan ampliamente a los demas.
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El método ABC establece que, al revisar el inventario, una empresa deberia
**clasificar los articulos de la A a la C**, basando su clasificacion en las siguientes

reglas:

Los articulos A son bienes cuyo valor de consumo anual es **el més elevado**.
El principal 70-80 % del valor de consumo anual de la empresa generalmente
representa solo entre el 10 y el 20 % de los articulos de inventario totales.

Los articulos C son, al contrario, articulos con el menor valor de consumo. EI 5
% mas bajo del valor de consumo anual generalmente representa el 50 % de los
articulos de inventario totales.

Los articulos B son articulos de una clase intermedia, con un valor de consumo
medio. Ese 15-25 % de valor de consumo anual generalmente representa el 30 %

de los articulos de inventario totales.

2.7. Registro de inventarios
Existen dos métodos o sistemas de registro de los inventarios, esto quiere decir
gue cuando compramos los articulos que van a componer los inventarios, estos

pueden ser registrados de dos maneras diferentes que son las siguientes:®

2.7.1. Sistema de inventario periodico o fisico

En el sistema de inventario peridédico el negocio no mantiene un registro continuo
del inventario disponible, mas bien, al fin del periodo, el negocio hace un conteo
El sistema de inventarios periddico, como su nombre lo indica, realiza un control
cada determinado tiempo o periodo, y para eso es necesario hacer un conteo
fisico. Para poder determinar con exactitud la cantidad de inventarios disponibles
en una fecha determinada. Con la utilizacion de este sistema, la empresa no
puede saber en determinado momento cuantos son sus mercancias, ni cuanto es
el costo de los productos vendidos.

La empresa solo puede saber tanto el inventario exacto como el costo de venta,
en el momento de hacer un conteo fisico, lo cual por lo general se hace al final de

un periodo, que puedes ser mensual, semestral o anual.

> Zapata Pedro. 2006. Contabilidad General 4. México. McGraw Hill
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Para determinar el costo de las ventas realizadas en un periodo, es preciso
realizar lo que llamamos Juego de inventarios que consiste en tomar el inventario
inicial, y sumarles las compras, restarle las devoluciones en compras y el
inventario final. El resultado es el costo de las ventas del periodo.

El sistema de inventarios periédico, al no ejercer un control constante, es un
sistema que facilita la pérdida de los inventarios. Solo se pueden hacer
seguimientos y verificaciones al final de un periodo cuando se hacen los conteos

fisicos, lo cual permite o facilita posibles fraudes.

Sistema de inventario permanente

El sistema de inventarios permanente, o también llamado perpetuo, permite un
control constante de los inventaros, al llevar el registro de cada unidad que
ingresa y sale del inventario. Este control se lleva mediante tarjetas llamada
Kardex, en donde se lleva el registro de cada unidad, su valor de compra, la
fecha de adquisicidn, el valor de la salida de cada unidad y la fecha en que se
retira del inventario. De esta forma, en todo momento se puede conocer el saldo

exacto de los inventarios y el valor del costo de venta.

Ademas del control permanente de los inventarios, este sistema permite la
determinacién del costo al momento de hacer la venta, debido a que en cada

salida de un producto, es registra su cantidad y costo®

2.7.2. Diferencias entre sistema de inventarios y métodos de valuacién

Un sistema de inventarios es muy diferente a un método de valuacion, cada uno
tiene sus objetivos que difieren mucho del uno al otro. El sistema de inventarios
tiene como objetivo el control de los mismos, mientras que el método de valuacién
de inventarios tiene como objetivo el determinar el costo de venta y el de valorar o
valuar el inventario final. Una cosa es controlar las existencias de los inventarios y
otra muy diferente es la determinacion del costo de cada unidad vendida del
inventario o valorar el inventario final de un periodo. Solo existen dos sistemas de

inventario conocidos:

®STARR, Martin; Control de Inventarios: Teoria y Practica, Edit. México, Diana, 2007, 385 p.
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e Inventario Periodico

¢ Inventario Permanente
En cambio existen mdltiples métodos de valuacion de inventarios: PEPS,
Promedio Ponderado, Identificacion Especifica, Costo promedio simple, Costo o
precio del mercado, entre otros. Los meétodos de valuacion de inventarios
determinan el costo de venta y el valor del inventario final en el sistema de
inventario permanente, lo que quiere decir que si hablamos de métodos de
valuacion de inventarios, nos estamos refiriendo al sistema de inventarios
permanente. La determinacién del costo de venta en el sistema de inventario
periddicos se basa en el llamado juego de inventarios considerando el inventario

inicial mas compras y menos el inventario final.’
2.8. Herramientas de desarrollo del sistema

2.8.1. Excel

Excel es un software que permite crear tablas, y calcular y analizar datos. Este
tipo de software se denomina software de hoja de calculo. Excel permite crear
tablas que calculan de forma automética los totales de los valores numéricos que
especifica, imprimir tablas con disefios cuidados, y crear gréficos simples. Excel
forma parte de “Office”, un conjunto de productos que combina varios tipos de
software para crear documentos, hojas de calculo y presentaciones, y para

administrar el correo electrénico.

Microsoft Excel 2010 es una herramienta muy eficaz que se puede usar para
manipular, analizar y presentar datos. A veces, no obstante, a pesar del amplio
conjunto de caracteristicas que ofrece la interfaz de usuario (Ul) estandar de
Excel, es posible que se desee encontrar una manera mas facil de realizar una
tarea repetitiva y comun, o de realizar alguna tarea no incluida en la interfaz de
usuario. Afortunadamente, las aplicaciones de Office, como Excel, tienen Visual
Basic para Aplicaciones (VBA), un lenguaje de programacion que brinda la

posibilidad de ampliar dichas aplicaciones.

" www.gerencie.com/category/contabilidad/page/9
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4.2.1.1. Ventajas

o Econdmico: El equipo ya tiene Office instalado, casi es seguro.

o Versatil: Su flexibilidad le permite adaptarse a casi cualquier escenario que
pueda presentarse en tu empresa.

o Intuitivo: El usuario se siente mas comodo trabajando con una interfaz que
ya conoce.

o Potente: La capacidad de utilizar cédigo de programacion (VBA) hace que la
potencia que ya posee Excel, crezca exponencialmente.

o Puedes generar reportes: Con la misma herramienta y sin tener
conocimientos muy avanzados, puedes generar tu propia plantilla de

reportes para observar la situacién de tu empresa en un grafico resumen.

2.8.2. Visual Basic

Visual Basic para aplicaciones es una combinacion de un entorno de
programacion integrado denominado Editor de Visual Basic y del lenguaje de
programacion Visual Basic, permitiendo disefiar y desarrollar con facilidad
programas en Visual Basic. El término “para aplicaciones” hace referencia al
hecho de que el lenguaje de programacién y las herramientas de desarrollo estan
integrados con las aplicaciones del Microsoft Office(en este caso, el Microsoft
Excel), de forma que se puedan desarrollar nuevas funcionalidades y soluciones a
medida, con el uso de estas aplicaciones. El Editor de Visual Basic contiene todas
las herramientas de programacion necesarias para escribir codigo en Visual Basic
y crear soluciones personalizadas.

Este Editor, es una ventana independiente de Microsoft Excel, pero tiene el mismo
aspecto que cualquier otra ventana de una aplicacion Microsoft Office, y funciona
igual para todas estas aplicaciones. Cuando se cierre la aplicacion,
consecuentemente también se cerrara la ventana del Editor de Visual Basic

asociada.
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Capitulo I

3. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DEL COMERCIAL CALDERON

3.1. Introduccidn

En el presente capitulo se analiza el macro y micro entorno del Comercial
Calderon diagnosticando mediante parametros que minimicen las posibilidades
de error, cuanto mas si estan inmersos en un ambiente con tendencias
competitivas y de mejoramiento continuo. Enfocando al Comercial Calderon a
alcanzar sus logros en un plazo determinado, los cuales deberan guardar

coherencia con la mision y con el analisis externo e interno.

3.2. Macro entorno

El macro ambiente esta formado por las fuerzas sociales mas grandes que
afectan a todos los actores en el microambiente de la empresa: es decir, las

fuerzas demograficas, econémicas, naturales, tecnologicas, politicas y culturales.
3.2.1. Factores econOGmicos

Los factores econdmicos de un pais se concentra en la distribucion y uso que se
hace de los recursos en el conjunto de la sociedad, analizaré los principales
indicadores econdmicos como: Producto Interno Bruto (PIB), impuestos, inflacion,

canasta basica.

3.2.1.1. Impuestos

Los impuestos son los pagos o prestaciones que se pagan al Estado de acuerdo a
la ley, con el objetivo de satisfacer las necesidades comunes de todos los

ciudadanos, como infraestructura, salud, educacion, seguridad, etc.

Por tanto los impuestos son tributos exigidos en correspondencia de una
prestacion que se concreta de manera individual por parte de la administraciéon
publica y cuyo objeto de gravamen esta constituido por negocios, actos o hechos
que sitian de manifiesto la capacidad contributiva del sujeto pasivo, como
consecuencia de la posesién de un patrimonio, la circulaciébn de bienes o la

adquisicién de rentas o ingresos.
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La empresa debe cumplir mensualmente con la Declaracion del Impuesto al valor

agregado y de las retenciones que se realiza a los proveedores.

3.2.1.2. Producto interno bruto

“El producto interno bruto es el valor monetario total de la produccién corriente de
bienes y servicios de un pais durante un periodo (trimestre o afio)”.El PIB es el
valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una economia en
un periodo determinado. Es un indicador representativo que ayuda a medir el
crecimiento o decrecimiento de la produccion de bienes y servicios de las
empresas de cada pais, Unicamente dentro de su territorio. Se destacan los
principales sectores productivos que son de aporte al PIB como: la industria
manufacturera y la industria del comercio, siguiendo del sector agropecuario,

petrolero y minero y la actividad de transporte.

El Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador crecera a una tasa anual de 3,5% en
este afo, lo que significara una desaceleracion respecto a la expansion de 4,8%

que reporto el afio pasado.

ECUADOR: EVOLUCION DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO (En porcentaje)
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Figura No 2 Producto interno bruto

3.2.1.3. Inflaciéon

La inflacibn es medida estadisticamente a través del indice de precios al
consumidor del area urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios
demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a

través de una encuesta de hogares.
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En mayo de 2013 la inflacién se ubicé en -0,22% en comparacion al -0,19%
registrado en el mismo mes del 2012, segun el ultimo reporte del indice de
Precios al Consumidor (IPC), publicado por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC).

Julio-31-2011 0.18 ¥
Junio-30-2011 0.04 %

FECHA VALOR
Mayo-31-2013 -0.22 %
Abril-30-2013 0.18 %
Marzo-31-2012 0.44 %
Febrero-28-2013 0.18 %
Enero-31-2013 0.50 %
Diciembre-31-2012 -0.19 %
Moviembre-30-2012 0.14 %
Octubre-21-2012 0.09 %
Septiembre-30-2012 1.12 %
Agosto-31-2012 0.29 %
Julis-31-2012 0.26 %
Junig-Z0-2012 0.18 %
Mayo-31-2012 -0.19 B¢
Abril-30-2012 0.16 %
Marzo-31-2012 0.90 %
Febrera-29-2012 0.78 %
Enero-21-2012 0.57 %
Diciembre-31-2011 0.40 %
Noviembre-30-2011 0.30 %
Octubre-31-2011 0.35 %
Septiambre-20-2011 0,79 %%
Agosto-31-2011 .45 %8¢

i

]

Fuente: BCE, 2012

Figura No 3 Inflacion mensual

3.2.1.4. Canasta béasica

La cobertura del presupuesto familiar (proporcion de la Canasta Béasica que esta
cubierta con el ingreso minimo de 1,6 perceptores) llegd a 98,7% frente al 93,8%

de enero del 2012, un aumento de 4,9 puntos.

La Canasta Béasica se ubicé en 601,6 dolares, mientras el ingreso familiar
mensual con 1,6 perceptores es de 593,6 dolares, es decir, ocho délares menos.
En enero del 2012, la Canasta Bésica llegd a 581,2 dolares con un ingreso

familiar de 545,1 délares, 36,14 do6lares menos.
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Elaborado por: La Autora

Figura No 4 Canasta béasica
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Cuadro No 2 Factores econdmicos

Incremento de negocios | Acatar las leyes establecidas para | Gobierno

Impuestos Estable particulares. los impuestos.
SRI
La producciébn y las | A pesar de las variaciones del PIB | Gobierno
) fuentes de empleo sufren | mantener la  produccion -

PIB Variable . L y o

inestabilidad. prestacion de servicios y el empleo

estable.
Estabilidad en los Costos | Estabilidad aparente en precios. Gobierno
y ) de Produccion.
Inflacion Variable — Estable
Canasta _ Ingreso familiar basico no | Familias no acceden al costo de la | Gobierno
o En incremento o .

Basica cubre la canasta basica. canasta basica.
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3.2.2. Factores politicos-legales

Los factores politico-legales son los referentes a todo lo que implica una posicion de
poder en nuestra sociedad, en sus diferentes niveles, que tendran una repercusion
econdémica. En los ultimos afios el Ecuador ha tenido varios gobernantes, de los

cuales ninguno ha logrado frenar esta crisis y desorden politico.

Las politicas gubernamentales equivocadas como congelaciéon de depdsitos,
eliminacion de subsidios abruptamente, y apertura de nuevos subsidios han
beneficiado a grupos de poder, pero han debilitado el fragil sistema productivo y

comercial del pais.

3.2.2.1. Legislacién

Consiste en un cuerpo de leyes dedicadas a la regulacion sobre una materia en
particular, o también se refiere al conjunto de las leyes para un pais especifico. Este
conjunto de leyes, también a veces se refiere a un ordenamiento juridico o conjunto

de normas juridicas para un pais.

3.2.2.2. Codigo de trabajo

El Cddigo del Trabajo hace referencias a preceptos que regulan las relaciones entre
empleadores y trabajadores y su aplicacion a las modalidades y condiciones del
trabajo, sefalan los principios y normativa relacionados con las disposiciones
fundamentales, con la capacidad para contratar, las modalidades de trabajo, las

jornadas de trabajo; las indemnizaciones; los conflictos colectivos y la prescripcion.

El cddigo de trabajo contiene normas especiales que determinan las clases de
contratos para los trabajadores de la empresa privada o gobierno. Este documento
legal estable los roles entre los Gerentes 0 Representantes frente al personal que

tiene bajo su mando.
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Cuadro No 3 Factores politicos

empleados.

reglamentos para  no

contravenir la Ley.

Dictaminan normas para la | Cumplir con las leyes del | Gobierno
_ » adecuada conduccién vy | Estado y con reglamentos

Legislacion Regulador L

proceder de la | de la organizacion.

organizacion.

Obliga a dar trato Yy |Respetar las disposiciones | Poder

o . salarios justos a los|de los codigos y | Legislativo

Caddigo de Trabajo | Regulador

33




3.2.3. Factores demograficos

La densidad y velocidad del aumento demografico son factores que también
afectan a las ciudades. Se estima que en los paises menos desarrollados la
poblacidn urbana esta creciendo a una velocidad cuatro veces mayor que la rural.
En la practica esto significa que la poblacion urbana crece a un ritmo de 170.000
personas al dia, frente a las 60.000 personas por dia de la poblacion rural.

3.2.3.1. Distribucion geografica

i PAIS: Ecuador
il CANTON: Riobamba

PROVINCIA: CHIMBORAZO

FIGURAN .- 01

?f _j,tr:: Evar

—

Ubicaciéon Continental
“America del Sur”
Pais identificado “Ecuador”

Provincia o Estado =
Chimborazo
Cantén = Riobamba

Fuente: LM.R.
Elaborado Por: La Autora

Figura No 5 Distribucion geogréfica

3.2.3.2. Crecimiento de la poblacién

El cantén Riobamba, el mas poblado de la provincia de Chimborazo cuenta con
225.741 habitantes quienes residen tanto en el sector urbano como en el sector
rural, estd constituido por cinco parroquias urbanas: Maldonado, Veloz,
Lizarzaburo, Velasco, Yaruquies y diez parroquias rurales: San Juan, Licto, Calpi,

Quimiag, Cacha, Flores, Punin, Cubijies, Lican, San Luis.
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Resultados Censo de Poblacién

Provincias ®  Cantones: ©

CHIMBORAZO

RIOBAMBA

Consultar

S 193315
Mujeres
Hombres m

Fuente: INEC

Provincias @

CHIMBORAZO

Resultados Censc de Poblacion

Cantones: ©

RIOBAMBA

Consultar

iz 225.741

e 118.901
Gl 106.840

Fuente: INEC

Figura No 6 Crecimiento de la poblacion

Cuadro No 4 Factores demograficos

Crecimiento Ascendente Mayor demanda | Satisfacer las | Gerente
de la de clientes. necesidades de las
Poblacién personas  ofertando
un producto o servicio
de calidad.
Distribucion Ascendente Mayor demanda | Ampliar el servicio | Gerente
Geografica del servicio en | para la satisfaccion de
el Cantoén | la comunidad.
Riobamba.

3.2.4. Factores tecnoldgicos

La tecnologia se ha transformado en el puntal fundamental de toda actividad

empresarial, logrando efectos sorprendentes dentro de la gestiébn empresarial,
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Los avances tecnoldgicos ayudarian enormemente a la gestion de inventarios en
el Comercial Calderén, ya que es necesario para optimizar el desarrollo de la

misma y asi brindar una adecuada y eficiente atencién a los clientes.

Cuadro No 5 Factores tecnoldgicos

Medios Ascendente No existen El proceso de Gerente
Tecnoldgicos materiales facturacion es

informaticos demasiado

enla lento.

actualidad.
Cultura de Ascendente Falta de Desinterés en Gerente
adaptacion a capacitacion la Empleados
nuevas informética implementacion
tecnologias para el de un sistema

personal que | de control de

realiza la inventarios.

facturacion en

la empresa.




3.2.5. Matriz de prioridades de factores externos del “Comercial Calderén”

Cuadro No 6 Matriz de prioridades de factores externos

¢ Distribucién geogréfica.

e Crecimiento de la Cultura de adaptacion a nuevas
poblacion. tecnologias.

¢ Medios tecnoldgicos.

e [nflacidn
Canasta Basico e PIB

e Legislacion

Impuestos Estabilidad politica.

FUENTE: Factores Claves del Macroentorno
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3.2.6. Perfil estratégico de impacto del Comercial Calderén

Cuadro No 7 Calificacién del impacto

Impuestos

Inflacion

PIB

AV

Canasta Basica

Legislacion.

Distribucién Geografica.

Crecimiento de la

poblacion

Medios tecnoldgicos

Cultura de adaptacién a o |
nuevas tecnologias
FUENTE: Matriz de prioridades de factores externos
ELABORADO POR: La Autora
TOTAL 22,22% | 44,44% | 22,22% | 11,11%
9 2 4 2 1
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Andlisis:

Se puede observar que en torno al Comercial Calderon, hay situaciones
normales situadas en un 44,44%, que deberan ser aprovechadas, al igual que las
oportunidades y es necesario neutralizar las amenazas para que su impacto no

sea evidente en la organizacion ya que su porcentaje es de 22,22%.

3.2.7. Capacidad de respuesta a factores estratégicos externos

En la importancia ponderada se califica el impacto segun la siguiente escala.

5. Alto

4. Sobre lo Normal

3. Normal

2. Bajo lo normal

1. Pobre

La suma de calificaciones recibidas por cada factor, refleja su importancia
ponderada.

Metodologia de ejecucion:

1. Se suma la importancia ponderada.

2. El peso especifico.- Se logra dividiendo cada uno de los factores para la
sumatoria total de la importancia ponderada, consiguiendo un 100% en el total.

3. El valor de calificacion de respuesta.- Se obtiene cuando cada miembro del
equipo califica la respuesta dado por la empresa, segun la escala de 5- Alto 4-
Sobre lo Normal 3-Normal 2-Bajo lo normal 1-Pobre

4. El valor ponderado de la respuesta.- Se logra multiplicando el peso especifico
por el valor de la calificacién, consiguiendo de esta manera la ponderacién de
las respuestas, la misma que ubica a estas en un grado aceptable de reaccion

del Departamento Financiero sobre los factores externos.
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Cuadro No 8 Capacidad de respuesta

Impuestos 3 0.11 3 0.33
Inflacién 4 0.14 5 0.7
PIB 3 0.11 3 0.33
Canasta Basica 4 0.14 5 0.7
Legislacion 3 0.11 3 0.33
Caodigo de Trabajo 3 0.11 3 0.33
Distribucion Geogréfica 2 0.07 1 0.07
Crecimiento de la 2 0.07 2 0.14
poblacién
Medios tecnoldgicos 1 0.03 1 0.03
Cultura de Adaptacion a 3 0.11 3 0.33
Nuevas Tecnologias

TOTAL 28 1 27 3,62

FUENTE: Perfil Estratégico del Impacto Institucional
ELABORADO POR: La Autora
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ANALISIS:

Al tener una capacidad de respuesta equivalente a 4 se puede observar que esta
en la capacidad de contrarrestar las amenazas lo que es bueno y le permita

reaccionar de forma efectiva ante estas circunstancias adversas.
OPORTUNIDADES

e Incremento de la poblacion.

e Mayor demanda en el consumo de productos de primera necesidad.

e Nuevas tecnologias informaticas para automatizacion en el proceso de
ventas.

e Adquisicion de un software informatico que minimice costos.
AMENAZAS

e Incremento de la inflacion, menos capacidad adquisitiva de productos de
primera necesidad.

e Salarios bajos, impiden que las personas puedan ahorrar y satisfacer sus
necesidades.

3.3. Micro entorno

Comercial Calderén esta inmerso en diferentes entornos los mismos que
permitiran conocer la realidad de la empresa, cuales son los diferentes factores
gue amenazan su funcionamiento, las consecuencias y posibles soluciones para

enfrentarnos en los diferentes escenarios.

3.3.1. ldentificacién de los factores claves

Un andlisis del micro entorno nos va a permitir identificar los factores claves que
se originan al interior de la empresa, por lo que es necesario conocer a fondo los

mismos.

Dentro de las variables que se han podido observar en el estudio del micro

entorno se presentan las siguientes:
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3.3.1.1. Administrativo

3.3.1.1.1. Estructura organica

Actualmente el Comercial Calderon no tiene establecida una estructura
organizacional ni funcional, debido que es un negocio familiar su propietario se
encarga de la mayoria de las funciones y labores requeridas en las actividades
cotidianas. Por lo que es prioritaria la elaboracion de una estructura organizada
que le permita conocer claramente las actividades que se desarrollan en cada
nivel, la misma que contendrd un andlisis de las funciones que se le encarga a

cada colaborador en la empresa.

Gerente

\

Jefe de

Contabilidad Ventas
Bodega

\

Asistente de
Bodega

Despachador

Fuente: La Autora.
Elaborado Por: La Autora.

Figura No 7 Estructura organica

1. GERENTE

FUNCIONES

e Realiza evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones
de los diferentes niveles.
e Crea y mantiene buenas relaciones con los clientes y proveedores para

mantener el buen funcionamiento de la empresa.
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Estimula la participacion de sus colaboradores en la planificacion, toma de
decisiones y solucion de problemas.

Busca medios para que los colaboradores se comprometan, de manera
voluntaria, con el logro de los objetivos de la organizacion.

Enlaza logros con recompensas de una manera justa y objetiva.

Soluciona conflictos, los afronta para resolverlos no para buscar culpables.
Considera los errores, propios y ajenos, como una oportunidad para

aprender y mejorar.

CONTADOR

FUNCIONES

Maneja la contabilidad de la empresa.

Manejo del sistema de inventarios.

Certifica los formularios para el pago de impuestos.

Lleva un estricto control de los activos, pasivos, patrimonio, ingresos y
gastos de la empresa.

Valora los inventarios continuamente.

Elabora reportes financieros para la toma de decisiones.

Con estas funciones enumeradas, la propuesta es que el contador debe
proveer de las herramientas necesarias para la toma de decisiones de la

empresa, en un nivel tactico, estratégico u operativo.

VENTAS

FUNCIONES

Elabora diariamente las facturas o nota de ventas, segun el requerimiento
del cliente.

Revisa las facturas y notas de devolucion de los clientes.

Verifica y entrega los pedidos a los clientes.

Arregla la mercaderia que exhibe en el local.
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. JEFE DE BODEGA

FUNCIONES

e Mantiene el control adecuado de méaximos y minimos, para tramitar
oportunamente la reposicion de los articulos de primera necesidad.

e Logra eficiencia en el manejo interno de bodega.

¢ Mantiene la bodega limpia y ordenada.

¢ Informa sobre los articulos que hay que almacenar.

e Recepcion y verificacion del estado de productos entregados por los
proveedores.

e Coordinay ejecuta la inspeccién, almacenamiento y despacho de pedidos.

e Mantiene el inventario disponible para prevenir situaciones de déficit, lo

cual conduce a pérdidas en ventas.

. ASISTENTE DE BODEGA

FUNCIONES

Comprobar las cantidades que se reciben por los proveedores para determinar
que son correctas.

Informar por escritos los faltantes que se detecten por cualquier causa al jefe.
Brindar apoyo en la inspeccion, almacenamiento, alistamiento y despacho de

pedidos.

. DESPACHADOR:

FUNCIONES
Entrega de los productos almacenados en éptimas condiciones a los usuarios

solicitantes, con la previa autorizacién de salida de productos.
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3.3.1.2. Recurso humano
3.3.1.2.1. Trabajadores

El trabajador son todas las personas que ejercen algun tipo de trabajo o actividad
remunerada. El recurso humano es importante en una empresa, ya que con ello
se realiza las actividades eficientemente. Comercial Calderon cuenta con 5
trabajadores, que cumplen diferentes tipos de funciones para la satisfaccion de
las necesidades de los clientes.

3.3.1.2.2. Clientes

El cliente es el motivo y la razon de existencia de la empresa. Dar una buena
respuesta a sus demandas y resolver cualquier tipo de sugerencia o propuesta es

imprescindible.

Si la empresa no satisface las necesidades y deseos de sus clientes tendra una
existencia muy corta. Todos los esfuerzos deben estar orientados hacia el cliente,

porque él es el verdadero impulsor de todas las actividades de la empresa.

De nada sirve que el producto o el servicio sean de buena calidad, a precio

competitivo o esté bien presentado, si no existen compradores.

Con los clientes actuales Comercial Calder6n ha desarrollado una relacion de
progreso y fidelidad, debido a que en su gran mayoria, lo eligen como

abastecedor mayorista y minorista.
3.3.1.3. Proveedores

Los proveedores son personas naturales o juridicas que proveen o abastecen de
bienes o0 servicios para un determinado fin a grandes grupos, asociaciones,

empresas publicas o privadas.

Los proveedores influyen grandemente en las empresas. Un aumento de los
bienes o servicios que suministran pueden afectar a los precios de los productos o

servicios que ofrece,
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La relacion que tiene el Comercial Calderdon con los proveedores es excelente

debido a que la empresa mantiene convenios de crédito, descuentos, etc.

Los principales proveedores de Comercial Calderon son:

Cuadro No 9 Proveedores

AGRICAMPO S.A.

INARROMESA S.A.

COMPANIA AZUCARERA VALDEZ
S.A.

INDUSTRIA ARROCERA PORTILLA
S.A.

DEVIES CORP S.A.

INDUSTRIA CATEDRAL S.A.

DIORT CIA. LTDA.

INDUSTRIAS ALES C.A.

DISPRODUCSA

LA FABRIL S.A.

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

MEDINA RIVERA MARCELA
ADRIANA

DISTRIBUIDORA IMPORTADORA
DIPOR S.A.

MODERNA ALIMENTOS S.A

DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS
MILAGROS S.A. DISPRODUCSA

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA
O.ILA. CIA. LTDA.

ESCOBAR VARGAS MARTHA SOFIA

PASTIFICIO AMBATO C.A.

FABRICA DE ALIMENTOS S.A.

PYDACO CIA. LTDA.

REPARTOS ALIMENTICIOS REPARTI
S.A.

3.3.1.4. Inventarios

En una empresa comercial, el inventario lo constituyen las mercancias disponibles

para la venta. Comercial Calder6n ha venido manejando de forma empirica, lo

cual no ha llevado un control adecuado de sus existencias. Los inventarios y la

bodega no posee ningun registro de entradas y salidas de los articulos, por ende
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no tiene areas especificas para el almacenamiento de los inventarios de una

manera técnica.

Fisicamente existen problemas dentro de la empresa, porque no saben cual es la
cantidad 6ptima que se debe pedir al mes para que no exista déficit en la
mercaderia de las perchas. Las compras se realizan limitandose a las
necesidades del propietario de forma verbal o por via telefonica directamente con

los proveedores.

Las ventas se las realizan una vez que el consumidor hace su pedido se emite
una factura la original para el cliente, la copia para el registro contable y la tercera
copia para proceder con el despacho de la mercaderia.
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Estructura

Organica

Cuadro No 10 Identificacién de factores claves del micro entorno

No tiene establecida una
estructura organizacional ni

funcional.

No permite conocer
claramente las
actividades que se

desarrolla en cada nivel.

Incluir una  estructura
organica para el Comercial

Calderon.

Gerente
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IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

RECURSOS HUMANOS
Trabajadores e Tienen definidas sus
funciones de manera
practica.
e Tienen el rendimiento
esperado.
e Comparfierismo y
amabilidad entre
empleados.

¢ Realizan actividades que
no son de su

competencia.

e Existe conformidad con

los sueldos.

e El ambiente de trabajo

que existe es tranquilo.

e Funciones

establecidas que
deben realizar cada
empleado.

e Determinar incentivos
por servicio inmediato
a los clientes.

e Luchar por el mismo
ideal y fomentar el

comparferismo y la

comunicacion.

Gerente
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Clientes

IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

El reconocimiento de la

empresa por parte clientes.

Satisfaccion por precios

econémicos y

competitivos.

Demanda de clientes.

Gerente

Proveedores

IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

La mayor parte de proveedores
brindan sus servicios de forma

eficiente.

Empresa satisfecha por
los servicios prestados.

Productos de calidad
a los clientes.

Gerente

Empleados
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IDENTIFICACION DE FACTORES CLAVES DEL MICROENTORNO

Inventarios

No cuenta con un registro

de inventarios.

No existe una rotacion

adecuada de los productos.

Desconocimiento  del

stock de productos en

la bodega.

Productos caducados

Disefio e
implementacion de
un sistema de
control de

inventarios.

Almacenar el stock
de acuerdo al
método primero en
entrar sea el primero

en salir.

Gerente
Comercial

Calderén

Gerente
Comercial

Calderon

del

del
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3.3.1.5. Matriz de prioridades de los factores claves internos del Comercial Calderén

Cuadro No 11 Matriz de prioridades de los factores claves internos

e Estructura
Orgénica

e |nventarios

e Trabajadores
. Proveedores
Clientes

FUENTE: Factores Claves del Microentorno
ELABORADO POR: La Autora

52



3.3.1.6. Perfil estratégico del impacto institucional

Cuadro No 12 Calificacién del impacto

Estructura
Organica P ®

Clientes ?/

Trabajadores ®

Proveedores ./\/

Inventarios —@
TOTAL 20% 40% 20% 20%

5 1 2 1 1

FUENTE:Factores Claves del Microentorno
ELABORADO POR: La Autora



Andlisis:

Se puede observar factores determinantes para el funcionamiento del Comercial
Calderén, como las debilidades que es necesario cambiar la condicion de las

mismas; y a las fortalezas se las debe mantener y mejorar.

3.3.1.7. Capacidad de respuesta a factores estratégicos internos

Cuadro No 13 Capacidad de respuesta a factores estratégicos internos

0.15 2 0.30
Clientes 4 0.31 3 0.93
Trabajadores 4 0.31 4 1.24
Proveedores 2 0.15 5 0.75
Inventarios 1 0.08 2 0.16

TOTAL 13 1 3.38

FUENTE: Perfil estratégico de impacto institucional
ELABORADO POR: La Autora
Analisis:

La cuantificaciébn de los factores internos permite conocer la capacidad de
respuesta que tiene el Comercial Calderon hacia los factores que tiene que
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enfrentar; 3.38 es la capacidad sobre lo normal de respuesta, es decir que la
empresa responde de forma regular a las condiciones cambiantes del medio,
siendo necesario el disefio e implementacion de un sistema de inventarios para
enfrentarse al futuro a mediano y largo plazo, ya que los registros de inventarios
que se viene llevando ha sido en forma manual dando como resultado el

desconocimiento del stock de mercancia.
FORTALEZAS

e Buena relacion con los clientes.
e Posee diversidad de proveedores.
e Empleados satisfechos con su remuneracion.

e Disposicion de empleados.

DEBILIDADES

¢ No existen saldos reales de los inventarios.
¢ No existe actividades especificas para los empleados.

e Privacion de un sistema de control de inventarios.
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3.3.1.8. Analisis FODA

Cuadro No 14 Matriz FODA

Empleados dispuestos a colaborar
con la empresa.

Buena relacion con los clientes.
Posee diversidad de proveedores

calificados.

No existen saldos reales de los
inventarios.

No existe funciones especificas para
los empleados.

Inexistencia de un sistema de control

de inventarios.

Incremento de la poblacion.
Nuevas tecnologias para
comunicarse.

Nuevos software a ser
aprovechados.

Aumento de necesidades del

consumidor.

Incremento de la inflacion, menos
capacidad adquisitiva.
Salarios bajos, impiden que las

personas puedan ahorrar vy

satisfacer sus necesidades.




Capitulo IV

4. DISENO E IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE CONTROL DE
INVENTARIOS PARA EL “COMERCIAL CALDERON” DE LA CIUDAD DE
RIOBAMBA

4.1. Introduccién

El Control de Inventarios implica un estricto seguimiento de las entradas y salidas
de mercaderias de las bodegas, lo que contempla una serie de instrucciones y
procedimientos que incluyen desde la recepcidn de la mercancia, pasando por su

registro, conservacion y despacho.

La base de toda empresa comercial es la compra y venta de productos, de aqui
viene la importancia del control de inventario por parte de la misma. Este control
permitird optimizar el manejo de inventarios, por lo que es necesario el disefio e
implementacion de un control de inventarios que le permita tener un adecuado
mantenimiento de las bodegas y control de cantidades, maximas, minimas y

criticas.

El presente sistema de informacioén solucionara de forma efectiva el control del
inventario, pasando de un proceso manual a uno automatizado, a través de una

aplicacion bajo el entorno de Microsoft Office Excel 2010.

El sistema automatizado de datos permitira realizar el control de entrada y salida
de productos, mediante los procesos requeridos por el usuario, también contara
con una seguridad de acceso, lo cual permitird solo al usuario encargado tener

entrada al sistema, con el fin de evitar pérdidas de informacion del inventario.
4.2. Objetivos

4.2.2. Objetivo general
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e Disefiar e implementar un Sistema de Control de Inventarios para el

“Comercial Calderon” de la ciudad de Riobamba.
4.2.3. Objetivos especificos

e Elaborar politicas internas de manejo de inventarios, que permita la fiabilidad

de los datos contables en el Comercial Calderon.

e Disefiar el sistema de control de inventarios, que permita guiar a las personas
encargadas de controlar las entradas y salidas de mercaderia en el Comercial

Calderon.

e Implementar el sistema de control de inventarios, para un adecuado manejo de

la mercancia.

4.3. Justificacion

En la actualidad, debido a la creciente competitividad en los mercados, cada vez
se hace mas necesario para las empresas el contar con un sistema adecuado de
control de inventarios, ya que no hacerlo, pueden enfrentarse a problemas como
costos excesivos de almacenamiento. Una correcta planeacion de los inventarios
permite a las organizaciones el responder ante cambios inesperados en la

demanda de sus productos.

Comercial Calderén actualmente presenta inconvenientes en el control del
inventario de mercancias, es por esto que al realizar el analisis FODA se
encontraron varias razones que han originado que no se dé un adecuado control

de los productos.

A pesar que el Comercial Calderdn realiza un monitoreo del estado del inventario,

la ausencia de un sistema de control de inventarios no permite determinar las
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cantidades exactas para realizar los pedidos y mantener un nivel de inventarios

adecuada.

El sistema propuesto en esta investigacion esta orientado a mejorar el proceso de
control de inventarios en el Comercial Calderon, ademas de permitir al personal
de bodega que maneje el sistema, realizar sus actividades de manera rapida,
evitando asi pérdida de tiempo y de informacién; fomentando satisfaccion y
credibilidad en los clientes, disminuyendo los costos de almacenaje, aumentando

las ventas y a su vez la utilidad al final de cada periodo.
4.4. Mobdulos del sistema de inventarios en Microsoft Excel y Visual Basic

El objetivo es diseiar el sistema de control de inventarios en Microsoft Excel,

cumpliendo diferentes politicas para su uso. Se desarroll6 paso a paso el sistema

empezando por el disefio del aplicativo de ingreso a Excel. Una vez realizado el

paso anterior se procedio a crear Interfaces de ingreso a los formularios utilizando

Visual Basic para la programacion de los mismos.

En la aplicacion existen varios médulos que se los detallan a continuacion:

e Administracion de Proveedores: Permite realizar la creacion, modificacion y
eliminacion de los proveedores de la empresa.

e Administracion de Clientes: Permite realizar la creacion, modificacion vy
eliminacién de los clientes de la empresa.

e Administracion de Usuarios del Sistema: Permite realizar la creacion,
modificacion y eliminacion de los usuarios del sistema.

e Administracion de Producto: Permite realizar la creacion, modificacion y
eliminacién de productos que posea la empresa.

e Entradas y Salida de productos: Permite realizar los ingresos y egresos de
productos de la empresa.

e Reportes: Detalla la informacion almacenada dentro de los movimientos de
entradas y salidas que realizan tanto los clientes como los proveedores.

e Kardex: Permite generar el Kardex en tiempo real de acuerdo el codigo del

producto que se requiera generar.
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4.4.1. Requerimientos del sistema

Los requerimientos para la instalacion de la aplicacion son los siguientes:

e Procesador a 500 MHz de 32 o 64 bits o superior.
e 256 MB de memoria de sistema 0 mas.

e 3 GB de espacio disponible en disco.

e Monitor con resolucion 1024x576 o superior.

e Unidad DVD-R/W.

Y un sistema operativo:

e Windows Server 2010 o sistema operativo de 32 o 64 bits posterior.

4.5. Método de valoracién de mercaderias

El método de valoracion que se va a utilizar en el Comercial Calderon es el
Promedio Ponderado, el que va a otorgar siempre un precio promedio de las
mercaderias en cualquier momento, ya sea por la compra de nueva mercaderia, 0
por descuentos en compras que ocasiona que la mercaderia baje su precio. Este
método de promedio ponderado es el de uso mas difundido, en razén de que
toma en cuenta del flujo fisico de los productos, especialmente cuando existe
variacion en los precios y los articulos se adquieren repetitivamente. El promedio
ponderado es quizas el método mas objetivo, ya que por el hecho de promediar
todos los valores estos resultan ser muy centrados, y no tienen mayor efecto

financiero sobre la empresa.

4.6. Tipos de sistemas de inventarios

Antes se debe indicar que el “Comercial Calderén” maneja sus inventarios de una
manera empirica, se mantiene un orden en bodega separado por tipo de
producto, pero contablemente no existen registros de salida de mercaderia. Como

ya se indico anteriormente.
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Este sistema ayudard y permitira al gerente mejorar el proceso de ingreso y salida
de mercaderias en la empresa. Con esta informacién el gerente estard en la

capacidad de tomar la mejor decisidén sobre:

e ¢ Qué cantidad de productos comprar?
e ¢ Cual producto comprar?

e (Cada qué tiempo comprar?

Para tener una mejor idea del sistema que se va elegir y con la finalidad de
proponerlo para luego implementarlo en el comercial, se desarroll6 un cuadro con
los principales aspectos de cada uno de los sistemas, los mismos que seran de
ayuda para definir el modelo a seguir en la empresa, los cuales se detallan a

continuacion:

Cuadro No 15 Tipos de sistemas de inventarios
Sistema de Inventarios Sistema de Inventarios Permanente

Periédico

o Perpetuo

e Para iniciar requiere inventario| e Para iniciar requiere inventario

inicial conteo Fisico.

No mantiene registro continuo.
Informacién después conteo fisico.
Se apoya en el conteo fisico real.
Informacién solo fin de periodo.

No determina valor de mercancias.
No ejerce un control constante.

Su operacibn es menos costosa
para la empresa.

No puede determinar robos,

errores, perdidas de mercaderia

inicial conteo fisico.

Registro continuo y al dia de todos
los articulos.

Disponible informacion todo el
tiempo.

Alto grado de Control.

Proporciona datos para estados
financieros.

Alertan sobre stock bajo.

Se usa para todo tipo de articulos

4.6.1. Andlisis del sistema periddico para Comercial Calderdn

Para iniciar requiere inventario inicial conteo Fisico.
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Como la empresa no cuenta con informacion actualizada de inventarios, es
primordial sea en este 0 en otro sistema realizar una recopilacion de datos

completa de todos los productos de la empresa.
e No mantiene registro continuo.

La idea de levantar los datos para un inventario en Comercial Calderon, es
mantener informacion actualizada de los diferentes productos, el hecho de no

llevar un registro continuo de ellos, no brinda la ayuda que requerimos.
¢ Informacién después conteo fisico.

En caso de que necesitemos una informacién importante, la empresa no puede

esperar a realizar un conteo de los productos.
e Se apoya en el conteo fisico real.

La informacién esta disponible solo cuando se realice un conteo de productos, lo

cual no se va a realizar a cada momento.
e Informacidn solo fin de periodo.

Esperar al fin del periodo para tener la informacion no es lo que necesitamos en el

almacén.
e No determina valor de mercancias.

Los valores de los productos no estan disponibles hasta después de realizar un

conteo fisico total.
e No ejerce un control constante.

La idea es tener un control de las mercaderias que se tienen en la bodega, si no

se tiene un control no es til.
e Su operacion es menos costosa para la empresa.

El costo de este sistema, puede ser mas barato, pero no me esta dando los

resultados que espero con la implementacion del sistema.
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e No puede determinar robos, errores, pérdidas de mercaderia.

La pérdida de mercaderia en el local, es un rubro no representativo, pero igual

debe tener un control diario, por esa razén no es util el sistema para el local.

4.6.2. Andlisis del sistema permanente o perpetuo de inventarios para

Comercial Calderon

e Parainiciar requiere inventario inicial conteo fisico.

Como se analizé con el sistema anterior, de igual manera tenemos que levantar la
informacion, por lo que la empresa no cuenta con informacién de inventarios en

estos momentos.
e Registro continuo y al dia de todos los productos.

El tener la informacidén actualizada y rapida, es el fin que de un sistema de
inventarios, de esta manera la gerencia de la empresa puede tomar las decisiones

oportunas sobre compra de productos.
e Disponible informacién todo el tiempo.

En cualquier momento disponer de la informacion es un punto muy importante
para la empresa, permite a la gerencia disponer de los recursos de la empresa
para nuevos pedidos, tomar decisiones con respecto a realizar promociones, y no

realizar pedidos equivocados.
e Alto grado de control.

Cuando existe un buen control, las cosas funcionan bien. El hecho de que se
implemente un sistema de inventarios, es porque la principal prioridad es tener la
informacion segura y confiable. Esto quiere decir que se evita los robos hormiga,

las pérdidas.
e Proporciona datos para estados financieros.

Con esta informacion el gerente de la empresa puede tener una idea certera del

funcionamiento del negocio en cualquier momento.
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e Alerta sobre stock Bajo.

El hecho de tener la informacion real permite a la empresa no realizar los pedidos
a ciegas, sin saber que se tienen y que no. Esto ayuda se realizara las compras

con un criterio, sabiendo lo que existe y lo que no.
e Se usaparatodo tipo de productos

Este sistema es aplicable a todos los productos del comercial. Una vez que se ha
hecho el analisis de algunas de las acciones que realizan los sistemas de
inventarios propuestos para Comercial Calderén, tenemos que ambos presentan
puntos en contra y a favor. El sistema que mas acciones positivas presenta para
la empresa es el inventario permanente, ya que tienen total concordancia con los
objetivos trazados en esta investigacion y al aplicarlo en la empresa sera de gran

ayuda.

4.7. Sistema permanente para el Comercial Calderdn

Luego de realizar un analisis se procedid a escoger el “Sistema Permanente “en

el Comercial Calderoén, las razones se exponen a continuacion:

e Registro continuo y al dia.

Este sistema nos va a permitir contar con la informacién agil, oportuna y fidedigna

sobre las existencias en inventarios.

e Informacion disponible todo el tiempo.

En cualquier momento podemos contar con la informacion.
e Brinda alto grado de control.

Nos brinda la seguridad que la empresa necesita, para el control de inventarios en

caso expansion del negocio.
e Alerta sobre bajo stock.
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Tenemos una herramienta que nos ayuda a controlar las existencias.
4.8. Politicas del manejo de inventarios

Las politicas que el “Comercial Calderén “debe aplicar para obtener un adecuado
control interno y externo sobre inventarios deben ser conocidas y difundidas a
nivel de toda la empresa y en forma particular para el personal involucrado en la
bodega.

También con la implementacién de las politicas de inventario, el proceso de
control de inventario ya no se lo realizara en base al prondstico de ventas y la
definicion de pedidos ya no se efectuaria de forma empirica.

Es vital para el comercial trazar algunas politicas para cumplir los objetivos

Cuadro No 16 Politicas generales

e Supervisar que la mercaderia sea la misma que
establece la factura de compra.

e Realizar reporte de recepcion, especificar fecha, nombre
de proveedor, niumero de orden de pedido, recepcion
parcial o total, cantidad recibida.

e Facilitar almacenaje adecuado como medida de

Recepcion de proteccién contra la sustraccién de mercaderia.

Bodega e Realizar conteos periddicos de los productos e investigar
los faltantes y fallas encontradas.

¢ Clasificar los productos segun la categoria.

e Mantener la cantidad optima de inventario disponible

previniendo el déficit.

e Efectuar una revisibn de las mercaderias que se
encuentran en existencias antes de llevar a cabo el

Despacho de despacho de mercaderias.

Mercaderias e EXigir copia de los pedidos y archivarlos a fin de dejar

constancia o evidencia de las transacciones efectuadas.
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Expedir guias de remision detalladas.
Exigir documentos que respalden la recepcion de las

mercaderias por parte de los clientes y archivarlas.

Control de
Caducidad

La caducidad deben ser revisadas desde el momento
gue se reciba la mercaderia.

Consultar con el proveedor el modo de leer su fecha de
fabricacion y caducidad, esto es en casos especificos
como lacteos, conservas, refrescos y de algunos otros
productos.

No se recibira por ningun concepto mercaderia con fecha
préxima a caducarse.

De encontrarse productos cuya calidad o presentacion no
reinan las expectativas del Comercial Calderon y sus
clientes, se levantara un informe de incidencia al

proveedor con el conocimiento de la gerencia.

4.8.1. Politica 1: Organizacion de las bodegas

Una bodega debe tener tres areas como base de su planeacién como son:

a) Area de Recepcion

b) Area de Almacenamiento

c) Area de Entrega

a) Area de recepcion

El espacio para la recepcidon, dependera del volumen maximo de mercaderia

adquirida y tiempo de su permanencia en ella, por ello es necesario buscar

medios que sean mas practicos para facilitar y acelerar las maniobras de carga y

descarga, En estos casos se deberan utilizar:

e Tarimas de madera (pallet).

e Transporte de rodillos entre otros.
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El area de recepcion contara con los siguientes requerimientos al recibir la

mercancia:

¢ No se recibira productos sin su respectivo documento de respaldo.

e Las horas para recibir la mercaderia se las hara conocer la administracion a
cada proveedor para no impedir el ingreso de los clientes al establecimiento.

e En caso de que la bodega esté llena, se procedera a acomodar el lugar para
recibir la mercaderia, este trabajo lo hace el bodeguero con la ayuda de los
estibadores del proveedor.

e Toda la mercancia recibida debe ser colocada en su lugar correcto dentro de

la bodega y ser capturada en el sistema de manera inmediata.

b) Area de almacenamiento

Para el almacenamiento de mercaderia la empresa debe destinar espacios a cada

grupo de mercaderias con caracteristicas similares y para esto se requiere tener

un pleno conocimiento del producto y de las condiciones que exige su resguardo,

proteccion y manejo. Consecuentemente la persona encargada debera realizar

un andlisis del articulo:

e Tamaio, largo, ancho y alto.

e Peso: Recipiente o envase gque contiene el articulo.

e Clase de estanteria, casilleros o bastidores que se ha de utilizar.

e Método de almacenamiento (por codigo, tipo de producto, por proveedor,
entre otros).

e Riesgos de accidentes.

c) Areade entrega
La entrega de mercaderia al momento de una adquisicion debe ser revisada por
el bodeguero o persona encargada de esta labor. Se debe realizar la entrega de
los productos con la verificacion de una factura que sera entregada a la persona
encargada de la bodega, en la que se verificara:

e Tipo de Producto

e Cantidad del Producto

e Estado del Producto
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4.8.2. Politica 2: Codificacion e identificacion de las existencias

La codificacion es indispensable para la buena administracion de un almacén,
todo producto debe tener un nombre y un ndmero que sirva de identificacion
unificada en el control de inventarios, procesamiento de datos y contabilidad.
Puede haber dos codificaciones que deben distinguirse una de otra: la del
proveedor y la de la empresa que compra y vende. La codificacion de los
productos del negocio sirve para identificar cada articulo por su nombre y nimero
en el comercial que los usan, consume, registran y venden. El nombre dado a los

articulos debe conocerse en todo el negocio.
4.8.2.1. Catalogacion

Se refiere a la determinacién de lineas de productos se puede clasificar por
marcas, modelos, tipo de articulo, de acuerdo al volumen, peso y forma entre
otros criterios. De acuerdo a la informacion recolectada de los productos que
comercializa presento la siguiente Linea de Productos considerando para ello la
naturaleza del producto. La clasificacion se realiz6 de tal modo que cada familia
de los articulos ocupe un lugar especifico, que facilite su identificacion y

localizaciéon en el almacén.

Cuadro No 17 Catalogacion de linea de productos

AzUcar

Cereales

Enlatados

Grasas

Fideos
Sal

Condimentos

Productos de limpieza

Confiteria

Varios
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4.8.2.2. Codificacion

La codificacion es una consecuencia de la clasificacién de los articulos. Codificar
significa representar cada articulo por medio de un cédigo que contiene las
informaciones necesarias y suficientes, por medio de numeros y letras. Los
sistemas de codificacion mas usadas son: cadigo alfabético, codigos numéricos y

alfanumeéricos.

Se prefiere la numeracion decimal a los sistemas nemotécnicos generalizados. El
empleo de cifras permite toda clase de combinaciones y ayuda a recordar y

memorizar la identificacion del articulo en cuestion.

En la actualidad para poder identificar los productos mediante la asignacion de un
codigo facilita su respectivo registro automético en el punto de pago y otras
operaciones de control de flujo de mercaderia, como control de inventarios y de

productos en proceso, administracion de bodegas, despacho de mercaderia.

De acuerdo a la linea de productos clasificamos la gama de productos de la

siguiente manera:

e Se divide en 10 niveles de acuerdo a la linea de productos realizada.

e Cada nivel utiliza digitos del 1 hasta el 10.°

Cuadro No 18 Codificacion de linea de producto

AzUcar

Cereales

Enlatados

Grasas

Fideos

Sal

Condimentos
Productos de Limpieza
Confiteria

0 Varios

PO NOO|OTAWINEF
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Para la codificacion de los articulos se usé los codigos no significativos (A veces
llamados secuenciales o consecutivos) de ninguna manera describen el objeto a
que se aplican sino que son simples etiquetas por medio de las cuales se
distinguen de otros el objeto. La ventaja principal de los no significativos es que
generalmente son mas cortos y faciles de asignar. Una desventaja es que
carecen completamente de significado, siempre existe la necesidad de referirse al

codificador que contiene la clave.

Los Cddigos Numéricos como su hombre lo indica, se denominan a aquellos que
solamente emplean numeros como elementos de codificacion basandose los
codigos en orden numérico o de secuencia conocido cominmente como método

secuencial es el mas simple y tal vez el mas utilizado.

Consiste en la asignacion de numeros en orden consecutivo comenzando con el

uno a las partidas a clasificar que pueden estar colocadas en cualquier orden.

Proporciona en forma préactica y simple una codificacion que permite identificar en
forma inequivoca y solamente a ese el objeto de codificacion, donde a cada
nuevo objeto se le asigna un numero vacante. Estos codigos siempre requieren
memorizacién o descifrado por medio de la lista de cédigos o codificador y sus
ventajas principales estriban en su simplicidad e ilimitada posibilidad de

expansion.

Cuadro No 19 Codificaciéon de linea de producto especifica

5 PASTAS Y/O FIDEOS
5001 FIDEO CHINO ORIENTAL | FINO 5009
5002 FIDEO CHINO ORIENTAL | GRUESO 5009
5003 FIDEO CHINO ORIENTAL | EXTRAFINO | 5009
5004 FIDEO CHINO ORIENTAL | FINO 4009
5005 FIDEO CHINO ORIENTAL | GRUESO 4009
5006 FIDEO CHINO ORIENTAL | EXTRAFINO | 4009
5007 FIDEO CHINO ORIENTAL | FINO 2509
5008 FIDEO CHINO ORIENTAL | GRUESO 2509
5009 FIDEO CHINO ORIENTAL | EXTRAFINO | 250g
5010 FIDEO CHINO ORIENTAL | FINO 200g
5011 FIDEO CHINO ORIENTAL | GRUESO 2009
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| 5012 | FIDEO CHINO ORIENTAL |EXTRAFINO | 200g |

4.8.3. Politica 3: Recepcion, verificacion e ingreso de la mercaderia

En esta politica se procedera a recibir la mercaderia mediante una constatacion

fisica de los items llegados (se valorard, codificara y realizaré el ingreso).

Procedimiento 1. Se receptara la mercaderia llegada verificando el pedido
con las unidades llegadas tanto en lo cuantitativo como cualitativo y se
comunicara al gerente las novedades encontradas.

Procedimiento 2: En caso de unidades defectuosas y de acuerdo al criterio
de la gerencia, se hard las devoluciones o cualquier nota aclaratoria
necesarias para que no exista confusion al momento del pago.
Procedimiento 3: Una vez hecha todas las verificaciones correspondientes a
la mercaderia se procede a codificar de acuerdo al sistema establecido,

valorando y procediendo a ingresar la mercaderia al sistema.

4.8.4. Politica 4: Almacenamiento

Se realizara el registro de ingreso de mercaderias en el sistema una vez hecho la

constatacion de que llego la mercaderia solicitada en la orden de compra emitida

por el “Comercial Calderén”.

Procedimiento 1: El responsable de Bodega firmar4 la guia de remision
emitida por el proveedor, aceptando de conformidad lo recibido, previo hecho
la constatacion fisica.

Procedimiento 2: La persona encargada de bodega ubicard con cada
producto ocupando el lugar que le corresponde, ademas que el Bodeguero
llevard su control de inventario cotejando la orden de compra emitida por
Comercial Calderon con la factura entregada por el proveedor, y enviara el
original a Contabilidad y la copia la archivara como documento soporte y

verificacion para un previo registro.
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Una vez hecha todas las verificaciones a la mercaderia procedemos hacer el

ingreso del articulo.

Figura No 8 Orden de compra

4.8.5. Politica 5: Salida de mercaderia.

COMERCIAL CALDERON
ITEM Cod. DESCRIPCION EMBALAIJE U)"('D CANTIDAD | CANTIDAD
ARTICULO EMB PEDIDA RECIBIDA
Esta orden caduca a los dias y sera valida a los precios,
descuentos y plazos convenidos. Toda mercaderia antes de
ingresar a nuestro almacén estara sujeta a revision. RESPONSABLE

Toda la mercaderia que salga de la bodega debe ser por medio de un documento

de respaldo para evitar problemas futuros como el descuadre del inventario.

Procedimiento 1: La mercaderia que sea para el cliente debe salir con

factura la misma que tendrd 1 original con 2 copias; la original para el cliente

una copia para contabilidad y la segunda copia para bodegas; la mercaderia

gue esté destinada a la sucursal debe salir con una orden de despacho.

Porque a medida que se haga las salidas de mercaderia el inventario se

actualiza.

Procedimiento 2: Se mantendra archivos de las facturas y las ordenes de

despacho de los articulos en orden cronologico, para el respectivo respaldo

de las personas encargadas de bodega.
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COMERCIAL (ALDERON ORDEN DE SALIDA

Seiior (es) Fecha: Orden N° 001
ITEM Cod. DESCRIPCION EMBALAJE | UND | CANTIDAD | CANTIDAD
ARTICULO XEMB | bEDIDA | ENTREGADA
DESPACHADO POR RECIBIDO POR

Figura No 9 Orden de salida

4.8.6. Politica 6: Constatacion fisica

Un empleado realizara el conteo fisico de cada uno de los articulos del inventario
que expende Comercial Calder6n, comparando sus registros, actualizandolo y
anotando las anomalias de presentarse.

e Procedimiento 1: El Contador ira a bodega con sus registros a realizar la

constatacion fisica de los inventarios de mercaderia.

e Procedimiento 2: Se registrara la cantidad fisica de los articulos con los
registros de inventarios del sistema, cuando éstos no coinciden se indica de

estos desfases al Bodeguero para que justifique dicha situacion.

e Procedimiento 3: El Bodeguero, constatara segun sus registros tanto de
forma fisica como el registro enviado por el Contador, si su registro coincide
con la cantidad de articulos en bodega, el Bodeguero envia una copia de sus
registros al contador para que los revise y corrija, pero si no coincide en el
conteo fisico, se debe establecer responsables e indicar de este particular al

Gerente.
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Procedimiento 4: Se sefalara las soluciones cuando ya se ha comparado los
reportes de acuerdo a la constatacion fisica y documentos de respaldo

determinando responsables de las anomalias que daria final a este proceso.

4.8.7. Politica 7: Politicas de utilizacién del sistema

El acceso al sistema es personal e intransferible.

La contadora serd la encargada de realizar las actualizaciones
correspondientes al catdlogo de productos, proveedores y clientes.

La contadora serd la encargada de verificar la existencia de stock en el
sistema.

Cuando se efectué la toma fisica del inventario y este no se encuentre segun
el Listado de existencia de bodegas generado por el sistema, se procedera a
notificar dichos faltantes a gerencia para los tramites pertinentes.

4.8.8. Politica 8: Ingreso de informacion

Se refiere al registro de los ingresos y egresos de mercaderias para cada uno de

los productos que seran plasmados en el Kardex, lo cual servira para realizar una

verificacion fisica de la mercaderia la cual debe cuadrar tanto en el sistema como

en las existencias fisicas.

Procedimiento 1: Se verificara cuantitativamente para controlar que no haya
faltantes o para constatar que sea la mercaderia que se solicitd y luego se
ingresa la mercaderia al sistema informético.

Procedimiento 2: Se recibir4 la mercaderia teniendo como documento de
respaldo solo la factura, en base a ella, se realiza la constatacion fisica tanto
cuantitativa como cualitativa.

Procedimiento 3: La creacion de categorias, codigos de los articulos, sera
autorizada por el propietario, la persona encargada del manejo de ingreso de

esta informacion no podra realizar previo autorizacion del mismo.
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4.8.9. Politica 9: Responsable del manejo del sistema

El Contador o la persona responsable que realice el ingreso de la mercaderia al

sistema deberan considerar el cédigo de cada producto, los descuentos

concedidos o los productos que tienen mas por promociones, para corregir el

costo real del mismo.

Procedimiento 1: El contador o responsable recibird las facturas con la firma
de conformidad del Bodeguero y la guia de remision e ingresara al sistema
cada uno de los componentes de la factura verificando el codigo de los
productos y registrando el precio unitario del mismo. El proceso culmina en el
momento en que el Contador termina de registrar los productos de la factura

indicando cualquier anomalia

4.8.10. Politica 10: M6dulo de control de acceso

El sistema mantendra una restriccién para el acceso a los modulos y reportes que

este facilite.

Procedimiento 1: El propietario y la persona encargada de manejar la
informacion relacionada con precios de costo o venta; ingreso de facturas de
compra; creacion de cliente y proveedores, sera la Unica autorizada para
acceder mediante la clave a estos médulos.

Procedimiento 2: El personal que se encarga de registrar los movimientos de
entradas y salidas de los articulos tendra solo acceso a los Kardex sin la
visualizacion de precio unitario, precio total, solo podra revisar las cantidades
tanto de las entradas como salidas de los articulos.

Procedimiento 3: La clave de ingreso le solicitara el nombre de usuario que
por defecto sera: paulina y la clave 123456; para la aplicacion de filtros se
debera proceder al desbloqueo da click derecho sobre la pestafia y presiona
sobre la opcién desbloquear, ahi solicitara una clave, la clave es del 123456,
luego se debe volver a bloquear, dando click sobre la pestafia y click derecho

sobre la opcion bloquear e ingresas la misma clave.
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49. Control de inventarios

El control sobre los inventarios es importante, ya que los inventarios son el
aparato circulatorio de una empresa de comercializacion, tiene como objetivo
primordial proveer o distribuir adecuadamente los articulos, para lo cual se

aplicara el Sistema de Clasificacion ABC.

4.9.1. Aplicacion del sistema de clasificacion ABC en el Comercial Calderdn

Para la aplicacion del sistema fue necesario realizar un inventario de acuerdo a
los movimientos de entradas y salidas de los articulos en el Comercial Calderon
tales datos fueron aplicados en el sistema de clasificacion ABC que permitird
controlar la rotacidbn de los articulos que se comercializan permitiéndonos
diferenciar articulos que necesitan mayor atencién en términos de tiempo y
control.’Para la aplicacién del sistema ABC se consideré la Clasificacién por
Precio Unitario mediante el siguiente procedimiento:

Paso 1. Se baso6 en el método de valoracién del promedio ponderado, para lo
cual se considero el registro de compras y ventas para poder determinar el costo

unitario y la cantidad (Figura No 10).

° GARCIA CANTU Alfonso. Enfoques practicos para la planeacidn y el control de inventarios. Editorial Trillas
México, 2003
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1 1001 082 120 41 4003 1,11 400
2 1002 1,64 300 42 5001 1,12 500
3 1003 4,11 100 43 5002 1,12 200
4 1004 1,64 80 44 5003 1,12 300
5 1005 042 180 45 5004 0,92 250
6 1006 8,22 200 46 5005 0,92 280
7 1007 39,70 100 47 5006 0,92 300
8 1008 1,52 30 48 5007 0,58 220
9 2001 15,00 400 49 5008 0,58 300
10 2002 15,00 300 50 5009 0,58 250
11 2003 47,00 500 51 5010 0,48 300
12 2004 47,50 220 52 5011 0,48 250
13 2005 49,00 302 53 5012 0,48 300
14 2006 45,00 600 54 5013 0,92 250
15 2007 11,38 500 sk 5014 0,48 300
16 2008 23,00 250 56 5015 23,04 220
17 2009 42,50 180 57 5017 0,56 180
18 2010 10,75 225 58 5018 22,00 650
19 2011 41,00 400 59 5019 22,00 225
20 2012 21,64 300 60 5020 22,00 450
21 3001 2,18 20 61 5021 22,00 158
22 3002 3,90 50 62 5022 22,00 250
23 3003 1,90 30 63 5023 1,95 300
24 3004 337 50 64 5024 0,39 250
25 3005 2,70 500 65 5025 0,44 300
26 3006 530 300 66 5026 1,36 240
27 3007 1,64 200 67 6001 0,90 150
28 3008 131 180 68 6002 1,17 650
29 3009 738 50 69 6003 6,25 250
30 3010 37,60 40 70 6004 38,20 300
31 3011 24,74 220 71 6005 3343 250
32 3012 23,78 150 72 6006 40,00 410
33 3013 81,64 50 73 6007 19,00 300
34 3014 79,27 60 74 6008 18,50 250
35 3015 3,87 120 7 6009 18,50 150
36 3016 4,77 130 76 7001 0,36 410
37 3017 0,82 150 77 7002 0,59 350
38 3018 1,89 200

39 4001 1,26 200

40 4002 249 300

Figura No 10 Informacién costo unitario y cantidades

Paso 2: Se ordenaron los articulos del inventario en forma descendente de mayor
a menor basandose en su precio unitario. A continuacion se presentan los
articulos ordenados con base en su costo unitario ademas del costo total con
base en la cantidad (Figura No 11).
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CODIuO DEL LO STO UNIT.

ARTICULOS ORDENADOS DE ACUERDO A SU COSTO UNITARIO

CODIGO DEL COSTO LUNIT.
ARTIOULD 5

CANTIDAD VALOR

3013 81,64 4.082,00 4002 249 300 747,33
34 3014 79,27 60 4.756,20 21 3001 2,18 20 43,56
B 2005 49,00 302 14.798,00 63 5023 1,95 300 585,00
12 2004 47,50 220 10.450,00 23 30032 1,90 30 56,89
11 2003 47,00 500 23.500,00 38 3018 1,89 200 377,20
14 2006 45,00 600 27.000,00 2 1002 1,64 300 493,20
17 2009 42,50 180 7.650,00 4 1004 1,64 80 131,52
19 2011 41,00 400 16.400,00 27 3007 1,64 200 328,00
72 6006 40,00 410 16.400,00 8 1008 1,52 30 45,60
7 1007 39,70 100 3.970,00 66 5026 1,36 240 326,40
70 6004 38,20 300 11.460,00 28 3008 1,31 180 236,16
30 3010 37,60 40 1.504,00 39 4001 1,26 200 251,32
71 6005 33,43 250 8.357,50 68 6002 1,17 650 760,50
31 3011 24,74 220 544280 42 5001 1,12 500 560,00
32 3012 23,78 150 3.567,00 43 5002 1,12 200 224,00
56 5015 23,04 220 5.068,80 44 50032 1,12 300 336,00
16 2008 23,00 250 5.750,00 41 4003 1,11 400 443,17
58 5018 22,00 650 14.300,00 45 5004 0,92 250 230,00
59 5019 22,00 225 4.950,00 46 5005 0,92 280 257,60
60 5020 22,00 450 9.900,00 47 5006 0,92 300 276,00
61 5021 22,00 158 3.476,00 54 5013 0,92 250 230,00
62 5022 22,00 250 5.500,00 67 6001 0,90 150 135,00
20 2012 21,64 300 6.492,00 1 1001 0,82 120 98,64
el 6007 19,00 300 5.700,00 ci/ 3017 0,82 150 123,00
74 6008 18,50 250 4.625,00 77 7002 0,59 350 207,45
75 6009 18,50 150 2.77500 48 5007 0,58 220 127,60
9 2001 15,00 400 6.000,00 49 5008 0,58 300 174,00
10 2002 15,00 300 4.500,00 50 5009 0,58 250 145,00
15 2007 11,38 500 5.687,50 57 5017 0,56 180 100,80
18 2010 10,75 225 2418,75 51 5010 0,48 300 144,00
6 1006 8,22 200 1.644,00 52 5011 0,48 250 120,00
29 3009 7,38 50 369,00 el 5012 0,48 300 144,00
69 6003 6,25 250 1.562,50 55 5014 0,48 300 144,00
26 3006 5,30 300 1.590,00 65 5025 0,44 300 132,00
36 3016 4,77 130 620,41 5 1005 0,42 180 75,60
3 1003 4,11 100 411,00 64 5024 0,39 250 97.50
22 3002 3,90 50 194,92 76 7001 0,36 410 147,52
35 3015 3,87 120 464,94
24 3004 337 50 168,57
25 3005 2,70 500 1.350,00

Figura No 11 Articulos ordenados de acuerdo a su costo unitario

Paso 3: Clasificar como articulos tipo A, al 15% del total de articulos. Para lo cual

se aplica la siguiente férmula:

15% * Total de los articulos
0.15*77 =12%
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Esto nos indica que en la clasificacion tipo A se involucran los primeros doce

productos de la Figura No 11, estos articulos se presentan en la Figura No 12.

ARTICULOS ZONA A

CODIGO COSTO
N° DEL UNITARIO | CANTIDAD | VALOR
ARTICULO S
33 3013 81,64 50 4.082,00
34 3014 79,27 60 4.756,20
13 2005 49,00 302 14.798,00
12 2004 47,50 220 10.450,00
11 2003 47,00 500 23.500,00
14 2006 45,00 600 27.000,00
17 2009 42,50 180 7.650,00
19 2011 41,00 400 16.400,00
72 6006 40,00 410 16.400,00
7 1007 39,70 100 3.970,00
70 6004 38,20 300 11.460,00
30 3010 37,60 40 1.504,00
141.970,20

Figura No 12 Articulos zona A

Paso 4: Clasificar como articulos tipo B, al 20% de los articulos restantes en el

mismo orden, en base a la cantidad de articulos clasificados como tipo A, o sea

guedan por distribuir:

Articulos por distribuir = Articulos Tipo A - Total de articulos
Articulos por distribuir =12-77

De estos 65 articulos, se toma el 20%, en este caso un total de 13% articulos.

Esta informacion se presenta en la Figura No 13.
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ARTICULOS ZONA B

CODIGO COSTO
DEL UNITARIO | CANTIDAD | VALOR
ARTICULO $
71 6005 33,43 250 8.357,50
31 3011 24,74 220 5.442,80
32 3012 23,78 150 3.567,00
56 5015 23,04 220 5.068,80
16 2008 23,00 250 5.750,00
58 5018 22,00 650 14.300,00
59 5019 22,00 225 4.950,00
60 5020 22,00 450 9.900,00
61 5021 22,00 158 3.476,00
62 5022 22,00 250 5.500,00
20 2012 21,64 300 6.492,00
73 6007 19,00 300 5.700,00
74 6008 18,50 250 4.625,00
83.129,10

Figura No 13 Articulos zona B
Paso 5: Clasificar como articulos tipo C al resto de los articulos. Estos
corresponden a los de menor valor. A continuacion se presentan los 52 articulos

gue quedan clasificados como tipo C (Figura No 14).
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- DA

CODIGO COSTO
N® DEL UNITARIO | CANTIDAD | VALOR
ARTICULO 5
75 6009 18,50 150 2.775,00
9 2001 15,00 400 6.000,00
10 2002 15,00 300 4.500,00
15 2007 11,38 500 5.687,50
18 2010 10,75 275 2.418,75
6 1006 8,22 200 1.644,00
29 3009 7,38 50 369,00
] 6003 6,25 250 1.562,50
26 3006 5,30 300 1.590,00
36 3016 4,77 130 620,41
3 1003 4,11 100 411,00
22 3002 3,90 50 194,92
35 3015 3,87 120 464,94
24 3004 3,37 50 168,57
25 3005 2,70 500 1.350,00
40 4002 2,49 300 747,33
21 3001 2,18 20 43,56
&3 5023 1,95 300 585,00
23 3003 1,90 30 56,89
38 3018 1,89 200 377,20
2 1002 1,64 300 493,20
4 1004 1,64 80 131,52
27 3007 1,64 200 328,00
8 1008 1,52 30 45,60
66 5026 1,36 240 326,40
28 3008 1,31 180 236,16
39 4001 1,26 200 251,32
&8 6002 1,17 650 760,50
42 5001 1,12 500 560,00
43 5002 1,12 200 224,00
44 5003 1,12 300 336,00
41 4003 1,11 400 443,17
45 5004 0,92 250 230,00
46 5005 0,92 280 257,60
47 5006 0,92 300 276,00
54 5013 0,92 250 230,00
&7 6001 0,90 150 135,00
1 1001 0,82 120 98, 54
37 3017 0,82 150 123,00
77 7002 0,59 350 207,45
a8 5007 0,58 220 127,60
49 5008 0,58 300 174,00
50 5009 0,58 250 145,00
57 5017 0,56 180 100,80
51 5010 0,48 300 144,00
52 5011 0,48 250 120,00
53 5012 0,48 300 144,00
55 5014 0,48 300 144,00
&5 5025 0,44 300 132,00
s 1005 0,42 180 75,60
&4 5024 0,39 250 97,50
76 7001 0,36 410 147,52
38.812,14

Figura No 14 Articulos zona C
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Paso 6: Con base en la clasificacién se establece las politicas de control y de

periodicidad de los pedidos. A continuacién se presenta un resumen de como

guedaron clasificados los articulos con base en el costo unitario.

Anadlisis de la clasificacion del sistema ABC:

Cuadro No 20 Clasificacion de los productos con base en

el costo unitario

0 0

TIPO |PRODUCTO Y0 INVERSION Yo
A 12 16% 141,970.20 53.79
B 13 17% 83,129.10 31.50
C 52 67% 38,812.14 14.71
77 100% 263,911.44 100

Podemos indicar que:

El 16% de los articulos que representa a 12 articulos son clasificacion tipo A,

que corresponde a un nivel de inversion del 54% pero generan el 80% del

volumen de operaciones, estos articulos de alta rotacion son los que se deben

disponer en stock para satisfacer la demanda de los clientes.

El 20% de los articulos (13 articulos) quedan clasificados como tipo B y

corresponde al 32% del valor invertido.

Mientras que una cantidad de 52 articulos (67%) corresponden a clasificacion

tipo C, con un nivel de inversién proporcionalmente baja del 13%.
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4.9.2. Modelo de inventario

49.2.1. Existencias de cantidad minima

Se considera el nimero de unidades de cada articulo que debe haber en
existencia en el Comercial Calderon a determinada fecha, a fin de que pueda
cubrir el lapso de ventas desde el dia que se formula un pedido de adquisicion,
hasta el dia en que llega la reposicion de mercaderias al almacén o bodegas, en
funcién de dias habiles.

ARTICULO VENTAS DIARIAS | PEDIDO DE REPOSICION

Arroz Conejo Viejo 70 sacos 5 dias

e Existencia Minima antes de formular el pedido= 350 sacos
Este valor se obtiene multiplicando el promedio de ventas diaria por los dias

de demora del pedido hasta su llegada, es decir 70*5=350 sacos.

49.2.2. Existencia de cantidad maxima

Esta cantidad se obtuvo afadiendo a la existencia minima un porcentaje de
eventualidad o incumplimiento del lapso normal de reposicion. En el caso del
Arroz Conejo Viejo tuvo retrasos eventuales de 3 dias habria que contemplar la

afadidura del 60% a la cantidad minima para llegar a la cantidad maxima, es

decir:
Existencia de cantidad minima = 350 sacos
Mas el 60% de 350 210 sacos
Existencia de cantidad maxima 560 sacos

Esto se determiné en virtud de que 3 dias promedio de atraso en relacion a 5 dias

habiles significa el 60%.

4.9.2.3. Existencia de cantidad critica

Se considera como tal a cualquier cantidad inferior a la existencia minima, este
criterio no es una formula generalizada para todas las empresas; para lo cual se
ha considerado la rotacion de los productos, el tiempo de reposicion del inventario

en dias, existencias maximas y minimas se estableci¢ el 50% existencia minima
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hacia abajo. En el caso del arroz conejo viejo seria 175 sacos es lo que
representa el 50% de existencia de cantidad critica.

4.9.2.4. Lote econdmico de pedido

De acuerdo a la teoria revisada el modelo de inventario que se considero para el
Comercial Calderén de acuerdo a la demanda, costo y plazo se usara el Modelo
Determinista gestionado por medio del llamado Lote Econémico de Pedido tiene
una forma caracteristica de diente de sierra. Cuando el inventario se agota (punto
A) se lanza una orden de pedido de Q unidades del articulo que se supone llega
instantaneamente elevando el nivel de inventario hasta el valor Q precisamente
(punto B), momento a partir del cual dicho nivel de inventario disminuye
uniformemente hasta agotarse de nuevo (punto C) ya que, en los modelos
deterministas, la demanda es uniforme y Constante, por lo que la disminucion de

las existencias se produce de forma continua (recta BC).

En este momento se lanza otro pedido y el ciclo se repite, con criterio relativo se
puede decir que constituye cualquier cantidad intermedia entre las existencias

minima y maxima.

LOTE ECONOMICO DE PEDIDO
EXISTENCIA MINIMA= 350 SACOS
EXISTENCIA MAXIMA= 560 SACOS

Lote econdmico de pedido se ubicaria entre 350 y 560, pudiendo ser 370, 390,
410, 430, 450 o cualquier otra cantidad.

Lo importante del lote econdémico de pedido radica en la cotizacion de cantidades
escalares comprendidas entre la existencia minima y maxima, observando
intervalos proporcionales, se pueden establecer intervalos de 10 o 20 unidades.
La cotizacion por cantidades escalares posibilita la determinacion del lote
econdémico mas conveniente y a menor costo unitario para el Comercial Calderon,

ya que una de sus fortalezas era que contaba con proveedores calificados.
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4.9.2.5. Cantidad optima de pedido

Cuadro No 21 Cantidad éptima de pedido

SIMBOLOGIA SIGNIFICADO

PP Punto de pedido

Tr Tiempo de reposicion de inventario en dias
Cp Consumo promedio (diario)

CM Consumo maximo (diario)

Cm Consumo minimo (diario)

EM Existencia maxima

Em Existencia minima (o de seguridad)

CP Cantidad de pedido

E Existencia Actual

Pp=CpxTr+Em
EM=CM*Tr+Em
Em=Cm*Tr
CP=EM-E

En el presente ejemplo vamos a calcular los niveles éptimos de inventario del

articulo Arroz Conejo Viejo entonces tenemos que el tiempo de reposicion (Tr), es

decir las veces que viene el camion a nuestra planta es de cada 5 dias, y que de

acuerdo a nuestra estadistica de venta anual, el dia de mayor consumo fue de

100 sacos; el de menor consumo fue de 45 sacos y que en promedio la venta

diaria fue de 70 sacos, ademas en el momento de hacer estas consideraciones la

existencia en nuestro deposito era de 350 sacos, entonces calculamos:

Em =45 x5 =>Em = 225 sacos

EM =100 x 5 + 225 => EM = 725 sacos
Pp =70 x5 +225 =>Pp = 575 sacos
CP =725 - 350 => CP = 375 sacos
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CANTIDAD OPTIMA DE PEDIDO = 375 sacos

49.2.6. Ratio de Rotacién:

COSTETOTAL DE LASVENTAS
INVNENTARIO MEDIO ANUAL

RATIO DE ROTACION =

Para la aplicacion de la formula revisamos el Estado de Resultados del periodo

contable 1 de enero al 31 de diciembre 2012.
COSTO TOTAL DE LAS VENTAS=1.016.083,57
INVENTARIO INICIAL= 1.839,10

INVENTARIO FINAL= 89.731,78

INVENTARIO MEDIO ANUAL=91.570,88
Reemplazamos en la formula los datos:

Ratio de Rotaciin — 101608357
atio de rkotacion = 91570.88 = . veces

Rotacién de Inventarios, representa el nimero de veces que se recuperan los
inventarios en un periodo dado, a través del proceso de ventas. Para obtener la
estimacion del niumero de dias que le lleva a una Empresa el vender su

inventario, se dividen los dias del afio entre la rotacion.
Dias en el afio = 360

Rotacion de Inventarios = 11.10

Dias de Venta por Inventario = 360/ 11.10 = 32 dias.

Esto quiere decir, que la rotacion del inventario durante el 2012, fue de 11 veces,

o dicho de otra forma los inventarios se vendieron o rotaron cada mes (12/11).

Las mercancias permanecieron 1 mes en el almacén antes de ser vendidas.
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Las politicas de inventarios de la empresa deben conducir a conseguir una alta
rotacion de inventarios, para asi lograr maximizar la utilizacion de los recursos
disponibles.

4.10.Implementacion del sistema de control de inventarios

A continuacion se detallara el sistema para el control del inventario, el mismo que
fue disefiado en el programa Excel 2010 y Visual Basic, nos ayudard a la
administracion de inventarios. A continuacién se detalla cada una de las opciones
que el sistema posee:

Pantalla principal del sistema

Al ejecutar el archivo Excel que contiene el sistema, a continuacion se presentara
la siguiente pantalla, donde habilitaremos los macros para la utilizacion del
sistema, como se muestra a continuacion (Figura No 15):

Opciones de seguridad de Microsoft Office E]@

@ Alerta de seguridad - Macros y ActiveX

Macros y ActiveX

ontroles ActiveX se han deshabiitada. Este contenido active
< riesgos para la seguridad. Na habilite este contenida =
el archive.

Advertencia: no es posible determinar si el contenido procede de un origen
de confianza. Debe dejar este contenido deshabilitado a menos que de <1
dependa cierta funcionalidad basica y confie en su origen.

Més informacisn

Ruta de acceso del archivo:  E:\...uments and Settings\J@ne'\Escritorio formulario. xism
(&) Ayudsr a protegerme contra contenido desconocido (recomendado)

¢ Habilitar este contenido

Abrir el Centro de confianza

Figura No 15 Pantalla habilitadora de macros

Al ingresar al sistema se presentara la pantalla principal del sistema donde se

muestra la portada del sistema y un link de ingreso que el sistema posee. (Figura
No 16)
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SICGONI

SISTEMA CONTROL DE INVENTARIOS

Comercial Calderén

INGRESAR

Figura No 16 Pantalla de principal

4.10.1. Pantalla de inicio de sesién al sistema rol administrador

Al presionar sobre el botdn “Ingresar” se presentara una pantalla de inicio de
sesion, donde se debe ingresa el usuario y la clave que estén asignadas (Figura
No 17). El sistema cuenta con dos tipos de roles de usuario:

e Rol Administrador

¢ Rol Bodeguero
A continuacién presentaremos el detalle del ROL ADMINISTRADOR

)

N~

siconl

SISTEMA CONTROL DE INVENTARIOS

Comercial Calderén

Figura No 17 Pantalla de inicio de sesi6n

A continuacion se presentara una pantalla de bienvenida al usuario que se logue
(Figura No 18).
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SICONI

SISTEMA CONTROL DE INVENTARIOS

Comercial Calderén

INGRESAR

Figura No 18 Pantalla de bienvenida
Al presionar sobre el boton “Aceptar” (Figura No 18), se desplegara una pantalla

con el botén “Menu”, para ingresar a las opciones que el sistema presenta (Figura

No 19).

)

N

siconl

SISTEMA CONTROL DE INVENTARIOS

Comercial Calderén

Men Principal

Figura No 19 Pantalla para ingresar al menu principal

4.10.1.1. Pantalla de menu principal

Al iniciar correctamente con la clave de usuario el sistema dara acceso al menu
principal de la aplicacion en el cual se puede escoger una de las diferentes

opciones para acceder a los formularios de informacién (Figura No 20).
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MENU

— —
= Listado de Articulos g?.* Listado de Categorias
[~ MOVIMIENTOS

[? Entradas |

@ Salidas

Kardex

e Clientes

— CLIENTES — PROYEEDORES — ARTiCULOS — CATEGORIA DE ARTICULOS —— — USUARIOS
B ) a i ) ~ )
29‘ MNuevo Cliente Nuevo Proveedor . ld} Nuevo Articulo B Nueva Categoria Nuevo Usuario
. . . - . . , - ~ ) .
¢ Modificar Cliente Modificar Proveedor . Modificar Articulo E Modificar Categoria Modificar Usuario
{ -
% Eliminar Cliente Eliminar Proveedor =~ Eliminar Articulo E Eliminar Categoria Eliminar Usuario
o [
— REPORTES
T
B Listado de Clientes =7 Listado de Usuarios Movimientos Proveedor —
— — siconi
- =] . . — . N
4= Listado de Proveedores =23 Listado de Movimientos = Movimientos Cliente

e
&‘Eambiar Contrasefia

o

Cerrar Sesién

Cerrar Meni

@ ]
& o]

Figura No 20 Pantalla de men( principal

Nuevo Cliente

Modificar Cliente

Eliminar C

liente

e Proveedores

Nuevo Pro

veedor

Modificar Proveedor

Eliminar Proveedor

e Productos

Nuevo Producto

Modificar Producto

Eliminar P

e Categoria

roducto

Nuevo Categoria
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4.10.1.2. Administracion de clientes
4.10.1.2.1.

Modificar Categoria

Eliminar Categoria

Usuarios
Nuevo Usuario
Modificar Usuario

Eliminar Usuario

Movimientos
Entradas
Salidas

Kardex

Reportes

Listado de Clientes

Listado de Proveedores

Listado de Articulos

Listado de Categorias

Listado de Movimientos

Listado de Usuarios

Movimientos Proveedores

Movimientos Clientes

Nuevo cliente

Para ingresar un Nuevo Cliente, presionar sobre el boton “Nuevo Cliente”, a

continuacion se presenta un formulario donde se debe ingresar los siguientes
datos (Figura No 21):

Cddigo
Cédula de identidad

Nombre
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e Nombre de la Empresa

e Descripcion

e Direccién
e Teléfono
e Celular

e Email

I

NUEVO CLIENTE

{8 CLIENTE

Cadigo: | 2

Cédula Identidad: |

Nombre: |

Nombre Empresa: |

Descripcion: |

Direccion: |

Teléfono: | Celular: |

E-mail: |

B

=

Figura No 21 Pantalla de nuevo cliente

Luego de ingresar cada uno de los datos presionar sobre el botén “Guardar’, a
continuacion se presentara una pantalla de confirmacién si desea guardar ese
cliente (Figura No 22). En caso que existe errores en el ingreso de alguno de los

campos, se presentara las alertas para realizar las respectivas correcciones.
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MNUEWO CLIENTE

codigo:

£~ CLIENTE

| =

Cédula Identidad: | 0603727272

Hom Confirmacicon =

D ACEPTAR

£Los datos del nuevo diente son correctos?
iDesea GUARDAR los datos?

Direccicn:

Telsfono:

E-mail:

| Los Pmos

038328282 Celular: 0983723737

| costalesmhotmail.com

[————=]l==

Figura No 22 Pantalla de confirmaciéon de nuevo cliente

4.10.1.2.2. Modificaciéon de cliente

Para modificar un Cliente, presionar sobre el botén “Modificar Cliente”, a

continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger desde lista

desplegable del campo Cédula de Identidad del Cliente que se desea modificar, a

continuacion se presentaran los datos ingresados del Cliente. (Figura No 23):

e Cadigo

e Cédula de Identidad

e Representante

e Nombre de la Empresa

e Descripcion

e Direccién
e Teléfono
e Celular

e Email
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MODIFICAR CLIENTE

&8 CLIENTE
Cedula Identidad: | 0603727272 |
Cadigo: I 2

Representante: I JUAN PEREZ

Nombre Empresa: I COSTALES

Descripcién: | TIENDA DE ABARROTES

Direccion: I LOS PINDS

Teléfono: | 038328282 Ce"Jlar=| 0983723737
E-mail: I costales@hotmail.com

Ty

Figura No 23 Pantalla de modificar cliente

Luego de ingresar los datos requeridos a modificar presionar sobre el botén
“Guardar”, a continuacion se presentara una pantalla de confirmacion si desea

guardar los cambios realizados (Figura No 24).

' N
Confirmacion | 28 |
e —
élos datos del diente son correctos?
[l éDesea guardar los cambios?
= [T
N ¢

Figura No 24 Pantalla de confirmacion modificar cliente

4.10.1.2.3. Eliminacién de un cliente

Para la eliminaciéon de un Cliente, presionar sobre el botén “Eliminar Cliente”, a

continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger la Cédula de
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Identidad del Cliente que se requiere eliminar de la lista desplegable (Figura No 25)

y presionar sobre el botén “Eliminar”.

Eliminar Cliente £

| {8 CLIENTE

CEDULA del Cliente: | ~|

Figura No 25 Pantalla de eliminacién de cliente

A continuacién se presentara una pantalla de confirmacion de eliminacion de

Cliente, si se requiere eliminar presionar sobre el botén “Si” y el cliente sera
eliminado (Figura No 26).

e

Confirmar

| ;Esta seguro que desea eliminar el cliente?

Figura No 26 Pantalla de confirmacion de eliminacion de cliente

4.10.1.3. Administracion de proveedor

4.10.1.3.1. Nuevo proveedor

Para ingresar un Nuevo Proveedor, presionar sobre el boton “Nuevo Proveedor”,

a continuacion se presenta un formulario donde se debe ingresar los siguientes
datos (Figura No 27):

e Codigo
¢ RUC
° Representante

e Nombre de la Empresa
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e Descripcion

e Direccién
e Teléfono
e Celular

e Email

Muevo Proveedor

N PR oA |

Codigo:

Ruc:

Descripcion:

Direccion:

Teléfono:

E-mail:

% PROVEEDOR

| 2

Representante: I

Nombre Empresa: I

|
I—Celular: I—
!

', —

ovoms [ o

Figura No 27 Pantalla de creacién de proveedor

Luego de ingresar cada uno de los datos presionar sobre el boton “Guardar”, a

continuacion se presentara una pantalla de confirmacion si desea guardar ese

proveedor (Figura No 28).

96



Muevo Proveedor - e A | £

@ PROVEEDOR

Cadigo: I 2
Ruc: I 0603018181001

i6 L= ]
Repi Confirmacion = | J

il os datos del proveedor son correctos? —_—
Homl)| éDesea GUARDAR los datos?

Desq | ACEPTAR | SALTR

L A

Direccion: I LA PAZ
Teléfono: | 028282882 Oe'"'E"'=| 0028228288

E-mail: I

[ansom

Figura No 28 Pantalla de confirmacidn de creacion de proveedor

4.10.1.3.2. Modificacion de proveedor

Para modificar un Proveedor, presionar sobre el botéon “Modificar Proveedor”, a

continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger desde lista

desplegable del campo Ruc del Proveedor que se desea modificar, a continuacion

se presentaran los datos de ese Ruc (Figura No 29):

Cddigo

RUC

Representante
Nombre de la Empresa
Descripcion

Direccion

Teléfono

Celular

Email
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% PROVEEDOR

Ruc: | os03108770001 -l

Codigo: I 1

Representante: | JEANNETH CONCHA

Nombre Empresa: I LOS OLIVOS

Descripcién: | EMPRESA DE ARROZ

Direccion: | ta pororosa

Teléfono: I 032940026 Celular:l 9282828299
E-mail: | rajanezozo@hotmal.com

cuvorn J ez

Figura No 29 Pantalla modificar proveedor

Luego de ingresar los datos requeridos a modificar presionar sobre el botén
“Guardar”, a continuacion se presentara una pantalla de confirmacion si desea

guardar los cambios realizados (Figura No 30).

Modificar Proveedor . S _“ | B3 |

&5 PROVEEDOR

Ruc: | os03108770001 |

Codigo.

onfirmacion

1
il os datos del proveedor son correctos?
iDesea guardar los datos?

Di LA DOLOROSA
Teléfono: | 032040026 Celular: | 9387878200
E-mail: I lajane2020@hotmai.com l

=1 |

Figura No 30 Pantalla de confirmacidon modificar proveedor
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4.10.1.3.3. Eliminacién de un proveedor

Para la eliminacion de un Proveedor, presionar sobre el botén “Eliminar
Proveedor”, a continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger el
Ruc del Proveedor que se requiere eliminar de la lista desplegable (Figura No 31) y

presionar sobre el botén “Eliminar”.

_— -
Eliminar Proveedor e ———————

{2 PROVEEDOR

RUC del Proveedor:

|

Figura No 31 Pantalla de eliminacion de proveedor

A continuacién se presentara una pantalla de confirmacion de eliminacion de
Proveedor, si se requiere eliminar presionar sobre el botén “Si” y el proveedor

sera eliminado (Figura No 32).

-~

Confi Pap———
onfinmar

|| ;Esta seguro que desea eliminar el proveedor?

Si Mo

e = e _—  ——

Figura No 32 Pantalla de confirmacion de eliminacién de proveedor

4.10.1.4. Administracion de articulo
4.10.1.4.1. Nuevo articulo

Para ingresar un Nuevo articulo, presionar sobre el boton “Nuevo Articulo”, a
continuacion se presenta un formulario donde se debe ingresar los siguientes
datos (Figura No 33)
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e Cadigo
e Categoria
e Nombre

e Embalaje

e Cantidad Embalaje

e Dias Entrega
e PVP

e Descripcion

-

Muevo Articulo

&9 ARTICULO
Cadigo: I

Categoria: I

Nombre: I

Embalaje: |

Cant. Embalaje: I

Dias Entrega: I

PVP: I

Descripcion:

ovoms J cwon

Figura No 33 Pantalla de creacion de producto

En este formulario las categorias ya estan ingresadas al sistema por lo que se

debe escoger dentro de las opciones que se despliega.
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e El embalaje permite escoger la presentacion del empaque en que vienen los
articulos entre carton, funda granelera, sacos, pack, unidad.

¢ Cantidad de Embalaje es la cantidad que se va a escoger en funcion al tipo de
embalaje.

e Dias de Entrega, es la cantidad de dias en los que se demorara en llegar el

producto.

PVP, es el precio referencial del producto.

Luego de ingresar cada uno de los datos presionar sobre el boton “Guardar”, a
continuacion se presentara una pantalla de confirmacién si desea guardar ese
proveedor (Figura No 34).

-

Muevo Articulo

&¥ ARTICULO

Cdodigo: 9
Categoria: | Azdcar |
Nombre: ‘ AZUCAR EN SACOS

=

Confirmacion |

élos datos del nuevo articulo son correctos?
éDesea GUARDAR. los datos?

\ ¥,

Figura No 34 Pantalla de confirmacion de creacion de producto
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4.10.1.4.2. Modificacion de articulo

Para modificar un Producto, presionar sobre el botén “Modificar Producto”, a
continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger desde lista
desplegable del campo Codigo del Producto que se desea modificar, a

continuacion se presentaran los datos de ese Cédigo del Producto (Figura No 35):

e Cddigo

e Categoria
e Nombre

e Embalaje

e Cantidad Embalaje
e Dias Entrega
e PVP

e Descripcion

i [

Modificar Articulo

&9 ARTICULO

|| codigo: 100 S

]l Categoria: | GRASAS -]
Nombre: | ACEITE FAVORITA

. -

il Unidad: | CARTON ﬂ

Cant. Unidad: | 10

Dias Entrega: | 5

Precio Est.: | 1,35

Descripcion:

=

Figura No 35 Pantalla de modificacion de producto
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Luego de ingresar los datos requeridos a modificar presionar sobre el boton
“‘Guardar”, a continuacion se presentara una pantalla de confirmacion si desea

guardar los cambios realizados (Figura No 36).

Modificar Articulo (2 |

&¥ ARTICULO
codgo: [ m

Categoria: || Azicar =]

Nombre: ] AZUCAR MORENA

Informacién ‘ ﬂ

&Los datos del articulo son correctos?
iDesea GUARDAR los datos?

—

Descripcion:

==

Figura No 36 Pantalla de confirmacién de producto

4.10.1.4.3. Eliminaciéon de articulo

Para la eliminacién de un Producto, presionar sobre el botén “Eliminar Producto”,
a continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger el Cédigo del
Producto que se requiere eliminar de la lista desplegable (Figura No 37) y presionar

sobre el botén “Eliminar”.

. ; -
Eliminar Articulo P

&¥ ARTICULO

Codigo del Articulo: | =]

= L T Ee= 3

Figura No 37 Pantalla de eliminacion de producto
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A continuacién se presentara una pantalla de confirmacion de eliminacion de

Producto, si se requiere eliminar presionar sobre el boton “Si” y el producto sera
eliminado (Figura No 38).

Confirmar

— Y 58 o' ¥.1

| :Esta seguro que desea eliminar el ARTICULO?

Si

Mo

.

_

Figura No 38 Pantalla de confirmacion de eliminacién de producto

Para crear una categoria se debe escoger el Médulo Categoria de Articulos

CATEGORIA DE ARTICULDS

{

anEll

sy
B

La nueva categoria sera de acuerdo a la catalogacion y codificacion que se
requiera

NUEYA CATEGORIA Ed

[ CATEGORIA
Codiga: ’27

Nombre:

De igual forma permite el modulo permite:

Modificar

Eliminar
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4.10.1.5. Administracién de usuarios

4.10.1.5.1. Nuevo usuario

Para ingresar un Nuevo Usuario, presionar sobre el boton “Nuevo Usuario”, a

continuacion se presenta un formulario donde se debe ingresar los siguientes

datos (Figura No 39):

e Nombre
e Usuario

e Contrasefia

e Rol

NUEVO USUARIO 2
.’jg USUARIO

EI Nombre: |
Usuario: |
Contraseiia: |
Rol: | j

e |

Figura No 39 Pantalla de nuevo usuario

Donde se debe ingresar el nombre del usuario que va a ser creado por el sistema,
el usuario con el que va a ingresar al sistema, una contrasefia y el rol (bodeguero
o administrador).Luego de ingresar cada uno de los datos presionar sobre el
boton “Guardar”, a continuacion se presentara una pantalla de confirmacion si
desea guardar ese usuario (Figura No 40). En caso que existe errores en el ingreso

de alguno de los campos, se presentard las alertas para realizar las respectivas

correcciones.
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NUEVO USUARIO e

Q USUARIO

Confirmacién | =

iDesea GUARDAR. los datos?

Rol: | BODEGLERO |

Lo

I ! éLos datos del nuevo usuario son correctos?

Figura No 40 Pantalla de confirmacién de nuevo usuario

4.10.1.5.2. Modificacién de usuario

Para modificar un Usuario, presionar sobre el botéon “Modificar Usuario”, a
continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger desde lista
desplegable del campo Usuario que se desea modificar, a continuacion se
presentaran los datos ingresados del Usuario (Figura No 41):

e Usuario

e Contrasefia

e Nombre
e Rol
[MODIFICAR USUARIO | P |
L]
C» USUARIO
I
| Usuario: | ;'
i
Contrasefia: I
Nombre: I
Rol: | |
U

Figura No 41 Pantalla de modificar usuario
106



Luego de ingresar los datos requeridos a modificar presionar sobre el boton

“‘Guardar”, a continuacién se presentara una pantalla de confirmacién si desea

guardar los cambios realizados (Figura No 42).

LS

Confirmacién |

- 3

k2

Desea guardar los cambios?

ACEFTAR

élos datos del usuario son correctos?

-

A

Figura No 42 Pantalla de confirmacion modificar usuario

4.10.1.5.3.

Eliminacién de un usuario

Para la eliminacion de un Usuario, presionar sobre el boton “Eliminar Usuario”, a

continuacion se presenta un formulario donde se debe escoger Usuario que se

requiere eliminar de la lista desplegable y presionar sobre el boton “Eliminar’

(Figura No 43).

-

™

| Elminar Usuario - 2
<@ USUARIO
USUARIO: ﬂ

Figura No 43 Pantalla de eliminacion de usuario

A continuacion se presentara una pantalla de confirmacion de eliminacion de

Cliente, si se requiere eliminar presionar sobre el botén “Si” y el cliente sera

eliminado (Figura No 44).
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Confirmar &
r

. YgY ¥ § Ve -

I ;Esta segurc que desea eliminar el USUARIO?

Si Mo

A — —

Figura No 44 Pantalla de confirmacién de eliminacion de usuario

4.10.1.6. Movimientos
4.10.1.6.1. Entradas

Una vez preparada la forma fisica para el ingreso de datos, debemos recibir la
transferencia fisicamente de bodega a bodega o ingresarla manualmente cuando
llega directo de los proveedores.

Para realizar los ingresos del producto se lo realiza por medio de la opcion
‘ENTRADAS”, el modo de operacion es exactamente igual al de la factura. Las

particularidades de esta pantalla se detallan a continuacion (Figura No 45).
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[ |

Entrada de Articulos

¥ ARTICULO

Cadigo: I LI

Mombre:

soccrcost —

Embalaje:

Cantidad Embalaje: I

Unidades Sueltas: I

Valor Totalk I

Proveedor: I LI m

No. Comprobante: I

| 1
Formato : 01/07/2013

oo

_— — —
Figura No 45 Pantalla de entrada de productos

Fecha Recepcidn:

Cdédigo: EIl cédigo del producto se presenta en una lista desplegable. Si el
codigo del producto no es el que se requiere, primero se debe realizar la
creacion del producto.

Nombre: ElI nombre del producto, es un campo de lectura, que se presenta
luego de haber escogido el codigo del producto.

Stock Actual: El stock presenta la cantidad existente del producto en la
bodega, la cual se muestra luego de haber escogido el cédigo del producto
Embalaje: Esta determinado de acuerdo al dato ingresado en la creacién del
articulo.

Cantidad Embalaje: Ingresar la cantidad de articulos que se encuentren
solicitadas sellados en su totalidad.
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Unidades sueltas: Como su nombre lo indica se refiere a los articulos
solicitados por unidad.

Valor Total: Es el valor total a cancelar por toda la mercaderia adquirida.
Proveedor: El proveedor se presenta como una lista desplegable donde se
debe escoger el proveedor requerido. En el caso de no existir se debe primero
realizar la creacion del proveedor.

N° de comprobante: Para poder realizar la entrada del articulo se debe
solicitar el respectivo documento de respaldo es decir la Factura del
Proveedor.

Fecha de Recepcién: La Fecha de Recepcién se presenta por defecto la

fecha actual, pero si es requerido otra fecha se la puede ingresar.

Una vez ingresados los datos requeridos por el sistema, presionar sobre el botdn

“‘Guardar”, a continuacién se presentara una pantalla de confirmaciéon para

guardar los datos (Figura No 46).

i 5
.. T |
Confirmacian | 23

£Todos los datos son correctos?
&Desea guardar los datos?

2N T

Figura No 46 Pantalla de confirmacion de entrada de productos

4.10.1.6.2. Salidas

Para realizar la salida del articulo se lo realiza por medio de la opcion “SALIDAS”,

el

modo de operacion es exactamente igual a la de una factura. Las

particularidades de esta pantalla se detallan a continuacion (Figura No 47).
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x

Salida de Articulos R B PR |

&¥ ARTICULO

Cddigo: | 100 j

Nombre:

ren: T &

Valor Unitario:

Cantidad Salida: | 100

Cliente: | JUAN PEREZ =l m

MNo. Comprobante: | 833

Fecha de Salida: | 03112013 'gl

Farmato : 01/07/2013

| cvaronx ff cumuae|

Figura No 47 Pantalla de salida de productos

Caodigo: El cédigo del articulo se presenta en una lista desplegable.

Nombre: El nombre del articulo, es un campo de lectura, que se presenta
luego de haber escogido el codigo del producto.

Stock Actual: El stock presenta la cantidad existente del articulo en la
bodega, la cual se muestra luego de haber escogido el codigo del articulo.
Valor Unitario: El valor unitario es el precio registrado en el kardex.

Cantidad Salida: La cantidad de salida, se ingresa la cantidad de articulos
que se van a vender.

Cliente: EIl cliente se presenta como una lista desplegable donde se debe
escoger el cliente requerido. En el caso de no existir se debe primero realizar
la creacion del cliente.

N° Comprobante: Se ingresara de acuerdo a la Nota de pedido.

Fecha de Salida: La fecha de salida se presenta por defecto la fecha actual,

pero si es requerido otra fecha se la puede ingresar.
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Una vez ingresados los datos requeridos por el sistema, presionar sobre el boton
“‘Guardar”, a continuacion se presentard una pantalla de confirmacion para
guardar los datos (Figura No 48).

i _|%:g B’

Confirmacion

&Todos los datos son correctos?
Desea guardar los datos?

N

it i

Figura No 48 Pantalla de confirmacion de salidas de productos

4.10.1.6.3. Kardex

Para la generacion del Kardex se debe realizar por medio de la opcion
“‘“KARDEX?”, a continuacion se presentard una pantalla donde se de escoger el
nombre del producto, a través de la lista desplegable que se muestra (Figura No
49).

Buscador de Kardex .
| &Y KARDEX

Cédigo del Articulo: | -]
L =

Figura No 49 Pantalla de kardex

A continuacién se debe presionar sobre el botdn “Generar” a continuacién se
presentara una pestafa con el Kardex generado indicando:

e Cadigo del Producto

e Nombre del Producto

e Fecha de Registro

e Fecha de Emision

e Comprobante
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e Entradas

o Cantidad

o Valor Unitario

o Valor Total
e Salidas

o Cantidad

o Valor Unitario

o Valor Total
e EXxistencias

o Cantidad

o Valor Unitario

o Valor Total

El método de valoracion que fue empleado es el de Promedio Ponderado(Figura

No 50).
: L KkaOx______________
3
4 100
5 ACEITE FAVORITA
6
:
- VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
FECHA DE REGISTRO FECHA DE EMISION | COMPROBANTE | CANTIDAD ‘CANTIDAD ‘CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO TOTAL UNITARIO TOTAL UNITARIO
9 25-09-2013 25-09-2013 KSKS 101 3,04 307,00 101] 3,04 307,00
10 25-09-2013 25-09-2013 DKD 101 3,04 307,00 0f 3,04 0,00
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
H 4 M| Menu | Kardex < %J (] i
uisto | B3 | |[E@m@m 100w O L

Figura No 50 Pantalla de generacién de kardex

4.10.1.7. Reportes
4.10.1.7.1. Listado de clientes

Para la presentacion del listado de clientes presionar sobre el botén “Listado de
Clientes”, a continuacion se presenta un listado con todos los clientes que se
encuentran registrados en el inventario (Figura No 51).

Los datos que se presentan en el listado son siguientes:
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e Cadigo

e Cédula de Identidad

e Representante

e Nombre de la Empresa

e Descripcion

e Direccién
e Teléfono
e Celular
e Correo

1 REGISTRO DE CLIENTES

| CODIGO | CEDULAIDENTIDAD REPRESENTANTE NOMBRE DE LAEMPRESA | DESCRIPCION | DIRECCION |TELEFONO| CELULAR | CORREQ
1 0823828288 LSLSL KSKSK PSL 020002020 2002022222
2 0603727272 JUAN PEREZ COSTALES TIENDA DE ABARRC LOS PINOS 038328282 (0983723737 costales@hotmail.com

23

21
M 4 » M| Menu | CLIENTES - #J [af [ | 0]

uisto | P | Recuento:9 | (25|01 @] 100% (=} y] ()

Figura No 51 Pantalla de listado de clientes

4.10.1.7.2. Listado de proveedores

Para la presentacion del listado de proveedores presionar sobre el botdn “Listado
de Proveedores”, a continuacion se presenta un listado con todos los proveedores

que se encuentran registrados en el inventario (Figura No 52).

Los datos que se presentan en el listado son siguientes:
e Cadigo
e RUC
e Representante

e Empresa o Proveedor
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e Descripcion

e Direccion
e Teléfono
e Celular
e Correo

REGISTRO DE PROVEEDORES

CODIGO REPRESENTANTE EMPRESA 0 PROVEEDOR DESCRIPCION DIRECCION TELEFONO | CELULAR CORREQ

1 0938399292929 LSLSLSLLA EJEMPLO LSLSLK SLSLS 029299292 9292929929

o

M 4 » M| Menu PROVEEDORES . ¥J [4] 1l ] |

uisto | P | |[EEm e (=) y] ()

Figura No 52 Pantalla de listado de proveedores

4.10.1.7.3. Listado de articulos

Para la presentacion del listado de articulos presionar sobre el botén “Listado de
Articulos”, a continuacion se presenta un listado con todos los articulos que se

encuentran registrados en el inventario (Figura No 53).

Los datos que se presentan en el listado son siguientes:
e Cadigo
e Categoria del Articulo
e Nombre del Articulo
e Descripcion
e Embalaje

e Cantidad por Embalaje
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e Stock Minimo
e Stock

e Valor Unitario
e PVP

A B C E F G H I 1 K L M N o

REGISTRO DE ARTICULO

CATEGORIA CANTIDAD
DEL DIAS DE POR STOCK | STOCK VALOR
£l copiGo | ARTIiCULO NOMBRE DEL ARTICULO DESCRIPCION| ESPERA | EMBALAJE EMBALA]E MINIMO | MAXIMO | STOCK | UNITARIO

4 100 ACEITE FAVORITA 5 CARTON CDLDR STOCK
Mlnlmo

Cw [

2 -
M 4% M| Menu PRODUCTOS -~ ¥J 4] il ] » ]

uisto | P | [EEm@ we o) U @

Figura No 53 Pantalla de listado de productos

En este formulario el sistema resaltara con rojo como alerta cuando el stock este

por agotarse.
4.10.1.7.4. Listado de movimientos

Para la presentacion del listado de transacciones presionar sobre el boton

“Listado de Movimientos™, a continuacién se presenta un listado con todas las

transacciones que se encuentran registrados en el inventario (Figura No 54).

Los datos que se presentan en el listado son siguientes:
e Fecha de Emision
e Semana
e Mes
e Comprobante
e Nombre del Articulo
e Entradas
o Cantidad

o Valor Unitario
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o Valor Total
e Salidas
o Cantidad
o Valor Unitario
o Valor Total
e Existencias
o Cantidad
o Valor Unitario
o Valor Total

e Proveedor

: REGISTRO DE_MOVIMIENTOS

FECHA DE 'ALOR VALOR (ALOR VALOR
SEMANA COMPROBANTE NOMBRE DEL ARTICULO CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD VALOR TOTA|
'l EMISION UNITARIO | TOTAL UNITARIO TOTAL UNITARIO
3,04

5 25-09-2013 39 SEPTIEMBRE KSKS ACEITE FAVORITA 101
6 25-09-2013 39 SEPTIEMBRE DKD ACEITE FAVORITA 101 3,04 307,00 0 3 04 CH

23 -
M 4 » M| Menu Transacciones =~ . 4 1 >

I S 1
listo | B3 | |[Eo@m e &—0—@

Figura No 54 Pantalla de listado de movimientos

4.10.1.7.5. Movimientos de proveedor

Para la presentacion los movimientos presionar sobre el botéon “Movimientos de
Proveedor”, a continuacion se presenta un listado con todos los movimientos que

se encuentran registrados en el inventario (Figura No 55).

Los datos que se presentan en el listado son siguientes:
e Cadigo
e Fecha de Registro
e Hora de Registro
e Fecha de Emision

¢ Semana
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e Mes
e Comprobante
e Nombre del Articulo
e Entradas
o Cantidad
o Valor Unitario
o Valor Total

e Nombre del Proveedor

1
2 MOVIMIENTOS DE PROVEEDORES
3
4

ENTRADAS

FECHA DE HORA DE FECHA DE
CODIGO REGISTRO REGISTRO EMISION SEMANA MES COMPROBANTE NOMBRE DEL ARTICULO CANTIDAD | VALOR UNITARIO VALORTOTAL | NOMBRE DEL PROVEH
100

25-09-2013 13:10:08 25-09-2013 39 SEPTIEMBRE KSKS ACEITE FAVORITA 101 3,04 307,00 EJEMPLO

I TR—

-

2
M 4 » »| Menu | MOVIMIENTOSPROVEEDOR . %2l [af i ] » [

Lsto | 3 | |[EEm w0 &

Figura No 55 Pantalla movimientos de proveedor

4.10.1.7.6. Movimientos de cliente

Para la presentacion del listado de movimientos presionar sobre el botdn

“Movimientos de Cliente™, a continuacion se presenta un listado con todos los

movimientos que se encuentran registrados en el inventario (Figura No 57).

Los datos que se presentan en el listado son siguientes:
e Cadigo
e Fecha de Registro
e Hora de Registro
e Fecha de Emision
e Semana
e Mes

e Comprobante
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e Nombre del Articulo
e Salidas
o Cantidad
o Valor Unitario
o Valor Total

¢ Nombre del Cliente

MOVIMIENTOS DE CLIENTES

SALIDAS

FECHADE | HORADE | FECHADE - VALOR
CoDIGO . | SEMANA MES COMPROBANTE NOMBRE DEL ARTICULO CANTIDAD VALORTOTAL |  NOMBRE DEL CLIENTE
REGISTRO | REGISTRO | EMISION UNITARIO
100 3,04

25-09-2013  13:10:29 25-09-2013 39 SEPTIEMBRE DKD ACEITE FAVORITA 0

307,00 LSLSL

¥ | Menu | MOVIMIENTOSCLIENTE =~ ¥J [l u

I
=N |[E@m w0

Figura No 56 Pantalla movimientos de cliente

4.10.1.7.7. Listado de usuarios

Para la presentacion del listado de usuarios presionar sobre el boton “Listado de

””

Usuarios

usuarios gue se encuentran registrados en el inventario (Figura No 57).

Los datos que se presentan en el listado son siguientes:

e Nombre
e Usuario
e Rol

del menu principal, a continuacion se presenta un listado con todas los
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C

A B
REGISTRO DE USUARIOS DEL SISTEMA

NOMBRE | usuamio |

1
2
3
4 PAULINA SILVA paulina ADMINISTRADOR
5 JUAN VALLES juan BODEGUERO
6
7
8
9

Figura No 57 Pantalla de Listado de Usuarios del Sistema

4.10.1.7.8. Cambiar de contrasena

Para cambiar la contrasefia actual que posee un usuario dentro del sistema,
presionar sobre el boton “Cambiar contrasefa” que se encuentra en el menu
principal. A continuacion se mostrara una pantalla con el nombre de usuario y

contrasenia, las cuales pueden ser modificadas (Figura No 58).

e Calh |

Cambiar Contrasefia

- '
[

USUARIO :

CONTRASEINA :

ACEPTAR | CANCELAR |

\ F— |

Figura No 58 Pantalla de cambio de contrasefia
Al presionar sobre el botdn “Aceptar”, a continuacion se presentara una pantalla

de confirmacion si se desea registrar los nuevos cambios en el sistema (Figura No

59).

M icmsﬂt Excel | F

Si Mo

= — —
Figura No 59 Pantalla de confirmacion de cambio de contrasefia

Presionar sobre el botén “Si”, si se requiere realizar los cambios.
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4.10.1.7.9. Cerrar sesioén

Para cerrar la sesion actual que posee un usuario dentro del sistema, presionar
sobre el boton “Cerrar Sesion” que se encuentra en el menu principal. A
continuacion se mostrara la pantalla de inicio de sesion, para poder ingresar con

otro usuario.
4.10.2. Pantalla de inicio de sesion al sistema rol bodeguero

Al presionar sobre el boton “Ingresar” (Figura No 16) se presentara una pantalla
de inicio de sesion, donde se debe ingresa el usuario y la clave que estén
asignadas (Figura No 17). A continuacion presentaremos el detalle del ROL
BODEGUERO.

A continuacion se presentara una pantalla de bienvenida al usuario que se logue
(Figura No 18).Al presionar sobre el boton “Aceptar”, se desplegara una pantalla
con el botén “Menu”, para ingresar a las opciones que el sistema presenta (Figura
No 60).

MENU PRINCIPAL

MOVIMIENTOS

:;i Entradas éj Salidas
REPORTES
—t . ) [l
R Listado de Clientes iF‘camhiar Contrasefia
1Y
-~
Listado de Proveedores E@ Cerrar Sesion

Listado de Articulos @ Cerrar Meni

Figura No 60 Pantalla del menu principal del bodeguero
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Como se puede observar posee un menu limitado en el cual solo puede realizar

solo ciertas actividades de acuerdo al rol asignado. En este caso solo puede

realizar las siguientes acciones:

e Movimientos
o Entradas
o Salidas

e Reportes
o Listado de Clientes
o Listado de Proveedores
o Listado de Articulos

e Funciones Generales
o Cambiar de Contrasefa
o Cerrar Sesion

o Cerrar Menu

Cada una de las acciones que fueron numeradas anteriormente, poseen la misma

funcionalidad que se describio en detalle con el Rol Administrador.
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5.1.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El diagnostico desarrollado en el Comercial Calderon permitid identificar
que requiere urgentemente el disefio de un modelo de control de
inventarios que se ajuste a sus necesidades y requerimientos
proporcionandole al propietario un reporte de entradas y salidas de los
articulos adaptandose en su totalidad a las exigencias e insuficiencias del
Comercial Calderon facilitando la ejecucion del procesamiento de datos,
mediante la automatizacion del proceso de flujo de la informacion a través
del software.

Con la aplicacion de este sistema de inventario los articulos disponibles
para ser comercializados tienen su cédigo de identificacion evitando asi
error al despachar los pedidos e incluso en ordenar la compra de mas
articulos.

Mediante el desarrollo de este sistema de control de inventarios basado en
nuevas tecnologias, permitira conocer los saldos de las existencias para
evitar rupturas de stock, elevar la competitividad, bajar los costos,
aumentar las ventas, y contar con la informacion a tiempo para la toma de

decisiones.
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5.2. Recomendaciones

e La ejecucién del control de inventario propuesto para Comercial Calderén
deberia ser instruido adecuadamente al personal autorizado sobre su
contenido mediante instructivos y politicas generales.

e Es importante actualizar y custodiar periddicamente mediante revisiones en
lo referente a los costos inventariales, los métodos de proyeccion de
demanda, tiempo de abastecimiento, costos de compra o cualquier otra
informacion sujeta a variacion.

e La aplicacién de este modelo de control de inventarios procesara pedidos
periodicos, con datos puntuales, una vez haya evaluado, los movimientos
de entradas y salidas de los articulos.

e Someter a los procedimientos de informacion automatizada a un proceso
de valoracién, actualizacibn y evaluacion para que de esta forma
compensen las necesidades de procesamiento de datos y requerimientos

de informacion de la organizacion.
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RESUMEN

La relevancia de los inventarios reside en el objetivo fundamental de toda
empresa “obtener utilidad”, el mismo que debe estar correctamente controlado,
vigilado y ordenado; hoy en dia el éxito de los negocios depende de diversos
factores: la coordinacién de proveedores, el conocimiento del cliente y su
cambiante comportamiento de compra, variaciones de la demanda, cambios de
precios, aplicacion de promociones, los avances tecnolégicos en los negocios ha
permitido a los propietarios de pequefias empresas pasar de un proceso manual a

un proceso automatizado optimizando tiempo y recursos.

El inventario es una actividad que se debe realizar a diario para determinar que
articulos tienen mayor rotacion, controlar en todo momento el stock maximo,
minimo y critico, establecer la cantidad a pedir, cuando pedir, plazo de entrega de
los proveedores; esta informaciéon facilita reportes con cifras reales, para la
eficiente toma de decisiones.

El objetivo de este trabajo de investigacion es el disefio de un sistema de control
de inventarios mediante la sistematizacion de la informacion para establecer un
control adecuado de la mercaderia, mejorar los procesos de entradas y salidas; el
modelo de gestibn a seguir se deriva de la recopilacién de algunas teorias de

inventarios para sistemas de demanda independiente.

Este trabajo de investigacion comienza con un levantamiento de datos entre los
departamentos de comercializacién y bodegas luego estos datos son analizados

para convertirlos en informacion y poder ser utilizados en el objetivo de esta tesis.

Finalmente una vez obtenida la informacion se elaboro el disefio del sistema de
control del inventario fundamentado en el modelo determinista gestionado por
medio del llamado Lote Econdmico de Pedido considerando parametros como la

demanda, costo y plazo; funcionalmente es sencillo y facil de manejar.
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SUMMARY

The relevance of the inventories lies in the fundamental objective of every
company “profit generation”, which must be correctly controlled, monitored and
ordered; nowadays the success of the business depends on several factors:
suppliers coordination, the knowledge of the customer and their changing
purchase behavior, variations in demand, the price changes, application of
promotions, the technological advances in business have allowed to the small
business owners passing from a manual process to an automated process

optimizing time and resources.

The inventory is an activity that must be done daily to determine what items
have more rotation, to control at any moment the maximum, minimum and
critical stock, to establish the quantity to be ordered, when to order, suppliers
time limit for delivery; this information facilitates reports with actual numbers,

for the efficient decision-making.

The objective of this research is the inventory control system design through
the automation to establish an adequate control in the merchandise, to improve
the input and output processes; the management model to follow is derived

from some theories of inventories for independent demand system.

This research starts with data-collection between the sales department and
warehouses then these data are analyzed in order to convert them in

information and the can be used as an objective in this research.

Finally once the information was collected it was elaborated the inventory
control system design based in the deterministic model managed by Least Unit
Cost Procedure considering parameters such as, cost and time; functionally is

easy and simple to operate.
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Anexo 1 CATALOGACION Y CODIFICACION DE LOS ARTICULOS

P:C?DD:JC.::S)I'O ARTICULO PRESENTACION | UNIDAD EMPAQUE
1001 AZUCAR VALDEZ BLANCO 1kl 50 SACO
1002 AZUCAR VALDEZ BLANCO 2kl 25 SACO
1003 AZUCAR VALDEZ BLANCO 5kl 10 SACO
1004 AZUCAR VALDEZ BLANCO 1/2 kl 50 SACO-25KL
1005 AZUCAR VALDEZ BLANCO 10kl 5 SACO
1006 AZUCAR VALDEZ BLANCO 50 KG 1 SACO
1007 AZUCAR VALDEZ MORENA 2kl 25 SACO
1008 PANELA GRANULADA 1 KL 10 CARTON
2001 ARROCILLO PORTIARROZ FINO 100 LIBRAS 1 SACO
2002 ARROCILLO PORTIARROZ GRUESO 100 LIBRAS 1 SACO
2003 ARROZ CONEJO VIEJO ENVEJECIDO 100 LIBRAS 1 SACO
2004 ARROZ CONEJO VIEJO BLANCO 25 LIBRAS 1 SACO
2005 ARROZ CONEJO EL REY VIEJO ENVEJECIDO 100 LIBRAS 1 SACO
2006 ARROZ CONEJO VIEJO NATURAL 100 LIBRAS 1 SACO
2007 ARROZ CONEJO VIEJO NATURAL 25 LIBRAS 4 SACO
2008 ARROZ CREMA 100 LIBRAS 1 SACO
2009 ARROZ SAN LUIS 100 LIBRAS 1 SACO
2010 ARROZ SAN LUIS 25 LIBRAS 4 SACO
2011 AVENA DON PANCHO 45 KG 1 SACO
2012 AVENDA DON PANCHO 22.50 KG 1 SACO
3001 ACEITE ALESOYA LIGHT BOTELLA 1 LITRO 15 CARTON
3002 ACEITE ALESOYA LIGHT BOTELLA 1.8 LITROS 6 CARTON
3003 ACEITE ALESOYA OLIVADO BOTELLA 1/2 LITRO 30 CARTON
3004 ACEITE ALESOYA OLIVADO BOTELLA 1 LITRO 15 CARTON
3005 ACEITE LA FAVORITA 1LT 1 LITRO 15 CARTON
3006 ACEITE LA FAVORITA 2LT 2 LITROS 8 CARTON
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3007 ACEITE PALMA DE ORO 900 CC 15 CARTON
3008 ACEITE PALMA DE ORO ACHIOTE 1/2LT 24 CARTON
3009 ACEITE COCINERO GALON 6 GALON
3010 ACEITE COCINERO BIDON 5G| 1 GALON
3011 MANTECA PANIF BLOQUE 15 KG 15 KG 1 CARTON
3012 MARGARINA PANIF. BLOQUE 15 KG 15 KG 1 CARTON
3013 MANTECA PANIF.BLOQUE 50 KG 50 KG 1 CARTON
3014 MARGARINA PANIF. BLOQUE 50 KG 50 KG 1 CARTON
3015 MANTECA 3 CHANCHITOS BALDE 3K 8 CARTON
3016 MANTECA 3 CHANCHITOS BLOAQ. 3K 3K 4 CARTON
3017 MANTECA 3 CHANCHITOS FUNDA 520G 15 CARTON
3018 MANTECA 3 CHANCHITOS TAZONA 1KL 12 CARTON
4001 VAN CAMPS ABRE FACIL 180G 48 CARTON
4002 VAN CAMPS ABRE FACIL 354G 24 CARTON
4003 SARDINA OVAL REAL SALSA TOMATE 425G 48 CARTON
5001 FIDEO CHINO ORIENTAL FINO 500g 24 CARTON
5002 FIDEO CHINO ORIENTAL GRUESO 500g 24 CARTON
5003 FIDEO CHINO ORIENTAL EXTRAFINO 500g 24 CARTON
5004 FIDEO CHINO ORIENTAL FINO 400g 24 CARTON
5005 FIDEO CHINO ORIENTAL GRUESO 400g 24 CARTON
5006 FIDEO CHINO ORIENTAL EXTRAFINO 400g 24 CARTON
5007 FIDEO CHINO ORIENTAL FINO 250g 48 CARTON
5008 FIDEO CHINO ORIENTAL GRUESO 250g 48 CARTON
5009 FIDEO CHINO ORIENTAL EXTRAFINO 250g 48 CARTON
5010 FIDEO CHINO ORIENTAL FINO 200g 48 CARTON
5011 FIDEO CHINO ORIENTAL GRUESO 200g 48 CARTON
5012 FIDEO CHINO ORIENTAL EXTRAFINO 200g 48 CARTON
5013 FIDEO SPAGUETI ORIENTAL 400g 24 CARTON
5014 FIDEO SPAGUETI ORIENTAL 200g 48 CARTON
5015 FIDEO A GRANEL PACA REGIN N°1 20k 1 CARTON
5016 FIDEO PACA SURTIDO 400gr 50 CARTON
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5017 PACA CAPELETY N° 1 20KG 1 SACO
5018 PACA CAFELETY N° 2 20KG 1 SACO
5019 PACA LAZO CANASTO 20KG 1 SACO
5020 PACA LAZO ILUSION N°1 20KG 1 SACO
5021 PACA LAZO REDONDO N°?2 20KG 1 SACO
FUNDA
5022 FIDEO CATEDRAL CORTO 1500g 5 GRANELERA
FUNDA
5023 FIDEO CATEDRAL CORTO 300g 25 GRANELERA
FUNDA
5024 FIDEO CATEDRAL ROSCA 300g 25 GRANELERA
FUNDA
5025 FIDEO CATEDRAL CORTO 1000g 20 GRANELERA
6001 MAICENA PETRONA 400GR 25 CARTON
6002 VITASOYA ORIENTAL 400G 24 CARTON
6003 HARINA CON TELA CATEDRAL 9KL 1 SACO
6004 HARINA GALLITOP 50KG 1 SACO
6005 HARINA TOMEBAMABA 50KG 1 SACO
6006 HARINA DE TRIGO 50KG 1 SACO
6007 HARINA INTEGRAL PACA 45KG 1 SACO
6008 GRANILLO 45 KG 1 SACO
6009 SEMITA 45KG 1 SACO
7001 SAL YODADA 1KL 50 SACO
7002 SAL YODADA 2KL 25 SACO
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Anexo 2 LISTADO DE PROVEEDORES

1 | AGRICAMPO S.A. 0992500336001 | 042712693 | PAOLA MEDINA

2 | COMPANIA AZUCARERA VALDEZ S.A. 0990005419001 | 042158222 | CRISTIAN BERMEO
CAROLINA

3 | DEVIES CORP S.A. 0992231092001 | 042973166 | TORRES

4 | DIORT CIA. LTDA. 0992270284001 | 0997846928 | LUISA VINUEZA

5 | DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. 0990501750001 | 032851120 | CARLOS CHAVEZ
MONICA

6 | DISTRIBUIDORA IMPORTADORA DIPORS.A. | 0990789061001 | 026007920 | CARDENAS

DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS MILAGROS MAURICIO

7 | S.A. DISPRODUCSA 0991412980001 | 042970534 | CALDERON

8 | ESCOBAR VARGAS MARTHA SOFIA 0916433113001 | 032845772 | SOFIA ESCOBAR

9 | FABRICA DE ALIMENTOS S.A. 1790881814001 | 022333459 | PILAR CANDO
BELEN

10 | INARROMESA S.A. 0992314184001 | 0999298764 | ZAMBRANO
HUMBERTO

11 | INDUSTRIA ARROCERA PORTILLA S.A. 0992434260001 | 042970534 | PORTILLA

12 | INDUSTRIA CATEDRAL S.A. 1890007976001 | 032854820 | MARLON FLORES
GERARDO

13 | INDUSTRIAS ALES C.A. 1390000991001 | 032585043 | MONTESDEOCA

14 | JUAN CARLOS MUNOZ JARAMILLO 0602783458001 | 032606634 | JUAN MURNOZ
FRANCISCO

15 | LA FABRIL S.A. 1390012949001 | 052920091 | MOLINA
MARCELA

16 | MEDINA RIVERA MARCELA ADRIANA 1204183881001 | 0995160100 | MEDINA

17 | MODERNA ALIMENTOS S.A 1790049795001 | 032912092 | GUSTAVO LOPEZ

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA O.1.A. CIA.

18 | LTDA. 1291710359001 | 052754511 | CAMILO BONIFAZ

19 | PASTIFICIO AMBATO C.A. 1890011086001 | 032829808 | CRISTINA CALLE

20 | PYDACO CIA. LTDA. 1790599051001 | 032845205 | LOURDES TELLO

21 | REPARTOS ALIMENTICIOS REPARTI S.A. 1790462676001 | 023011024 | PAOLA SARABIA
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