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RESUMEN

El presente estudio se llevo a cabo en la Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia.
Ltda., empresa dedicada a la comercializacion de productos de primera
necesidad; y, tiene por objeto mostrar la importancia de mantener organizada
toda la empresa y que los procesos se ejecuten con las bases y conocimientos

necesarios para el cumplimiento de sus objetivos.

En el primer capitulo se da a conocer sus Antecedentes Historicos
estableciendo su actividad comercial, estructura organizacional y administrativa
con el propésito de brindar un enfoque amplio de lo que constituye dicha

empresa.

El segundo capitulo trata sobre la Organizacién de Bodega, donde inicialmente
mostramos cOmo se encuentra ordenada esta area, y a partir de ello empleamos
las funciones, técnicas y principios para lograr una reorganizacion eficiente de

las mercaderias en las areas de almacenamiento.

En el tercer capitulo se desarrollé la Distribucion de Planta considerando los
objetivos, principios y factores que se deben tener en cuenta para alcanzar una
distribucion efectiva; ademas se plantea una propuesta de reordenamiento a la
distribucion ya existente, de modo que se consiga el rendimiento 6ptimo de los

factores disponibles.

El cuarto capitulo trata sobre la Administracion de Inventarios, lo cual contiene la
aplicacion de técnicas para la gestion de las mercaderias; todo ello nos va a

facilitar la toma de decisiones sobre los niveles de inventario en bodega.

Finalmente, el quinto capitulo incluye las conclusiones y recomendaciones que
se llegan a determinar luego de haber realizado el estudio correspondiente,

esperando que sirvan de aporte para la empresa.
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Inventarios,  Logistica, = Comercializacién,  Optimizacion,  Proveedores,

Aprovisionamiento.
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ABSTRACT

This study was carried out in the Distributor "REPRYCOMFAV" Cia. Ltda., a
company dedicated to the marketing of staples, and aims to show the
importance of keeping the company organized and that all processes are run

with the bases and knowledge needed to fulfill its objectives.

In the first chapter announces its historical setting its business, organizational
and management structure in order to provide a comprehensive approach to

what constitutes such an undertaking.

The second chapter deals with the Organization of Bodega, which initially
showed how this area is orderly, and from this we use the functions, principles
and techniques to achieve an efficient reorganization of the goods in storage

areas.

In the third chapter the distribution of plants developed considering the
objectives, principles and factors to be taken into account to achieve an effective
distribution, also present a proposal to reorganize the existing distribution, so as

to achieve optimum performance factors available.

The fourth chapter deals with Inventory Management, which contains the
application of techniques for the management of goods, all this is going to
facilitate decisions about inventory levels at the winery.

Finally, the fifth chapter includes the conclusions and recommendations that are
eventually identified after performing the corresponding study, expected to
provide input to the company.

Keywords: Winery, Plant Distribution, Inventory Management, Logistics,

Marketing, Optimization, Suppliers, Procurement.
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INTRODUCCION

A pesar de que las empresas familiares son creadas por personas con espiritu
emprendedor y mucha vision, algunos de los problemas que afectan su
estabilidad en un determinado momento se deben a que se han administrado en
forma tradicional; es decir, que todos las actividades y tramites se ejecutan en
base a la practica y con pocos conocimientos sobre direccién de una empresa y
generalmente los cargos son desempefados por personas de la misma familia y
a veces sin las competencias necesarias, que para el caso de empresas como
la que estudiamos que se dedican a la comercializacion de productos de primera
necesidad puede significar grandes pérdidas econdmicas por el manejo

inadecuado de sus inventarios.

Mediante el desarrollo del presente trabajo se pretende efectuar un analisis
sobre la gestibn administrativa de la bodega de la Distribuidora
“‘“REPRCOMFAV” Cia. Ltda., con la finalidad de mostrar como se realiza
actualmente el proceso de aprovisionamiento, almacenamiento y distribucion de
los productos; y, en base a ello proponer una organizacion eficiente de cada una
de las bodegas, una distribucion racional de las areas para el almacenamiento y
movimiento de los productos, personal y equipos; ademas del uso de técnicas
para la administracion y control de sus inventarios, cuyas consideraciones van a
proporcionar a la empresa las herramientas necesarias para que pueda

planificar sus actividades de una mejor manera y tomar las mejores decisiones.

Ademas que, otro de los propésitos de este tema es aplicar los programas y
contenidos mas idéneos de manera que pueda servir como una guia y material
de apoyo para los estudiantes de la Universidad de Cuenca o de otros
establecimientos, en el desarrollo de futuros trabajos de investigacién orientados

a este tipo de empresas.

Para el desarrollo de esta tesis se realizaron diversas investigaciones de fuentes

bibliogréficas, paginas de internet, documentos, apuntes de clases, entrevistas
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 12
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personales al gerente y personal de la empresa; todo esto, con el objetivo de
recopilar y seleccionar la informacion mas relevante y aplicar los contenidos que
mas se ajusten a los requerimientos y naturaleza de los problemas que afectan
a la empresa; de modo que se pueda mostrar un enfoque amplio y lo mas real

posible.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1 Antecedentes Histéricos de la Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia.
Ltda.

La Distribuidora REPRYCOMFAV Cia. Ltda. inicié sus actividades en la ciudad
de Cuenca hace 25 afios, en el mes de octubre de 1985, siendo su fundador el
Abogado Vicente Vera, quien tuvo la iniciativa de emprender un negocio
dedicado a la venta de productos de primera necesidad, comenzando su
actividad con una pequefia tienda que estaba ubicada en el Sector 9 de
Octubre, en las calles Vega Mufioz entre Mariano Cueva y Hermano Miguel, con
un capital de $0,00; pero con muchas ganas de trabajar y promover su propio
negocio; realizando su actividad comercial con el nombre de “Distribuidora La

Favorita”, el cual se mantuvo hasta el afio 2000.

La mayor parte de las ventas lo realizaban al detalle y un pequefio porcentaje a
los mayoristas. Los productos méas vendidos eran los licores de la
Comercializadora PROESA, mantecas y detergentes de la Industria Jaboneria
Nacional y también se traia mercaderia de la ciudad de Guayaquil de la
Empresa Conservera del Guayas, productos como el champagne, mermeladas,

conservas, vinos, entre otros.

A partir del afio 2000, con la dolarizacién llegan a nuestro pais empresas
multinacionales en busca de personas que estén dispuestas a tomar sus lineas
de productos y distribuir dentro de la provincia; tal es el caso de Kimberly-Clark,
que es una de las primeras empresas del mundo dedicada a la elaboracion,
distribucion y venta de papel higiénico, la cual les propuso este reto; por lo que
el Abog. Vicente Vera conjuntamente con su familia tomé la decision de aceptar

dicha oferta.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 14
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Considerando que el aceptar esta linea de distribucion implicaba contar con una
mayor infraestructura en la parte administrativa y el area de bodega, ampliar el
personal administrativo, nimero de agentes vendedores y carros repartidores,
etc.; por lo que decidieron rentar una casa ubicada en la calles Camino del Tejar
y Camino a Racar, donde se encuentran funcionando sus oficinas y bodegas
hasta la actualidad. Para entonces la empresa continuaba trabajando como

persona natural.

En el afio 2001, se conformaron como persona juridica, cuya razon social
cambi®6 a REPRYCOMFAV Cia. Ltda. (Representaciones y Comercio La
Favorita), la cual estaba integrada por tres socios y se constituyé con el minimo
de capital establecido por la ley de $400,00.

Afos mas tarde se expandid, logré obtener la confianza de algunos empresarios
y fueron adquiriendo otras lineas de productos tales como: SUMESA, Industrias
Ales, Grupo Noboa (DISPACIF) y Colombina.

Segun Resolucién 849, el 28 de diciembre del afio 2006, el Servicio de Rentas
Internas designa a la empresa Contribuyente Especial como consecuencia del

cumplimiento de sus deberes formales y pago de sus tributos.

En la actualidad la empresa atiende a la ciudad de Cuenca y a algunos de los
cantones de la Provincia del Azuay como: Gualaceo, Chordeleg, Paute,
Guachapala, Sigsig, Sevilla de Oro, Girén, Nabon, Santa Isabel; y parte de la
Provincia del Cafar como: Azogues, Tambo, Biblidn y la Troncal. Ademas,
cuenta con los siguientes proveedores, que son quienes suministran a la

empresa de los diversos productos que se detallan a continuacion:

» Kimberly Clark: papel higiénico, pafales, toallas femeninas y de adultos.
» Sumesa: pastas, fideos, solubles y ranchero.

» Conservera del Guayas: mermeladas, jugos y conservas.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Marbelsa: vinos y bebidas de moderacion.
Dispacif: avena quaker y si café.
Salvador Pacheco Mora: atun van camps.

YV V VYV V

Industrias Ales: shampoos, acondicionadores, cremas de peinar, jabones,
detergentes, aceites, mantecas, gillettes, presto barbas, cepillo de dientes y
desodorantes.

Juan Merino Donoso: papel despacho y fundas krafat.

Carmen Atiencia: fosforo.

Blanca Romero: estropajo, esponjillas midas y cherry.

Milton Barros: cloro.

Dimabru: guantes, lustres y cera para pisos.

Ortiz y Jacome de Comercio: café cubanito.

Colombina: chupetes, chicles, caramelos, galletas y chocolates.

V V.V V V VYV V V

Marc Seal: salsa de tomate y mayonesa.

Fuente: Abog. Vicente Vera, Gerente Propietario de la Empresa.

Responsable: Grupo de Tesis.

1.2Estructura Organizacional de la Empresa

La Distribuidora REPRYCOMFAV Cia. Ltda. esta conformada por los siguientes
socios: Abog. Vicente Vera Jara quien ocupa el cargo de Gerente General, Sr.
Darwin Vera Cabrera como Presidente y la Srta. Lindsay Vera Vera como
Secretaria-Tesorera.

Inicialmente la empresa se constituyé como Compafila de Responsabilidad
Limitada con un capital minimo legal requerido de $400,00; para el afio 2006,
cuando ya se habia consolidado y tenia un posicionamiento en el mercado, por
mutuo acuerdo de los socios se tomo la decision de incrementar el capital social

a un total de $100.000,00; manteniéndose con este monto hasta la actualidad.

1.2.1 Mision
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 16
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Somos una empresa dedicada a la compra-venta y distribucion de productos de
consumo masivo al por mayor y menor, con la finalidad de ofrecer productos de
calidad que satisfagan las necesidades de nuestros clientes de una manera

eficiente y oportuna.

1.2.2 Visién

Ser una de las empresas distribuidoras de productos de primera necesidad mas
eficientes y competitivas de la Provincia del Azuay, con un alto compromiso
social y responsabilidad empresarial; asi como también adquirir una linea
exclusiva de productos de importacion para el afio 2015, que nos permita
obtener un alto grado de diferenciacidén respecto a nuestros competidores dentro

de este mercado.

1.2.3 Actividades de la Empresa

Negociacién de los precios, productos y créditos con los proveedores.
Recepcién de la mercaderia adquirida.

Ingreso de los productos a bodega.

Ingreso de las compras al sistema de inventarios de la empresa.

Establecimiento de un control de los inventarios de productos.

YV V V V V V

Toma de pedidos a los clientes de forma personal por parte de los agentes

vendedores y a través de via telefonica por medio de la secretaria.

A\

Facturacién de los pedidos.

Y

Entrega de los pedidos a los clientes.
» Realizacion de las notas de crédito generadas por la devolucion de productos

por parte de los clientes.

1.2.4 Objetivo General

El objeto fundamental de la empresa es proveer de productos alimenticios, de

aseo y limpieza a la poblacion de la Provincia del Azuay y parte del Cafar, ya

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 17
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sea al por mayor o menor, cumpliendo con el producto y servicio de acuerdo a

los términos acordados con los clientes.

1.2.5 Objetivos Especificos

» Brindar una gran variedad de productos que son de alta rotacién, cuya
finalidad es satisfacer la demanda del mercado.

» Mantener precios buenos y accesibles para la poblacion.

» Conservar la calidad de los productos, considerando sus especificaciones y
caracteristicas.

» Apoyar y fomentar la produccion y el consumo de los productos nacionales.

» Garantizar el abastecimiento de los productos en los diferentes puntos de
cobertura segun la ruta de entrega establecida.

» Garantizar el rendimiento econémico de la empresa con la finalidad de
reinvertir.

» Obtener utilidades para los socios.

» Captar nuevos clientes y lograr su fidelidad mediante la aplicacion de
estrategias por parte de la empresa.

» Salvaguardar las relaciones comerciales-crediticias con los bancos.

1.2.6 Politicas de Ventas

Las ventas de la empresa se lo realizan al por mayor y menor, ya sea en el local
0 a través de los vendedores, quienes recorren ofreciendo los productos a cada
uno de los clientes en sus propios locales, toman el pedido y luego tramitan con
el encargado de ventas para que los pedidos sean entregados a domicilio en los

términos acordados. Tenemos algunas politicas de ventas:

» Ofrecen un 3% de descuento en compras al contado excepto en los
productos como: atun, aceite, manteca y fideos.
» Ventas a crédito para mayoristas y detallistas a 15 - 30 dias plazo

dependiendo del monto.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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» Brindan combos y promociones en determinados productos.

1.2.7 Valores Empresariales

» Confianza: Oferta de productos de calidad y en buen estado, observando las

especificaciones de cada uno de ellos.

» Compromiso: Entregar a tiempo los pedidos a los clientes.

» Equidad: Brindar siempre precios justos y buen trato a los clientes.

» Excelencia: Mantener una actitud permanente de mejoramiento de los
productos y el servicio de atencion al cliente.

» Responsabilidad: Cumplimiento eficiente de las actividades de la empresa.

> Lealtad: Identificacion de los mejores clientes y proveedores con los cuales

la empresa mantiene relaciones comerciales.

» Comunicacion: Intercambio de informacién amplia al interior y/o exterior de

la empresa con el personal, clientes, proveedores y sociedad en general.

» Cumplimiento: Observancia de los deberes fiscales y colaboracién con el

cuidado del medio ambiente.

> Etica: Igual trato y absoluto respeto a la integridad de sus colaboradores.

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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1.2.8 Estructura Administrativa

Los Niveles Jerarquicos de la Empresa estan detallados en el siguiente
organigrama donde constan los diferentes cargos que desempeia el personal

gue conforma la misma.

ORGANIGRAMA DE LA DISTRIBUIDORA REPRYCOMFAYV CIA LTDA.

GERENTE GENERAL
SECRETARIA -
‘ TESORERA
JEFE DE JEFE DE
AGENTES COMPRASY  CREDITOY | CONTADOR

VENDEDORES VENTAS COBRANZAS

BODEGUERO

ESTIBADORES

CHOFERES

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

Actualmente la empresa cuenta con un gerente general, una secretaria-tesorera,
cuatro agentes vendedores, un jefe de compras y ventas, un jefe de crédito y

cobranzas, un contador, un bodeguero, dos estibadores y dos choferes.
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A continuacion procedemos a describir las funciones que se deben cumplir en

cada uno de los cargos que estan directamente relacionados con la

administracion de bodega de la empresa.

Funciones de los Cargos

Gerente General

Tiene a su cargo las siguientes funciones:

Representar a la sociedad frente a terceros y coordinar todos los recursos a
través del proceso de planeacién, organizacion direccién y control a fin de
lograr los objetivos establecidos.

Toma de decisiones de inversion y financiamiento.

Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y
procesos se estan llevando correctamente.

Crear y conservar las buenas relaciones con los clientes y proveedores para
garantizar el funcionamiento de la empresa.

Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion,
determinando los factores claves de éxito, estableciendo los objetivos y
metas especificas de la empresa.

Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo
con el menor tiempo, dinero y materiales; es decir, optimizando los recursos
disponibles.

Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la

empresa.

Agente Vendedor

Tiene a su cargo las siguientes funciones:

» Busqueda de mercado para detectar nuevos clientes.

» Presentacion y venta de los productos por medio de técnicas de negociacion.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Recepcion de pedidos de los clientes.
Atencién de reclamos e inquietudes de los clientes.
Seguimiento y cobro de cuentas pendientes.
Realizar el recorrido diario de su cartera de clientes asignados.
Ejecutar correctamente el procedimiento de ventas en todos los puntos de
cobertura.
Presentacion de nuevos productos, ofertas y promociones a los clientes.

Negociar los pedidos con los clientes.

Jefe de Compras y Ventas

Tiene a su cargo las siguientes funciones:

Compras

YV V V ¥V V V

Evaluacion de las ofertas de los productos y seleccion del proveedor
considerando los servicios, politicas de ventas, cumplimiento, calidad y
precio.

Negociacién de los productos, precios y plazos de pago con los proveedores.
Mantener relaciones eficientes con los proveedores.

Analizar las tendencias del mercado.

Localizacién de nuevos productos.

Definicidn de cartera de productos.

Atender los requerimientos de mercaderia solicitados por el encargado de

bodega.

Ventas

>
>
>

Establecer politicas de ventas.
Llevar un control de cartera de clientes.
Coordinar con el gerente general para buscar los mejores nichos de

mercado.
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Administrar el sistema de distribucion de los productos.
Disefar la ruta para la entrega de los pedidos a los clientes.
Andlisis de precios, descuentos, créditos y comisiones conjuntamente con el
gerente general.
Hacer una evaluacion periédica de los proveedores para verificar el
cumplimiento y servicios de éstos.
Elaborar el presupuesto de ventas.
Reclutamiento, seleccidon y capacitacion de los agentes vendedores.
Andlisis y busqueda de los clientes potenciales y preparacion de plantes de
visita.
Preparacion de los informes de ventas mensuales.

Facturacién y notas de crédito.

Jefe de Crédito y Cobranzas

Tiene a su cargo las siguientes funciones:

» Analisis y aprobacion de crédito a los clientes en condiciones equitativas; es
decir, tanto a conveniencia del cliente como a conveniencia de la empresa.

» Analizar y visualizar el riesgo que implica el otorgar un crédito.

» Controlar y supervisar las cuentas por cobrar para garantizar que se cumplan
con los plazos establecidos.

» Recuperacion de cartera vencida.

» Conciliacién con tesoreria y contabilidad, de la cobranza y facturacion del
mes.

» Elaborar reportes que permitan visualizar y/o proyectar la situacion de las
cuentas por cobrar de la empresa.

» Reportar mensualmente a contabilidad sobre saldos de cuentas por cobrar.

Bodeguero

Tiene a su cargo las siguientes funciones:
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Recepcionar, registrar y despachar los productos.

Verificacion de los productos que ingresan a bodega.

Proporcionar informaciéon al jefe de compras sobre los productos con stock
minimo para su posterior reabastecimiento.

Guardar y custodiar los productos en bodega.

Llevar un registro y control de los inventarios de productos que se
encuentran en las bodegas y mantener actualizados sus saldos.

Conteo, registro y verificacion de la mercaderia que se carga o descarga de
los camiones.

Instruir a su personal sobre el manejo de los productos.

Choferes

Tienen a su cargo las siguientes funciones:

YV V V V V V

Cumplir con la ruta establecida de entrega de los pedidos a los clientes.
Transportar los pedidos de los clientes al lugar de destino.

Realizar el recorrido diario de su cartera de clientes.

Proteger el camion y la mercaderia de dafios o pérdida.

Dar mantenimiento periddico al vehiculo.

Surtir los pedidos de la empresa.

Estibadores

Tienen a su cargo las siguientes funciones:

>
>

Traslado de la mercaderia y almacenamiento en bodega de acuerdo a las
instrucciones dadas por el bodeguero.
Despachar los pedidos de los clientes.

Colocacion de la carga en los camiones.

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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» Programar la carga de forma que la mercaderia esté colocada por orden de
la rotacion del viaje, de modo que pueda ser descargada sin demoras ni
riesgos.
» Aprovechar al maximo el volumen del camion.

» Proteger la carga de dafios o desperfectos.

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

Ver las funciones de otros cargos en el Anexo 1.

A continuacion se realizard un andlisis de los productos que distribuye la

empresa.

1.3Manejo de Productos Perecibles

La empresa cuenta con tres bodegas que estan administradas por un
bodeguero, las mismas que nos permiten almacenar los siguientes tipos de
productos que se comercializan actualmente en la Distribuidora
“REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.:

» Productos Alimenticios: fideos, tallarines, atin, pastas, avena quaker, café,
enlatados, aceite, manteca, mermeladas, jugos y conservas.

> Bebidas de Moderacion: vinos.

A\

Confiteria: chocolates, chupetes, caramelos, galletas, chocolates.

» Productos de Aseo Personal: cepillos dentales, shampoos,
acondicionadores, desodorantes, prestobarbas, pafales, papel higiénico,
toallas higiénicas.

» Productos de Limpieza: cloro, detergente, jabon, esponjas, cherry,

servilletas.
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Los productos perecibles son aquellos que tienen un periodo de vida util que
esta en funcion de su fecha de caducidad o fecha de consumo preferente y cuya
naturaleza hace que sean sensibles a sufrir cualquier tipo de dafio o deterioro
que puede ser ocasionado por el inadecuado manipuleo de los productos por
parte del personal o también por situaciones fortuitas que podrian producirse
como: inundaciones, incendios, humedad, derrame de liquidos, cambios en la

temperatura, entre otros.

Debido a que estos productos son de diferente naturaleza requieren de un
tratamiento o manejo especial y ciertas condiciones de almacenamiento con la
finalidad de salvaguardarlos, conservar y garantizar su calidad e higiene;
enfatizando nuestro compromiso con los clientes para que dichos productos
estén oOptimos para el consumo humano. Asi como también es importante
mantener un elevado control de las empresas proveedoras en la adquisicion de
productos cercanos a expirar, puesto que algunas de éstas no aceptan
devoluciones y asi se puede evitar pérdidas econdémicas en la empresa.

Consideraciones para el manejo de cada tipo de producto:

Alimentos, Confites y Bebidas

» Requieren de un adecuado manipuleo para reducir en lo posible la pérdida
por rotura de los productos. Como es el caso de los fideos y tallarines que
debido a su naturaleza fragil tienden a lastimarse por cualquier movimiento

inoportuno; por lo que éstos ya no pueden ser vendidos.

» Se debe llevar un control de estos productos a través del método FIFO; es
decir, que los primeros que ingresan a la bodega de la empresa deben ser
los primeros en salir, ya que estan mas proximos a caducar; y por lo tanto,

deben ser los primeros que se vendan a los clientes.
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» Efectuar inspecciones continuas en las instalaciones de bodega para evitar
la presencia de plagas como ratas e insectos que puedan ocasionar serios
dafios a los empaques o esencia de los productos, contaminarlos y transmitir

algun virus o enfermedad.

» Evitar que estos productos comestibles tengan contacto con otros productos
de diferente naturaleza o nocivos para la salud como: el cloro, detergentes y

jabones; asi como también con otros productos toxicos o quimicos.

» Colocarlos en un lugar donde no exista humedad para preservar los

componentes propios del producto.

Productos de Aseo Personal

» Estos productos también deben ser ubicados en un lugar apropiado y
apilados sobre una plataforma; tal es el caso, del papel higiénico para evitar
que factores como la humedad vy filtraciones de agua puedan deteriorar o

alterar sus caracteristicas.

Limpieza

» Evitar el contacto con otros productos de consumo durante el

almacenamiento y carga en los camiones.

» Evitar el derrame de liquidos, especificamente del cloro ya que puede

ocasionar dafos a otros productos.

» Tener el debido cuidado al momento de ubicar los productos en los estantes
como: detergentes y jabones y a su vez verificar que las paredes estén en

Optimas condiciones para evitar que estos productos se humedezcan.
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Adicionalmente se debe hacer un analisis de la responsabilidad social
corporativa que lleva la empresa, lo cual hace referencia al conjunto de
obligaciones y compromisos éticos que se derivan de la propia actividad de la
empresa y que tienen impacto con los clientes, medio ambiente y sociedad en

general.

» Con los clientes: La responsabilidad con los clientes esta en el ofrecimiento
de productos de calidad y en buen estado, que satisfagan las necesidades
de las personas, ayuden a proteger su salud y mejoren sus condiciones de

vida.

» Con el medio ambiente: Tiene que ver con el manejo adecuado del agua,
ahorro de energia, clasificacion de la basura, reciclaje y cuidado de que
algunos productos toxicos como detergentes, cloros y otros que puedan

causar dafos al entorno no sean desechados irresponsablemente.

» Con la sociedad: La empresa maneja una politica de ayuda a diferentes
fundaciones y organizaciones dedicadas al servicio social, a través de la
donacion de productos alimenticios, confites y de limpieza, para lo cual es

muy importante brindar productos que estén aptos para su uso 0 consumo.
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CAPITULO Il

ORGANIZACION DE BODEGA

2.1Definicién de Bodega

En una empresa de caracter comercial, cuya actividad principal es la compra-
venta y distribucion de productos de primera necesidad, podemos definir a la
BODEGA, como el area o depdésito temporal que se encarga de la recepcion,
ingreso, preservacion y despacho de los productos destinados a la venta. Lo
cual implica substancialmente hacer uso eficiente del espacio destinado para
esta area y ademas tomar las medidas de seguridad necesarias para custodiar y

proteger las mercaderias almacenadas.

Para administrar eficientemente el area de bodega de la empresa se debera
planificar todas y cada una de sus funciones especificas mencionadas
anteriormente, teniendo presente que cuyo objetivo primario siempre sera

minimizar los costos, agilitar los procesos y mejorar el nivel de servicio al cliente.

2.2Importancia de Bodega

Considerando que la mayor inversibn de esta empresa, por ser de tipo
comercial, se encuentra en sus inventarios de mercaderias que permanecen en
bodega; por lo tanto, es fundamental llevar a cabo una administracion correcta
de esta area, con la finalidad de realizar las operaciones y actividades
necesarias para suministrar oportunamente los productos a los clientes y en
buenas condiciones para su uso 0 consumo, lo que a su vez nos va a permitir

optimizar los recursos: tiempo, espacio y dinero.
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Ademas que, el objetivo de toda empresa al implementar una bodega es mejorar
la organizacién de los productos para disponer de los mismos con mayor
facilidad; y también salvaguardar todas sus mercaderias, evitando que estén al
alcance de cualquier persona y puedan sufrir algun tipo de dafio o desperfecto.
Asi mismo, para que el area de bodega funcione eficientemente, debe existir
una cadena de informacion directa con todos los departamentos que contribuyen

en el cumplimiento de sus actividades, entre los cuales tenemos los siguientes:

» COMPRAS: para conocer y facilitar la toma de decisiones respecto a cuando
se debe realizar el reabastecimiento de mercaderias, en qué producto y en
gué cantidad.

» VENTAS: para conocer qué productos tienen mayor demanda en el mercado
y también proporcionar informaciéon a los agentes vendedores sobre la

disponibilidad de los mismos en bodega.

> TESORERIA: para conocer si la empresa dispone de recursos econémicos
suficientes para cubrir el monto de la compra para el respectivo

reabastecimiento de mercaderia.

Por lo que, una adecuada organizacion interna de bodega implica conocer
ciertos aspectos sobre los cuales se tomaran decisiones para una correcta
ubicacion de las mercaderias; tales como: informacion de los productos que hay
que almacenar en cuanto al tipo, rotacién, peso, cantidad, codificacion; v,

espacio necesario para su manipulacion y transporte.

Debido a que, la desorganizacion de la bodega y su gestion pobre deriva
siempre problemas en todas las areas de una empresa; los mismos que se ven
reflejados en retrasos en las entregas, errores en el seguimiento del inventario,
un uso escaso de los recursos, sobre stock y eventualmente trabajadores y

clientes insatisfechos.
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2.3Funciones Especificas de Bodega

Las principales funciones que se desarrollan dentro del area de bodega son las

siguientes:*

2.3.1 Recepcion de Productos: Es aquella funcion que se encarga de
receptar los productos que ingresan a bodega; conjuntamente con esta
funcién se realiza la verificacion y control de que estos productos
cumplan con las especificaciones, en la cantidad y calidad, de acuerdo a
lo sefalado en la nota de pedido y factura de compra.

En esta funcion también es necesario desempacar si el caso lo requiere,

registrar lo recibido y gestionar las diferencias.

2.3.2 Ingreso de Productos: Esta funcidn se ocupa de registrar en un sistema
computarizado de inventarios todos los productos que ingresan a la
bodega, los cuales a su vez poseen un sistema de codificacién analitica
que nos facilitan la identificacion de las diversas lineas de productos que

ofrece la empresa.

2.3.3 Almacenamiento y Preservacion: Es aquella funcién que incluye todas
las actividades necesarias para guardar y custodiar los productos desde
que son adquiridos a los proveedores hasta que son vendidos y
entregados a los clientes con el propdsito de evitar dafios o pérdidas por

su deficiente manipulacion.

Las decisiones sobre almacenamiento afectan fundamentalmente a la

determinacién del ndamero, tipo, rotacidén, peso, caracteristicas de los

' www.dspace.espol.edu.ec/.../4.%20Capitulo%204%20(0OK).doc—
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productos y su codificacidén respectiva, con la finalidad de establecer su

ubicacion en el area adecuada y rapida localizacién.

2.3.4 Despacho de Productos: Consiste en la entrega de los productos
solicitados por el cliente en su lugar de domicilio, previa verificacion de la

factura de venta y de acuerdo a los términos negociados anteriormente.

Esta funcion también incluye cargar los productos desde la bodega hacia
los camiones, transportarlos hasta el cliente final, descargar en el lugar

de destino y confirmar la recepcion del pedido.

2.4Técnicas de Bodegaje

En la actualidad, las técnicas de almacenamiento van incorporando elementos
gue proporcionan mayor capacidad y facilidad de operacién para la organizacién
y movilizacion de los productos o mercaderias con la mayor agilidad posible,
cuyo sistema se basa en las caracteristicas individuales de cada producto; las
dimensiones, peso y capacidad de los medios de almacenamiento; y, las

unidades de carga existentes en las instalaciones de la empresa.

Por lo que se sugiere a la empresa aplicar las técnicas de bodegaje de
almacenamiento en estanterias y de apilamiento ordenado que estan disefiadas
en funcidn de sus necesidades y de la naturaleza de los productos de primera
necesidad, las mismas que contribuiran a la utilizacion racional del espacio
disponible y almacenamiento eficiente de los productos; estas técnicas se

detallan a continuacion:?

2.4.1 Almacenamiento en Estanterias: Es una de las técnicas de bodegaje
mas simple y economica y la mas utilizada en la actualidad, debido a que

nos permite almacenar los productos pequefios y livianos con mayor

2 www.pacifictel.net/transparencia/docs/manual_almacenamiento_bodega.pdf
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eficiencia; en donde se deben colocar los productos mas pesados y
voluminosos en la parte baja de los estantes y cada uno con su
respectivo codigo, nombre y detalles; cuyo objetivo es aprovechar al
maximo la capacidad vertical del espacio disponible y facilitar al
encargado de bodega la identificacion y localizacion de los productos que
se encuentran ordenados en la bodega y que posteriormente van a ser

despachados a los clientes.

Para el caso de la empresa distribuidora se recomienda utilizar una
estanteria de estructura metdlica y de angulo ranurado, cuyo sistema
modular es mas flexible y nos va a permitir adecuar a las dimensiones de

las cajas o productos que se almacenan.

Seguidamente mostramos una imagen del tipo de estanteria que se

propone:
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Por lo que se debe considerar los siguientes aspectos:

» Calcular la capacidad y resistencia de la estanteria, teniendo en
cuenta que la altura méas apropiada la determina la capacidad portante
del piso.

» La altura disponible al techo.

» La altura media de la carga en las repisas.

2.4.2 Almacenamiento en Apilamiento Ordenado: Consiste en una variacion
de almacenamiento de cajas, pacas o bultos para aprovechar al maximo
el espacio vertical, donde las cajas son apiladas unas sobre otras,
obedeciendo a una distribucion equitativa de cargas, para lo cual es
importante la utilizacion de paletas de madera cuya finalidad es una
mayor estabilidad en las pilas y salvaguardar los productos almacenados

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 34



. nt';‘n..,.\

ISR OE D)

gt
UNIVERSIDAD DE CUENCA
de algunas situaciones que podrian darse como: inundaciones, humedad,
derrame de liquidos, entre otros; las cuales no se pueden prever 0 que
previstas no se pueden evitar. Para emplear esta técnica de
almacenamiento se debe tener en cuenta la resistencia, estabilidad y

facilidad de manipulacion de los productos.

A continuacién se presenta el modelo de paletas sugerido:

2.5Principios para la Operacion de Bodega

Existen 6 principios basicos que debe tener en cuenta la empresa para disefiar

las operaciones que se realizan dentro de la bodega, los cuales son:®

251

2.5.2

Uso de la Mejor Unidad de Carga.- El objetivo es maximizar la cantidad
de producto que se puede movilizar de un lugar a otro, ayudandonos de
equipos necesarios para el traslado de la mercaderia, con lo que se
minimiza el nimero de viajes y se obtiene reducciones en los costos de

manipuleo.

Hacer el Mejor Uso del Espacio.- Lo que se busca es optimizar la
utilizacién de la capacidad cubica de la bodega, no solo el area del piso;
sino aprovechar la capacidad vertical del espacio fisico disponible para el

almacenamiento de los productos.

* www.dspace.espol.edu.ec/.../4.%20Capitul0%204%20(0OK).doc—
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2.5.3 Minimizar los Movimientos.- Una manera de lograrlo es aprovechando
la capacidad méaxima de las unidades de carga disminuyendo el nimero
de movimientos y asi como también ubicando los productos que tienen un
mayor flujo de rotacibn mas cerca de los accesos principales de carga y

descarga.

2.5.4 Controlar los Movimientos, los Productos y la Ubicacion.- En funcién
de las instalaciones y necesidades de la bodega se deberia definir el flujo
del movimiento de los productos, ya sea en U o linea recta, con el
propésito de mejorar la circulacion de las personas y materiales.
También la administraciéon de bodega debe controlar las condiciones de
los productos que ingresan y los que se encuentran en stock; ademas de
determinar su ubicacion en la bodega respectiva de acuerdo a sus
requerimientos de espacio, con la finalidad de preservarlos y mantenerlos

en buen estado.

2.5.5 Proveer un Ambiente Seguro.- Se debe crear algunas condiciones
confortables para los trabajadores tomando en cuenta factores que
influyen directamente en su rendimiento como: iluminacion, equipos de
seguridad, sefalizacion, temperatura, humedad y ventilacion; lo que
también repercute en las mercaderias almacenadas para que la empresa
pueda cumplir con el objetivo de minimizar las pérdidas de sus productos
por dafo, deterioro, caducidad, entre otros.

2.5.6 Minimizar el Costo de la Operacion.- Se debe realizar un analisis sobre
la estructura basica de los costos necesarios para la operacion de una
bodega con la finalidad de ir obteniendo reducciones.

> Costos de Almacenamiento y Bodegas: Incluye los costos de
alquiler del edificio, pago de los servicios basicos de luz, agua y

teléfono, compra y mantenimiento de equipos, mano de obra directa,
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administracion y supervision.

Costos de Transporte: Se refiere al costo de transporte de
entrega final, lo cual incluye el envio de los pedidos desde la bodega
hasta los clientes y se lo realiza por medio de los camiones que
dispone la empresa, cuyo costo dependera del kilometraje recorrido y

peso transportado.

Costos por Posesion de Inventario: Estos costos pueden ser de

tres tipos:

Costo de Capital: Son los gastos financieros por concepto de intereses
y el costo de oportunidad por mantener el capital inmovilizado en
inventarios, que de otra manera estuviera produciendo un retorno en
cualquier otra inversion.

Costo del Servicio: Es el costo del seguro que la empresa contrata con
la finalidad de proteger el stock de mercaderias que se encuentran en

bodega.

Costo del Riesgo: Es el costo que representa para la empresa en caso
de ocurrir algan evento desfavorable como: robo, incendio, inundacion,

dafos u obsolescencia.

Costos del Sistema: Incluye los costos de hardware como equipos
de computacion y software que comprende los aspectos de
informacion, comunicacién, manejo y control del sistema de

inventarios que maneja la empresa.

2.60rganizacion Interna de Bodega

AUTORAS:
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La organizacion interna de la bodega nos va a permitir coordinar y ordenar los
recursos humanos, financieros, fisicos y materiales con los que cuenta la
empresa; y, las actividades necesarias para el manejo de bodega; de tal manera
que se logre el rendimiento 6ptimo de todos estos recursos, asi como también

racionalizar el espacio fisico y el tiempo.

Actualmente el edificio en el cual la empresa desarrolla sus actividades

comerciales dispone de tres bodegas distribuidas de la siguiente forma:

» Primera bodega: Esta ubicada en la primera planta donde se almacenan los
siguientes productos: chupetes, caramelos, chicles, chocolates, galletas,
gelatinas, rancheros, fideos, tallarines, fresco solo, yupi, bebidas de
moderacion, atan, tinapa, café cubanito, si café, mermeladas, conservas,
morocho, vinagre, avena, maiz sabrosa, fdésforo, cepillos dentales,
prestobarbas, shampoos, cremas de peinar, acondicionadores, pafo verde,

estropajo y cherry.

» Segunda bodega: Ubicada en la segunda planta donde se guardan todos los
productos de Kimberly-Clark como: papel higiénico, servilletas, toallas de
cocina, faciales kleenex, protectores diarios, pafiales, pafios humedos y

fundas de papel.

» Tercera bodega: También ubicada en la segunda planta donde se almacenan
los siguientes productos: ropa interior plenitud, toallas de adulto, toallas

femeninas kotex, esponjas midas, lustres y cera para pisos.

De acuerdo a los temas analizados anteriormente podemos observar que la
organizacion interna actual de las bodegas de la empresa no es la mas eficiente,
debido a que en realidad no se utiliza ninguna técnica de almacenamiento de las
mercaderias; excepto en los productos tales como: papel higiénico, pafales,
toallas higiénicas, servilletas y fideos en los que se hace un tipo de apilamiento

poco ordenado; mientras que los otros productos se encuentran ubicados en las
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bodegas respectivas pero asi mismo no estan organizados en estantes, sino
que se hallan amontonados y dispersos sobre el piso; lo cual dificulta el
movimiento interno de los trabajadores, la carga y descarga de los productos, su
blusqueda, revision y control; ademas que estan expuestos a cualquier tipo de

evento que pueda ocasionar dafios y pérdidas econdmicas.

Seguidamente se muestran algunas imagenes de lo descrito anteriormente:

Bodega 1:

"“P‘ .‘ti-.'ca

..“.’f‘_' 2. YNy g

En esta bodega se guardan confites, algunos productos alimenticios y de aseo

personal; y, a pesar de que se ha destinado un espacio para cada item con su
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respectivo codigo adherido a la pared, no se cumple con esta medida;, es por

ello que los productos se encuentran regados en el piso generando confusion al
momento de ubicarlos.

Bodega 2:

Aqui se ubican algunos de los productos de la linea de Kimberly-Clark, cuyos

bultos se apilan en una forma inadecuada, de tal manera que podrian ser
reordenados.

Bodega 3:
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En esta bodega también se almacenan otros productos de la linea de Kimberly-
Clark y de limpieza. Como se puede observar no se hace uso de toda la
capacidad de almacenamiento por lo que existen espacios libres en los que
podrian ubicarse algunos de los productos que se encuentran en los pasillos y
gradas tales como: jabones, detergentes, cloros, guantes, aceites y mantecas.

Adicionalmente es importante considerar algunos aspectos generales para el

almacenamiento de los productos en las tres bodegas:

» Evitar apilamientos demasiado altos. Las pilas de productos no deben
obstaculizar el paso y dificultar la visibilidad.

» Evitar que los productos almacenados en estanterias sobresalgan de las
mismas y en caso de que esto suceda se debe sefalizar.

» Respetar la capacidad de carga de las estanterias, entrepisos y sus equipos

de carga.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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» Para alcanzar los productos no se debe trepar por las estanterias sino utilizar
escaleras adecuadas.

» Al almacenar los productos se debe comprobar la estabilidad y seguridad de
los mismos.

» Las pilas de productos que puedan rodar deben asegurarse de modo que se
evite su desplazamiento esporéadico.

» Mantener permanentemente despejadas las salidas y espacios necesarios
para el movimiento del personal y los productos; y, en caso de un
almacenamiento provisional que suponga la obstruccion de la circulacion se

debe colocar avisos.

Tomando en cuenta todos estos aspectos procedemos a plantear una propuesta
de la organizacion interna de la bodega, la misma que abarca algunas
correcciones a la organizacion actual; cuya finalidad es optimizar el espacio
disponible para el area de bodega, mantener ordenados los productos, disminuir
los tiempos de los trabajadores en las actividades de carga y descarga; vy, servir

a los clientes con mayor rapidez.

2.6.1 Propuesta parala Organizacion Interna de Bodega

» Primera Bodega: Se recomienda a la empresa emplear la técnica de

almacenamiento en estanterias para los siguientes productos:

Alimenticios.- Cuyos proveedores son: Sumesa, Conservera del Guayas,
Dispacif, Salvador Pacheco Mora, aceites y mantecas de Industrias Ales,
Ortiz y JAcome de Comercio y Marc Seal.

Fundas de papel: Juan Merino Donoso.

Bebidas de Moderacion: Marbelsa.

Fosforos: Carmen Atiencia.

Confites: Colombina.
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» Segunda Bodega: Se sugiere el uso de las plataformas mencionadas
anteriormente para el apilamiento de todos los productos de la linea de
Kimberly-Clark:

Familia: papel higiénico, servilletas y toallas de cocina.
Nifio: pafales y pafitos himedos.
Femenino: toallas higiénicas y protectores diarios.

Adulto: toallas de adulto y ropa interior plenitud.

» Tercera Bodega: También se recomienda almacenar en estanterias los

siguientes productos:

Aseo personal: shampoos, acondicionadores, cremas de peinar, presto
barbas, gillettes, cepillo de dientes y desodorantes de Industrias Ales.
Limpieza: jabones y detergentes de Industrias Ales, Blanca Romero, Milton
Barros y Dimabru.

2.7Diagramas de Proceso de Compras, Recepcién, Almacenamiento, Venta

y Entrega de las Mercaderias

El diagrama de flujo es una representacion gréafica de la secuencia de etapas,
operaciones, movimientos y actividades que ocurren especificamente en el
proceso de pedido, recepcion, ingreso, almacenamiento y despacho de las
mercaderias; asi como también las decisiones que deben ser tomadas y las
personas involucradas en la cadena cliente-proveedor de la empresa, para lo
cual es primordial el uso de formas y simbolos que faciliten su comprension e

interpretacion.

2.7.1 Diagramas Actuales de la Empresa
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Los diagramas que se presentan a continuacion son aquellos que describen la
forma actual como se ejecutan los procesos de compra, recepcion,
almacenamiento, venta y despacho de las mercaderias; los cuales como
podemos observar son realizados de una manera vertical poco flexible, donde
las operaciones van desde arriba hacia abajo; esto es que los flujogramas no
consideran la posibilidad de cambios en los procesos y la toma de decisiones en

un momento determinado.

Simbologia y Actividades:*

Operacion: Trabajo sobre la parte.

Transporte: Movimiento de la parte.

Almacenamiento: Almacenes, bodega, trabajo
en proceso.

Demora: Almacenamiento muy breve por lo
general en la estacion de manufactura;
contenedores de partes de entrada tanto como
de salida.

U <JUO

Inspeccion: Control de calidad, trabajo sobre
el producto.

Operacion combinada e inspeccion

F.‘!
N

4 MEYERS, Fred. E., & STEPHENS, Matthew. P. (2006). Disefio de Instalaciones de Manufactura y Manejo
de Materiales, tercera edicion. México: Pearson Educacion S.A., pag. 147.
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2.7.1.1 Diagrama de Proceso de Compras

El encargado de compras revisa en el sistema de
inventario la disponibilidad de mercaderias y stocks
minimos.

Toma la decision de realizar la compra en la cantidad y
tipo de producto faltante en bodega.

Contacta a los proveedores para solicitar la cotizacion
de faltantes.

Recibe la cotizacion de los proveedores.
Elabora la orden y el presupuesto de compras.

El encargado de compras presenta la orden de compra y
cotizacion al gerente para su aprobacion.

El gerente se pone de acuerdo con la tesorera para
conocer la disponibilidad de dinero para efectuar la
compra.

El gerente autoriza la compra.

El encargado de compras envia la orden de compra al
proveedor.

10. El bodeguero recibe el pedido.

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

2.7.1.2 Diagrama de Proceso de Recepcion de Mercaderias

1.

AUTORAS:

El bodeguero recibe y verifica la guia de remision y
factura de compra respectiva.

Los estibadores de la empresa proveedora descargan la
mercaderia del camion y simultaneamente con el
bodeguero realizan la inspeccion de los productos en
forma cuantitativa y cualitativamente.

MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA
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3. El bodeguero firma la factura y guia de remision como
constancia de la mercaderia recibida.

4. Los estibadores de la empresa proveedora trasladan la
mercaderia a la bodega de la empresa.

5. El bodeguero entrega la factura al departamento de
compras.

6. El encargado de compras procede a ingresar la

mercaderia adquirida al sistema computarizado de la
empresa.

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

2.7.1.3 Diagrama de Proceso de Almacenamiento de Mercaderias

1. El bodeguero identifica el tipo de producto a almacenar.

2. Los estibadores de la empresa trasladan la mercaderia
hasta el area de almacenamiento de cada producto.

3. El bodeguero verifica las condiciones de los productos
como: fechas de caducidad y niveles de rotacion.

4. EIl bodeguero procede a ubicar los productos en los
estantes correspondientes.

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.
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2.7.1.4 Diagrama de Proceso de Venta y Entrega de Mercaderias

10.

11.
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Los agentes vendedores toman el pedido a los clientes y
entregan al departamento de compras de la empresa.

El bodeguero verifica en bodega la existencia de
mercaderia solicitada por los clientes.

El encargado de ventas procede a la facturacion de los
pedidos y elaboracion de la guia de remision de las
facturas en carga.

El encargado de ventas entrega las facturas y guia de
remision al encargado de bodega.

El bodeguero segun la guia de remision autoriza a los
estibadores cargar la mercaderia desde la bodega a los
camiones.

Traslado de los camiones hasta el domicilio de los
clientes.

Los estibadores descargan la mercaderia del camién
segun la factura de compra del cliente.

Los estibadores trasladan la mercaderia a la bodega del
cliente.

El cliente firma la factura de compra previa verificacion
del pedido y el estibador le entrega la original y en caso
de devoluciones el cliente informa al estibador.

Los estibadores entregan todas las facturas despachadas
al departamento de ventas con las respectivas
notificaciones.

El departamento de ventas realiza las respectivas notas
de créedito.

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

2.7.2 Diagramas Mejorados de la Empresa

AUTORAS:
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Debido a algunas falencias que muestran los diagramas actuales de la empresa, hemos

visto la necesidad de proponer unos nuevos diagramas; los mismos que han sido

disefiados de acuerdo a los procesos deseados que creemos que deberian desarrollarse en

la préactica en el flujo de actividades con los clientes y proveedores, con la finalidad de

eliminar las acciones y movimientos innecesarios que pueden significar para la empresa

la pérdida de tiempo y dinero.

Simbologia: La simbologia que se va a utilizar en la elaboracion de los diagramas

mejorados de la empresa se describe a continuacion:®

)

Limites: Este simbolo se usa para identificar el
inicio y el fin de un proceso.

Operacién: Representa la etapa de un proceso.
El nombre de la etapa y de quien la ejecuta se
registra al interior del rectangulo.

Documento:  Simboliza al  documento
resultante de la operacion respectiva. En su
interior se anota el nombre que corresponda.

Decisién: Representa al punto del proceso

No | donde se debe tomar una decision. La pregunta

se escribe dentro del rombo. Dos flechas que

Si salen del rombo muestran la direccion del
proceso, en funcion de la respuesta.

Sentido del Flujo: Significa el sentido y la

secuencia de las etapas del proceso.

> http://www.infomipyme.com/Docs/GENERAL/Offline/GDE 04.htm
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2.7.2.1 Diagrama de Proceso de Compras

CRevisién de stocks)

v

Necesidad de
Compra

v

Solicitar cotizaciéon
y negociar con
proveedores

!

Elaborar la orden vy
el presupuesto de
compra

Existe No Solicitud de
disponibilidad créditoa Aprobacion
de dinero proveedores

El gerente
apruebala
orden de
compra

Decision de
compra

Realizar
el pedido

Responsable: Grupo de Tesis.
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2.7.2.2 Diagrama de Proceso de Recepcion y Almacenamiento de

Mercaderias

El bodeguero
identificael producto
aalmacenar

! I

Recepcionde —
lafactura

Verificacidn
del pedido Traslado del
productoa la
bodegarespectiva
. Devoluciéno
Comunicar mercaderia l
Conformidad alDpto. de [~ :
Compras pendiente por L
p recibir Ver|f|c.a.C|on delas
condicionesdel
producto
Descargade la
mercaderia Fin l
l Ubicacién de los
productosen los
Verificaciéon estantes
delproducto correspondientes

Conformidad

Devolucién —P( Fin )

Firma de la
factura

v

Entrega de la
factura al Dpto.
de Compras

!

Dpto. de Compras
ingresala factura al
sistema de la
empresa

Responsable: Grupo de Tesis.
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2.7.2.3 Diagrama de Proceso de Venta y Entrega de Mercaderias

Agentesvendedores
toman pedido a clientes

—7T

Entrega nota de pedido al
Dpto. de Ventas

No Verificar fechade

arribo de L)
productos con

Dpto. de Compras

Comunicar
fechaal
cliente

Satisface
fechaal
cliente

Bodeguero
verifica stock

Ofrecer productos
alternativos

v v

Contado Crédito

v

Validaciéon de
crédito al cliente

Facturacion

(encargadode ventas)

Entrega factura y guia de
remisién al bodeguero

v

Bodeguero autoriza a estibadores
cargar mercaderia

v

| Carga de mercaderia en camiones |

v

| Traslado de la mercaderia hacia el cliente |

v

Dejar producto
enbodega

T

Comunicar al
Dpto. de Ventas

| Entrega de producto |

Conformidad del cliente

Devolucion

Si
Cliente firma la factura H Fin )

Responsable: Grupo de Tesis.
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2.7.3 Documentacion Necesaria

La documentacion que maneja la Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.
para realizar todos los procesos y actividades que abarcan la relacion proveedor
- cliente; es decir, desde la solicitud de los requerimientos de productos por la
bodega hasta la venta del producto a los clientes, comprende lo siguiente:

Orden de Compra

Comprobante de Retencion

Nota de Pedido

Factura de Venta

Guia de Remision

Nota de Crédito

Nota de Devolucion

Recibo de Cobro

Reporte de Cobros

YV V V V V V VYV V VY

Orden de Compra

La empresa realiza las 6rdenes de compra de mercaderias a sus proveedores
mediante via telefénica, especificando la cantidad, detalle, precio, fecha de
entrega y condiciones de pago; solamente con el proveedor Kimberly-Clark se
efectian las 6rdenes de compra a través del sistema que maneja la empresa y

luego se envia por correo electrénico.

Comprobante de Retencion

Es un documento que emite la empresa de forma obligatoria con el propésito de
acreditar las retenciones de impuestos (Impuesto al Valor Agregado e Impuesto
a la Renta) a sus proveedores por la compra de las mercaderias. Este
documento se extiende por triplicado; el original para el sujeto pasivo retenido y
las copias para el departamento de contabilidad de la empresa.

Nota de Pedido
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Es un documento que manejan los agentes vendedores de la empresa para
tomar los pedidos a sus clientes; donde se indica el codigo, descripcion de los
productos y la cantidad en unidades o cajas, el mismo que posteriormente es

entregado al departamento de ventas para realizar la respectiva facturacion.

Factura de Venta

Es un documento que emite la empresa obligatoriamente para acreditar la venta
de mercaderias a sus clientes, indicando el nimero de unidades, detalle del
producto, precio, descuento, IVA y condiciones de pago, con lo cual se cierra la
transaccion comercial; dicho documento se extiende por triplicado, el original
para el cliente y las dos copias quedan en la empresa para justificar los registros

en los libros respectivos.

Guia de Remision

Es un documento que utiliza el departamento de ventas de la empresa para
detallar todas las mercaderias en carga por camion que han sido solicitadas por
los clientes segun las notas de pedido recibidas anteriormente, también consta
los numeros de facturas, el nombre del conductor responsable y el punto de
llegada; lo cual le sirve a la empresa como constancia de que los productos han
sido enviados en las condiciones y cantidades exigidas por los clientes. Este
documento se extiende por triplicado; el original y una copia para el
departamento de ventas de la empresa y la otra copia para el Servicio de

Rentas Internas.

Nota de Crédito

Es un documento que emite la empresa hacia el mismo cliente al cual se emitio
anteriormente la factura de venta, con la finalidad de modificar o anular las

transacciones, aceptar devoluciones y conceder descuentos que no se han
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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realizado oportunamente; dicho documento se extiende por duplicado, el original
para el adquiriente y la copia para la empresa.

Nota de Devolucidén

Es un documento interno que maneja la empresa como constancia de que se
receptaron los productos devueltos por los clientes, en el cual se detalla el
nombre del cliente y del agente vendedor, la fecha, el motivo de la devolucion, la
cantidad ya sea en cajas o unidades, la descripcion del producto; asi como
también el valor monetario, el nimero de la nota de crédito y la factura a la que

se aplica.

Recibo de Cobro

Es un documento interno que maneja la empresa como evidencia del pago de
las facturas realizado por el cliente; ya sea en forma parcial o total, en efectivo o
mediante cheque. Este documento le sirve especificamente al departamento de
cobros para ingresar toda esta informacion al sistema de la empresa, el mismo
gue se extiende por triplicado; el original para el cliente y las dos copias para la

empresa.

Reporte de Cobros

Es un documento interno que maneja la empresa en el cual se detallan todos los

cobros por dia realizados por los agentes vendedores a sus respectivos clientes.

Todos estos documentos descritos se podran observar en el Anexo 2.

2.8Programacion de la Ruta de Entrega de Pedidos

En la actualidad la Empresa Distribuidora REPRYCOMFAV Cia. Ltda. dispone
de dos camiones cuyas marcas son: camion Hino con una capacidad de carga

de 400 pacas o cajas y camion Daihatsu con capacidad de carga de 300 pacas
AU I URAD! IVIAYRA JUHANNA CABREKA URELLANA
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0 cajas, teniendo en cuenta que dicha capacidad de los camiones varia
dependiendo del tipo de producto que se transporte; lo cual representa en
dolares un monto aproximado de ventas de $8.000,00 diarios entre los dos
camiones.

La empresa tiene disefiada la siguiente ruta de entrega de los pedidos a los
clientes, la cual se realiza semanalmente de lunes a viernes en los cantones de
Cuenca, Azogues, Biblian, Cafar, EI Tambo, Gualaceo, Chordeleg, Paute y
Guachapala; y, cada quince dias en los cantones de Sigsig, Santa Isabel y

Girdén, la misma que se resume en el siguiente cuadro:

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Cuenca Sector Azogues Azogues Cuenca
Feria Libre Biblian
Cada
Cuenca Cuenca Canar Gualaceo semana
El Tambo Chordeleg
Paute-Zhumir
Guachapala
Sigsig Santa Isabel Cada
Girén-La Union quince dias

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

La ruta de entrega de pedidos presentada anteriormente se ha disefiado de esta
manera, debido a que en los cantones en los cuales se distribuyen los productos
semanalmente son zonas de mayor actividad comercial y representan grandes
volimenes de ventas para la empresa; mientras que, en los cantones de Sigsig,
Santa Isabel y Giron-La Union se lo realiza cada quince dias debido a que
constituye un alto costo de transporte para la empresa y; ademas que el monto

de ventas es menor en relaciéon a los otros cantones.
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CAPITULO Il

DISTRIBUCION DE PLANTA

3.1 Definicién de Distribucién de Planta

“La distribucion en planta implica la ordenacién fisica de los elementos
industriales. Esta ordenacion ya practicada o en proyecto, incluye, tanto los
espacios necesarios para el movimiento del material, almacenamiento,
trabajadores indirectos y todas las otras actividades y servicios, como el equipo
de trabajo y el personal de taller”.®

Para esta empresa, la distribucion de planta es el proceso de ordenacion fisica
de sus factores disponibles, tales como: maquinaria, equipo y productos para la
venta; incluye también los espacios necesarios para el movimiento de los
productos y trabajadores, pasillos, almacenamiento, departamentos y otros
espacios comunes dentro de una instalacion productiva propuesta o ya
existente; de modo que constituya un sistema productivo capaz de alcanzar los

objetivos fijados de la forma méas adecuada y eficiente posible.

La finalidad principal de la distribucién en planta consiste en organizar estos
elementos de manera que se asegure un flujo continuo de trabajo, materiales,
personas e informacion para minimizar los movimientos y espacios.

3.2 Importancia de la Distribucion de Planta

“El Layout de las operaciones tiene numerosas implicaciones estratégicas,

porque establece las prioridades competitivas de una empresa desde el punto

® MUTHER, Richard. (1981). Distribucién en Planta: ordenacion racional de los elementos de produccion
industrial, cuarta edicion. Espafia: Hispano Europea S.A., pag. 13.
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de vista de la capacidad, procesos, flexibilidad y costes, asi como también
respecto de la calidad de vida en el trabajo, del contacto con el cliente y de la
imagen. Un layout eficaz puede ayudar a una organizacién a conseguir una
estrategia que esté basada en diferenciacion, bajos costes y rapidez de

respuesta”.’

La aplicacion de la distribucién de planta en toda empresa es fundamental, ya
que a través de esta se logra maximizar la utilizacion de todo el espacio
disponible para la bodega; asi como también mantener bajos los costos

asociados al manejo de los productos y de todo el almacén.

Una distribucion de planta efectiva nos ayuda a mejorar el funcionamiento de
todas las instalaciones, mantener mas organizada la bodega, con lo que los
productos se encuentran ordenados y se los puede ubicar con mayor facilidad,
disminuyen los tiempos necesarios para el ingreso y salida de los productos de
la bodega, se reducen las pérdidas de los productos por deterioro ocasionado
accidentalmente, se logra mayor satisfaccion por parte de los trabajadores y; por
lo tanto, se puede brindar un éptimo servicio a los clientes, reduciendo las

demoras y tiempos de entrega de la mercaderia.

Por lo tanto, una adecuada distribucion de planta es aquella que integra los tres
factores mas importantes en toda empresa como son: hombres, maquinas y
materiales; de modo que la empresa se constituya en una gran unidad operativa

cuyo objetivo es lograr que todos sus procesos se ejecuten de la manera mas

racional.
3.3 Objetivos de la Distribucién de Planta
3.3.1 Generales

7 HEIZER, Jay., & RENDER, Barry. (2007). Direccion de la Produccion y de Operaciones: Decisiones
Estratégicas. Madrid: Pearson Educacién S.A., pag. 433.
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Optimizar el espacio disponible para las é&reas de
bodega.
Encontrar la ordenacion mas econOmica para la

empresa de sus areas de trabajo, equipos y productos en bodega.

Especificos

Almacenar el maximo posible de cada uno de los
productos.
Minimizar los tiempos y movimientos de los trabajadores en el
cumplimiento de sus actividades de carga y descarga de la mercaderia.
Mejorar el flujo de informacién, materiales y personas.
Brindar mayor seguridad y satisfaccion a los trabajadores
proporcionando un buen ambiente laboral.
Efectuar la ordenacion mas flexible, que a su vez se adapte a ciertos
reajustes o ampliaciones segun lo requiera la empresa.
Facilitar la ubicacion, supervision y control de los productos
almacenados.
Mejorar la interaccion con el cliente.
Disminuir los retrasos en la recepciéon, almacenamiento y despacho de

las mercaderias.

Principios Basicos de la Distribucién de Planta

Para Richard Muther en su libro Distribucién en Planta, una buena distribucion

de planta debe cumplir con los siguientes principios:®

® MUTHER, Richard. (1981). Distribucién en Planta: ordenacion racional de los elementos de produccion
industrial, cuarta edicion. Espafia: Hispano Europea S.A., pag. 19-21.
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3.4.1Principio de la Integracién de Conjunto

Se refiere a que la mejor distribucion de planta es aquella que logra la
integracion de los tres factores mas importantes de una empresa, tales como:
trabajadores, productos y equipos, de modo que se interrelacionen y funcionen

como un sistema Unico capaz de cumplir sus objetivos.

3.4.2Principio de la Minima Distancia Recorrida

La distribucion de planta mas eficiente es aquella en la que los recorridos
efectuados por los trabajadores y productos, de operacion a operacion y entre
departamentos son los mas cortos; lo cual requiere economia de movimientos,

de equipos y de espacio.

3.4.3Principio de la Circulacion o Flujo de Materiales

Es mejor aquella distribucion que tenga ordenadas las areas de trabajo en la
misma secuencia en que se realizan los flujos de entradas y salidas de las
mercaderias; asi como también la que brinda mayor comodidad al momento de

transitar al interior de la bodega.

3.4.4Principio del Espacio Cubico

La mejor distribucion de planta es aquella que utiliza en forma racional todo el
espacio disponible, tanto horizontal como verticalmente, con la finalidad de

almacenar la cantidad maxima de cada tipo de producto.

3.4.5Principio de la Satisfaccion y de la Seguridad

Es méas efectiva aquella distribucion de planta que proporciona a los
trabajadores mayor seguridad, confianza, comodidad y buen ambiente laboral;

de modo que contribuyan al desempefio satisfactorio de sus actividades.
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3.4.6 Principio de la Flexibilidad

La distribucion de planta mas eficiente es aquella que puede ser ajustada o
reordenada con el minimo de interrupciones o inconvenientes y al costo mas
bajo posible; y, ademas que permita adaptarse a los cambios de acuerdo a las

circunstancias en las que se realizan las operaciones.

3.5 Factores que afectan a la Distribucién de Planta

Existen ocho factores que tienen influencia sobre cualquier distribucion, de los
cuales los tres primeros son basicos y a partir de éstos se derivan cinco factores

complementarios:®

3.5.1 Factor Material: Comprende las materias primas,
material en proceso, productos terminados, material saliente o embalado,
material entrante, entre otros. Este es el factor mas importante; es por ello
que la distribucion de los elementos de produccidn dependen
necesariamente del producto que deseemos y del material sobre el que
trabajemos. Las consideraciones que afectan a este factor son: tamario,

forma y volumen, cantidad, peso y caracteristicas especiales.

3.5.2 Factor Maquinaria: Incluye las maquinas de
produccién, equipo de proceso o tratamiento, herramientas manuales y
eléctricas manejadas por el operario, maquinaria de repuesto, maquinaria
para mantenimiento, entre otros. Las consideraciones para una
ordenacion apropiada de este factor son: volumen o capacidad de las

maquinas, su forma, tamafio, peso y espacio requerido.

° MUTHER, Richard. (1981). Distribucién en Planta: ordenacion racional de los elementos de produccion
industrial, cuarta edicion. Espafia: Hispano Europea S.A., pag. 42-177.
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3.5.3 Factor Hombre: Esta constituido por la mano de obra
directa, jefes de equipo y capataces, jefes de seccién y encargados, jefes
de servicio y personal indirecto o de actividades auxiliares; quienes
requieren condiciones confortables de trabajo y seguridad, considerando
algunos factores de entorno y estética, para sentirse motivados en el

trabajo y lograr un mejor desempenio.

3.5.4 Factor Movimiento: Se trata del movimiento interno y
externo de los tres factores basicos de la empresa (material, maquinaria y
hombre), para lo cual es necesario disefiar la ruta de circulacién de

mercaderias, equipo de traslado y trabajadores.

3.5.5 Factor Espera: Se refiere a que las esperas o demoras
tienen lugar siempre que los materiales son detenidos, lo cual cuesta
dinero. Entre los costos de espera tenemos los siguientes:
> Costes del manejo efectuado hacia el punto de esperay

del mismo hacia la produccion.

> Coste del manejo en el area de espera.

v

Coste de espacio y gastos generales.
> Coste de proteccion del material en espera.

El material puede esperar en un area determinada, dispuesta a parte y
destinada a contener los materiales en espera; esto se llama
almacenamiento. = También puede esperar en la misma &rea de
produccion, aguardando ser trasladado a la operacion siguiente; a esto se

llama demora o espera.

3.5.6 Factor Servicio: Se refiere a las condiciones
adicionales que requiere el factor hombre, maquinaria y material para su

optimo funcionamiento en la empresa.
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El factor hombre necesita de buen ambiente de trabajo, vias de acceso,
piso libre de obstrucciones y no resbaloso, proteccién contra incendios,
equipo de primeros auxilios, iluminacion, calefaccion y ventilacion, servicios

higiénicos e indumentaria apropiada.

El factor maquinaria requiere de personal capacitado para su uso y
manejo, un continuo mantenimiento; asi como también de espacios

necesarios para su movimiento.

El factor material requiere de inspeccion de calidad, verificacion de fechas
de caducidad, manipulacion adecuada, equipos de almacenamiento y

traslado; y, vias de acceso para su movimiento.

Factor Edificio: Si el factor edificio ya existe; su forma,
dimensiones y caracteristicas son limitaciones para proyectar una nueva
distribucion de planta. Es por ello que se debe tener en cuenta lo
siguiente: las instalaciones, los pisos y su resistencia al peso, las paredes y
columnas, la cubierta, posicion de las puertas y ventanas y los
subterrédneos; para en funcién de ellos calcular la capacidad existente y
ubicacion de los productos.

Factor Cambio: Se debe lograr una distribucién flexible
de modo que permita que los tres factores basicos de la empresa se
adapten con mayor facilidad a cambios 0 mejoras que puedan efectuarse
en el flujo de operaciones.

3.6Tipos de Layout

Para los autores Jay Heizer y Barry Render en su libro Direccion de la

Produccién y de Operaciones, existen siete tipos de distribuciéon de planta:*°

% HEIZER, Jay., & RENDER, Barry. (2007). Direccion de la Produccion y de Operaciones: Decisiones

Estratégicas. Madrid: Pearson Educacion S.A., pag. 433-453.
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3.6.1Layout de Oficinas

Consiste en estudiar los requerimientos para la distribucion fisica de las oficinas;
agrupando a los trabajadores, equipos y espacios, de modo que se facilite el

flujo de la informacién entre ellos.

3.6.2Layout de Comercios

Este tipo de distribucién aplicada, ya sea a grandes almacenes o0 pequefas
tiendas se basa en la asignacion de espacios y arreglo general de la tienda,
organizando los productos en anaqueles, de manera que se exponga el mayor
namero y facilite la interaccion con los clientes; cuyo enfoque radica en la idea
de que las ventas y los beneficios varian directamente con la exposicion de los

productos a los clientes.

3.6.3Layout de Almacenes

Este tipo de distribucion consiste en la ordenacion de los productos de manera
que se maximice la utilizacion del volumen total del almacén; que a su vez
facilita la conexion con las areas de carga y descarga; asi como también el

movimiento interno y externo de los trabajadores y productos.

Por lo que el proposito al efectuar esta distribucion es encontrar la relacion
Optima entre los costos de manejo de los productos y los costos asociados con
el espacio de almacenamiento; ademas de disefiar una instalacion en funcion de
los productos que se descargan, del tipo de vehiculo que se descargan y donde
se descargan. Este tipo de layout es aplicable a la empresa objeto de nuestro

estudio.
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3.6.4Layout de Posicién Fija o de Proyecto

En este tipo de layout, el proyecto (producto) permanece fijo en un lugar
determinado, mientras que los trabajadores y el equipo necesario se desplazan
hacia esa Unica area de trabajo; ya que no es posible mover el material o

componente principal debido a su peso, tamafio, forma y volumen.

3.6.5Layout Orientado al Proceso

Se opta por este tipo de distribucion cuando la produccién es de bajo volumen y
alta variedad, conocida también como produccion intermitente; donde las
magquinas y los equipos que realizan una misma funcion se agrupan de acuerdo

a la secuencia de operaciones requerida por el producto.

3.6.6 Layout de Célula de Trabajo

Consiste en la reorganizacion de personas y maquinas que normalmente
estarian dispersas en diferentes departamentos en un grupo de forma que
puedan centrarse en la produccién de un unico producto o familia de productos
relacionados. Una organizacion en célula de trabajo se utiliza cuando el

volumen justifica una organizacion especial de maquinaria y equipos.

3.6.7Layout Repetitivo y Orientado al Producto

Esta distribucion se realiza cuando la produccion esta organizada alrededor de
productos o familias de productos similares con altos volumenes y baja
variedad; es decir, cuando la produccién es en forma continua o repetitiva,
donde las maquinas se sitlan unas junto a otras a lo largo de una linea en la
secuencia en que cada una de ellas ha de ser utilizada para la fabricacién de un
determinado producto; por lo tanto, es un producto el que determina la ubicacion

de la planta.
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3.7Situacion Actual de Bodega

3.7.1 Descripcion de las Areas de Almacenamiento Disponibles

Actualmente

La empresa cuenta con tres areas de almacenamiento; la bodega uno se
encuentra en la primera planta y las bodegas dos y tres estan ubicadas en la

segunda planta del edificio en el que labora la distribuidora.

Las instalaciones para recepcién y despacho de mercaderias son la misma
area, en la mafiana son sitios de carga y en la tarde de descarga. El ingreso y
despacho de los productos en la bodega uno se realiza por la puerta de acceso
principal; mientras que en la bodega dos se efectla por el balcon del frente del
segundo piso, ya que tanto los camiones de la empresa como de los
proveedores son grandes y altos, por lo que para los trabajadores les resulta
mas facil y rapido cargar y descargar la mercaderia desde este lugar debido al
gran volumen de estos productos; y, en la bodega tres se realiza por las gradas
de acceso a la segunda planta considerando que las cajas de estos productos

son mas pequefas y livianas.

Al momento de descargar la mercaderia en la empresa, en algunas ocasiones
se coloca en los pasillos ya sea por falta de espacio u organizacién en las
bodegas respectivas, o también porque la mercaderia que se recepta tiene que
despacharse en seguida; lo cual produce molestias e interrupciones para el

movimiento del personal.

Luego de ingresar los productos a cada una de las bodegas, algunos de ellos se
colocan o amontonan en los espacios vacios sobre el piso y los demas se apilan
uno sobre otro sin considerar el niumero maximo de cajas o bultos que puedan
ser apilados; esto se debe a que la empresa no dispone de estantes ni de

paletas que ayuden a ubicar los productos de una forma mas ordenada.
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Caracteristicas de las Areas de Almacenamiento

El edificio dispone de 568,71 m?, de los cuales 464,67 m2 ocupan las
instalaciones de la empresa, donde 330,11 m?2 representan las tres areas de

almacenamiento y 59,56 m2 para las zonas de estacionamiento de los camiones.

Bodega 1:

Esta situada en la primera planta, tiene un area de 103,27 m2 con una altura de
3m; aqui funciona la oficina del bodeguero, la misma que cuenta con un
archivador, un escritorio, un teléfono y una computadora e impresora. Esta
bodega dispone de ocho ventanas, tres puertas de acceso (la principal para
carga y descarga de la mercaderia y las otras dos que dan al pasillo de la
entrada principal a la empresa), un bafio social y tres carretillas de dos ruedas
para el traslado de la mercaderia. Las instalaciones no cumplen con la
condicién de dar seguridad a los productos, debido a que existe un espacio sin
puerta que conecta las oficinas principales con esta bodega; y por lo tanto, se
tiene libre acceso para cualquier empleado o persona en particular que ingrese

a la empresa.

Bodega 2:

Esta ubicada en la segunda planta, dando al frente del edificio, con un area de
151,64m? y una altura de 3m; esta bodega tiene siete ventanas y dos puertas
(una que da al balcon del frente por donde el personal efectia la carga y

descarga de la mercaderia y otra para el acceso del personal).

Bodega 3:

Esta bodega también se encuentra en la segunda planta del edificio, en la parte

trasera al frente de la bodega 2, tiene un area de 75,20mz2 con una altura de 3m,;
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cuenta con tres ventanas y dos puertas de acceso para la carga y descarga de

los productos.

3.7.2 Distribucion Fisica Actual de Bodega (LAYOUT)

En las siguientes figuras se puede apreciar la manera en la cual estan
distribuidos actualmente los espacios en cada una de las bodegas,
mostrandonos que no cuentan con pasillos, sefializaciébn e implementos de

seguridad necesarios para el personal.
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PLANTA BAJA

Levantamiento realizado por: Grupo de Tesis.
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PLANTA ALTA
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Levantamiento realizado por: Grupo de Tesis.
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3.8Propuesta de un Plan Layout

De acuerdo a los problemas descritos anteriormente que presenta la distribucion
actual de la empresa, lo que se pretende es efectuar una reordenacion a la
distribucion ya existente, la cual consiste en usar al maximo los elementos
disponibles pero que sean compatibles con los nuevos planes y métodos para
las mejoras en los procesos de almacenamiento de los productos en bodega;
ademas que hay que tener en cuenta que esta reorganizacion se vera limitada
por las dimensiones del edificio, su forma e instalaciones; ya que en la
actualidad la empresa no dispone de los recursos econdmicos necesarios para
la construccién de su propio edificio con una infraestructura adecuada a los

requerimientos de la distribuidora.

3.8.1Descripcion de la Distribucién Propuesta

La distribucién propuesta incluye la planeacién de las tres areas que estan
directamente relacionadas con el proceso de aprovisionamiento Yy

comercializacién de los productos, las cuales se detallan a continuacion:

3.8.1.1 Planeacion del Area de Recepcion

“Recepcion y envios constituyen dos departamentos por separado, pero tienen
requerimientos similares de personal, equipo y espacio. Recepcién y envios
podrian situarse uno junto a otro o en cada extremo de la planta. La ubicacién
de ambos departamentos tiene un gran efecto en el flujo de material dentro de
esta. El departamento de recepciones es el inicio del flujo de material, mientras

que el de envios es el final”.**

Una correcta planeacion del area de recepcién nos va a permitir una mayor

agilidad en la descarga de los productos, que el flujo de ingreso a la bodega sea

1 MEYERS, Fred E., & STEPHENS, Matthew P. (2006). Disefio de Instalaciones de Manufactura y Manejo de
Materiales, tercera edicion. México: Pearson Educacién S.A., pag. 223.
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mas rapido evitando cualquier tipo de congestion o demora y lograr que el
tiempo de permanencia de la mercaderia en esta &rea sea la minima posible.
Para efectuar la planeacion de esta area es necesario considerar algunos
aspectos tales como: el volumen de mercancia que se descarga, el nimero de
recepciones por dia o por semana, el numero de camiones que llegan y los

equipos de traslado de la mercaderia.

Para el caso de la Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda. debido a las
restricciones del espacio e instalaciones del edificio, el area de recepcion y
despacho van a seguir funcionando en la misma zona; es decir, en la mafana
se realizaran las operaciones correspondientes para el despacho de la
mercaderia a los diversos clientes y en la tarde se receptard la mercaderia
solicitada a los proveedores. Es necesario que los responsables de la empresa
hagan cumplir esta disposicion para evitar que estas dos actividades coincidan y
tengan que desarrollarse simultdneamente; ocasionando demoras, congestion y
pérdida de tiempo. El area de carga y descarga tiene una capacidad para dos
camiones y esta ubicada cerca del punto de recepcion, disminuyendo de esta
manera los tiempos y distancias de recorrido de la mercaderia hacia la bodega o

area de almacenamiento.

El area de recepcion requiere de un espacio para la ubicacion en forma
provisional de los productos recibidos con la finalidad de efectuar el conteo
fisico, revision y control de calidad de los articulos; una vez cumplido con el
correcto procedimiento de recepcion y si no existe ningun inconveniente, las

mercaderias se almacenaran inmediatamente en las bodegas respectivas.

El area de recepcién de los productos para la bodega 1 (primera planta) y
bodega 3 (segunda planta) constituye un espacio de 3,36m?2 situado junto a la
puerta principal del area de almacenamiento 1, la cual esta estrechamente
conectada con el area de embarque y desembarque de los camiones; el traslado
de la mercaderia hacia la bodega 3 se realizara por el interior de la bodega 1,

considerando que las cajas o bultos a almacenar son pequeiias; y, para la
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recepcion de los productos de la bodega 2 se dispone de un area de 6,57m2
localizada junto al balcon del segundo piso, puesto que desde este lugar se
recibe y despacha la mercaderia directamente de los camiones debido a que
resulta complicado ejecutarlo por las gradas de acceso a la segunda planta, ya

gue son productos de gran volumen.

3.8.1.2 Planeacién del Area de Almacenamiento

La planeacion de las areas de almacenamiento nos va a facilitar la localizacion,
disposicion y control de los productos almacenados, reducir las distancias y
movimientos que recorren los productos y el personal, llevar registros de las
existencias en bodega y aprovechar el espacio disponible disefiando estanterias
versatiles que se adapten a las necesidades de almacenaje ya sea de carga

ligera o relativamente pesada.

Consideraciones para la distribucion de las areas de almacenamiento:

Para una eficiente distribucion interna de los espacios en las tres bodegas, la

empresa debe tener en cuenta lo siguiente:

» Accesos.- Tenemos dos tipos de accesos:

Corredores: Son los espacios destinados para la zona de carga y descarga
de la mercaderia, se requiere que sean lo suficientemente anchos para que

la circulacion sea mas rapida.

Pasillos: Son los caminos o0 espacios necesarios para el desplazamiento
interno de los productos y el personal de la bodega; cuya anchura depende
del tipo, volumen y equipo para el traslado de los productos, asi como

también del movimiento de los trabajadores que han de transitar por ellos.
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Los pasillos deberan ser lo mas rectos posible y ademas se debe cuidar que
no se conviertan en areas de almacenamiento temporal; por o que se debe
instalar pasillos que sean suficientemente anchos para permitir una

circulacion fluida y continua.

Para el caso de la distribuidora en la reorganizaciéon de las areas de
almacenamiento se han disefiado pasillos con una distancia minima de
90cm.

» Distancia entre Estantes y Apilamiento: Se debe dejar una distancia
considerable entre los productos almacenados, ya sea en estantes o
apilamiento; de tal forma que facilite el ingreso, inspeccién, manipulacion y

despacho de la mercaderia.

» Sefializacién: Es importante identificar mediante letreros las diferentes
areas al interior de la bodega como: recepcion, despacho, areas de
almacenamiento, pasillos, oficinas, servicios higiénicos, ubicacién de los
equipos de control de incendios y primeros auxilios; asi como también, sitios

que presenten riesgos.

» Demarcacion: Se debera pintar una franja de 10cm de color amarillo para
identificar los pasillos y zonas de almacenamiento, a fin de prevenir

accidentes en las actividades del personal de bodega.

Se propone seguir manteniendo las tres areas destinadas para el
almacenamiento de la mercaderia, redistribuyendo los espacios y organizando
los diferentes tipos de productos en cada una de las bodegas respectivas como
se menciond anteriormente en el capitulo Il (ver Propuesta para la Organizacion

Interna de Bodega pag. 27).

Bodega 1:
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Esta area se encuentra ubicada en un espacio 6ptimo para fines de logistica del
area de distribucion, debido a que tiene una puerta con salida hacia el area de
carga y descarga, la cual deberia estar totalmente libre para facilitar el despacho

de la mercaderia hacia el punto de venta.

Se sugiere ubicar una puerta que separe la bodega 1 de las oficinas
administrativas, igualmente colocar un separador de ambiente que divida la
oficina del bodeguero con el area de almacenamiento; ademas que dicha oficina

del bodeguero deberéa disponer de equipo para primeros auxilios.

Se recomienda para esta bodega el uso de estanterias metalicas de angulo
ranurado: 4 estantes de 6m de largo, 4 de 4,5m, 2 de 4m, 2 de 3,6my 2 de 1,2m
de largo; todas estas estanterias tendran una altura aproximada de 2,6m
dejando 15cm sobre el piso y con una profundidad de 60cm para colocar la
mercaderia. La forma de esta bodega y la posicion de las columnas hacen que

las dimensiones de los estantes no sean uniformes.

Bodega 2:

Para esta bodega se recomienda el uso de paletas que sirven como base para
el apilamiento puesto que los productos que se van a almacenar son de gran
volumen y requieren espacios mas grandes. Se propone el uso de 13 paletas
de madera con pequefias aberturas para ventilacion, dejando una altura
aproximada de 15cm sobre el piso; cuyas medidas aproximadas son de 2m de

ancho por 2,5m de largo.

Los apilamientos de los productos pueden tener una altura maxima de 2,6m

dependiendo de su peso y empaque.

Bodega 3:
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Para el almacenamiento de los productos en esta bodega también se cree
conveniente el uso de estanterias de 2,6m de alto, con 15cm sobre el piso y
60cm de profundidad. Dando un total de 11 estanterias que se detallan en

seguida: 2 de 6m, 1 de 5m, 3 de 4,6m, 1 de 3,7m y 4 estantes de 3,2m de largo.

3.8.1.3 Planeacion del Area de Despachos

La determinacion de esta area implica primeramente la planeacion del area de
predespachos, con el propésito de realizar un doble control sobre la calidad,
cantidad y embalaje de los productos a ser entregados; una vez verificado que
los productos se encuentren en las condiciones solicitadas por el cliente
inmediatamente se procede a cargar en los camiones. El requerimiento de
espacio para predespacho dependera del numero de pedidos que son

tramitados a diario y del tiempo de permanencia de los productos en esta area.

El espacio destinado para predespacho de las mercaderias de las bodegas 1, 2
y 3 comprende la misma area delimitada para la recepcion de dichas
mercaderias.

Para facilitar el embarque o despacho final de los productos, es necesario que
se preparen los pedidos por cliente y zona en la cual va a ser entregada la

mercaderia.

Con la planeacion del area de despacho se lograra un cumplimiento efectivo del
surtido de pedidos a nuestros clientes; por lo que se requiere que esta area
siempre esté despejada y libre de cualquier obstaculo para poder efectuar todas

estas operaciones con mayor facilidad y rapidez.

Es importante mantener la higiene y limpieza de todas las &reas descritas
anteriormente con la finalidad de conservar la calidad de los productos, agilitar

las operaciones y proyectar una buena imagen ante los clientes.
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3.8.2 Distribucion Fisica Propuesta de Bodega (LAYOUT)

PLANTA BAJA

| ||

CALLE CAEND DEL. TEAR

Levantamiento realizado por: Grupo de Tesis.
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PLANTA ALTA

a4

J

Levantamiento realizado por: Grupo de Tesis.
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ELEVACION FRONTAL

ELEVACION LATERAL IZQUIERDA

Levantamiento realizado por: Grupo de Tesis.
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CAPITULO IV

ADMINISTRACION DE INVENTARIOS

4.1Proceso de Compras

“Las compras son la adquisicion de bienes o servicios con el intercambio de

fondos”.*

Con el propésito de tener una buena politica de gestion de inventarios en la
empresa primeramente es necesario hacer un analisis de todo el proceso de
compras; es decir, desde el momento en que se proyectan las compras hasta
cuando el producto ingresa a la bodega, debido a que la tarea del departamento
de compras estd enfocada a la obtencién de tamafios 6ptimos de inventarios,
mejoras en los acuerdos y negociaciones con los proveedores; y, calidad en los

productos adquiridos.

La importancia del manejo de compras radica en que las compras son la primera
funcion que debe cumplir el personal responsable de este departamento con la
finalidad de disponer de un inventario de productos que le permita desarrollar
sus actividades con normalidad y a su vez abastecer oportunamente a sus
clientes; por lo que es esencial llevar a cabo una adecuada planificacién y en

consecuencia un adecuado aprovisionamiento.

El proceso de compras también incluye el proceso de localizacion y seleccion de
proveedores, negociaciones sobre el precio y condiciones de pago, la cantidad y
calidad de los productos a comprar; y, los tiempos de entrega con la finalidad de

obtener beneficios para la empresa.

12 MONKS, Joseph. G. (1991). Administracion de Operaciones, Primera Edicion. México: McGraw

Hill/Interamericana de México S.A. de C.V., pag. 250.

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 79



e

ISR OE D)

gt
UNIVERSIDAD DE CUENCA

Al momento de efectuar una compra se debe tener en cuenta algunos aspectos

tales como:

» Los presupuestos elaborados por el departamento financiero.

Y

Las necesidades de producto.
» Los célculos realizados por el personal encargado de la gestion de stock en
bodega.

» Las ventas previstas por el responsable de este departamento.

El proceso de compras consta de las siguientes fases:*

» Planificacion de las compras.- Consiste en hacer un estudio de las
necesidades y si es posible prepararse antes de que surja la necesidad
informandose sobre los productos existentes en el mercado. Ademas, se
debe realizar un pronédstico de ventas en base a la demanda de los afios
anteriores que les ayude a programar los tamafnos de pedido Optimos para

cada compra.

» Solicitud de ofertas y presupuesto.- Este es un paso obligatorio, en el cual
el encargado de compras exigira a cada proveedor un catalogo de ofertas,
promociones, combos y un presupuesto de la posible compra; para el

andlisis correspondiente.

» Evaluacion de las ofertas recibidas.- Una vez recibidas las ofertas de cada
una de los proveedores hay que estudiarlas y compararlas para ver cual es
la que méas se ajusta a los requerimientos de la empresa y en base a ello

tomar decisiones.

" http://html.rincondelvago.com/proceso-de-compras_1.html
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» Seleccién del proveedor.-Al momento de seleccionar un proveedor se
deben analizar algunos factores como: precio, calidad, servicio, condiciones

de pago y las garantias personales que puedan ofrecer estas empresas.

» Negociacion de las condiciones.- En esta fase se especifican algunos
puntos de la oferta que pueden ser negociables como: la cantidad minima y
maxima de venta, la forma y plazos de pago, el embalaje, la fecha de
entrega, las reposiciones de los productos en mal estado, entre otros. En el
caso de la empresa, el encargado de compras tiene que tratar con los
proveedores puesto que algunos de ellos ejercen su poder de negociacion al
tener lineas de productos importantes como Kimberly-Clark e Industrias Ales
S.A.; cuyas empresas exigen a la distribuidora que cubra ciertos montos de
compras mensuales caso contrario le retiran la linea de distribucion de sus
productos; frente a esta situacién la empresa cumple con las exigencias de
estos proveedores, pero a su vez, busca negociar la forma de pago a crédito,
extender los plazos de pago y que la entrega del producto se lo realice en el

menor tiempo posible.

» Solicitud del pedido.- Cuando el comprador y el vendedor han llegado a un
mutuo acuerdo sobre los términos de negociacion del contrato se elabora la

nota de pedido, la misma que es enviada al proveedor respectivo.

» Seguimiento del pedido y los acuerdos.- Este seguimiento se lo realiza
con la finalidad de verificar que se haya recibido a tiempo todos los
productos solicitados y controlar la calidad de éstos; es decir, que cumplan
con las caracteristicas detalladas en el pedido y en caso de que los
productos contengan defectos o caracteristicas alteradas, se procedera a
separarlos para posteriormente efectuar la respectiva devolucién al

proveedor.
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» Pago.- Es el dinero que se entrega al proveedor en contraprestacion de la
mercaderia recibida, que en el caso de la empresa se lo realiza a través de

cheques.

4.2 Definiciones de Inventario

“Inventario es un conjunto de bienes, recursos que permanecen inmovilizados
durante un periodo de tiempo para posteriormente y en una fecha inmediata ser

utilizados”.**

“Son bienes tangibles que se tiene para la venta en el curso ordinario del
negocio o para ser consumidos en la produccion de bienes o servicios para su

posterior comercializacién”.”

“El inventario es el conjunto de mercancias o articulos que tiene la empresa
para comerciar con aquellos, permitiendo la compra y venta o la fabricacién

primero antes de venderlos, en un periodo econémico determinado”.*®

Para el caso de la empresa distribuidora por ser de caracter comercial su
inventario comprende todas las mercaderias o articulos adquiridos, los mismos
que sin sufrir algun tipo de cambio o transformacion permanecen inmovilizados
en bodega durante un periodo de tiempo determinado con la finalidad de ser

revendidos posteriormente.

4.3Importancia de los Inventarios

Al tratarse de una empresa comercial, podemos ver que los inventarios de

mercaderias representan su mayor inversion dentro del grupo de los activos

' MOSCOSO, Humberto. Investigacion Operativa, Tomo II, pdg. 233.
> BRITO, José A. (1999). Contabilidad Bdsica e Intermedia/Contabilidad | y I, Quinta Edicién. Edicion
Centro de Contadores.
16http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/inventariosfundamentos/defaultz.ap
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corrientes, es por ello que se debe dar la debida importancia, ya que el
mantenimiento de los inventarios en la bodega constituye la inmovilizacion de
recursos, que a su vez implica la toma de decisiones oportuna sobre los niveles

de inventario que deben permanecer almacenados.

Asi como también se debe establecer mecanismos de control que garanticen
una correcta administracion de dichos inventarios, para que de esta manera la
empresa pueda abastecerse de un inventario que cubra su linea de distribucion
y ventas; y, no solo le permita afrontar la demanda del mercado en forma eficaz
sino también contar con un stock de seguridad con la finalidad de atender sus
necesidades en casos de emergencia tales como: demanda mayor que la
esperada, escasez de los productos y especulacibn provocada por los

comerciantes intermediarios.

Es por ello, la necesidad de una programacion de inventarios, la cual radica en
manejar todos los items de una manera adecuada con la finalidad de prevenir el
exceso o la falta de inventario en la empresa, ya que el exceso de inventario le
puede generar falta de capital de trabajo y altos costos de almacenamiento y
mantenimiento; asi como también la falta de inventario puede significar la
pérdida de oportunidades para la venta, demora en la entrega y la interrupcion
de sus actividades.

Administracion de Inventarios

Es el manejo eficiente y oportuno de los inventarios de mercaderias de la
empresa desde su registro, rotacién, despacho y hasta su evaluacion con la
finalidad de determinar los niveles racionales de inversion en inventarios que
deben mantenerse para evitar el exceso de productos almacenados en la
bodega que pueden representar pérdidas financieras para la empresa y asi
como también los inventarios insuficientes, para asegurar su flujo normal de
operaciones comerciales que nos permitan cumplir con los tiempos vy

condiciones en el proceso de suministro de los pedidos de los clientes.
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Por lo que, la administracion de inventario se enfoca en cuatro factores

decisivos para la empresa e implica:

> La determinacion de la cantidad de inventario a mantener en funcién de su
capacidad y espacio.

» Lafechay el nivel de producto en que se deben colocar los pedidos.

A\

La cantidad 6ptima a ordenar.
» El tratamiento que se debe dar a cada tipo de producto, ya sean alimenticios,
de aseo y limpieza, confiteria, bebidas, entre otros; en funcion de su

naturaleza y fechas de caducidad.

Ademas que, en la administracion de inventarios es fundamental llevar a cabo
una coordinacién entre los departamentos de compras, ventas, finanzas y
bodega con el propésito de tomar las mejores decisiones sobre los tamafos
Optimos de compra y niveles de inventario de productos que puede almacenar la

empresa con el objetivo de minimizar los costos de adquisicion y mantenimiento.

4 4Funciones de los Inventarios

Para Jay Heizer y Barry Render en su libro Principios de Administracion de

Operaciones, los inventarios cumplen las siguientes funciones dentro de una

empresa:"’

» Disponer de un stock de productos que permita abastecer a los clientes
oportunamente en la cantidad y variedad solicitada.

» Enfrentar posibles aumentos en la demanda o demanda imprevista.

A\

Desempefiar las actividades de la empresa normalmente.

» Ayudan a resguardarse de la escasez de los productos y de la especulacion
provocada por los comerciantes.

» Aprovechar los descuentos por cantidad que ofrecen los proveedores, con lo

cual se reduce el costo de adquisicion de los productos.

Y HEIZER, Jay., & RENDER, Barry. (2004). Principios de Administracion de Operaciones, quinta edicion.
México: Pearson Educacion S.A., pag. 452.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA

NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 84



e

ISR OE D)

gt
UNIVERSIDAD DE CUENCA

4 5Costos de los Inventarios

La naturaleza de mantener stocks de mercaderias almacenadas en bodega
representa costos para la empresa, los cuales pueden variar dependiendo del

tamafo del inventario y del tiempo que permanezcan inmovilizados en bodega.

Estos costos se dividen en tres grupos:

1. Costo de Mantenimiento
2. Costo de Adquisiciéon
3. Costo Total

La simbologia y las férmulas de los costos del inventario, tipos de stock y
cantidad economica de pedido han sido tomadas de los apuntes de la catedra
de Investigacion Operativa dictada por el Econ. Humberto Moscoso durante el
tercer afio de la carrera de Administracion de Empresas.

4.5.1 Costo Total de Mantenimiento (CTM)

Son los costos variables por unidad que resultan del hecho de mantener un
articulo en inventario durante un periodo de tiempo especifico. Los costos de

mantenimiento incluyen:

Costo de oportunidad o costo de capital invertido en inventarios.
Primas de seguros.
Arrendamiento.

Depreciacion, deterioro u obsolescencia.

® 2 0o T 9

Sueldo del personal encargado del manejo de inventarios.

Los costos totales de mantenimiento podemos dividirlos en dos grupos para

facilitar su analisis:
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» Costos de Almacenamiento: Son aquellos costos que estan directamente
relacionados con la realidad de tener inventarios, en los que la empresa
debe incurrir necesariamente con el proposito de salvaguardar sus
mercaderias, tales como: costos de seguros y alarmas, arriendo,
remuneracion del bodeguero, servicios basicos y utensilios de limpieza de

bodega.

» Costo de Oportunidad o Costo Financiero: Es la tasa de interés que la
empresa deja de percibir por mantener dinero invertido en inventarios
pudiendo invertirse en otra alternativa que le genere beneficios como:

depdsitos a plazo fijo, pdlizas de acumulacion, entre otros.

Los costos de mantenimiento son directamente proporcionales al tamafo del
inventario; es decir, se incrementan conforme aumenta el tamano del inventario

y disminuyen si la cantidad de inventario también es menor.

Formula:

= o (L
CTM = oo [ )T

Donde:
CTM = Coste Total de Mantenimilentoe

Cm = Coste de mantensr una unldad eninventario por un tlempe determinade
g = Cantldad de Compra
I" = Periede de Pregramacién del Inventarle

4.5.2 Costo Total de Adquisicion (CTA)

Corresponden todos los costos administrativos fijos en los que incurre la
empresa desde el momento que tramita una orden de pedido hasta que el

producto ingresa a la bodega de la empresa; es decir, son los costos de colocar
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y recibir un pedido, los cuales se mantienen constantes independientemente del

tamano de la orden.

El costo de adquisicion incluye los siguientes rubros:

Gastos de servicio de correo electrénico.
Llamadas telefénicas a los proveedores.
Tiempo empleado por el encargado de compras.

Transporte.

YV V V VYV V

Recepcion de mercaderias, etc.

Los costos de adquisicion tienen relacion inversa al tamafio del inventario; es
decir, conforme aumenta el tamafio de pedido los costos de adquisicion se
reducen y viceversa, lo cual dependera del nimero de veces en que se realice

un pedido.

Formula:
T = CJag =

Reemplazando n tenemos:

CTA = Ca [%]

Donde:
€TA = Costo Total de Adquiziclén

Ca = Cogte por tramitar cada orden de compra

1 = Niumero de drdenes de compra

@ = Demanda tetal durante el periodo de programacién T
¢ = Taniafie de comprapor pedido

4.5.3 Costo Total Esperado (CTE)
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Es la suma del Costo Total de Mantenimiento (CTM) y el Costo Total de
Adquisicion (CTA), con lo cual vamos a determinar el costo total del inventario.

De tal manera gque se obtiene la siguiente relacion matematica:

CTE=(0TA+ T

CTE = Ca [E) +om (L)
q’ '\2/
Graficamente los costos se representan:
(' ™
Costo
Total
CTMm
Min. CTE

|

|

!

CTA=CtM} — - - - - — -

|

|

|

1 CTA

|

1

o* g Cantidad

\

Fundamentalmente lo que nos interesa es determinar el costo total minimo, lo
cual obtenemos igualando CTM y CTA ya que para este punto en que estos

costos son iguales el costo total esperado es minimo.

4.5.4 Aplicacion

Para la demostracion del calculo de los costos de los inventarios utilizaremos la

informacion proporcionada por la empresa, que se detalla en seguida:
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» Gastos de luz y agua: $45,00 mensuales, lo que representa un valor anual
de $540,00; de cuyo valor el 60% corresponde a bodega con un total de
$324,00 anuales.

» Gastos de teléfono: $70,00 mensuales, con un valor anual de $840,00; de
cuyo valor el 80% corresponde a bodega debido a que la empresa trabaja
con los pedidos a los proveedores via telefénica con un total de $672,00
anuales.

» Servicio de Internet: Le corresponde $288,00 anuales equivalentes al 80%
de un monto total de $360,00; lo cual se usa para la negociacion con los
proveedores.

» Gastos de Arriendo de Bodega: $7.800,00 anuales.

» Seguros: La prima de seguros contra incendio, robo e inundacion es de
$900,00 anuales, sobre un valor de bodega de $150.000,00.

» Alarma: La empresa paga por este concepto un valor de $324,72 anuales.

» Materiales para limpieza de bodega, tales como: escoba, trapeador,
recogedor, guantes, limpiador liquido, ambiental, franelas, entre otros, con un
valor aproximado de $324,00 anuales.

» Sueldo del Bodeguero: $450,00 mensuales con un valor anual de $5.400,00.

» Sueldo del Jefe de Compras: $240,00 mensuales con un valor anual de
$2.880,00.

» Costo de Oportunidad: Emplearemos la tasa de interés pasiva que estuvo
vigente durante el afio 2009 fijada por el Banco Central del Ecuador, la

misma que fue del 8% anual en depdsitos a plazo fijo o pdlizas de

acumulacion.
Valores Totales del Costo
2009
Inventario Inicial $151.192,33
Inventario Final 174.579,16
Inventario Promedio 162.885,75
Compras 2'575.048,44
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Para la demostracion del célculo de los costos de los inventarios utilizaremos la
informacion de los kardex de dos de los productos méas vendidos por la empresa
durante el afio 2009, cuyos datos han sido proporcionados por la Distribuidora
“REPRYCOMFAV” Cia. Ltda. y se detallan a continuacion:

Ejemplo 1:
Linea: Industrias Ales

Producto: Aceite Dos Coronas 1lt.x15cc

Costo Unidades N° de
Pedidos
Invent. Inicial 3.054,24 2323
Invent. Final 4.058,50 2715
Invent. 3.556,37 2519
Promedio
Compras 110.097,92 37

Para el calculo del costo unitario de mantenimiento y de adquisicion del aceite
dos coronas 1ltx15cc utilizaremos wuna regla de tres simple donde
compararemos el inventario promedio total de stock de bodega del afio 2009
con el inventario promedio del aceite, lo cual nos ayudara a determinar lo que le

cuesta a la empresa mantener en bodega una unidad de dicho producto.

Costo de Mantenimiento por Unidad (Cm): Los costos totales de

mantenimiento los hemos divido en dos grupos para facilitar su analisis:

Costos de Almacenamiento

» Agua y Luz: Para la determinacion de este rubro utilizamos el siguiente

razonamiento: Si $324,00 nos cuesta mantener todo el inventario promedio
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inmovilizado ($162.885,75) en el afo, para el inventario promedio del aceite

que es $3.556,37 cuanto le correspondera.

162.885,75 324,00
3.556,37 X =%$7,0741
Costo Unitario = 7,0741/ 2.519u = $0,0028

En los siguientes rubros utilizaremos el mismo procedimiento empleado

anteriormente.

» Seguros:
150.000,00 900,00
3.556,37 X =$21,3382
Costo Unitario = 21,3382/ 2.519u =
$0,0085

» Arriendo de Bodega:

162.885,75 7.800,00
3.556,37 X =$170,3015
Costo Unitario= 170,3015 / 2.519u =
$0,0676
» Alarma:
162.885,75 324,72
3.556,37 X =$7,0898

Costo Unitario = 7,0898 / 2.519u = $0,0028

» Materiales para Limpieza de Bodega:

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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162.885,75 240,00
3.556,37 X =$%$5,24
Costo Unitario = 5,24 /2.519u = $0,0021

» Sueldo del Bodeguero: El costo de mano de obra del encargado de custodiar
los bienes de bodega es de $5.400,00 anual, cuanto le cuesta salvaguardar

el inventario promedio del aceite.

162.885,75 5.400,00
3.556,37 X =$117,9010
Costo Unitario= 117,9010 / 2.519u =
$0,0468

Costo de Oportunidad: Se obtiene multiplicando el inventario promedio
inmovilizado del aceite por la tasa de interés vigente a la fecha; y, cuyo
resultado representa el costo financiero no aprovechado por mantener inventario

inmovilizado en bodega.

Co = 3.556,37 x 0,08 = $284,5096
Costo Unitario = $284,5096 / 2.519u =

$0,1129
Costo Total de Mantenimiento por
Unidad
Aguay Luz $0,0028
Seguros 0,0085
Arriendo de Bodega 0,0676
Alarma 0,0028
Materiales para 0,0021
Limpieza
Sueldo del Bodeguero 0,0468
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Costo de Oportunidad 0,1129
Total $0,2435

Costo de Adquisicion (Ca)

» Gastos de Comunicacion: Este rubro incluye los gastos de llamadas
telefénicas a proveedores, debido a que la empresa realiza los pedidos a sus
proveedores via telefénica y solamente con Kimberly-Clark se maneja todo
tipo de informacion por correo electronico, los rubros por concepto de
teléfono e internet correspondientes a bodega son los siguientes:

Rubro Valor Anual
Teléfono $672,00
Internet 288,00

$960,00

Para obtener el valor unitario de gastos de comunicacion en que se incurren
al realizar un pedido de aceite dos coronas 1ltx15cc efectuamos una regla de
tres donde el tramite de las compras de todo el inventario es de $960,00 y de
este valor cuanto corresponde a las compras del aceite que tienen un monto
de $110.097,92 y una vez encontrado este costo dividimos para el nimero

de pedidos por afio que son de 37.

2'575.048,44 960,00
110.097,92 X =$41,0454
Costo por Adquisicion 41,0454 |/ 37 =
= $1,1093

» Tiempo empleado por el Jefe de Compras: Al encargado de las compras de

la empresa le toma 20 minutos en promedio para realizar un pedido de un

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 93



w?u},'
UNIVERSIDAD DE CUENCA

producto cualquiera, lo que representa un costo que se obtiene del sueldo
qgue percibe dicho empleado y; ademas, esta en funcién del nimero de horas
trabajadas anualmente. Si el sueldo del empleado es de $240,00 mensuales
con un valor anual de $2.880,00; trabaja 240 horas al mes lo que significa

2.880 horas al afio con lo que podemos deducir el costo por hora de trabajo.

Jueidao
Ne¥de Horas Trabafadas

Coste por Hora de trabafe =

2.880,00
Costo por Hora de Trabajo = e 31,00 c/hora
60 minutos 1,00
20 minutos X = $0,3333 por pedido

El costo de realizar un pedido de un producto cualquiera es de $0,33 por pedido
que multiplicado por 37 pedidos de aceite que se realizan al afio nos da un total
de $12,3321.

Costo Total de Adquisicién por Unidad

Gastos de Comunicacion $1,1093

Tiempo Empleado por el Jefe de 0,3333
Compras
Total $1,4426

Costo Total Esperado: Es igual a la suma del costo total de adquisicion y costo
total de mantenimiento.
En la actualidad la empresa realiza en promedio lotes de compra del aceite dos

coronas lltx15cc por 1.951 unidades.

Datos:
Cre = 30,2435 unidd — afte
g = 1951 unids
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T'=1afe
Ca= 3514426
Q= 72415 uridr

C€TE =L(TM + T4

€TE = Cm @] T+ Ca [%}
C€TE = 0,2435 [L'%l) 1+ 14426 [?2'415)
- 1951
€TE = 23753 + 53,54
CTE = 29107
Ejemplo 2:
Linea: Kimberly-Clark
Producto: Papel Higiénico Flor Kleenex 48x1
Costo Unidades | N° de Pedidos
Invent. Inicial $2.071,41 672
Invent. Final 8.493,10 3011
Invent. Promedio 5.282,26 1841
Compras $78.819,61 53

Para la determinacién del costo unitario de mantenimiento y de adquisicién del
papel higiénico flor kleenex 48x1 utilizaremos el mismo procedimiento de la
regla de tres simple empleada en el articulo anterior tomando como referencia el
inventario promedio del total de stock en bodega del afio 2009.

Costo de Mantenimiento por Unidad (Cm): Los costos totales de

mantenimiento estan divididos en dos grupos:

Costos de Almacenamiento
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» Agua y Luz: Para su determinacion utilizamos el siguiente razonamiento: Si
$324,00 nos cuesta mantener todo el inventario promedio inmovilizado
($162.885,75) en el afo, para el inventario promedio del papel higiénico que

es $5.282,26 cuanto le correspondera.

162.885,75 324,00
5.282,26 X =$10,5071
Costo Unitario= 10,5071 / 1.841u =
$0,0057

Para el calculo de los siguientes rubros utilizaremos el mismo procedimiento

anterior.
» Seguros:
150.000,00 900,00
5.282,26 X =$31,6936
Costo Unitario = 31,6936 / 1.841u=
$0,0172

» Arriendo de Bodega:

162.885,75 7.800,00
5.282,26 X =$252,9480
Costo Unitario= 252,9480 / 1.841u =
$0,1374
> Alarma:
162.885,75 324,72
5.282,26 X =$%$10,5304
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Costo Unitario= 10,5304 / 1.841u =
$0,0057
» Materiales para Limpieza de Bodega:

162.885,75 240,00
5.282,26 X =%$7,7830
Costo Unitario = 7,7830/1.841u = $0,0042

» Sueldo del Bodeguero: El costo de mano de obra del encargado de custodiar
los bienes de bodega es de $5.400,00 anual, cuanto le cuesta salvaguardar
el inventario promedio del papel higiénico.

162.885,75 5.400,00
5.282,26 X =8$175,1179
Costo Unitario = 175,1179 / 1.841u =
$0,0951

Costo de Oportunidad: Obtenemos multiplicando el inventario promedio
inmovilizado del papel higiénico por la tasa de interés vigente a la fecha; y, cuyo
resultado representa el costo financiero no aprovechado por mantener inventario

inmovilizado en bodega.

Co0 =5.282,26 x 0,08 = $422,5808
Costo Unitario = $422,5808 / 1.841u =
$0,2295

Costo Total de Mantenimiento por
Unidad
Aguay Luz $0,0057
Seguros 0,0172
Arriendo de Bodega 0,1374
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Alarma 0,0057
Materiales para 0,0042
Limpieza

Sueldo del Bodeguero 0,0951
Costo de Oportunidad 0,2295
Total $0,4948

Costo de Adquisicion (Ca)

» Gastos de Comunicacion: Para obtener el costo de adquisicion unitario del
papel higiénico flor kleenex 48x1, efectuamos una regla de tres donde el
tramite de las compras de todo el inventario es de $960,00 y de este valor
cuanto corresponde a las compras del papel higiénico con un monto de
$78.819,61 y una vez encontrado este costo dividimos para el numero de

pedidos por afio que son de 53.

2'575.048,44 960,00
78.819,61 X =$%$29,3846
Costo Unitario = 29,3846 / 53 = $0,5544

» Tiempo empleado por el Jefe de Compras: Como ya mencionamos
anteriormente al encargado de compras le toma en promedio 20 minutos
realizar un pedido de un producto cualquiera, lo cual representa un costo de
$0,3333 por pedido.

Costo Total de Adquisicion por Unidad

Gastos de Comunicacion $0,5544

Tiempo Empleado por el Jefe de 0,3333
Compras
Total $0,8877
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Costo Total Esperado: Es igual a la suma del costo total de adquisicién y costo

de mantenimiento.

Actualmente la empresa realiza en promedio lotes de compra de papel higiénico

por 514 unidades.

Datos:
Cme = 304948 unidd — afte

g = 514 unids
I'=1afe
Ca = 50,8877

@ = 25159 unlds

CTE=CTM T4

CTE = cm(3) 7+ m[%}
514 25.159
CTE = 04948 (—) 1+ 08877 (——|

C€TE = 127,16+ 4342

€TE — L7Feal

Ejemplo 3:
Linea: Kimberly-Clark

Producto: Sanitarias Kotex Normal Alas 48x10

Costo Unidades | N° de Pedidos
Invent. Inicial $4.275,54 6517
Invent. Final 3.610,20 4599
Invent. Promedio 3.942,87 5558
Compras $109.262,72 39
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Para la determinacion del costo unitario de mantenimiento y de adquisicién de
las sanitarias kotex normal alas 48x10 emplearemos el mismo procedimiento

anterior.

Costo de Mantenimiento por Unidad (Cm):

Costos de Almacenamiento

» Agua y Luz: Para su determinacion utilizamos un razonamiento similar: Si
$324,00 nos cuesta mantener todo el inventario promedio inmovilizado

($162.885,75) en el afio, para el inventario promedio de las sanitarias kotex
normal alas 48x10 que es de $3.942,87 cuanto le correspondera.

162.885,75 324,00
3.942,87 X =$7,8429
Costo Unitario = 7,8429 / 5.558u = $0,0014
» Seguros:
150.000,00 900,00
3.942,87 X = $23,6572
Costo Unitario = 23,6572 / 5.558u =
$0,0043

» Arriendo de Bodega:

162.885,75 7.800,00
3.942,87 X = $188,8096
Costo Unitario= 188,8096 / 5.558u =
$0,0340
» Alarma:
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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162.885,75 324,72
3.942.87 X =$7.8603
Costo Unitario = 7.8603/5.558u = $0,0014

» Materiales para Limpieza de Bodega:

162.885,75 240,00
3.942,87 X = $5,8095
Costo Unitario = 5,8095 / 5.558u = $0,0010

» Sueldo del Bodeguero:

162.885,75 5.400,00
3.942,87 X =$130,7143
Costo Unitario = 130,7143 / 5.558u =
$0,0235

Costo de Oportunidad: Obtenemos multiplicando el inventario promedio
inmovilizado de las sanitarias kotex normal alas 48x10 por la tasa de interés
vigente a la fecha; y, cuyo resultado representa el costo financiero no

aprovechado por mantener inventario inmovilizado en bodega.

Co0=13.942,87 x 0,08 = $315,4296
Costo Unitario = $315,4296 / 5.558u =
$0,0568

Costo Total de Mantenimiento por
Unidad
Aguay Luz $0,0014
Seguros 0,0043
Arriendo de Bodega 0,0340
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Alarma 0,0014
Materiales para 0,0010
Limpieza

Sueldo del Bodeguero 0,0235
Costo de Oportunidad 0,0568
Total $0,1224

Costo de Adquisicion (Ca)

» Gastos de Comunicacion: Para obtener el costo de adquisicion unitario de
las sanitarias kotex normal alas 48x10, efectuamos una regla de tres donde
el tramite de las compras de todo el inventario es de $960,00 y de este valor
cuanto corresponde a las compras de las sanitarias con un monto de
$109.262,72y una vez encontrado este costo dividimos para el nimero de

pedidos por afio que son de 39.

2'575.048,44 960,00
$109.262,72 X =$%$40,7341
Costo Unitario = $40,7341 / 39 = $1,0445

» Tiempo empleado por el Jefe de Compras: Como ya mencionamos
anteriormente al encargado de compras le toma en promedio 20 minutos
realizar un pedido de un producto cualquiera, lo cual representa un costo de
$0,3333 por pedido.

Costo Total de Adquisicion por Unidad

Gastos de Comunicacion $1,0445

Tiempo Empleado por el Jefe de 0,3333
Compras
Total $1,3778
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Costo Total Esperado: Es igual a la suma del costo total de adquisicidén y costo

de mantenimiento.

Actualmente la empresa realiza en promedio lotes de compra de sanitarias kotex

normal alas 48x10 de 3.606 unidades.

Datos:
Cm = §0,1224unid — afio
g = 3606 unids
I'=s1afle
Ca= 513778
Q= 143.383 unids
CTE=C0TM =+ CTA

CTE = (i [%jr'-— m[%}
CTE = 01224 [3'&}5] 1+ 1,3778 [%)

€TE = 22069 + 54,78

CTE = 27547
4.6 Determinacién de Stock Minimo, Punto de Reorden y Stock Maximo
La empresa deberia manejar los siguientes tipos de stock, también conocido
como inventario o existencias, con la finalidad de equilibrar las diferencias que
existen entre la demanda prevista y las ventas reales de un producto cualquiera,

los mismos que son:

4.6.1 Stock Minimo o Inventario de Seguridad

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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“El inventario de seguridad es el nivel minimo de inventario deseado para un
articulo dada la tasa de utilizacion esperada y el tiempo esperado para recibir

una orden”.*®

Es la cantidad adicional de mercaderias que la empresa debe mantener en
stock como una reserva que le permita afrontar los requerimientos de los
clientes y cumplir con las actividades de la empresa regularmente; asi como
también, protegerse de situaciones imprevistas o no programadas como:
incrementos de las ventas, fallas o atrasos en las entregas de pedidos por los

proveedores, escasez de productos, entre otros.

Es decir; el inventario de seguridad esta constituido por aquellos items que se
deben mantener como resguardo de la incertidumbre que provoca la demanda y

oferta de productos en el mercado.

Para el célculo del inventario de seguridad a través del método estadistico se
requiere de dos elementos: la desviacion tipica de la demanda de un
determinado bien (S) multiplicada por la probabilidad de no agotamiento del

inventario [P(X)].

La probabilidad de no agotamiento del inventario es la posibilidad de que se
presente 0 no un agotamiento en las existencias que posee la empresa; para
este caso emplearemos un nivel de seguridad P(x) = 0,90 que segun la tabla de
Gauss corresponde a un valor de 1,28 ya que la probabilidad de agotamiento del

inventario es minima (0,10).

Mateméaticamente:

Fi=5#=P(x)

18 SCHALL, Lawrence., & HALEY, Charles. W. (1988). Administracion Financiera, primera edicion. México:
McGraw Hill/Interamericana de México S.A. de C.V.
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Donde la desviacion tipica de la demanda es igual:

Por lo que el inventario de seguridad estara definido por la siguiente relacion:

-
Tixi— I

g B (%)
y L

Donde:

I't = Inventaric de Seguridad

Xi = Valor de cada observacldén

& = Medla arltmética de todos los valorss

11 = Nlimerc de chservaclones

P(x) = Probabllidad de no agotamlento del Inventario

(Xi— X)* = Desvlacién de cada una de las obeervaclones conrespecto ala X

4.6.2 Inventario de Alerta o Punto de Reorden

“El punto de reorden es el nivel de inventarios en el cual es colocada la orden de

reemplazo”.*®

El inventario de alerta o punto de reorden es el nivel de inventario en que la

empresa debe hacer los tramites respectivos para colocar una nueva orden de

reabastecimiento antes que las existencias lleguen a su cantidad minima.

19
Hill/Interamericana de México S.A. de C.V., pag. 240.
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El inventario de alerta o punto de reorden se puede obtener de la siguiente

relacion matematica:
Pr=1[I+Dv0

Donde Dp es igual a:

Dp=—=ts

Donde:

P = Punto de recrden

I't = Inventaric de Seguridad

Dp = Demanda promedie para un tlempe te

@ = Demanda enun pericde de tlempo T (1 afic)

te = tlempeo efectlve para surtlr (desde la colocaclén hasta la recepcién del pedido)

4.6.3 Stock Maximo

Es el nivel maximo de existencias que se deben almacenar en la bodega en
funcion de los costos de mantenimiento que puede soportar la empresa, debido

a gue un inventario excesivo implica un alto costo de almacenamiento.

Las empresas pueden mantener grandes cantidades de inventario tomando en

cuenta los siguientes argumentos:?°

» Silos costos de almacenamiento son bajos.
» Obtencién de descuentos significativos por volumen elevado de compras.
» Estimacion de aumentos de la demanda programada de las mercaderias.

» Posibles incrementos en los precios de los productos.

%% http://tecnogestionblog.blogspot.com/2008/11/stock-mximo-stock-mnimo-y-punto-de.html
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Para Joseph G. Monks en su libro Administracion de Operaciones, el stock

méaximo se puede calcular de la siguiente forma®*:

Stock Maixyimo= CER -+ [

Donde:
CEP = Cantldad Econdniles dePadlda

Fi = Inventario de Seguridad

4.6.4 Aplicacion

Para el ejemplo de aplicacion utilizaremos la informacion sobre el consumo de

tres productos durante el afio 2009.

Producto 1: Aceite Dos Coronas 1ltx15cc

Consumo
T - ] n
(unids.) Xi-X (Xi—X)°
(mensual) i
X1
Enero 8.928 2.893 8'369.449
Febrero 5.937 -98 9.604
Marzo 4278 -1.757 3'087.049
Abril 6.998 963 927.369
Mayo 10.458 4.423 19'562.929
Junio 3.544 -2.491 6'205.081
Julio 7.325 1.290 1'664.100
Agosto 2.586 -3.449 11'895.601
Septiembre 7.485 1.450 2'102.500

21MONKS, Joseph. G. (1991). Administracion de Operaciones, Primera Edicion. México: McGraw
Hill/Interamericana de México S.A. de C.V., pag. 250.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA

NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 107



-
St
UNIVERSIDAD DE CUENCA

Octubre 6.052 17 289
Noviembre 3.111 -2.924 8'549.776
Diciembre 5.713 -322 103.684
T=1afo 72.415 62’477.431

Datos:

1 = 12 oheervaclonss

Xt _ 72415
13 12

X= = 6,035 unids,

@ = 72415 unids
te =3 dias
(Xi— X]° = 62477431 unids

Plx. =090=128
Inventario de Seguridad o Stock Minimo:

H=5+FP(x)

—

. |LiEL - X .

= [— = R(x)
Y Tt

62477 431
T

Ii
h
i = 2921 unids.

Punto de Reorden o Inventario de Alerta:

Fr=H+Dp
Hallamos Dp:
&
Dp=—=
4 Jal
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Dp = 603 unids.

Pr = 3,921 + c03

Fr = 3524 wlds,

Stock Maximo: El calculo de la cantidad econdmica de pedido se muestra al

final de este capitulo dentro del desarrollo de las Técnicas de Administracion de

Inventarios (pag.100)

Stock Maximo= CER = [i
Stock Mé&ximo= 978+ 2,921

Stock Mixime = 3892 unlds.

Aceite Dos Coronas 11tx15cc

Smax.=3899 unids.

Pr= 3524 unids.

Gréfico:
4000
3500
(7]
S 3000
[T} -
o
(@)
2500

1500]

li= 2921 unids.

Tiempo

Interpretacion: Cuando el nivel de inventario llega a 3.524 unids. de aceite dos

coronas 1ltx15cc (Pr) colocamos una nueva orden de pedido por 978 unids. que

corresponde a la cantidad econémica de pedido, ya que disponemos de 603

Si

unids. (Dp) para 3 dias de consumo; es decir, 201 unids. por dia (603/3).
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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transcurrido este tiempo no llega el pedido, la empresa utilizara su inventario de

seguridad de 2.921 unids. para cubrir las necesidades de sus clientes.

Producto 2: Papel Higiénico Flor Kleenex 48x1

T Consumo (unids.)
. Xi—-X (Xi— X)*
(mensual) X1
Enero 2.541 444 197.136
Febrero 1.659 -438 191.844
Marzo 2.612 515 265.225
Abril 2.7187 690 476.100
Mayo 1.466 -631 398.161
Junio 1.950 -147 21.609
Julio 2.118 21 441
Agosto 2.328 231 53.361
Septiembre 2.933 836 698.896
Octubre 2.737 640 409.600
Noviembre 972 -1.125 1°265.625
Diciembre 1.056 -1.041 1°083.681
T =1afo 25.159 5’061.679

Datos:

=12 ghrarvaciones

TXi 25459
X — —
T 12

@ = Z5L59 wildy,

= 2097 unids.

te =4 dias
(Xi—X)* = 5'06L679 untds.
P(x) = 0,90 = 1,28

Inventario de Seguridad o Stock Minimo:

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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li=5+P(x)

-
O E(x - IR \
H= = sp(x)

Y i

5 061,679
= ——=".128

“ 12

i = 831 unids.

Punto de Reorden o Inventario de Alerta:

Fr=H+Dp
Hallamos Dp:
&
Ly = = 1a
¥ = 360
2515
= =& dias
L1
D = 280 wnlds,
Por lo tanto:

Pr =831+ 230

Pr=1111 unlds=

Stock Maximo:

Stock Mé&ximo= CEP =+ [
Stock M&xitmo = 327 =+ 831

Stock Mé&xime = 1.158 unlds

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Gréfico:
Papel Higiénico Flor Kleenex 48x1
1250[
Smax.= 1158 unids.
1000} Pr=1111 unids.
(7]
g 750 li= 831 unids.
7 il
[©]
500|
250[
Tiempo

Interpretacion: Cuando el nivel de inventario llega a 1.111 unids. de papel
higiénico flor kleenex 48x1 (Pr) colocamos una nueva orden de pedido por 327
unids. que corresponde a la cantidad econdmica de pedido, ya que disponemos
de 280 unids. (Dp) para 4 dias de consumo; es decir, 70 unids. por dia (280/4).
Si transcurrido este tiempo no llega el pedido, la empresa utilizara su inventario
de seguridad de 831 unids. para cubrir las necesidades de sus clientes.
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Producto 3: Sanitarias Kotex Normal Alas 48x10

T Consumo (unids.)
_ Xi-X (Xi - X)*
(mensual) Xi

Enero 10.068 -1.881 3’538.161
Febrero 9.095 -2.854 8’145.316
Marzo 15.046 3.097 9°591.409
Abril 10.145 -1.804 37254.416
Mayo 13.714 1.765 3’115.225

Junio 12.850 901 811.801
Julio 13.996 2.047 4°190.209

Agosto 12.345 396 156.816
Septiembre 14.248 2.299 5’285.401

Octubre 12.728 779 606.841
Noviembre 7.628 -4.321 18°671.041

Diciembre 11.520 -429 184.041
T =1afo 143.383 57°550.677

Datos:
1 = 12 ghrervaclonss

_.5{" 143,333
X = = 11.649 unids.
) 12

Q= 143,383 unids.

te =35 dias
(Xi- X]* =ET'EE0.677 unlde

P(x) = 0,90 = 1,28

Inventario de Seguridad o Stock Minimo:

li=§«P(x)
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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E—
Eixi - XE

= =222 ep(x)
A i}
|
. (BT LEO.LTT
=

A 12

i = 28073 unids.

Punto de Reorden o Inventario de Alerta:

Fr=[i+Dp
Hallamos Dp:
g
Dy = =
T
143383
Dp= TR 3 dias
Do = 1195 unids,
Por lo tanto:

Pr = 2.803 + L1955

Pr = 3.998 unlds.

Stock Maximo:

Stock Méximoe= CEF + [i
Stock M&ximo= 1797 + 2803

Stock Méxitme = 4600 urtlds
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Gréfico:
Sanitarias Kotex Normal Alas 48x10

4500 Smax.= 4600 unids.
4000

s Pr=3998 unids.

£ 3500]

g
3000,

li= 2803 unids.

2500

Tiempo

Interpretacion: Cuando el nivel de inventario llega a 3.998 unids. de sanitarias
kotex normal alas 48x10 (Pr) colocamos una nueva orden de pedido por 1.797
unids. que corresponde a la cantidad econémica de pedido, ya que disponemos
de 1.195 unids. (Dp) para 3 dias de consumo; es decir, 398 unids. por dia
(1.195/3). Si transcurrido este tiempo no llega el pedido, la empresa utilizara su
inventario de seguridad de 2.803 unids. para atender los requerimientos de los
clientes.

4.7Rotacion de Inventarios

“Numero de veces que, en promedio, una mercancia almacenada se reemplaza

durante un periodo especifico”.*

Esta razon financiera nos indica la velocidad con la que rota el inventario
disponible de la empresa a través de las ventas y se convierte en efectivo o
cuentas por cobrar; es decir, que la rotacion de inventarios es un indicador de la

liquidez de dichos inventarios.

2 http://www.biblioteca.co.cr/html/glosariofinaciero.shtml
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Se calcula dividiendo el costo de los bienes vendidos para el inventario
promedio, que a su vez resulta de la suma de los inventarios inicial y final entre
dos:

Costo de Ventas
Inventario Fromedin

Rotactdn de Inventarios =

Casta de Ventas
Invent. Iniclal + Invent. Final
2

Rotacidn de Inventarios =

Para obtener la estimacion del nimero de dias que le lleva a la empresa vender

su inventario, se dividen los dias del afio para la rotacion.

Jeg

Rotactdn del Inventaria

Plazo Promedio del Inventario =

Una rotacién baja, podria significar que la empresa mantiene un alto volumen de
productos almacenados en la bodega, lo que puede resultar de una mala
gestiébn o programacion de los inventarios que debe soportar una empresa en
funcidn de su capacidad, costos de almacenamiento y volumen de ventas; es
por ello la necesidad de apoyarse en algunos modelos basicos para el calculo
de lotes de pedido que nos permitan alcanzar el equilibrio entre la satisfaccion

de la demanda de los clientes y la inversién en dichos activos.

Una rotacién alta, significa que los productos se venden rapidamente, por lo que
la empresa mantiene bajos niveles de inventario en la bodega y cuyo costo de
almacenamiento es bajo; lo que nos muestra mayor eficiencia en la

administracion de sus inventarios.

4.7.1 Aplicacion

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Para la demostracion de la rotacion de inventarios tomaremos la lista de los
diez productos mas vendidos durante el primer semestre del afio 2009 y afio
2010 y finalmente anexaremos la rotacion de todos los productos de cuatro
lineas que distribuye la empresa (ver Anexo 3), cuyos datos han sido

facilitados por el departamento de ventas de la empresa.

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Cuadro de Rotacion de Inventarios

Rotacion de Plazo Promedio del
Costo de Ventas Inventario Inicial Inventario Final
Cadigo Articulo Inventarios Inventario (dias)

Aiio 2009 | Aio 2010 | Afo 2009 | ARo 2010 | Afo 2009 | Afio 2010 | Afo 2009 | Ao 2010 | Ao 2009 | Afo 2010
07030103 | Aceite Dos Coronas 1ltx15cc 63.076,29| 40.173,35| 3.054,24| 4.058,50]10.052,29 287,49 9,63 18,49 37,40 19,47
01030102 [ Kotex Normal Alas 48x1 55.511,45( 45.187,44| 4.275,54| 3.610,20|10.414,53| 17.976,27 7,56 4,19 47,63 85,99
07020101 | Jabén Maquinado Ales x100 52.602,69 | 29.518,01 664,79 1.172,65| 6.153,80| 1.735,16 15,43 20,30 23,33 17,73
01010101 | p.H. Flor Kleenex 48x1 38.874,15( 29.573,63| 2.071,41( 8.493,10| 3.353,42| 1.561,10 14,33 5,88 25,12 61,19
01010114 [ Pp.H. Scott Mega 4x12 33.809,11 | 25.381,66| 3.046,00( 3.294,69| 6.333,74| 9.916,21 7,21 3,84 49,94 93,69
01010113 | p.H. Scott Mega 12x4 33.073,56 | 25.411,87| 1.752,82( 3.219,94| 6.633,06| 5.521,13 7,89 5,81 45,64 61,92
01020119 | Pafial Huggies Active Sec Gde 4x72 28.084,48 | 35.354,47 997,70 1.465,00| 3.314,51| 1.684,13 13,03 22,45 27,64 16,03
01020123 | pafial Huggies Active Sec XGde 4x72 |22.016,65( 29.079,08| 2.000,75| 4.675,59| 1.437,38| 2.390,22 12,81 8,23 28,11 43,74
02030101 | Ranchero Gallina Display 30x48 18.826,89 | 28.127,96 0,00 0,00| 1.702,90| 1.838,15 22,11 30,60 16,28 11,76
07030109 | Manteca 3 Coronas Bloque 15kg 15.439,22| 11.878,40( 1.162,99 356,29 | 2.344,88 3,33 8,80 66,06 40,90 5,45

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.
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Analisis e Interpretacion

Producto: Aceite Dos Coronas 1ltx15cc.

Aflo 2009:
Rotacidn del F tario= 2507627 =963
a.Rotacion del Inventario= T05424 51005235 yeces
2
T60
bB.Flazo Promed!o del Inventaric= m= 2T dins
Afo 2010:
Rotacidit del F tarie = 0.1782% = 1849 v
a. Retacidit del Inventarie = 10505025745 O vaces
T
. . 360
b, Plazo Promedio del Inventario = m= 19 dfas

Con los datos obtenidos podemos decir que, a pesar de que las ventas son

mayores durante el primer semestre del afio 2009 respecto al primer semestre

del aflo 2010, el inventario ha rotado lentamente debido a que se mantuvo un

inventario final excesivo; en tanto que para el afio 2010 la rotacion es mayor a

causa de la eficiencia en el manejo de dicho inventario, permitiendo que el plazo

promedio de recuperacion de inventario a través de las ventas sea menor.

Producto: Ranchero Gallina Display 30x48
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Ao 2009:
R i del I . 1382689 a9
. Rotacten del Fnventarto = 000 = L702.90 ALl vaces
2
3a0 .
b.Plazo Promedio del Inventarto= 2311 = lodias
Afio 2010:
Rotacidn del I tario= ——2PC ___ g060
. oolacien det fnventarto = 0,00 + 1L.838,15 = . trecgs
2
. . 1)
b.Plaze Promedio del Inventario= ﬁ = 12 dias

Mediante estos datos podemos observar que la rotacion del producto ranchero
gallina display 30x48 es mas rapida para el primer semestre del afio 2010
respecto al afio anterior; es decir, rota 30,60 veces en 12 dias, esto se debe a la
implementacion de algunas politicas, las cuales reflejan un incremento

significativo de las ventas.

Producto: Manteca 3 Coronas Bloque 15kg

Afo 2009:

Rotacion del I tario= 1543922 =880 v
g, ot @Clen de R ERNtarto = ]..lﬁ?_.??“?.ﬁ‘l"haa = g, varar

2

360
b.Plazo Promedio del Inventario= Ta0 = 41 difas

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Afio 2010:
Rotacion del I tario= 1187840 = 66,06
G R0LECION gt PN ENLarete = 35&2?_ 3}33 = h racar
7
b.Plazo Promedio del I tario = 360 = 5 d¥
' azo rormedto aeg nrentario 5.5.,9'5. s

Los datos obtenidos nos muestran que el inventario del producto manteca 3
coronas bloque 15 kg durante el primer semestre del afio 2009 tuvo una rotacion
de 8,80 veces en 41 dias y mientras que para el primer semestre del afio 2010
tiene una rotacion de 66,06 veces en 5 dias; este incremento en la rotacion del
inventario se debe a que se han implementado mayores controles en los niveles
de stocks iniciales y finales de dicho producto que debe mantener inmovilizados
la empresa en la bodega, asi como también el plazo promedio del inventario se

redujo lo cual significa que el inventario se vende mas rapido.

Las politicas de inventarios de la empresa deben conducir a alcanzar una alta
rotacion y; a su vez, una reduccion en el plazo promedio de recuperacion de la
inversion en inventario, lo que le permite a la empresa tener menos tiempo
inmovilizados los recursos en bodega y disminuir los riesgos por dafio, deterioro

u obsolescencia.

4. 8Administracion Financiera de los Inventarios

En un sentido general, la administracion financiera se dedica a la gestion y
control de los recursos econdémicos de una empresa; Yy, por lo tanto, se centra en
el analisis de tres aspectos importantes como son: inversion, financiamiento y

administracion de los activos.®

2> ORTEGA C., A. (2002). Introduccion a las Finanzas. México: McGraw Hill.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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El enfoque financiero de los inventarios se refiere a que las existencias, que
forman parte del activo corriente de una empresa constituyen una inversion, ya
que representan cantidades significativas de dinero inmovilizado durante un
periodo de tiempo determinado esperando obtener un beneficio mediante la

venta de los productos.

“El inventario es una inversién en el sentido de que requiere que la empresa
mantenga inmavil su dinero, renunciando de este modo a ciertas oportunidades
de obtener ganancias. En general, cuanto mas grandes sean los inventarios de
una empresa, mayor sera la inversién en délares y el costo requerido”.*

El costo de oportunidad de mantener fondos inmovilizados en inventarios implica
su estudio desde dos perspectivas: la liquidez y el riesgo.” EIl primer aspecto
considera que la decision de invertir en inventarios cualquiera que sea el
volumen involucra sacrificar efectivo disponible para congelarlo temporalmente
en activos menos liquidos que el dinero, ya que una excesiva inversion podria
ocasionar a la empresa problemas como la insolvencia temporal; asi como
también un volumen reducido de existencias podria ayudar a que la empresa
tenga mayor disponibilidad de efectivo para cubrir sus obligaciones, pero con el
riesgo de agotamiento del inventario que posiblemente significaria la pérdida de
las ventas y los clientes. Asimismo, el otro aspecto considera que en toda
inversion esta implicito un riesgo, por lo que la decision de emplear recursos en
la compra de inventarios tiene que analizarse considerando la rotacién de éstos;

es decir, la rapidez con que se transforman en dinero.

Para lograr una administracion efectiva de los inventarios, es fundamental fijar
politicas conjuntamente entre las areas de compras, ventas y finanzas; las
cuales consisten en el establecimiento de métodos y técnicas para el control de
la inversion y los niveles de inventario a mantener en la empresa como: la

cantidad economica de pedido y el anélisis ABC de los productos (ver en el

** GITMAN, Lawrence. J. (2000). Principios de Administracion Financiera, octava edicion. México: Pearson
Educacién S.A., pag. 578.
% http://aulafacil.com/gestion-stocks/curso/Lecc-18.htm
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punto 4.9) con la finalidad de poder asignar correctamente el capital, mejorar su

productividad y elevar al maximo el rendimiento sobre la inversion.

Por lo tanto, cuanto mayor sea la eficiencia de una empresa para administrar
sus inventarios, menor serd el monto de inversion requerida y por ende mayor la

riqueza de sus duefos.

4 .9Técnicas de Administracion de Inventarios

Las técnicas o métodos para una administracion efectiva de inventarios mas

usados en la actualidad en las empresas se resumen en dos:

49.1 El Sistema ABC

“El analisis ABC sirve para clasificar el inventario disponible en tres grupos en
funcién de su volumen anual en ddlares. El analisis ABC es una aplicaciéon a los
inventarios de lo que se conoce como el principio de Pareto. EIl principio de
Pareto afirma que hay unos pocos criticos y muchos irrelevantes. La idea
consiste en definir politicas de inventarios que enfoquen los recursos hacia unos
pocos articulos criticos, y no en los muchos triviales. No es razonable hacer un
seguimiento de los articulos baratos con la misma intensidad que los que son

muy caros”.?®

Por tanto, el analisis ABC es una técnica de administracion de inventarios que
clasifica los productos o articulos de una empresa en tres grupos: A, By C, en
orden descendente en base a la inversion monetaria anual aproximada de cada
uno de ellos; la cual se obtiene multiplicando la demanda anual por el costo

unitario de cada articulo.

*® HEIZER, Jay., & RENDER, Barry. (2008). Direccidn de la Produccién y de Operaciones: Decisiones Tdcticas,
octava edicion. Madrid: Pearson Educacién S.A., pag. 58-59.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Segun los autores Barry Render y Jay Heizer en su libro Principios de

Administracion de Operaciones; los grupos A, B y C presentan las siguientes

caracteristicas:*’

» Grupo A: Incluye los articulos de mayor inversion monetaria, por lo general,

este grupo representa aproximadamente el 15% de articulos del inventario

de la empresa, pero alrededor del 70 al 80% del costo total del inventario.

» Grupo B: Consta de los articulos que representan la siguiente mayor

inversion, por lo comuan, contiene aproximadamente el 30% de articulos que

representan cerca del 15 al 25% del valor total del inventario.

» Grupo C: Corresponde un gran numero de articulos que requieren una

inversién relativamente pequefia, que aunque comprende acerca del 55% del

total de articulos almacenados, solo significa alrededor del 5% del volumen

anual en doélares.

Graficamente:

a Valor del
inventario
100%
M —  — s = s = = == s
T0% A
<L m [
o W 1]
=] =] =]
2 2 2
£ £ £
< < <
Mimero de
15% 45% 100% articulos
b

" HEIZER, Jay., & RENDER, Barry. (2004). Principios de Administracion de Operaciones, quinta edicion.

México: Pearson Educacion S.A. Pag. 453.
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Aplicacién Préactica

Para la demostracion de este analisis, hemos considerado Unicamente cuatro de
las diecisiete lineas de productos que maneja la empresa debido a su gran
cantidad y diversidad; cuya informacion que se va a mostrar posteriormente
hemos extraido de los kardex de items por producto proporcionados por la
Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda., la cual contiene:

» Kimberly-Clark: papel higiénico, pafiales, toallas humedas, toallas higiénicas,
protectores diarios, toallas de adulto, servilletas y toallas de cocina.

» Industrias Ales: Shampoo, acondicionador, crema de peinar, cepillo dental,
desodorante, detergente, aceite y manteca.

» Juan Merino Donoso: fundas de papel, papel despacho.

» Carmen Atiencia: fésforos.

Para la elaboracion del cuadro de Analisis ABC, se ordenan los productos de
mayor a menor de acuerdo a su monto de ventas anual, la misma que se
obtiene del producto de la demanda anual en unidades por el costo unitario de
cada articulo; con lo que se procede a calcular su porcentaje de participacion en
las ventas, lo que se obtiene dividiendo las ventas de cada producto para las
ventas totales, permitiéndonos determinar el grado de importancia de cada item

en relaciéon a este monto.

Ver cuadro de Anélisis ABC de los Productos en el Anexo 4.

Segun el cuadro de Analisis ABC, podemos mencionar lo siguiente:

» Los articulos que se encuentran dentro del grupo A representan el 68,13%
del monto de ventas anual y el 9,03% del numero de articulos del total del
inventario; lo que significa que la empresa deber& prestar mayor atencion y
control a estos 28 articulos debido a su gran inversion, demanda y rotacion,

esencialmente a los 5 primeros articulos dentro de este grupo como son:

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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toallas kotex con una inversion de $113.272,57; aceite dos coronas 1ltx15cc
con $108.622,50; jab6n maquinado ales x100 con $87.058,16; pafial huggies
active sec xgde 4x72 con $73.168,00 y papel higiénico flor kleenex 48x1 con
$70.948,38; ya que son productos que estan sujetos a cualquier tipo de dafio
o descomposicién, por lo que requieren de un tratamiento especial y su mala
gestion en el departamento de compras o en bodega podria ocasionar un
desequilibrio econémico para la empresa, es por ello la necesidad de una

determinacion adecuada de sus niveles de inventario.

» Los articulos que integran el grupo B, representan el 26,44% del monto de
ventas anual y el 31,29% del total de productos, lo que significa que a estos
97 productos se les puede dar un menor grado de atencion en comparacion
al grupo A; asi como también la determinacion de los lotes de pedido y

niveles de inventario pueden ser definidos de una forma mas flexible.

» En tanto que los articulos que estan dentro del grupo C son los que
representan un porcentaje menor de las ventas con un 5,43% y un 59,68%
de la totalidad de productos en inventario; lo que significa que pueden

requerir de un menor control por sus valores poco significativos.

Conclusion: El Anélisis ABC nos permite establecer politicas y controles para
cada grupo de productos, tales como: los recursos gastados en las
negociaciones con los proveedores son mayores para los articulos del grupo A
que para los articulos del grupo C; los articulos del grupo A frente a los articulos
de los grupos B y C requieren de un control fisico mas estricto del inventario, por
lo que sus registros deben ser verificados con mayor regularidad; y, los
prondésticos de ventas de los articulos del grupo A requieren mayor cuidado que

los articulos de los grupos By C.

A través de este analisis la empresa podra desarrollar una programacion mas
eficiente de sus inventarios; asi como también le ayudara a determinar aquellos

productos con poca demanda en el mercado y cuya inversion en inventarios es
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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significativa para tomar las decisiones respectivas sobre si seguir distribuyendo

dichos productos o trasladar ese capital a la adquisicion de otros productos que

puedan generar mayores ingresos a la empresa.

DISTRIBUIDORA "REPRYCOMFAV" CiA. LTDA.
RESUMEN DEL ANALISIS ABC DE LOS PRODUCTOS

Grupo N° de Porcentaje Inversion Porcentaje
Productos | de Productos Anual de Inversion

A 28 9,03% 1.380.042,44 68,13%

B 97 31,29% 535.545,84 26,44%

C 185 59,68% 109.905,14 5,43%

TOTAL 310 100,00% 2.025.493,42 100,00%
GRAFICO DEL ANALISIS ABC
80,00%
70,00% 68,13%
59,68%
60,00%
50,00%
40,00% M Porcentaje de Productos
31,29% Porcentaje de Inversion
30,00%
20,00%
9,03%
10,00%
0,00% . T T ]
A B C

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.
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4.9.2 Modelo de la Cantidad Econdmica de Pedido (CEP)

“El modelo de la cantidad econ6mica de pedido analiza el balance entre los
costos de pedido y los costos de mantenimiento para determinar la cantidad de

pedido que minimiza el costo total del inventario”.?®

Es un modelo deterministico, debido a que se fundamenta en el conocimiento de
la demanda bajo certeza, la cual nos facilita la toma de decisiones sobre el
tamafio de la compra a efectuarse. A este modelo también se le conoce como
lote econémico de compra, tamafio 6ptimo del inventario o tamafio 6ptimo de

compra.

La cantidad econOmica de pedido es una técnica de administracion de
inventarios que permite establecer el tamafio 6ptimo de pedido o tamafio
racional de compra que deberia realizar la empresa para cada articulo con la

finalidad de minimizar el costo total de su inventario.

Para su determinacion se considera los costos de adquisicién y costos de
mantenimiento. El costo de adquisicion es el costo por pedido multiplicado por
el nimero de pedidos que se efectian al afio. El costo de mantenimiento anual
del inventario es el resultado de multiplicar el costo de mantenimiento por

unidad, el inventario promedio y el periodo de tiempo T.

Las formulas y la simbologia es la misma que se utilizé anteriormente en los

costos del inventario.

Cogto Total = Corto de Adgulslcldén + Coste de Mantentmisnto

Costo Total = Ca E%) -+ {im [%1?

*® EMERY, Douglas. R., FINNERTY, John. D., & STOWE, John. D. (2000). Fundamentos de Administracion
Financiera. México: Prentice Hall, pag. 502.
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La finalidad de este modelo es encontrar la cantidad de pedido que equilibre los
costos de adquisicién y mantenimiento y; a su vez, minimice el costo total, para
lo cual igualamos las dos funciones matematicas donde cuya variable de

decision es Q:

Tenemos:
CTM =LTA

cfm[%:lr = Ca [%)

Cmg*T = ZCa}

A la cantidad econdmica de pedio se lo puede representar con g*.
A partir de que se obtiene la CEP podemos encontrar otros datos como el

namero de ordenes de compra y el intervalo 6ptimo para surtir el inventario.
Numero de Ordenes de Compra (n*): Es el nimero de pedidos o ciclos de

reposicion que tendra el inventario para el periodo de programacion de un
determinado articulo.
.”' —

kd
g

Intervalo Optimo para Surtir (t*): Es el tiempo al final del cual se tiene que

colocar un nuevo pedido.
T
"= —
1
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Aplicacién:

Ejemplo 1:

Producto: Aceite Dos Coronas 1ltx15cc

Datos:

Cu — 316053

Q= 72415 unids

m. = 50,2435 unid — afia
I'=1afe

Tamarfio Optimo de Compra:

|
_ |2€aQ
@ = =
,\*Cmf‘
. |2%16093  T2415
7 |7 024351

g" = 978 unldr

Numero de Ordenes de Compra:

" = 74 drdenss de compra

Intervalo Optimo para Surtir:

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA

130



. nt';‘n..,.\

ISR OE D)

gt
UNIVERSIDAD DE CUENCA

" = 4,86 dias ¥ 5 dias
Por lo tanto, esto significa que la empresa debe realizar 74 pedidos de 978
unids. de aceite dos coronas 1ltx15cc cada 5 dias minimizando de esta manera

el costo total.

Minimo Costo Total Esperado:

Min CTE = Cm ["%) T+ Ca [g)

q
Min CTE = 0,2435 [??8) 1+ 1,6093 [?2"“'5)
W 978
’ 2 L 978
Min CTE = 11307 4 11145
Min CTE = 238,23
Gréafico:
q CTM CTA CTE
250 30,44 466,15 496,59
500 60,88 233,07 293,95
750 91,31 155,38 246,70
a* | 978 119,07 | 11916 | 23823
1000 121,75 116,54 238,29
1250 152,19 93,23 245,42
1500 182,63 77,69 260,32
1750 213,06 66,59 279,66
1951 237,53 59,73 297,27
2000 243,50 58,27 301,77
2250 273,94 51,79 325,73
2500 304,38 46,61 350,99
2750 334,81 42,38 377,19
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Costos

Costos Totales de Aceite Dos Coronas
11tx15cc

600,00

500,00

400,00 \\

300,00 ~
200,00 \ 238,23 /
100,00 %,16
0,00 , , . | | |
0 500 1000 1500 2000 2500 3000

Cantidad

Ejemplo 2:

I'=1afle

pedidos de

Ca= 310544
Q = 25,159 unide
Cm = 504948 unld — afte

Interpretacion: Durante el afio 2009 la empresa realiz6 aproximadamente 37

1.951 unids. de aceite dos coronas 1ltxl5cc cada uno,

uno, obteniendo un costo total del inventario de $238,23.

Producto: Papel Higiénico Flor Kleenex ltx15cc

Tamarfio Optimo de Compra:

MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA

representando un costo total de $297,27; para reducir dicho costo la empresa

debera realizar 74 pedidos cada 5 dias por un total de 978 unids. de aceite cada
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|
2Cag
|
T = omr
X
|
2 % 1,0544 » 25159

T = 7 asase1

g = 22T wnldr

Nimero Optimo de Ordenes de Compra:

|n:' f—

—‘l‘ell,gj:i

. 25.15¢
327

w" = 7? drdenes de comypra

Intervalo Optimo para Surtir:

"= 4,68 diogs ¥ 5 dias

Por lo tanto, la empresa deberia realizar 77 pedidos de 327 unids. de papel

higiénico flor kleenex 48x1 cada 5 dias para minimizar sus costos totales del

inventario.

Minimo Costo Total Esperado:

Min CTE = Cm ["%) T+ Ca [qg)

&3 1.5-"5‘]

FEF
Min CTE = 0,4948 [T] + 10544 327

Min €TE = 8050 + 8112

Min €TE = 16202
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0 ]

q CT™ CTA CTE
150 37,11 176,85 213,96
300 74,22 88,43 162,65
q* 327 80,90 81,12 162,02
450 111,33 58,95 170,28
514 127,16 51,61 178,77
600 148,44 44,21 192,65
750 185,55 35,37 220,92
900 222,66 29,48 252,14
1050 259,77 25,26 285,03
1200 296,88 22,11 318,99
1350 333,99 19,65 353,64
1500 371,10 17,69 388,79
1650 408,21 16,08 424,29
Costos Totales de Papel Higiénico Flor
Kleenex 48x1
450,00
400,00 /'
350,00 /
300,00 /
§ 250,00 /
§ 200,00 / —CT™
150,00 \\lb y —CTA
CTE
100,00 )Qﬁ Y
0,00 T T T 1
0 500 1000 1500 2000
Cantidad

Interpretacion: La empresa durante el afio 2009 realiz6 en promedio 53
pedidos de 514 unids. de papel higiénico flor kleenex 48x1 cada pedido,
obteniendo un costo total del inventario de $178,77; con la finalidad de reducir

MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA
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sus costos la empresa debera tramitar cada 5 dias 77 6rdenes de compra de
papel higiénico por una cantidad de 327 unids. cada orden, generando de esta
manera un costo total de $162,02.

Ejemplo 3:

Producto: Sanitarias Kotex Normal Alas 48x10

Datos:

Ca= 313778

Q= 143383 unids

Cm = 50122dunid — afla

I'= Lale

Tamarfio Optimo de Compra:

|
g = \2Cag
= =
~ Cml
|
. _ 2= 13778+ 143.363
1 .1! 0,1224%=1

" = LI797 weldy

Nimero Optimo de Ordenes de Compra:

|H- 3

g
g

. 143.383
1.797

1" = 80 drdener de compra
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Intervalo Optimo para Surtir:

t" = 4,50 dinsg ¥ F diag

Por lo tanto, la empresa deberia realizar 80 6rdenes de pedido de 1.797 unids.
de kotex normal alas 48x10 cada 5 dias para minimizar sus costos totales del

inventario.

Minimo Costo Total Esperado:

Min CTE = Cm ["%) T+ Ca [qg)

Min CTE = 0,1224 [ lﬂ?) 3778 [ HE'EEEJ
- _ LAY i
’ 2 L 1.797
Min €TE = 102,98 + 10993
Min €TE = 21951
Gréafico:
q CT™M CTA CTE
500 30,60 395,11 425,71
1000 61,20 197,55 258,75
1500 91,80 131,70 223,50
q* 1797 109,98 109,93 219,91

2000 122,40 98,78 221,18
2500 153,00 79,02 232,02
3000 183,60 65,85 249,45
3500 214,20 56,44 270,64
3606 220,69 54,78 275,47
4000 244,80 49,39 294,19
4500 275,40 43,90 319,30
5000 306,00 39,51 345,51
5500 336,60 35,92 372,52
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Costos

Costos Totales de Sanitarias Kotex
Normal Alas 48x10

450,00

400,00

350,00 \\ :
300,00 \ //
250,00 \ :
\ 215,91 /

200,00 \ /
150,00 \/
100,00 / 1797:109,93

50,00

Pk e —

0,00 . . . . .
0] 1000 2000 3000 4000 5000 6000

Cantidad

Interpretacion: La empresa durante el afio 2009 realiz6 alrededor de 39

pedidos de 3.606 unids. de las sanitarias kotex normal alas 48x10 cada pedido,

obteniendo un costo total del inventario de $275,47; con la finalidad de reducir

sus costos la empresa debera tramitar cada 5 dias 80 6rdenes de compra por

una cantidad de 1.797 unids. cada orden, generando de esta manera un costo

total de $219,91.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Luego del desarrollo del presente trabajo investigativo hemos llegado a
determinar las siguientes conclusiones para la Distribuidora “REPRYCOMFAV”
Cia. Ltda.:

» La Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda., es una empresa dedicada a la
distribucion de productos de consumo masivo, al por mayor y menor;
atendiendo a la ciudad de Cuenca, a algunos cantones de la provincia de
Azuay y parte del Cafiar. Hoy en dia posee 15 lineas de productos, con una
gran variedad de articulos de cada tipo, sean éstos: alimenticios, de aseo
personal, de limpieza, confiteria y bebidas de moderacion, dando un total

aproximado de 700 items.

» En el aspecto administrativo es una empresa familiar, cuyos cargos
desempeian algunos miembros de la misma familia, donde el manejo se lo
realiza en forma empirica; es decir, que la toma de decisiones se
fundamenta en la experiencia y el cumplimiento de sus funciones se hace en
base a la practica y conocimientos que van adquiriendo dia tras dia en la

propia empresa.

» En las bodegas se pudo observar algunas deficiencias que afectan de una u
otra manera el desarrollo normal de sus operaciones, puesto que no existe
una organizacion eficiente de los productos lo cual dificulta su identificacion;
asi como tampoco se emplean técnicas de almacenamiento como
apilamientos o estanterias; desaprovechando su capacidad méaxima de

almacenamiento, debido a que estos productos se ubican sobre el piso

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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ocupando mas espacio del necesario e incluso se colocan eventualmente en

los pasillos y gradas obstaculizando el movimiento del personal.

» La falta de una guia que norme y establezca procedimientos para el
desarrollo de las actividades en cada una de las funciones de bodega han
generado confusion y desorden al momento de recibir, almacenar y
despachar la mercaderia; lo que a su vez genera pérdida de tiempo, posibles
dafios de los productos debido a su manipulacion inadecuada e

incumplimientos o retrasos en las entregas de los pedidos a los clientes.

» La distribucion fisica actual de las areas de recepcion, almacenamiento y
despacho nos muestra que la empresa no cuenta con pasillos bien definidos
y amplios al interior de las bodegas, sefializacion de cada una de las areas,
implementos de seguridad para el personal y equipos de incendios o
primeros auxilios, lo cual no es adecuado para la conservacion de los

productos ni para el desenvolvimiento del personal.

» El encargado del departamento de compras determina la cantidad de
producto que debe mantenerse en bodega y la fecha en que se debe realizar
un nuevo reaprovisionamiento, todo esto lo hace en base a la experiencia
laboral adquirida en la empresa, pero sin considerar algunas de las técnicas
de administracion de inventarios, lo que trae como consecuencia costos

financieros, ya sea por el exceso o falta de stock.

» La reorganizacion de las tres bodegas se realiz6 tomando en consideracion
los principios para la operacibn de una bodega, donde clasificamos y
agrupamos los productos segun su tipo, volumen y especificaciones; de
modo que éstos sean localizados con mayor rapidez, optimizando el tiempo
de los trabajadores al momento de efectuar las actividades pertinentes para

el despacho de los pedidos.
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5.2 Recomendaciones

Partiendo de las conclusiones antes mencionadas, podemos recomendar lo

siguiente:

>

>

Debido a las limitaciones propias del edificio, sus instalaciones y espacios;
creemos conveniente que la Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda. se
traslade a otro lugar, el mismo que le permita disponer de bodegas amplias y
adecuadas para la recepcion, almacenamiento y despacho de las
mercaderias; puesto que el inmueble donde labora actualmente la empresa
no esta disefiado para este tipo de actividad comercial sino que es un edificio

para vivienda.

La empresa deberia contratar personal capacitado cuando lo requiera y
adiestrar a los que laboran actualmente sobre las funciones vy
responsabilidades a desempefiar en cada uno de los cargos, de acuerdo a lo
descrito en el Capitulo I; con lo que mejoraria la eficiencia administrativa y

operacional de toda la organizacion.

Proveer al personal del departamento de bodega de indumentaria adecuada
para la carga y descarga de la mercaderia, asi como también de cinturones
de seguridad que sirven para proteger la columna vertebral de lesiones o
enfermedades que pueden ser provocadas por el esfuerzo fisico realizado en
el traslado de los productos.

Hacer uso de las técnicas de bodegaje que se han propuesto en esta tesis
como apilamientos y estanterias, las cuales serviran como herramienta para
una correcta organizacion, almacenamiento, identificacion y localizacion de

las diversas lineas de productos que distribuye la empresa.

Debido a que en las bodegas de la empresa no existe ningun tipo de
sefializacion que facilite la identificacion de los productos, se recomienda
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incorporar letreros colgantes en cada seccion y colocar stickers en los

estantes con sus respectivos nombres y codigos.

» Que los responsables de la administracion de bodega ejecuten los
procedimientos establecidos para las funciones de recepcion, ingreso,
almacenamiento y despacho de las mercaderias desarrollados en el Capitulo
Il con la finalidad de que estas actividades se realicen eficientemente y se

pueda atender a los clientes con mayor prontitud.

» Aplicar el calculo del stock minimo o de seguridad, punto de reorden y stock
méximo de modo que le permita a la empresa disponer de un stock suficiente
para atender las necesidades de los clientes en casos de emergencia,
conocer el momento en el que se debe colocar una nueva orden de pedido;
asi como también para determinar la cantidad maxima de cada tipo de
producto que puede almacenarse en bodega con la finalidad de disminuir los

costos de mantenimiento.

» Se recomienda hacer uso de las técnicas de administracion de inventarios
como la Cantidad Econdémica de Pedido (CEP) que nos permite conocer el
tamafio 6ptimo de pedido de cada articulo que debe realizar la empresa para
evitar el inventario innecesario y el Analisis ABC que nos ayuda a identificar
los productos con mayor demanda e inversion para en base a ello tomar las

decisiones correspondientes.

» Analizar la propuesta planteada para la distribucion, la misma que consiste
en organizar de una mejor manera el espacio disponible, de tal manera que
se pueda contar con pasillos y zonas adecuadas para el movimiento del
personal y los productos; asi como también ubicar los estantes de acuerdo a
la frecuencia de uso o necesidad de los diferentes productos con la finalidad
de aprovechar su capacidad horizontal y vertical; y, optimizar el tiempo
laboral al momento de realizar las actividades mejorando de esta manera el

flujo de operaciones.
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Las propuestas mencionadas en esta tesis, si son aplicadas en forma apropiada
permitiran que el departamento de bodega de la empresa inicie un proceso de
mejoramiento para que pueda funcionar de acuerdo a las exigencias actuales y
futuras; y, por lo tanto lograr la eficiencia en el servicio y mayor satisfaccion de
los clientes; cuya decision de implantarse o no dependera del criterio y

disponibilidad del propietario de esta empresa.
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ANEXO 1

FUNCIONES DE LOS CARGOS

Secretaria - Tesorera

Tiene a su cargo las siguientes funciones:

Secretaria

Recibir e informar asuntos relacionados con el departamento

correspondiente.

» Hacer y recibir llamadas telefénicas para tener informados a los jefes de los
compromisos y demas asuntos.

» Organizacion y archivo de los documentos.

» Es responsable de la agenda de trabajo del gerente general.

» Redacta informes y actas sobre lo tratado en reuniones.

» Redacta correspondencia y documentos que requiera la empresa.

Tesorera

» Revision y control de las conciliaciones bancarias.

» Autorizacion del giro de cheques en base a los saldos disponibles vy el flujo
de caja diario.

» Desembolso de los pagos por todos los conceptos que efectia la empresa.

» Preparar y entregar los informes relacionados con el cargo.

> Informar oportunamente al contador sobre las situaciones que deban
registrarse contablemente.

» Llevar un archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna, con el
fin de atender los requerimientos o solicitudes de informacién tanto internas
como externas.
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Contador

Tiene a su cargo las siguientes funciones:

A\

A\

Elaboracion y presentacion de estados financieros a la gerencia para la toma
de decisiones.

Declaracion del Impuesto al Valor Agregado e Impuesto a la Renta.
Preparacion de las nébminas de pagos del personal de la empresa.

Emision de cheques correspondientes a pagos de proveedores y servicios
del personal.

Examinar y analizar la informacion que contienen los documentos que le
sean asignados.

Codificacion analitica de las cuentas.

Registra las transacciones de la empresa.

Lleva el control bancario de los ingresos de la institucién que entran por caja.

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.
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ANEXO 2

DOCUMENTACION NECESARIA

Comprobante de Retencion

ot2e, R.U.C.: 0190311600001 y:
) o REPRYCOMRY CIA. LTDA. COMPROBANTE DE RETENCION
o 0
(\% m"(‘v RLPRE SENTACONE.S Y COMERCIO LA FAVORITA N°001-001- QOOB550
Y& Camino del Tejar s/n y Camino a Racar Telf.: 2858052 - 2857748 Fax: 2857748
Cuenca - Ecuador Autorizacién SRI N° 1108385559
C Yy segun IN° 849 del 28 / 12/ 2006
CONTRIBUYENTE

Sr. (es): Fecha de Emision:

RUC: Tipo de Comprobante de Venta:

Direccién: N° de Comprobante de Venta:
Ejercicio Fiscal| Base Imponible IMPUESTO Godigo del % Valor Retenid

Impuesto Retencién alor Retenido
Al

Efectivo Contribuyente Agente de Retencién
Cheque N°
Banco:
kComprobarlla

Quizhpe Arias Noem Elizabeth (GRAFITEC) Telefax: 2386-185 RUC o:amaassaurm ‘Winisterial 2308 ORIGINAL BLANGO: SUJETO PASIVO Rmmm

Emis. 0006251 al 0006550 Elab.: Junio 2010/ Vélido hasta Septiembre 201t COPIA CELESTE: SIN DERECHO A CREDITO TRIBUTARI

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Factura de Venta

0%, - £ :
%{% REPRYCOMA CIA. LTDA.
_;%".' REPREL SCNTACIONE 5 Y COMER.CIO LA FAVORITA. R.U.C.: 0190311600001
Q‘%ﬁ\' Contr Especial segin Resolucién N° 849 del 28 / 12/ 2006 Autorizacion SRI N° 1108385559
YC Camino del Tejar s/n y Camino a Racar Telf.: 2858052 - 2857748 Fax: 2857748
g Cuenca - Ecuador FACTURA N° 001-001- 0 U 8 0 60 0
g il CLIENTE: FECHA DE ENTREGA:
DIRECCION: VENCIMIENTO:
TELEFONO: GUIA DE REMISION N°; FORMA DE PAGO:
b CIUDAD: R.U.C.: VENDEDOR:

CANTIDAD
CAJAS| UNID.

DESCRIPCION ‘ PREC. UNIT. | % DTO. | % DTO.

B

He recibido en cantidad y calidad las mercaderias detalladas en esta factura por el valor indicado en Total SUB-TOTAL: $
a Pagar, suma que DEBO Y PAGARE sin protesto, incondicionalmente, en la ciudad de Cuenca, a
REPRYCOMFAV CIA. LTDA., en el plazo estipulado. En caso de mora me sujeto a los intereses méximos | TARIFA ___% LV.A.: §
de mora previstos en la Ley y ser demandado en juicio ejecutivo o verbal sumario a eleccién del actor, ante
los jueces de esta ciudad, para lo cual, renuncio a otro domicilio. TARIFA 0 %IVA.:$

TOTALA PAGAR: §

BLANCO: ADQUIRIENTE / AZUL: EMISOR / AMARILLO: SIN DERECHO A CREDITO TRIBUTARIO
'

k REPRYCOMFAV CIA. LTDA. Firma del Cliente

NOTA: CANCELAR CON CHEQUE CRUZADO A FAVOR DE REPRYCOMFAYV CIA. LTDA. Y PEDIR SU RESPECTIVO COMPROBANTE DE PAGO
Jesiis le dijo: Yo soy el camino, la verdad y la vida; nadie viene al Padre, sino por mi. Juan 14:6

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Guia de Remision

e0e
m. REPRYCOMFAVY ClA. LTDA. R.U.C.: 0190311600001
. Autorizacion SRI N°® 1107577918
< ’L RLPRECSCNTACIONE S Y COMERCIO LA FAVORITA
S ‘hg\? Contribuyente Espocial seglin Resolucion N* 849 del 28/ 12/ 2006 GUIA DE REMISION
=reeT Caming dal Tejar /'y Camino a Racar Tolf: 2858052 - 2857748 Fax: 2857746
Cuenca - Ecuador N® 001-001- 0 O 1 U 5 4 3
MOTIVO DEL TRASLADO ]
JENTA ®) FECHA DE EMISION
~oMPRA O FACTURA N°
BEVOLUCION @] DESTINATARIO
CONSIGNACION ) RC:
SASL ENTRE BODEGAS ()
aTROS O PUNTO DE LLEGADA =
DETALLE DE BIENES TRANSPORTADOS
coDico DESCRIPCION CAJAS UNIDADES
|
|
|
|
|
I
|
| D,
<
[
REMITENTE TRANSPORTISTA DESTINATARIC
o 3 ey o b, AmiNepmeria DRIGINAL BLANCE ASSURENTE S0S oI IwEis
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Nota de Crédito
L)
o2, REPRYCOMFAV CIA. LTDA.
L] S—
RLPRE SCNTACIONC 5 Y COMERCIZ LA FAVORITA R.U.C.: 0190311600001
2\ g\.‘ Direccién: Camino del Tejar sin y Caﬁno a Racar (esquina) Telf.: 2858052 - 2857748  AUTORIZACION SRI N° 1107577916
. - 0
Ryeok e s Ot Notape crepironootoot- 0010600
CLIENTE: FECHA DE EMISION:
DIRECCION: APLICA A FACTURA N*:
TELEFONO: DE FECHA:
CIUDAD: RUC.:

PREC. UNIT.| % DTO. | % DTO. ‘ VALOR

CANTIDAD :
DESCRIPCION

ELABORADO AUTORIZADO CLIENTE SUBTOTAL §
LVA. % $
LVA. 0% $

TOTALAPAGAR $

J

ORIGINAL: ADQUIRENTE / COPIA: EMISOR

‘Quizhpe Arias Noami Elzabeth (GRAFITEC) Teletax: 2386-185 RUC 0103683355001 Aut. Ministerial 2308
Emis, 2.000 Desde 0008601 al 0010800 Fecha de Elab, Noviembre 2008 Vilido hasta Noviembre 2010

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Nota de Devolucién

REPRYCOMFAV
NOTA DE DEVOLUCION
CLIENTE:
ZONA: VENDEDOR:
FECHA:
MOTIVO
DEVOLUCION:

FECHA
cJ UNI PRODUCTO CADUCIDAD
OBSERVACIONES

VENDEDOR CLIENTE CHOFER JEFE DE BODEGA

USO EXCLUSIVO DE REPRYCOMFAV CIA. LTDA

DESCUENTO?: Sl % NO

COMPRA ITEM?: Sl NO

RETENCION? Sl NO

VALORIZACION: |$ .

FIRMA AUTORIZACION:

#N/C: # FACTURA QUE SE APLICA:

VALOR: $

FECHA DE RETIRO:
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Recibo de Cobro

';"‘i'.

° e RLPRYCOMFAV CIA. LTDA. RECIBO DE COBRO
© N RLPRESENTACONES Y COMERCK LA FAVORITA

(\%YCU“KV Camino del Tejar s/n y Camino a Racar * Telf.: 2858052 Telefax: 2857 748 L 09 0 0 l 9 2 5 O

Cuenca - Ecuador

[ ) B *

( cwpap DIA MES ANO | copico VENDEDOR
RECIBIDO DE:
' B
FACTURA N° VALOR [ EFECTIVO ‘ l J
BANCO | CHEQUE N° VALOR FECHA \
SUMA: )
DESCUENTO:
RETENCION: I
. TOTAL $ —__} J
canceL() ABoNo () cHEa.PROT()
FIRMA CLIENTE FIRMA COBRADOR

OBSERVACIONES:

NOTA: ESTE DOCUMENTO ES LA UNICA EVIDENCIA DEL PAGO REALIZADO

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 152




AUTOR/

ok
UNIVERSIDAD DE CUENCA

Reporte de Cobros
REPRYCOMFAV
REPORTE DE COBROS
iy DETALLE DE CHEQUE DETALLE EFECTIVO
NOMBRE DEL CLIENTE N° FACTURA| N° RECIBO RETENCION | EFECTIVO
G | & VALOR CHEQUE|  BANCO N° CHEQUE ~|FECHAVENCIMIENTC] Nl  TOTAL
1 BILLETES
P 100
g 50
4 20)
5 10
G 5
L 1
d TOTAL
9 MONEDAS
10) : 1,00
11 0.50
12 0.25
13 0.10
14 0.05
15 0.01
16} TOTAL|
17] OBSERVACIONES
1§
19
20
21
22
23
24
25
TOTAL COBRADO
VENDEDOR: FECHA: ZONA:
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ANEXO 3

Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.
ROTACION DE INVENTARIOS
Linea: Industrias Ales

. . L. Plazo
Cédigo Articulo Costo de Inve.nFarlo Inve.ntarlo RotaC|on.de Promedio del
Ventas Inicial Final Inventarios Inventario

07010103 | Acond. Pantene Rizos Definidos 12x400ml 575,38 62,52 3,08 17,542 20,522
07010106 | Acond. Pantene Liso y Sedoso 12x200ml 10,55 23,21 12,66 0,588 612,000
07010108 | SH. H&S 2en1 Limpieza Renovad. 12x200ml| 2.281,68 0,00 37,91 120,374 2,991
07010109 | Acond. Pantene Color Radiant 12x200ml 107,26 61,90 0,00 3,466 103,878
07010110 | SH. Pantene Restauracion 12x200ml 317,08 83,42 6,38 7,062 50,978
07010117 | Acond. Herbal Exp Citr Normal 12x340ml 44,68 49,38 4,70 1,652 217,869
07010119 | SH. Pantene Liso y Sedoso 12x400ml 963,28 114,37 0,00 16,845 21,371
07010121 | SH. Pantene Rizos Definidos 12x400ml 1.906,59 108,53 0,00 35,135 10,246
07010122 | SH. Pantene Color Radiant 12x400ml 1.111,57 254,07 0,00 8,750 41,142
07010125 | SH. Pantene Liso Extremo 12x200ml| 208,75 2,83 0,00 147,527 2,440
07010126 | SH. Pantene Rizos Definidos 12x200ml 285,07 20,73 0,00 27,503 13,089
07010127 | SH. Pantene Color Radiant 12x200ml 311,39 77,92 3,39 7,659 47,002
07010128 | SH. Pantene Ciudado Clasico 12x200ml 205,47 1,36 0,00 302,162 1,191
07010130 | SH. H&S 2en1 Limpieza Renovad. 12x400m| 7.313,63 657,71 773,02 10,224 35,213
07010131 | SH. H&S Citrus Fresh 12x400ml 7.017,56 744,42 675,14 9,887 36,412
07010133 | SH. H&S Accién Humectante 12x400ml 6.883,49 514,45 18,11 25,851 13,926
07010134 | SH. H&S Suave y Manejable 12x400ml| 7.914,96 109,40 7,10 135,879 2,649
07010135 | SH. H&S Sensitive Aloe 12x400ml 2.730,28 680,44 15,87 7,842 45,906
07010137 | Sh. H&S Esencias Marinas 12x400ml 4.126,50 522,11 439,01 8,587 41,925
07010138 | SH. H&S Citrus Fresh 12x200ml 1.794,19 353,99 21,72 9,551 37,693
07010139 | SH. Pantene Restauracion 12x400ml 1.423,05 10,44 0,00 272,615 1,321
07010140 | SH. H&S Accién Humectante 12x200ml 1.557,69 0,00 324,13 9,612 37,455
07010141 | SH. H&S Suave y Manejable 12x200m| 2.295,58 367,60 9,45 12,177 29,565
07010142 | SH. H&S Sensitive Aloe 12x200ml| 1.033,62 3,02 312,76 6,546 54,992
07010143 | Sh. H&S Liso y Sedoso 12x200ml 463,11 359,77 -0,06 2,575 139,811
07010144 | SH. H&S Esencias Marinas 12x200ml| 1.158,15 45,59 227,46 8,483 42,438
07010146 | SH. H&S Proteccién Caida 12x200ml 1.156,01 0,00 10,90 212,112 1,697
07010147 | Acond. H&S Proteccion Caida 12x400ml 199,18 74,14 0,00 5,373 67,001
07010149 | SH. Herbal Fruit Hidratant 12x355ml 37,06 37,07 0,00 1,999 180,049
07010152 | SH. Herbal Rizos Sensual 12x255ml 376,89 342,63 9,09 2,143 167,979
07010153 | SH. Herbal Color Sensual 12x355ml 13,83 1,54 0,00 17,961 20,043
07010154 | SH. Herbal Exp Cit Mixto 12x355ml 322,97 0,00 56,23 11,487 31,339
07010156 | SH. Herbal Liso Sensual 12x177ml 43,68 33,78 2,33 2,419 148,805
07010158 | SH. Pantene Sachet Rizos Definidos 24x24 6.105,76 -0,07 430,77 28,353 12,697
07010160 | SH. Pantene Sachet Liso Extremo 24x24 365,28 342,30 2,10 2,121 169,711
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07010163 | SH. H&S Sachet Limpieza Renovadora 24x24 1.082,55 4.416,15 1.154,19 0,389 926,203
07010165 | SH. H&S Sachet Suave y Manejable 24x24 8.190,38 2.018,01 98,74 7,739 46,520

Codigo Articulo Costo de Inve.n'fario Inve.ntario Rotacién_de Pror:Iea:icc.) del

Ventas Inicial Final Inventarios Inventario

07010171 | SH. Pantene Control Caida 12x400ml 2.206,63 155,19 141,10 14,895 24,169
07010172 | SH. Pantene Control Caida 12x200ml 377,77 19,42 0,00 38,905 9,253
07010173 | Acond. Pantene Control Caida 12x400ml 424,32 21,79 0,00 38,946 9,243
07010175 | SH. H&S Pureza y Brillo 12x400ml 6.928,07 527,67 514,29 13,298 27,071
07010176 | Sh. H&S Pureza y Brillo 12x200m| 1.432,40 0,00 278,64 10,281 35,015
07010179 | Crema/Peinar Herbal Curvas Pelig 12x285 179,37 0,00 112,66 3,184 113,056
07010180 | Crema/Peinar Pantene Rizos Defin 12x300m| 64,69 2,04 0,00 63,422 5,676
07010182 | Acond. Herbal Liso Sensual 12x340ml 27,08 27,09 0,00 1,999 180,066
07010183 | Acond. Herbal Rizo Sensual 12x340ml 28,22 28,22 0,00 2,000 180,000
07010185 | SH. Pantene Sachet Renov. Profunda 24x24 279,93 111,30 0,00 5,030 71,568
07010186 | SH. H&S Sachet Pureza y Brillo 24x24 1.093,47 516,60 0,00 4,233 85,039
07010188 | Crema/Peinar Pantene Sachet Rizo 24x24 4.320,58 176,37 64,57 35,864 10,038
07010189 | Crema/Peinar Herbal Paralisalos x12 123,78 24,76 4,15 8,563 42,041
07010190 | Crema/Peinar Herbal Paracaidas x12 65,65 5,71 93,84 1,319 272,947
07010193 | Pantene Tratamiento Nocturno 12x150ml 118,61 38,98 15,32 4,369 82,405
07010194 | SH. Pantene Frizz Control 12x400ml 939,77 66,93 -0,30 28,209 12,762
07010195 | SH. Pantene Frizz Control 12x200m| 162,09 24,04 0,00 13,485 26,696
07010199 | SH. H&S Sachet Citrus Fresh 24x24 2.780,17 693,00 0,00 8,024 44,868
07010301 | SH. Pantene Brillo Extremo 12x400ml 1.675,21 54,46 0,00 61,521 5,852
07010302 | SH. Pantene Brillo Extremo 12x200m| 574,09 0,00 3,40 337,700 1,066
07010303 | SH. H&S Limpieza Renovadora 12x200ml 581,60 0,00 226,46 5,136 70,087
07010304 | SH. Pantene Sachet Brillo Extremo 24x24 1.763,87 111,30 4,80 30,385 11,848
07010305 | SH. Pantene 2en1 Liso y Sedoso 12x200ml| 17,73 25,11 7,38 1,091 329,848
07010306 | Spray Pantene Brillo Extremo 12x150ml 79,77 23,00 34,43 2,778 129,590
07010307 | Acond. Pantene Frizz Control 12x400ml 167,89 29,96 0,00 11,208 32,121
07010308 | Acond. Pantene Brillo Extremo 12x400ml 294,66 32,68 0,00 18,033 19,963
07010309 | Crema/Peinar Pantene Liso Extremo x12 84,13 31,70 15,62 3,556 101,243
07010310 | Acond. Pantene Renov. Profunda 12x400ml 275,25 17,96 0,00 30,651 11,745
07010312 | SH. Herbal Paralisalos 12x355ml 1.674,15 116,59 5,76 27,367 13,155
07010313 | Acond. Herbal Paralisalos 12x300ml 201,50 104,45 0,00 3,858 93,305
07010314 | SH. Herbal Adicta al Color 12x355ml 1.025,18 123,88 0,00 16,551 21,751
07010315 | Acond. Herbal Adicta al Color 12x300ml 206,42 97,16 0,00 4,249 84,724
07010316 | SH. Herbal Domador de Fieras 12x355ml 1.202,15 46,15 489,50 4,489 80,204
07010317 | Acond. Herbal Domador de Fieras 12x300ml| 208,75 109,31 0,00 3,819 94,255
07010318 | SH. Herbal Curvas Peligrosas 12x355ml 1.587,52 126,31 475,38 5,277 68,222
07010319 | Acond. Herbal Curvas Peligrosas 12x300ml 304,41 106,88 0,00 5,696 63,199
07010320 | SH. Herbal Hidrasiaco 12x355ml 553,92 119,02 4,86 8,943 40,256
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07010322 | SH. Herbal Paracaidas 12x355ml 1.453,55 104,45 46,04 19,318 18,636
07010323 | Acond. Herbal Paracaidas 12x300ml 586,86 106,88 0,00 10,982 32,782
07010324 | SH. Pantene Sachet Control Caida 24x24 1.522,51 407,40 3,66 7,408 48,598
07020101 | Jabén Maquinado Ales x100 83.554,26 664,79 1.172,65 90,95 3,96

Codigo Articulo Costo de Inve'm_:ario Inve'ntario Rotacién_de Pror:'::; del

Ventas Inicial Final Inventarios Inventario
07020103 | Jabdn Ales Limén x60 6.877,18 428,31 9,83 31,39 11,47
07020109 | Fab Limdén 50x200grs 2.327,88 387,72 449,11 5,56 64,71
07020110 | Fab Limdn 30x400grs 3.130,61 0,00 120,65 51,90 6,94
07020111 | Fab Limén 12x1000grs 4.094,27 100,83 210,45 26,31 13,69
07020112 | Fab Limdn 6x2000grs 1.055,29 653,34 0,00 3,23 111,44
07020113 | Fab Bebé 50x200grs 809,13 396,87 381,56 2,08 173,17
07020114 | Fab Bebé 30x400grs 2.050,86 -15,40 165,44 27,34 13,17
07020115 | Fab Bebé 12x1000grs 2.710,24 107,86 289,29 13,65 26,38
07020116 | Fab Bebé 6x2000grs 297,58 141,54 387,20 1,13 319,82
07020117 | Fab Limdn 4x4000grs 982,84 669,17 480,94 1,71 210,63
07020120 | Fab Floral 6x2000grs 169,25 166,18 0,00 2,04 176,74
07020123 | Fab Manzana 12x1000grs 113,33 123,26 9,92 1,70 211,53
07020125 | Fab Floral 12x1000grs 1.137,93 92,13 505,68 3,81 94,56
07020126 | Jabén Ales con Envoltura 60x1 3.295,67 886,40 974,59 3,54 101,64
07020129 | Mastermix Limdn 48x1 1.142,08 1.143,30 1,12 2,00 180,37
07020131 | Mastermix Naranja 24x2 65,92 63,52 0,00 2,08 173,45
07020132 | Fab Floral 30x400grs 782,26 376,66 610,69 1,58 227,19
07020133 | Fab Floral 50x200grs 222,08 12,05 328,30 1,31 275,86
07020134 | Fab Bebé 4x4000grs 915,87 472,85 0,00 3,87 92,93
07020135 | Fab Natural Sabila 4x4000grs 821,73 821,72 0,00 2,00 180,00
07020136 | Fab Natural Sabila 6x2000grs 1.110,80 197,72 32,15 9,66 37,25
07020137 | Fab Natural Sabila 12x1000grs 2.272,62 124,38 972,42 4,14 86,87
07020138 | Fab Natural Sabila 30x400grs 813,01 0,00 812,63 2,00 179,92
07020139 | Fab Natural Sabila 50x200grs 455,33 193,05 573,01 1,19 302,84
07020144 | Jabdn Suave Ales 60x1 743,99 0,00 94,30 15,78 22,81
07020145 | Jabdn Maquinado Ales 30x2 901,03 0,00 103,90 17,34 20,76
07020146 | Jabén Maquinado Ales 16x4 963,75 0,00 9,60 200,78 1,79
07020149 | Jabdn Super Ales Lavanda 48x1 2.868,35 0,00 448,33 12,80 28,13
07020150 | Jabdn Super Ales Energia Floral 48x1 2.857,69 0,00 431,82 13,24 27,20
07030101 | Aceite Alesol 15x900cc 71.576,61 3.038,03 4.477,70 19,05 18,90
07030102 | Aceite Dos Coronas 2Itsx6 31.584,05 1.938,56 4.000,01 10,64 33,84
07030103 | Aceite Dos Coronas 1ltx15cc 110.112,59 3.054,24 4.058,50 30,96 11,63
07030104 | Aceite Dos Coronas 1/2 1tx30 48.831,97 1.024,96 112,53 85,86 4,19
07030105 | Manteca 3 Coronas Tarrina 24x500grs 32.588,61 773,33 2.380,07 20,67 17,42
07030106 | Manteca 3 Coronas Tazona 12x1kg 21.533,55 2.014,74 1.998,37 10,73 33,55
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
NATALIA ISABEL MALDONADO VERA 156




e

=

ISR E T

gt
UNIVERSIDAD DE CUENCA

07030107 | Manteca 3 Coronas Bloque 3kgx8 60.669,91 1.042,97 6.332,80 16,45 21,88
07030108 | Manteca 3 Coronas Balde 3kgx8 57.386,88 2.514,79 5.469,46 14,38 25,04
07030109 | Manteca 3 Coronas Bloque 15kg 36.655,16 1.162,99 356,29 48,25 7,46
07030110 | Manteca 3 Coronas Balde 15kg 10.450,58 20,26 13,76 614,38 0,59
07030111 | Manteca 3 Coronas Bloque 55kg 9.838,29 824,99 2.153,40 6,61 54,49
07030113 | Aceite Dos Coronas Bidon 20lts 24.193,06 0,00 1.493,58 32,40 11,11

Codigo Articulo Costo de Inve.m‘:ario Inve.ntario Rotacién‘de Pror::!:; del

Ventas Inicial Final Inventarios Inventario

07030114 | Aceite Alesol Funda 1Itx12 23.055,53 1.485,85 3.920,22 8,53 42,21
07030115 | Margarina Alesina Bloque 15kgs 9.044,64 1.162,24 885,01 8,84 40,74
07030116 | Manteca 3 Coronas Tanque 55kg 55.544,18 1.823,58 121,79 57,10 6,30
07030120 | Achiote Alesol 30x200ml 1.495,80 0,00 1,19 2513,95 0,14
07030122 | Manteca Panificacidn Bloque 15kg 905,15 0,00 129,31 14,00 25,71
07040101 | Gillette Superthin 24x20 9.037,69 182,68 0,00 98,95 3,64
07040102 | Prestobarba Gillette Azul 24x24 15.663,68 410,68 1.674,86 15,02 23,97
07040105 | Cepillo Dental Pro Cajita 12x12 1.920,72 208,68 374,90 6,58 54,69
07040107 | Cepillo Dental Pro Med 900 — 3x12 605,57 20,53 0,00 58,99 6,10
07040108 | Cepillo Dental Pro Duro 1000 — 3x12 653,34 10,27 0,00 127,23 2,83
07040111 | Cepillo Oral-B Advantage Plusx1 62,27 70,40 12,76 1,50 240,39
07040112 | Gillette Prestobarba 3 hojas 12x10 884,34 20,02 0,00 88,35 4,07
07040113 | Gillette Prestobarba Mach3 Turb 6x6 180,98 0,00 225,83 1,60 224,61
07040114 | Desodorante Gillette Wild Rain x12 60,48 0,00 30,23 4,00 89,97
07040115 | Desodorante Gillette Power Rush x12 60,48 0,00 30,23 4,00 89,97
07040116 | Desodorante Gillette Cool Wave x12 57,96 0,00 32,75 3,54 101,71
07040117 | Desodorante Gillette Artic Ice x12 55,44 0,00 35,27 3,14 114,51
07050102 | Pafio Verde Scotch Brite 51x12 209,25 493,53 619,48 0,38 957,43

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Distribuidora "REPRYCOMFAV" Cia. Ltda.
ROTACION DE INVENTARIOS
Linea: Kimberly-Clark

Codigo Articulo Costo de Inve.n?ario Inve_ntario Rotacién_de Pror:Iea:icc.) del
Ventas Inicial Final Inventarios Inventario
1010101 | P.H. Flor Kleenex 48x1 72.784,55 2.071,41] 8.493,10 13,78 26,13
1010102 | P.H. Flor Kleenex 12x4 3.680,13 321,45 124,35 16,51 21,8
1010103 | P.H. Flor Kleenex 4x12 2.470,61 522,85 60,76 8,47 42,52
1010104 | P.H. Flor Kleenex Jumbo 12x4 5.090,98 206,8 70,9 36,67 9,82
1010105 | P.H. Flor Kleenex Jumbo 4x12 4.594,68 265,59 387,79 14,06 25,6
1010106 | P.H. Kleenex Mega 12x4 10.013,78 306,02 137,16 45,19 7,97
1010107 | P.H. Flor Kleenex Mega 4x12 9.660,86 487,06 56,2 35,57 10,12
1010108 | P.H. Scott Plus 48x1 47.725,56 1.230,67| 6.124,06 12,98 27,74
1010109 | P.H.Scott Plus 12x4 4.065,07 168,58 296,92 17,47 20,61
1010110 | P.H. Scott Plus 4x12 3.961,98 110,19 633,73 10,65 33,8
1010111 | P.H. Scott Jumbo 12x4 85.210,73 1.849,09| 2.898,53 35,9 10,03
1010112 | P.H. Scott Jumbo 4x12 24.820,04 1.686,85| 2.458,92 11,97 30,07
1010113 | P.H. Scott Mega 12x4 59.558,34 1.752,82| 3.219,94 23,95 15,03
1010114 | P.H. Scott Mega 4x12 58.865,55 3.046,00| 3.294,69 18,57 19,39
1010115 | P.H. Scott Junior 12x4 818,75 0,39 0 4.198,72 0,09
1010116 | P.H. Scott Extra 4x12 2.292,98 194,81 74 17,06 21,1
1010117 | P.H. Scott Extra 8x6 42.142,66 708,96 | 4.220,11 17,1 21,05
1010118 | P.H. Scott Natural 48x1 6.130,80 549,81 0 22,3 16,14
1010122 | P.H. Scott Extra 48x1 35.590,34 607,27 | 5.778,77 11,15 32,3
1010123 | P.H. Scott Extra 12x4 50.209,18 893,11 | 4.985,30 17,08 21,07
1010124 | Servilleta Scott Econémica 80x75 3.454,50 177,9 308,07 14,22 25,32
1010125 | Servilleta Scott Junior 40x100 7.296,56 286,66 356,84 22,68 15,87
1010127 | Servilleta Scott Mega Pack 15x300 9.364,22 140,93 638,99 24,01 14,99
1010129 | Toalla de Cocina Scott Alimentos 12x1 242,38 11,67 34,92 10,4 34,6
1010130 | Toalla de Cocina Duramax Antibac. 12x2 492,05 60,8 44,09 9,38 38,37
1010131 | Toalla de Cocina Duramax 24x1 18.301,78 345,59 1.433,05 20,58 17,49
1010132 | Toalla de Cocina Duramax 12x2 1.030,81 2,8 59,51 33,09 10,88
1010133 | Toalla de Cocina Econdmica 24x1 2.980,35 89,73 632,56 8,25 43,62
1010135 | Toalla de Cocina Econdmica Blanca 8x3 367,46 25,61 80,4 6,93 51,93
1010136 | Toalla de Cocina Duramax 2enl 12x1 4.829,66 243,27 277,17 18,56 19,4
1010137 | Pafio de Cocina Scott Limpiamax 24x5 282,15 5,46 109,46 4,91 73,31
1010138 | Facial Kleenex Pocket 36x10 416,13 2,38 56,81 14,06 25,6
1010139 | Facial Kleenex Junior 36x50 180,67 30 94,8 2,9 124,34
1010142 | P.H. Scott Gold 4x12 98,45 113,21 14,77 1,54 233,99
1010143 | P.H. Scott Jumbo 3x16 3.083,87 87,16 229,99 19,45 18,51
1010144 | P.H. Scott Jumbo 48x1 674,62 704,88 30,32 1,84 196,16
1010147 | P.H. Flor Kleenex Flores Blancas 48x1 8.450,09 514,75 203,3 23,54 15,3
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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1010150 | Facial Kleenex Cubo Licenci 32x60 123,84 46,74 57,63 2,37 151,7
1010151 | P.H. Scott Jumbo 2x24 2.873,01 202,72 57,56 22,08 16,31
Codigo Articulo Costo de Inve.n?ario Inve_ntario Rotacién_de Pror:Iea:icc.) del
Ventas Inicial Final Inventarios Inventario
1010152 | Toalla de Cocina Econdmica 4x6 77,18 80,38 16,08 1,6 224,97
1010153 | Toalla de Cocina Econdmica Impresa 8x3 59,19 59,19 0 2 180
1010157 | P.H. Flor Kleenex Flores Blancas Mega4x12 497,95 497,95 0 2 180
1010158 | Toalla de Cocina Duramax Antibac. 24x1 556,68 0 92,78 12 30
1020101 | Pafial Natural Care Recién Nacido 10x20 2.876,22 253,75 235,14 11,77 30,6
1020102 | Pafial Natural Care Peq 12x18 1.035,32 32,29 0 64,13 5,61
1020103 | Pafial Natural Care Med 12x16 1.395,82 128,46 55,51 15,17 23,72
1020104 | Pafial Natural Care Med 4x48 3.423,56 197,29 28,2 30,37 11,86
1020105 | Pafial Natural Care Gde 8x24 3.408,55 296,12 249,69 12,49 28,82
1020106 | Pafial Natural Care Gde 4x48 6.276,77 562,02 0 22,34 16,12
1020107 | Pafial Natural Care XGde 10x22 1.650,54 194,38 439,41 5,21 69,12
1020108 | Pafial Natural Care XGde 4x44 4.720,96 327,97 522,51 11,1 32,43
1020109 | Pafial Natural Care XXGde 10x20 1.228,88 200,86 587,63 3,12 115,49
1020110 | Pafial Natural Care XXGde 4x40 4.232,09 356,92 0 23,71 15,18
1020111 | Paiial Huggies Active Sec Peq 8x28 5.329,96 0 178,5 59,72 6,03
1020112 | Pafial Huggies Active Sec Med 4x72 16.708,82 1,57 862,27 38,68 9,31
1020113 | Paiial Huggies Active Sec Med 8x28 946,3 946,33 0 2 180,01
1020114 | Pafial Huggies Active Sec Med 4x56 4.767,64 789,87 9,8 11,92 30,19
1020115 | Pafial Huggies Active Sec Med 4x52 10.340,88 992,76 867,79 11,12 32,39
1020116 | Pafial Huggies Active Sec Gde 4x44 7.212,22 2,19 684,32 21,01 17,13
1020117 | Pafial Huggies Active Sec Gde 2x64 25.130,38 572,34 1.209,72 28,2 12,76
1020118 | Pafial Huggies Active Sec Gde 4x48 12.794,65 1.354,53 19,43 18,62 19,33
1020119 | Pafial Huggies Active Sec Gde 4x72 52.187,05 997,7| 1.465,00 42,38 8,49
1020121 | Pafial Huggies Active Sec XGde 10x22 1.349,62 1.266,88 20,68 2,1 171,72
1020120 | Pafial Huggies Active Sec XGde 8x16 7.936,28 0 513,26 30,92 11,64
1020122 | Paiial Huggies Active Sec XGde 4x36 15.784,13 748,54 | 1.948,92 11,7 30,76
1020123 | Pafial Huggies Active Sec XGde 4x72 54.262,52 2.000,75| 4.675,59 16,26 22,15
1020124 | Pafial Huggies Active Sec XXGde 8x14 2.662,06 137,92 975,32 4,78 75,27
1020125 | Pafial Huggies Active Sec XXGde 4x34 14.758,95 694,97 367,01 27,8 12,95
1020126 | Paiial Classic Peq 3x24 799,86 9,33 22,08 50,93 7,07
1020127 | Pafial Classic Med 3x22 1.779,85 24,48 179,96 17,41 20,68
1020128 | Paiial Classic Med 2x96 1.338,19 0 249,39 10,73 33,55
1020130 | Pafial Classic Gde 2x96 2.855,67 0 24,07 237,28 1,52
1020131 | Pafial Classic XGde 8x24 25,7 25,71 0 2 180,07
1020132 | Pafial Winner Peq 24x10 138,65 68,91 30,11 2,8 128,55
1020133 | Pafial Winner Peq 8x24 447,37 42,26 1,84 20,29 17,74
1020135 | Pafial Winner Med 24x10 182,52 108,69 0 3,36 107,19
1020136 | Pafial Winner Med 8x24 2.613,64 42,8 110,84 34,02 10,58
1020137 | Pafial Winner Med 2x100 3.206,67 159,04 208,06 17,47 20,61
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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1020139 | Pafial Winner Gde 8x24 4.054,39 71,32 315,5 20,96 17,17
1020140 | Pafial Winner Gde 2x100 6.383,59 248,91 268,08 24,7 14,58
1020142 | Pafial Winner Xgde 8x24 1.958,10 98 116,38 18,27 19,71
1020143 | Pafial Winner Xgde 2x100 2.693,36 241,77 312,25 9,72 37,03
Codigo Articulo Costo de Inve.n?ario Inve_ntario Rotacién_de Pror:Iea:icc.) del
Ventas Inicial Final Inventarios Inventario
1020144 | Pafial Pull Ups Unisex Gde 6x12 842,99 27,56 44,54 23,38 15,4
1020145 | Pafial Pull Ups Unisex Xgde 6x10 795,82 60,62 48,04 14,65 24,58
1020146 | Pafial Pull Ups Unisex XXGde 6x8 492,07 58,11 60,75 8,28 43,48
1020149 | T. HUm. Huggies Natural Care Repuest 24x64 533,35 24,63 47,86 14,72 24,46
1020151 | T. HUm. Huggies Natural Care Flip Top 24x48 121,88 36,66 6,54 5,64 63,8
1020152 | T. Him. Huggies Basic 15x65 117,89 15,28 39,19 4,33 83,17
1020153 | T. HUm. Huggies Basic Repuesto 30x65 1.503,38 191,64 65,18 11,71 30,75
1020154 | T. HUm. Huggies Classic Repuesto 24x70 107,88 0 71,92 3 120
1020158 | Shampoo Huggies Relajante 8x250ml 74,41 74,41 0 2 180
1020159 | Shampoo Huggies Sensible 8x250ml 51,7 51,7 0 2 180
1020160 | Talco Liquido Huggies Relajante 12x250ml 110,12 110,12 0 2 180
1020161 | Crema Huggies Humec. Relajante 12x250ml 135,62 135,23 0 2,01 179,48
1020164 | Paial Huggies Active Sec Peq 4x60 2.986,71 352,49 0 16,95 21,24
1020165 | Pafial Classic Peq 4x48 208,79 18,6 0 22,45 16,04
1020167 | Pafial Classic Gde 3x40 7.293,34 69,6 787,92 17,01 21,16
1020168 | Parial Classic XGde 4x48 611,43 271,32 0 4,51 79,87
1020169 | Pafial Classic XGde 2x96 800,09 119,48 0 13,39 26,88
1020170 | T. HUm. Huggies Recién Nacido 24x48 121,15 0 2,64 91,78 3,92
1020172 | T. HUm. Huggies Active Fresh 24x48 123,36 0 39,78 6,2 58,04
1020173 | Pafial Huggies Active Sec Peq 6x60 2.728,39 7,59 583,99 9,22 39,03
1020174 | Pafial Natural Care Jeans Med 4x48 134,61 134,6 0 2 179,99
1020176 | Pafial Natural Care Jeans XGde 4x44 391,53 353,64 0 2,21 162,58
1020179 | Pafial Natural Care Jeans XXGde 4x40 313,54 252,6 0 2,48 145,01
1020182 | Pafial Huggies Active Sec Med 8x24 8.245,12 356,7 4,41 45,67 7,88
1020183 | Pafial Huggies Active Sec Gde 8x20 18.939,73 346,9 798,52 33,07 10,89
1020184 | Paiial Classic Med 3x44 2.890,16 78,35 520,37 9,65 37,29
1020185 | Pafial Classic Gde 3x18 3.618,95 0 459,38 15,76 22,85
1020186 | Pafial Classic XGde 3x32 2.374,60 0 229,05 20,73 17,36
1030101 | Kotex Normal Sin Alas 48x10 2.538,62 267,01 355,46 8,16 44,14
1030102 | Kotex Normal Alas 48x10 110.038,40 4.275,54| 3.610,20 27,91 12,9
1030103 | Kotex Normal Alas 12x40 3.449,81 227,42 450,08 10,18 35,35
1030104 | Kotex Ultrafina Alas 24x10 9.754,70 262,78 273,21 36,4 9,89
1030105 | Kotex Ultrafina Alas 8x40 1.398,74 44,34 147,84 14,56 24,73
1030107 | Kotex Normal Suave Tela 36x10 60,15 29,65 0 4,06 88,73
1010111 | Kotex Nocturna Extra Suave 24x8 4.104,84 150,51 39,68 43,17 8,34
1030114 | Kotex Teens Alas 24x10 2.938,84 219,39 178,87 14,76 24,39
1030115 | Kotex Tanga Tela Alas 24x10 248,31 40,56 1,01 11,95 30,13
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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1030116 | Prot. Diario Kotex DaysDuo 24x15 3.580,06 63,75 322,65 18,53 19,43
1030117 | Prot. Diario Kotex DaysDuo 12x120 1.139,81 16,23 50,55 34,14 10,55
1030118 | Prot. Diario Kotex DaysTeens 24x50 878,77 162,02 214,38 4,67 77,1
1030119 | Prot. Diario Kotex DaysDuo 24x50 1.009,26 66,06 115,28 11,13 32,34
1030120 | Prot. Diario Kotex DaysDuo Sensitiv 12x120 627,21 46,83 0 26,79 13,44
1030124 | Kotex Supreme Uf Tela 24x10 661,22 370,12 40,74 3,22 111,85
Codigo Articulo Costo de Inve.n?ario Inve_ntario Rotacién_de Pror:Iea:icc.) del
Ventas Inicial Final Inventarios Inventario
1030125 | Kotex Supreme Uf Malla 24x10 239,09 111,87 4,1 4,12 87,31
1040101 | Plenitud Depend Mediano 3x16 1.877,61 239,63 396,82 5,9 61,01
1040102 | Plenitud Depend Grande 3x16 4.086,04 303,15 427,71 11,18 32,2
1040103 | Plenitud Clasico Mediano 10x8 2.080,35 0 338,38 12,3 29,28
1040104 | Plenitud Clasico Grande 10x8 2.558,91 82,98 410,58 10,37 34,72
1040105 | Mimi Multiusos 24x10 7.214,61 196,19 443,76 22,55 15,97
1040106 | Plenitud Ropa Interior Mujer Med 12x48 751,7 606,01 50,44 2,29 157,19
1040107 | Plenitud Ropa Interior Mujer Gde 12x8 450,37 175,05 0 5,15 69,96
1040108 | Plenitud Ropa Interior Hombre Med 12x48 87,88 0 36,18 4,86 74,11
1040110 | Toallas Normal Alas Poise 24x8 71,25 0 65,55 2,17 165,6
1040112 | Protectores Poise 20x40 47,53 0 25,59 3,71 96,91

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

AUTORAS:
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ANEXO 4

Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.
ANALISIS ABC DE LOS PRODUCTOS

GRUPO A
codigo el aaten | o0 | nealan | Porcetaie e
Unidades Délares

01030102 | Kotex Normal Alas 48x10 143383 0,79 113.272,57 5,592%
07030103 | Aceite Dos Coronas 1ltx15cc 72415 1,50 108.622,50 5,363%
07020101 | Jabdn Maquinado Ales x100 310922 0,28 87.058,16 4,298%
01020123 | Pafial Huggies Active Sec XGde 4x72 4573 16,00 73.168,00 3,612%
01010101 | P.H. Flor Kleenex 48x1 25159 2,82 70.948,38 3,503%
07030101 | Aceite Alesol 15x900cc 54109 1,26 68.177,34 3,366%
01010113 | P.H. Scott Mega 12x4 31821 1,89 60.141,69 2,969%
07030108 | Manteca 3 Coronas Balde 3kgx8 12700 4,60 58.420,00 2,884%
01010114 | P.H. Scott Mega 4x12 10514 5,51 57.932,14 2,860%
07030116 | Manteca 3 Coronas Tanque 55kg 795 67,32 53.519,40 2,642%
07030104 | Aceite Dos Coronas 1/2 [tx30 57795 0,91 52.593,45 2,597%
07030107 | Manteca 3 Coronas Bloque 3kgx8 13119 3,92 51.426,48 2,539%
01020119 | Pafial Huggies Active Sec Gde 4x72 3447 14,65 50.498,55 2,493%
01010123 | P.H. Scott Extra 12x4 78388 0,64 50.168,32 2,477%
01010117 | P.H. Scott Extra 8x6 57100 0,81 46.251,00 2,283%
01010108 | P.H. Scott Plus 48x1 17584 2,47 43.432,48 2,144%
09010101 | Fosforo El Gallo 50x20 58085 0,66 38.336,10 1,893%
01010122 | P.H. Scott Extra 48x1 17176 2,03 34.867,28 1,721%
07030109 | Manteca 3 Coronas Bloque 15kg 2142 16,21 34.721,82 1,714%
07030105 | Manteca 3 Coronas Tarrina 24x500grs 43351 0,76 32.946,76 1,627%
07030102 | Aceite Dos Coronas 2ltsx6 10563 3,01 31.794,63 1,570%
01020117 | Pafial Huggies Active Sec Gde 2x64 1993 13,02 25.948,86 1,281%
07030114 | Aceite Alesol Funda 1ltx12 19731 1,27 25.058,37 1,237%
01010112 | P.H. Scott Jumbo 4x12 6379 3,70 23.602,30 1,165%
07030113 | Aceite Dos Coronas Bidon 20lts 912 24,89 22.699,68 1,121%
07030112 | Aceite Dos Coronas 1 galén x6 3097 7,22 22.360,34 1,104%
07030106 | Manteca 3 Coronas Tazona 12x1kg 13747 1,60 21.995,20 1,086%
01010111 | P.H. Scott Jumbo 12x4 15688 1,28 20.080,64 0,991%

TOTAL $1’380.042,44 68,13%

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.
ANALISIS ABC DE LOS PRODUCTOS

GRUPO B
Demanda Inversién .
Cédigo Articulo Anual en U(r::i)tsat:)io Anual en :Z:::;;?;::
Unidades Ddlares
01010131 | Toalla de Cocina Duramax 24x1 10548 1,76 18.564,48 0,917%
01020183 | Pafial Huggies Active Sec Gde 8x20 4218 4,39 18.517,02 0,914%
01020112 | Pafial Huggies Active Sec Med 4x72 1341 12,50 16.762,50 0,828%
07040102 | Prestobarba Gillette Azul 24x24 1133 14,44 16.360,52 0,808%
01020125 | Paiial Huggies Active Sec XXGde 4x34 1734 8,21 14.236,14 0,703%
01020122 | Pafial Huggies Active Sec XGde 4x36 1685 8,44 14.221,40 0,702%
01020118 | Pafial Huggies Active Sec Gde 4x48 1281 9,72 12.451,32 0,615%
01030104 | Kotex Ultrafina Alas 24x10 11289 0,91 10.272,99 0,507%
07030110 | Manteca 3 Coronas Balde 15kg 549 18,71 10.271,79 0,507%
07040101 | Gillette Superthin 24x20 723 13,72 9.919,56 0,490%
07030111 | Manteca 3 Coronas Bloque 55kg 146 65,25 9.526,50 0,470%
01010106 | P.H. Kleenex Mega 12x4 4837 1,91 9.238,67 0,456%
07010165 | SH. H&S Sachet Suave y Manejable 24x24 3601 2,42 8.714,42 0,430%
07010134 | SH. H&S Suave y Manejable 12x400ml 2444 3,55 8.676,20 0,428%
01010107 | P.H. Flor Kleenex Mega 4x12 1536 5,62 8.632,32 0,426%
01010127 | Servilleta Scott Mega Pack 15x300 7013 1,23 8.625,99 0,426%
07030115 | Margarina Alesina Bloque 15kgs 490 17,35 8.501,50 0,420%
07010130 | SH. H&S 2enl Limpieza Renovad.12x400ml 2312 3,56 8.230,72 0,406%
01010147 | P.H. Flor Kleenex Flores Blancas 48x1 2911 2,79 8.121,69 0,401%
01020182 | Pafial Huggies Active Sec Med 8x24 1803 4,42 7.969,26 0,393%
07010133 | SH. H&S Accién Humectante 12x400ml 2202 3,56 7.839,12 0,387%
07010131 ] SH. H&S Citrus Fresh 12x400ml 2195 3,56 7.814,20 0,386%
01020115 | Pafial Huggies Active Sec Med 4x52 854 9,10 7.771,40 0,384%
01020120 | Pafial Huggies Active Sec XGde 8x16 1961 3,95 7.745,95 0,382%
07010175 | SH.H&S Pureza y Brillo 12x400ml 2185 3,54 7.734,90 0,382%
01040105 | Mimi Multiusos 24x10 11702 0,62 7.255,24 0,358%
01010125 | Servilleta Scott Junior 40x100 17631 0,41 7.228,71 0,357%
01020116 | Pafial Huggies Active Sec Gde 4x44 788 9,17 7.225,96 0,357%
01020167 | Pafial Classic Gde 3x40 1332 5,40 7.192,80 0,355%
07020103 | Jabon Ales Limén x60 27029 0,26 7.027,54|  0,347%
01020140 | Pafial Winner Gde 2x100 536 12,19 6.533,84 0,323%
09010102 | Fosforo El Sol 50x20 9705 0,66 6.405,30 0,316%
07010158 | SH. Pantene Sachet Rizos Definidos 24x24 2594 2,45 6.35530| 0,314%
01020106 | Pafial Natural Care Gde 4x48 430 14,24 6.123,20 0,302%
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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01010118 | P.H. Scott Natural 48x1 2739 2,05 5.614,95 0,277%
01020111 | Pafial Huggies Active Sec Peq 8x28 1267 4,35 5.511,45 0,272%
01040102 | Plenitud Depend Grande 3x16 496 9,95 4.935,20 0,244%
01010136 | Toalla de Cocina Duramax 2enl 12x1 1710 2,86 4.890,60 0,241%
01020114 | Pafial Huggies Active Sec Med 4x56 484 9,80 4.743,20 0,234%
codigo el amaten | o0 | nealan | Porcemaie e
Unidades Dolares
01010104 | P.H. Flor Kleenex Jumbo 12x4 3360 1,39 4.670,40 0,231%
07010137 | Sh. H&S Esencias Marinas 12x400ml 1305 3,56 4.645,80 0,229%
08010101 | Papel Despacho 20x190 hojas 6360 0,70 4.452,00 0,220%
01020108 | Pafial Natural Care XGde 4x44 325 13,40 4.355,00 0,215%
07010188 | Crema/Peinar Pantene Sachet Rizo 24x24 1879 2,31 4.340,49 0,214%
01020110 [ Pafial Natural Care XXGde 4x40 292 14,76 4.309,92 0,213%
01010105 | P.H. Flor Kleenex Jumbo 4x12 1032 4,17 4.303,44 0,212%
01010111 | Kotex Nocturna Extra Suave 24x8 3636 1,17 4.254,12 0,210%
07010132 | SH. Limpieza Renovadora 12x400ml 1223 3,44 4.207,12 0,208%
01010109 | P.H.Scott Plus 12x4 4403 0,95 4.182,85 0,207%
01020139 | Pafial Winner Gde 8x24 1424 2,93 4.172,32 0,206%
01010110 | P.H. Scott Plus 4x12 1429 2,79 3.986,91 0,197%
07020111 | Fab Limén 12x1000grs 2318 1,64 3.801,52 0,188%
01030116 | Protector Diario Kotex Days Duo 24x15 5582 0,67 3.739,94 0,185%
01010102 | P.H. Flor Kleenex 12x4 3361 1,10 3.697,10 0,183%
07020149 | Jabdn Super Ales Lavanda 48x1 11504 0,32 3.681,28 0,182%
01020185 | Pafial Classic Gde 3x18 1454 2,50 3.635,00 0,179%
01030103 | Kotex Normal Alas 12x40 1409 2,53 3.564,77 0,176%
01020104 | Pafial Natural Care Med 4x48 362 9,83 3.558,46 0,176%
07020150 | Jabon Super Ales Energia Flora 48x1 10875 0,32 3.480,00 0,172%
01010124 | Servilleta Scott Econémica 80x75 13695 0,25 3.423,75 0,169%
01020105 | Pafial Natural Care Gde 8x24 437 7,57 3.308,09 0,163%
01020137 | Pafial Winner Med 2x100 343 9,55 3.275,65 0,162%
07020126 | Jabdn Ales con Envoltura 60x1 11687 0,28 3.272,36 0,162%
01030114 | Kotex Teens Alas 24x10 3780 0,84 3.175,20 0,157%
07010135 | SH. H&S Sensitive Aloe 12x400m| 876 3,56 3.118,56 0,154%
07020110 | Fab Limén 30x400grs 4627 0,66 3.053,82 0,151%
01020164 | Pafial Huggies Active Sec Peq 4x60 353 8,65 3.053,45 0,151%
01010143 | P.H. Scott Jumbo 3x16 604 4,91 2.965,64 0,146%
01010133 | Toalla de Cocina Econdmica 24x1 3920 0,73 2.861,60 0,141%
01020184 | Pafial Classic Med 3x44 587 4,86 2.852,82 0,141%
07010199 | SH. H&S Sachet Citrus Fresh 24x24 1234 2,28 2.813,52 0,139%
01030101 | Kotex Normal Sin Alas 48x10 4483 0,62 2.779,46 0,137%
01020143 | Pafial Winner Xgde 2x100 212 13,01 2.758,12 0,136%
01020101 | Pafial Natural Care Recién Nacido 10x20 1021 2,68 2.736,28 0,135%
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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01020173 | Pafial Huggies Active Sec Peq 6x60 309 8,85 2.734,65 0,135%
07010145 | SH. H&S Proteccién Caida 12x400ml 853 3,20 2.729,60 0,135%
01010151 | P.H. Scott Jumbo 2x24 372 7,28 2.708,16 0,134%
01040104 | Plenitud Clasico Grande 10x8 750 3,57 2.677,50 0,132%
01020136 | Pafial Winner Med 8x24 1158 2,31 2.674,98 0,132%
01020130 | Pafial Classic Gde 2x96 208 12,70 2.641,60 0,130%
01020124 | Pafial Huggies Active Sec XXGde 8x14 685 3,75 2.568,75 0,127%
07020115 | Fab Bebé 12x1000grs 1554 1,64 2.548,56 0,126%

cadieo o waten |0 | paten | Porcemede

Unidades Ddlares
07020147 | Jabon Super Ales Lavanda 24x2 4173 0,61 2.545,53 0,126%
01010103 | P.H. Flor Kleenex 4x12 808 3,07 2.480,56 0,122%
07010171 | SH. Pantene Control Caida 12x400ml 750 3,21 2.407,50 0,119%
07010141 | SH. H&S Suave y Manejable 12x200ml 1260 1,89 2.381,40 0,118%
07010108 | SH. H&S 2en1 Limpieza Renov. 12x200ml| 1247 1,90 2.369,30 0,117%
01020186 | Pafial Classic XGde 3x32 484 4,87 2.357,08 0,116%
07020137 | Fab Natural Sabila 12x1000grs 1491 1,53 2.281,23 0,113%
07020109 | Fab Limén 50x200grs 6515 0,35 2.280,25 0,113%
01040103 | Plenitud Clasico Mediano 10x8 738 3,02 2.228,76 0,110%
07020148 | Jabodn Super Ales Energia Flora 24x2 4172 0,53 2.211,16 0,109%
01010116 | P.H. Scott Extra 4x12 1103 2,00 2.206,00 0,109%
07040105 | Cepillo Dental Pro Cajita 12x12 452 4,63 2.092,76 0,103%
07020114 | Fab Bebé 30x400grs 3158 0,66 2.084,28 0,103%
07030117 | Aceite Alesol 30x200cc 5918 0,35 2.071,30 0,102%
07010121 | SH. Pantene Rizos Definidos 12x400ml 654 3,08 2.014,32 0,099%
TOTAL $535.545,84 26,44%

Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.

Responsable: Grupo de Tesis.

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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Distribuidora "REPRYCOMFAV" Cia. Ltda.
ANALISIS ABC DE LOS PRODUCTOS

GRUPO C
Demanda Inversion .
Cédigo Articulo Anual en Ui(i)tsat;o Anual en ';Zﬁiecri‘pt)aaj;::
Unidades Délares

01020142 | Pafial winner Xgde 8x24 641 3,06 1.961,46 0,097%
01040101 | Plenitud Depend Mediano 3x16 235 8,12 1.908,20 0,094%
01020127 | Pafial Classic Med 3x22 721 2,54 1.831,34 0,090%
07010304 | SH. Pantene Sachet Brillo Extremo 24x24 762 2,40 1.828,80 0,090%
07010138 | SH. H&S Citrus Fresh 12x200ml 962 1,90 1.827,80 0,090%
07010312 | SH. Herbal Paralisalos 12x355m| 633 2,88 1.823,04 0,090%
08010103 | Funda 6lbs. 20x100 1992 0,88 1.752,96 0,087%
07010301 | SH. Pantene Brillo Extremo 12x400ml 567 3,08 1.746,36 0,086%
07010318 | SH. Herbal Curvas Peligrosas 12x355ml 595 2,88 1.713,60 0,085%
08010104 | Funda 12lbs. 25x50 2280 0,73 1.664,40 0,082%
07010140 | SH. H&S Accién Humectante 12x200ml 867 1,90 1.647,30 0,081%
07010322 | SH. Herbal Paracaidas 12x355ml 550 2,88 1.584,00 0,078%
07010324 | SH. Pantene Sachet Control Caida 24x24 677 2,30 1.557,10 0,077%
01030120 | Protect. Diario Kotex DaysDuoSensitive 12x120 671 2,32 1.556,72 0,077%
01020153 | T. Humedas Huggies Basic Repuesto 30x65 1043 1,48 1.543,64 0,076%
01020107 | Paial Natural Care XGde 10x22 202 7,58 1.531,16 0,076%
07010176 | Sh. H&S Pureza y Brillo 12x200m| 802 1,90 1.523,80 0,075%
01030105 | Kotex Ultrafina Alas 8x40 569 2,64 1.502,16 0,074%
07010139 | SH. Pantene Restauracién 12x400ml 486 3,08 1.496,88 0,074%
07030120 | Achiote Alesol 30x200ml 2571 0,58 1.491,18 0,074%
01020103 | Pafial Natural Care Med 12x16 401 3,47 1.391,47 0,069%
01020121 | Pafal Huggies Active Sec XGde 10x22 261 5,17 1.349,37 0,067%
07010316 | SH. Herbal Domador de Fieras 12x255ml 458 2,88 1.319,04 0,065%
01020109 | Pafial Natural Care XXGde 10x20 164 7,73 1.267,72 0,063%
01020128 | Pafial Classic Med 2x96 122 10,39 1.267,58 0,063%
07010144 | SH. H&S Esencias Marinas 12x200ml 647 1,90 1.229,30 0,061%
08010102 | Funda 3lbs. 30x100 2066 0,58 1.198,28 0,059%
01030117 | Protector Diario Kotex Days Duo 12x120 352 3,37 1.186,24 0,059%
07010122 | SH. Pantene Color Radiant 12x400ml 404 2,92 1.179,68 0,058%
07010146 | SH. H&S Proteccién Caida 12x200ml 617 1,88 1.159,96 0,057%
07010186 | SH. H&S Sachet Pureza y Brillo 24x24 496 2,31 1.145,76 0,057%
07010314 | SH. Herbal Adicta al Color 12x355ml 395 2,89 1.141,55 0,056%
07020129 | Mastermix Limén 48x1 3062 0,37 1.132,94 0,056%
07010123 | SH. Pantene Ciudado Clasico 12x400m| 364 3,08 1.121,12 0,055%
07010163 | SH. H&S Sachet Limpieza Renovad. 24x24 479 2,32 1.111,28 0,055%
07020136 | Fab Natural Sabila 6x2000grs 412 2,68 1.104,16 0,055%
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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07020112 | Fab Limén 6x2000grs 344 3,20 1.100,80 0,054%
01020102 | Pafial Natural Care Peq 12x18 372 2,89 1.075,08 0,053%
07010142 | SH. H&S Sensitive Aloe 12x200ml 558 1,90 1.060,20 0,052%
cadigo o amuaten |50 | amaaten | Porcemlede
Unidades Délares

07020102 | Jabon Ales Bebé 48x1 3504 0,30 1.051,20 0,052%
01010132 | Toalla de Cocina Duramax 12x2 317 3,31 1.049,27 0,052%
07020117 | Fab Limdn 4x4000grs 164 6,33 1.038,12 0,051%
01030119 | Protector Diario Kotex Days Duo 24x50 489 2,02 987,78 0,049%
07020134 | Fab Bebé 4x4000grs 155 6,33 981,15 0,048%
07010194 | SH. Pantene Frizz Control 12x400ml 331 2,94 973,14 0,048%
07020146 | Jabdn Maquinado Ales 16x4 903 1,07 966,21 0,048%
07010119 | SH. Pantene Liso y Sedoso 12x400ml 354 2,72 962,88 0,048%
07020125 | Fab Floral 12x1000grs 597 1,60 955,20 0,047%
01030118 | Protector Diario Kotex Days Teens 24x50 464 2,02 937,28 0,046%
01020113 | Paial Huggies Active Sec Med 8x28 182 5,14 935,48 0,046%
07020145 | Jabén Maquinado Ales 30x2 1650 0,55 907,50 0,045%
07030122 | Manteca Panificacién Bloque 15kg 49 18,47 905,03 0,045%
07040112 | Gillette Prestobarba 3 hojas 12x10 112 8,03 899,36 0,044%
01020144 | Pafial Pull Ups Unisex Gde 6x12 221 4,05 895,05 0,044%
07010136 | SH. H&S Prevencién Caida Men 12x400ml 300 2,97 891,00 0,044%
07030118 | Aceite Alesol 6x1.8lts 324 2,74 887,76 0,044%
01040106 | Plenitud Ropa Interior Mujer Med 12x48 186 4,70 874,20 0,043%
01020145 | Paiial Pull Ups Unisex Xgde 6x10 213 4,05 862,65 0,043%
08010109 | Servilleta Danny 50x100unids 3303 0,26 858,78 0,042%
07020113 | Fab Bebé 50x200grs 2644 0,32 846,08 0,042%
07020135 | Fab Natural Sabila 4x4000grs 169 4,86 821,34 0,041%
07020138 | Fab Natural Sabila 30x400grs 1365 0,60 819,00 0,040%
01010115 | P.H. Scott Junior 12x4 1215 0,67 814,05 0,040%
01020169 | Pafial Classic XGde 2x96 57 13,89 791,73 0,039%
01020126 | Pafial Classic Peq 3x24 358 2,21 791,18 0,039%
07020132 | Fab Floral 30x400grs 1227 0,64 785,28 0,039%
01030124 | Kotex Supreme Uf Tela 24x10 543 1,36 738,48 0,036%
07040108 | Cepillo Dental Pro Duro 1000 - 3x12 65 11,11 722,15 0,036%
07020144 | Jabdn Suave Ales 60x1 2430 0,29 704,70 0,035%
01010144 | P.H. Scott Jumbo 48x1 178 3,79 674,62 0,033%
07040107 | Cepillo Dental Pro Med 900 - 3x12 58 11,39 660,62 0,033%
07010303 | SH. H&S Limpieza Renovadora 12x200ml 335 1,90 636,50 0,031%
01020168 | Pafial Classic XGde 4x48 88 7,08 623,04 0,031%
07010323 | Acond. Herbal Paracaidas 12x300ml 220 2,73 600,60 0,030%
07010103 | Acond. Pantene Rizos Definidos 12x400ml 191 3,08 588,28 0,029%
01010130 | Toalla de Cocina Duramax Antibacterial 12x2 155 3,67 568,85 0,028%
07010302 | SH. Pantene Brillo Extremo 12x200ml 333 1,70 566,10 0,028%
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01010158 | Toalla de Cocina Duramax Antibacterial 24x1 288 1,93 555,84 0,027%
07010320 | SH. Herbal Hidrasiaco 12x355ml 228 2,43 554,04 0,027%
01020149 | T. Himedas Huggies Nat. Care Repuesto24x64 137 3,99 546,63 0,027%
01020146 | Pafial Pull Ups Unisex XXGde 6x8 131 4,05 530,55 0,026%
01010157 | P.H. Flor Kleenex Flores Blancas Mega 4x12 16 31,12 497,92 0,025%
cadigo o amaten |50 | e | Porcemlede
Unidades Délares

08010111 | Funda 2Ibs. 40x100 1110 0,44 488,40 0,024%
01040107 | Plenitud Ropa Interior Mujer Gde 12x8 84 5,74 482,16 0,024%
07010168 | SH. H&S Sachet Esencias Marinas 24x24 213 2,25 479,25 0,024%
07010143 | Sh. H&S Liso y Sedoso 12x200ml 273 1,70 464,10 0,023%
01020133 | Pafial Winner Peq 8x24 244 1,84 448,96 0,022%
07010173 | Acond. Pantene Control Caida 12x400ml 142 3,08 437,36 0,022%
07020139 | Fab Natural Sabila 50x200grs 1462 0,29 423,98 0,021%
01010138 | Facial Kleenex Pocket 36x10 355 1,18 418,90 0,021%
01020176 | Panal Natural Care Jeans XGde 4x44 31 12,63 391,53 0,019%
07010172 | SH. Pantene Control Caida 12x200ml 233 1,66 386,78 0,019%
07030119 | Manteca 3 Coronas Funda 24x500grs 552 0,70 386,40 0,019%
01010135 | Toalla de Cocina Econdmica Blanca 8x3 172 2,17 373,24 0,018%
07010152 | SH. Herbal Rizos Sensual 12x255ml 163 2,27 370,01 0,018%
07010160 | SH. Pantene Sachet Liso Extremo 24x24 175 2,10 367,50 0,018%
07010326 | SH. Herbal Paracaidas 6x700ml 91 3,89 353,99 0,017%
07010127 | SH. Pantene Color Radiant 12x200ml 198 1,70 336,60 0,017%
08010108 | Funda 1Ib. 50x100 937 0,35 327,95 0,016%
07010113 | SH. Pantene 2enl Cuidado Clasico 12x400ml 120 2,72 326,40 0,016%
07010110 | SH. Pantene Restauracién 12x200ml 203 1,60 324,80 0,016%
07010154 | SH. Herbal Exp Cit Mixto 12x355ml 101 3,20 323,20 0,016%
07010319 | Acond. Herbal Curvas Peligrosas 12x300ml 116 2,74 317,84 0,016%
01020179 | Paial Natural Care Jeans XXGde 4x40 25 12,63 315,75 0,016%
07010327 | SH. Herbal 2en1 Hidrasiaco 12x355ml 131 2,41 315,71 0,016%
08010106 | Funda 1/4-80x100 1360 0,23 312,80 0,015%
07020116 | Fab Bebé 6x2000grs 97 3,20 310,40 0,015%
07010308 | Acond. Pantene Brillo Extremo 12x400ml 97 3,16 306,52 0,015%
07010126 | SH. Pantene Rizos Definidos 12x200ml 180 1,66 298,80 0,015%
07010187 | Crema/Peinar Pantene Sachet Liso 24x24 119 2,45 291,55 0,014%
07010185 | SH. Pantene Sachet Renov. Profunda 24x24 126 2,31 291,06 0,014%
01010137 | Paiio de Cocina Scott Limpiamax 24x5 179 1,61 288,19 0,014%
07010310 | Acond. Pantene Renov. Profunda 12x400ml 91 3,08 280,28 0,014%
01030115 | Kotex Tanga Tela Alas 24x10 264 1,02 269,28 0,013%
01030125 | Kotex Supreme Uf Malla 24x10 192 1,37 263,04 0,013%
01010129 | Toalla de Cocina Scott Alimentos 12x1 210 1,16 243,60 0,012%
07010317 | Acond. Herbal Domador de Fieras 12x300ml 78 2,97 231,66 0,011%
07020133 | Fab Floral 50x200grs 655 0,35 229,25 0,011%
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07010147 | Acond. H&S Proteccidn Caida 12x400ml 71 3,21 227,91 0,011%
07010125 | SH. Pantene Liso Extremo 12x200ml 132 1,67 220,44 0,011%
07010315 | Acond. Herbal Adicta al Color 12x300m| 81 2,70 218,70 0,011%
07010128 | SH. Pantene Ciudado Clasico 12x200ml| 130 1,67 217,10 0,011%
07010313 | Acond. Herbal Paralisalos 12x300ml 78 2,76 215,28 0,011%
01020165 | Pafial Classic Peq 4x48 48 4,32 207,36 0,010%
07050102 | Pafio Verde Scotch Brite 51x12 79 2,55 201,45 0,010%
cadieo o amaten |50 | e | Porcemlede
Unidades Délares

01010139 | Facial Kleenex Junior 36x50 150 1,30 195,00 0,010%
07010179 | Crema/Peinar Herbal Curvas Pelig 12x285 85 2,25 191,25 0,009%
01020135 | Pafial Winner Med 24x10 178 1,03 183,34 0,009%
07040113 | Gillette Prestobarba Mach3 Turb 6x6 8 22,58 180,64 0,009%
07010307 | Acond. Pantene Frizz Control 12x400ml 59 3,02 178,18 0,009%
07010101 | SH. Pantene Sachet Cuidado Clasico 24x24 75 2,35 176,25 0,009%
08010107 | Funda 1/2-72x100 675 0,26 175,50 0,009%
07020120 | Fab Floral 6x2000grs 55 3,08 169,40 0,008%
07020130 | Fab Floral 4x4000grs 25 6,42 160,50 0,008%
07010102 | Acond. Pantene Liso Extremo 12x400ml 48 3,08 147,84 0,007%
01020172 | Toallas Himedas Huggies Active Fresh 24x48 66 2,20 145,20 0,007%
01010150 | Facial Kleenex Cubo Licenci 32x60 69 2,06 142,14 0,007%
01020132 | Pafial Winner Peq 24x10 166 0,84 139,44 0,007%
01020161 | Crema Huggies Humect. Relajante 12x250ml 73 1,91 139,43 0,007%
01020174 | Panal Natural Care Jeans Med 4x48 16 8,41 134,56 0,007%
07010195 | SH. Pantene Frizz Control 12x200ml 107 1,25 133,75 0,007%
01020170 | Toallas Himedas Huggies Recién Nacido 24x48 48 2,64 126,72 0,006%
07010189 | Crema/Peinar Herbal Paralisalos x12 61 2,07 126,27 0,006%
07010193 | Pantene Tratamiento Nocturno 12x150ml 65 1,92 124,80 0,006%
01020151 | T. Himedas Huggies Nat. Care Flip Top 24x48 38 3,26 123,88 0,006%
01020152 | Toallas Himedas Huggies Basic 12x65 66 1,87 123,42 0,006%
07020123 | Fab Manzana 12x1000grs 80 1,42 113,60 0,006%
01020160 | Talco Liquido Huggies Relajante 12x250ml 65 1,69 109,85 0,005%
01020154 | T. Himedas Huggies Classic Repuesto 24x70 72 1,50 108,00 0,005%
07010109 | Acond. Pantene Color Radiant 12x200ml 42 2,54 106,68 0,005%
07010321 | Acond. Herbal Hidrasiaco 12x300ml 38 2,70 102,60 0,005%
01010142 | P.H. Scott Gold 4x12 20 4,92 98,40 0,005%
07010104 | Acond. Pantene Color Radiant 12x400ml 23 3,94 90,62 0,004%
01040108 | Plenitud Ropa Interior Hombre Med 12x48 17 5,17 87,89 0,004%
07010309 | Crema/Peinar Pantene Liso Extremo x12 39 2,23 86,97 0,004%
07010306 | Spray Pantene Brillo Extremo 12x150ml 43 1,91 82,13 0,004%
01010152 | Toalla de Cocina Econdmica 4x6 24 3,22 77,28 0,004%
08010112 | Funda #25-14x50 56 1,33 74,48 0,004%
01020158 | Shampoo Huggies Relajante 8x250ml 53 1,40 74,20 0,004%
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01040110 | Toallas Normal Alas Poise 24x8 75 0,95 71,25 0,004%
07020131 | Mastermix Naranja 24x2 165 0,41 67,49 0,003%
07010190 | Crema/Peinar Herbal Paracaidas x12 32 2,09 66,88 0,003%
07010180 | Crema/Peinar Pant Rizos Defin 12x300ml 28 2,31 64,68 0,003%
07040111 | Cepillo Oral-B Advantage Plusx1 78 0,80 62,40 0,003%
07040114 | Desodorante Gillette Wild Rain x12 24 2,52 60,48 0,003%
07040115 | Desodorante Gillette Power Rush x12 24 2,52 60,48 0,003%
01030107 | Kotex Normal Suave Tela 36x10 71 0,85 60,35 0,003%
01020159 | Shampoo Huggies Sensible 8x250ml 59 0,88 51,92 0,003%
cadigo o amaten |50 | e | Porcemlede
Unidades Délares

01010153 | Toalla de Cocina Econdmica Impresa 8x3 29 2,04 59,16 0,003%
07010328 | Tratamiento Herbal Hidradisiaco 12x300ml 24 2,44 58,56 0,003%
07040116 | Desodorante Gillette Cool Wave x12 23 2,52 57,96 0,003%
07010150 | SH. Herbal Fruit Revitaliz 12x355ml 24 2,31 55,44 0,003%
07040117 | Desodorante Gillette Artic Ice x12 22 2,52 55,44 0,003%
01040112 | Protectores Poise 20x40 39 1,22 47,58 0,002%
07010117 | Acond. Herbal Exp Citr Normal 12x340ml 19 2,35 44,65 0,002%
07010156 | SH. Herbal Liso Sensual 12x177ml 75 0,58 43,50 0,002%
07010149 | SH. Herbal Fruit Hidratant 12x355ml 16 2,32 37,12 0,002%
01040111 | Toallas Nocturnas Poise 24x8 24 1,42 34,08 0,002%
07010183 | Acond. Herbal Rizo Sensual 12x340ml 12 2,35 28,20 0,001%
07010182 | Acond. Herbal Liso Sensual 12x340ml 12 2,26 27,12 0,001%
01020131 | Pafial Classic XGde 8x24 7 3,67 25,69 0,001%
07010305 | SH. Pantene 2en1 Liso y Sedoso 12x200ml 12 1,48 17,76 0,001%
07010184 | Acond. Herbal Color Sensual 12x340ml 5 3,36 16,80 0,001%
07010153 | SH. Herbal Color Sensual 12x355ml 9 1,54 13,86 0,001%
07010106 | Acond. Pantene Liso y Sedoso 12x200ml 5 2,11 10,55 0,001%

TOTAL $109.905,14 5,43%
Fuente: Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda.
Responsable: Grupo de Tesis.
AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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ANEXO 5
METODOS DE CONTROL DE INVENTARIOS

La empresa maneja un inventario perpetuo, que consiste en llevar un registro
detallado de los productos en unidades fisicas y monetarias a través del Kardex
de Items; el cual, debe coincidir con el inventario fisico que se encuentra en
bodega. Dicho inventario nos permite tener una base de datos actualizada
proporcionando informacion real, puesto que se verifica continuamente los

niveles de stock en bodega y se realizan los ajustes correspondientes.

La Distribuidora “REPRYCOMFAV” Cia. Ltda. maneja el método de valuacion
de inventarios del costo promedio, el cual consiste en valorar los inventarios al
costo promedio de compra, siendo el valor promedio el resultado de dividir el
costo del inventario para el niumero de unidades en existencia. Este método es
el més utilizado porque no sufre alteracion al registrar una venta o egreso de
mercaderias, sino Unicamente cuando existe una compra o ingreso de bienes a

un precio diferente al registrado.

A continuacion se presenta un formato de kardex proporcionado por la empresa:

AUTORAS: MAYRA JOHANNA CABRERA ORELLANA
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REPRYCOMFAV

Kardex de items

Fecha: miércoles, 21 de julio de 2010 Pagina: 1 de 13

Usuario: JEIKV Hora: 11:50:41

Fecha Desde: 01/01/2009 Fecha Hasta: 31/12/2009

Bodega: 01 Principal

Item: 01020123 PNL. HUGGIES ACTIVE SEC XGDE 4 X 72

Costo Inicial: 2000.75 Costo Final: 4.675.59 Cantidad Inicial: 127.00 Cantidad Final: 295.00

INGRESOS EGRESOS SALDO

Alm. Pto. Fecha Compr. Nro. Cliente/Concepto Costo U. Cant. Costo Cant. Costo Cant. Costo
01 01 06/01/2009 FACT 64000 COMERCIAL BURBANO 15.75 . . 16. 252.06 111.00 1,748.69
01 01 06/01/2009 FACT 64050 DOMINGUEZ MARIA 15.75 . . 4, 63.02 107.00 1,685.67
01 01 07/01/2009 FACT 64095 CALLE MONTERO JOSE 15.75 . . 4. 63.02 103.00 1,622.66
01 01 08/01/2009 FACT 64131 CALLE MONTERO JOSE 15.75 . . 8. 126.03 95.00 1,496.63
01 01 08/01/2009 FACT 64143 ESPINOZA CAMPOVERDE 15.75 . . 4. 63.02 91.00 1,43361
01 01 08/01/2009 FACT 64151 CARRILLO GABRIEL 15.75 . . 1. 15.75 90.00 1,417.86
01 01 08/01/2009 FACT 64157 CONSUMIDOR FINAL 15.75 4 63.02 86.00 1,354.84
01 01 09/01/2009 FACT 64233 PENARANDA FABIOLA 15.75 . . 4, 63.02 82.00 1,291.82
01 01 09/01/2009 FACT 64172 FERENO CARLA JANINA 15.75 2 31.51 80.00 1,260.32
01 01 09/01/2009 FACT 64218 SALINAS CHACON 15.75 . . 1. 15.75 79.00 1,244.56
01 01 12/01/2009 FACT 64267 CARPIO GUEVARA RAUL 15.75 . . 1 15.75 78.00 1,228.81
01 01 12/01/2009 FACT 64249 FARMACIA SALUD Y VIDA 15.75 . . 2. 31.51 76.00 1,197.30
01 01 13/01/2009 FACT 64307 QUISHPI CUZCO DELFINA 15.75 . . 8. 126.03 68.00 1,071.27
01 01 13/01/2009 FACT 64317 MONTALEZA ANDREA 15.75 . . 1. 15.75 67.00 1,055.51
01 01 13/01/2009 FACT 64333 ORTIZ ANA LUCIA 15.75 . . 1 15.75 66.00 1,039.76
01 01 13/01/2009 FACT 64342 CONSUMIDOR FINAL 15.75 . . 4, 63.02 62.00 976.74
01 01 13/01/2009 FACT 64349 ADETUPS. 15.75 4 63.02 58.00 913.73
01 01 14/01/2009 FACT 64354 FARMACIA FARMAFE (VIA 15.75 2. 31.51 56.00 882.22
01 01 14/01/2009 FACT 64385 ABADO 15.75 4 63.02 52.00 819.21
01 01 15/01/2009 FACT 64419 MONTENEGRO GRACE 15.75 4 63.02 48.00 756.19
01 01 15/01/2009 FACT 64427 LEMATAMAY PABLO 15.75 . . 8. 126.03 40.00 630.16
01 01 15/01/2009 FACT 64430 PINOS ROMERO LIBIA 15.75 4 63.02 36.00 567.14
01 01 16/01/2009 FACT 64483 MERCHAN ROSA 15.75 2 31.51 34.00 535.63
01 01 20/01/2009 FACT 64553 DR. OSCAR MIGUEL 15.75 . . 8. 126.03 26.00 409.60
01 01 20/01/2009 FACT 64574 CONSUMIDOR FINAL 15.75 . . 4. 63.02 22.00 346.59
01 01 21/01/2009 FACC 1011 KIMBERLY CLARK ECUADOR 158 80. 1,264.2 . . 102.00 1,610.79
01 01 21/01/2009 FACT 64606 SANCHEZ GERARDO 15.79 . . 4. 63.17 98.00 1,547.62
01 01 21/01/2009 FACT 64630 ESPINOZA CAMPOVERDE 15.79 . . 2. 31.58 96.00 1,516.03
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01 01 22/01/2009 FACT 64670 MONTENEGRO BERNAL 15.79 . .4 6317 9200 145287
01 01 22/01/2009 FACT 64675 FARMACIA SAN ANTONIO 15.79 : .4 6317 88.00 1,389.70
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