% UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y wnidos en la diversidad

UNIVERSIDAD DE OTAVALO
CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

PROYECTO DEL TRABAJO DE TITULACION

TEMA

SISTEMA DE GESTION DE INVENTARIOS PARA LA MEJORA DE LA
DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE LA LUBRICADORA “PG MOTOR”

AUTORES
CARLA ARACELY HARO POTOSI

GABRIELA ANAHI CHAMPUTIS CASTRO

O
0
=)
O
0
)
O
>
O
e
o,
=
3
3
=

TUTOR/A:

MBA. ADRIAN MANUEL ANDRADE ORBE

OTAVALO- ECUADOR

2022

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador




% UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

gl UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

oo la divervidad

UNIVERSIDAD DE OTAVALO
CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
APROBACION DE TRABAJO FINAL DE GRADO

Otavalo, 27 de septiembre de 2022

Se aprueba el empastado mas el Cd correspondiente al trabajo de grado con &l
tema

SISTEMA DE GESTION DE INVENTARIOS PARA LA MEJORA DE LA
DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE LA LUBRICADORA “PG MOTOR"
Correspondiente a las estudiantes

Nombre: Carla Aracely Haro Potosi y Gabriela Anahi Champutis Castro

C.l: 1004319398

C.l 100416137-6

Para constancia firman los integrantes del tribunal evaluador

\|
=

Aol &
AT

Presidénte de Tribunai de Grado
Nombre: Beacerra Lois Francisco, PhD
C.l. 175888286-2

Tutor del trabajo de Grado
Nombre: Andrade Orbe Adrian Manuel, Msc.
C.l: 100284167-2

O
0
=)
O
0
12,
O
>
O
e
o,
=
3
3
=

Evaluador d&l trabajo de Grado
ombre: Parugachl Limaico Lizandro Manuel, Msc.
C.1:100186826-2

= ’ .
e

/./ X "A**_ ‘f‘_i
Eva!uédo« del rabajo deGrade

Nombre: Valdospinos Marcelo Felipe. Msc.
C.| 100376521-9

SUdoSeic 1I0A. Ay, de loa Sronces Wn y Panconercs
593 (06) 2920 009 / S03 (08) 920 45! / 501 (De) 2 923 850
Ofovaio « ECuoaor

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador




% UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CARTA DE CERTIFICACION DEL TUTOR

15 de Agosto del 2022

Yo, ADRIAN MANUEL ANDRADE ORBE, en mi caracter de tutor del trabajo de
titulacion “SISTEMA DE GESTION DE INVENTARIOS PARA LA MEJORA DE LA
DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE LA LUBRICADORA ‘PG MOTOR™ realizado por
las estudiantes *“HARO POTOSI CARLA ARACELY" Y “CHAMPUTIS CASTRO
GABRIELA ANAHI" titular de la cedula de ciudadania “100284167-2, declaro mediante
la presente, que el proyecto de trabajo de titulacion cumple con las condiciones

minimas requeridas para ser sometido a su evaluacion.

e o\ )

e )

Mba., Adrian Manuel Andrade Orbe.

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

O
®
=
0O
o
e
(@)
=
O
4=
©)
=
E
3
=




% UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS

de la carrera de

Yo. HARO POTOSI CARLA ARACELY. con Cl, 100431939-6,
CONTABILIDAD Y AUDITORIA.

Declaro que el Trabajo de Titulacion “SISTEMA DE GESTION DE INVENTARIOS
PARA LA MEJORA DE LA DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE LA LUBRICADORA

“pG MOTOR"™ es de mi total autoria y que no ha sido previamente presentado para

grado alguno o calificaciéon profesional.

e los derechos correspondientes,

La Universidad de Otavalo puede hacer uso d
al, por su reglamento y por la

seglin lo establecido por la Ley de Propiedad Intelectu

normativa institucional vigente

O
o
=
0O
o
e
(@)
=
O
4=
©)
=
E
-
=

Haro Potosi Carla Aracely

C.l. 100431939-6

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n
, Av. y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador




% UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS

Yo, CHAMPUTIS CASTRO GABRIELA ANAHI, con CI, 100416137-6, de la carrera
de CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Declaro que el Trabajo de Titulacion “SISTEMA DE GESTION DE INVENTARIOS
PARA LA MEJORA DE LA DISTRIBUCION DE LAS VENTAS DE LA LUBRICADORA
PG MOTOR™ es de mi total autoria y que no ha sido previamente presentado para
grado alguno o calificacion profesional

La Universidad de Otavalo puede hacer uso de los derechos correspondientes
segun lo establecido por la Ley de Propiedad Intelectual, por su reglamento y por la
normativa institucional vigente

T ¥

(L

Champutis Castro Gabriela Anahi

C... 1004161376

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

O
O
=)
O
O
O
O
o
O
)
O
~
=
3
=




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

Informe del resumen del sistema anti plagio

Ouriginal

by Turnitin

Document Information

Analyzed document TESIS HARO Y CHAMPUTIS URKUND.docx (D143054658)
Submitted 2022-08-18 22:03:00

Submitted by

Submitter email e_caharol@uotavalo.edu.ec
Similarity 0%
Analysis address aandrade.otaval@analysis.urkund.com

Sources included in the report

Entire Document

CAPITULO I. MARCO TEORICO
En este capitulo principalmente se abordara las bases tedricas de un sistema de gestion de inventarios que permita
aclarar temas de vital importancia para la mejora de la distribucidn de las ventas tanto en empresas comao en negoc

determinando factores sustanciales que inciden dentro de los inventarios como un sistema de gestion y herrami
permita optimizar la capacidad de los negocios tanto en la industria, como en atencién al cliente
mucho mas rentables

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

A traves del presente trabajo se requiere establecer los aportes realizados a la presente investigacion respecto de
estudios previos que han permitido dar un enfoque amplio al tema

La gestion de inventarios a nivel mundial permite tener una mayor eficiencia en el mercado al que va dirigido el producto
O servicio, sin embargo, este se puede ver influenciado en las empresas cuando existe un mal manejo o por la falta de un
sistema de gestion, que permita cumplir con su adecuado abastecimiento para la oferta y demanda de los productos,
debido a ello es importante su aplicacion en un negocio con la finalidad de poder cumplir con los intereses
empresariales, generar expectativas en los usuarios a los que va dirigido, y permitir detectar adecuadamer
productos de salida y entrada al mercado neto, pues no llevar un registro del mismo puede ocasionar la caida del
negocio, por ello se requiere cumplir con las funciones primordiales como: “planeamiento, compra u obrem‘:on‘
recepcion, almacenaje, produccion, embarques y contabilidad” (Acevedo, 2018, p.3)

Por su parte Loja (2015) en su trabajo de grado “Propuesta de un sistera de gestion de Inventarios para la empresa
FEMARPE cia. Ltda" establece parametros esenciales respecto de los inventarios desde como este se conforma hasta su
clasificacion y conceptualizacion lo cual es aplicado a lo largo del trabajo al establecer que las empresas poseen una
buena captacion de clientes por la experiencia que poseen los propietarios respecto a la oferta del producto que
realizan, sin embargo, se determina que ello no es suficiente debido a que se requiere de un modelo que le permita
desarrollar las metas y el accionar administrativo, toda vez que no se lleva un inventario fisico o electronico en el que se
permita establecer el flujo, necesidad o salida del producto, tornandose complicado para los trabajadores por lo que en
razon de la teoria 5S japonesa aplicada al trabajo presentado permitira una imagen y servicio correcto para la
distribucion de los repuestos y el uso de materiales de manera desglosada pues de lo contrario representa pérdidas a la
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empresa.
2.2, BASES TEORICAS Y NORMATIVAS
220, ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS, RESPECTO AL MANEJO DE INVENTARIOS.

7268-535614#/ Sae

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

DEDICATORIA

Dedico este trabajo de titulacion a mi esposo Cristian Guerron e hija Kiara Guerrén, que
gracias a todo su apoyo incondicional en cada paso que doy, siempre han estado al
pendiente en todo momento, siendo mis pilares fundamentales para ayudarme a
cumplir mi meta mas anhelada, quienes a lo largo de mi vida han velado por mi
bienestar y educacion siendo mi fortaleza de superacion, asi como también a mis
padres Eduardo Champutis y Moénica Castro, hermana Paulina Champutis, que tuvieron
mucha paciencia y comprension infinita siendo mi fuente de inspiracion y motivacion
diaria ya que gracias a su gran amor y soporte qgue me han brindado, han hecho que

pueda cumplir con mi objetivo de poder culminar con mi carrera profesional.

Champutis Castro Gabriela Anahi

El presente trabajo de titulacion va dedicado principalmente a mis padres Carlos Haro y
Susana Potosi que con su amor, trabajo y sacrificio supieron guiarme por un buen
camino, quienes a lo largo de este trayecto fueron un pilar fundamental y una fuente de
inspiracion, a mis hermanos que siempre ha estado presentes y dandome fuerzas
para cumplir con esta meta tan importante, ya que gracias al apoyo de todos he

podido llegar a esta instancia de mis estudios.

Haro Potosi Carla Aracely

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

O
0
=)
O
O
9
(@)
>
O
-+
©)
=
=
=
3




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

AGRADECIMIENTO

Agradecemos a Dios por darnos la sabiduria, paciencia, para poder lograr nuestro
objetivo como profesionales en Contabilidad y Auditoria, porque se hizo realidad esta

etapa tan importante de nuestra vida.

A la prestigiosa UNIVERSIDAD DE OTAVALO, que a través de sus docentes formaron
profesionales éticos.

Al MBA. Adrian Manuel Andrade Orbe por su ayuda continla en cada fase de nuestro
proyecto, que gracias a sus ensefianzas y especialmente a su paciencia nos ha

permitido lograr nuestro objetivo.

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

O
0
=)
O
O
9
(@)
>
O
-+
©)
=
=
=
2




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

INDICE

1. INTRODUCCION. ... .cci ittt ettt ete et e et e et e teeneeeeeeneens 1
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y SU JUSTIFICACION..................... 3
1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION .......cocoviiiieeeeeeeeee e 6
1.2.1.  OBJIETIVO GENERAL.......coviiiieteeeeeeeeeeeeee e 6
1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS ......ccviieeeeceeee et 6
CAPITULO I. MARCO TEORICO .......ooiiiioeeeeeceee ettt nane 7
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION ......ccocovieiiirieeeeeeeeeee e 7
2.2. BASES TEORICAS Y NORMATIVAS......oooiieiieeeeeeeeeee e 8
2.2.1.  ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS, RESPECTO AL MANEJO
) = NNV =1 N 7 10 1 3R 8
222, INVENTARIO ...oooiiiiieieeeeeeee ettt 10
2.2.3.  TIPOS DE INVENTARIOS ......ooviieiiieiieece e 11
2.2.4.  GESTION DE INVENTARIOS .....coooviiiiiiiieiieceee e 12
2.25. EL FUTURO DE LA GESTION DE INVENTARIOS .....c.cccovvvirirnnne, 15
2.2.6. TIPOS DE GESTION DE INVENTARIO.......ccoviiiirieeeeceeees e, 15
2.2.7. INDICADORES EN LA GESTION DE INVENTARIOS.......c..cccuvunnee.. 18
XN L3 AN W AW (S S 19
2.2.9.  JUSTO TIEMPO .....coooiiiieioeeeieeeeee et 22
2.2.10. MATRIZ BCG. MATRIZ PARTICIPACION Y MERCADO.................... 23
2.2.11. METODOS PEPS, PROMEDIO PONDERADO ........cccccoverieiriernn, 23
2.2.12. MEJORA CONTINUA . ....cciitiiiieeeee ettt 24
2.2.13. SISTEMAS Y TIPOS DE SISTEMAS DE INVENTARIOS................... 25
2.2.14. MINIMOS Y MAXIMOS DEL INVENTARIO........cccoovivererieeerceenne, 26
2.2.15. BENEFICIOS DE REALIZAR UN INVENTARIO .......cccovovvieeireennn, 27
2.2.16. CANTIDADES .....ooiiiieeeeeeeee ettt 27
2.2.17. PROMOCIONES ......coiiiiiteieeeee et 28
2.2.18. TEMPORADA DE VENTAS (MAS VENTAS. MENOS VENTAS)........ 28
2.2.19. METODOLOGIA AIDA .....oooeieieeee et 30
2.2.20. BUZON DE SUGERENCIAS.......cccoiiiieieeeee e, 30
2.3, MARCO CONCEPTUAL .....ooiiieeeeeeeeeeee ettt 31

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

@)
O
=)
O
O
O
O
S
O
-+
O
~
3
3
3




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

CAPITULO Il. MARCO METODOLOGICO........cocviiieiieceeeee e 33
3.1. ENFOQUE, TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION.........c.covoeriieeieeeennns 33
3.2.- METODO DE LA INVESTIGACION.......cooviieieieceeeeeeeeee e 34
3.3.- TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS................ 34
3.4.- VALIDACION DE EXPERTOS ....coviuiitiiieeeeeeeee ettt nanns 35
B.5.- MUESTRA ... oottt ettt ettt ettt et e et e e sae e e 35
3.6.- DIAGNOSTICO INSTITUCIONAL DE LA ORGANIZACION OBJETO DE
ESTUDIO35
Sl I =1 =L I = TP 48
B.8.1. FODA ...ttt 50
(07 =11 0 1@ 31 1 52
4.1. PRESENTACION DE LA PROPUESTA DE TRABAJO.......cccoevireeeeaeeennns 52
4.1.1. CULTURA CORPORATIVA DE LA LUBRICADORA PG MOTOR........... 54 8
4.1.2. METODOLOGIA S S ..ottt 58 8
4.1.3 MATRIZ BCG- CRECIMIENTO Y PARTICIPACION.........ccceovereircrnnn, 60 )
4.1.4. BUZON DE SUGERENCIAS (CES Custumer Effort Score)..................... 80 %
4.1.5. METODOLOGIA AIDA ...ttt 80 <>3
(010N [0 IU LS (0] ] =1 T 83 Ie)
RECOMENDACIONES ......coeiviiietceeeeee ettt n e e atesaennanes 84 ~
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ........ooviiitieeeeceeeee e 85 §
ANEXO Lottt e e e e et i 3
ANEXO 2.t ettt vii
F ] =0 < TR viii
7 ] (O SRS X
F ]ORN Xii
ANEXQO B e Xiv
1

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

indice de Tablas

Tablal: Resultados preguntal..............ieoiiiiiiiiiiiiiiie e 47
Tabla2: Resultados preguntaZ..........cccccoviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 48
Tabla3: Resultados preguntad...........cooiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 48
Tablad: Resultados Preguntad..............uiiiii e iiiiieee e 49
Tablab: Resultados preguntab.............uuuiiiiii i 50
Tabla6: Resultados preguntab. ... 51
Tabla7: Resultados PreguNLaT ... 52
Tabla8: Resultados pregunta8...............ceiiiiii i 53
Tabla9: Resultados preguntag..............uiiiiii i 54
Tablal0: Resultados preguntali.........ccccoviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee et 55
Tabla 11: Resultados de la ENtreVISTa. ......ccooeeeviiiiiiiiiiee e 58
Tabla 12: Analisis FODA a nivel empresarial de la lubricadora ............ccccccceeeeeeenn. 62
Tabla 13: Sistematizacion entradas y salidas...............ccoooiiiiiiiiii i 63
Tablald: MiSiOn Propuesta........c.oiriiii i 66
Tabla 15: ViSION PropUESTa. ... ..o e 67
Tabla 16: Politicas generales.............cc.cooiiiiiii e, 68
Tabla 17: Politicas departamentales. ..o 69
Tabla 18: Matriz BCG- Crecimiento Y PartiCipacion ............cccccevviiiiviiieeeneeeeeeiiiieee 72
Tabla 19: Matriz Estrella, Vaca, Interrogante, Perro.......ccccccccvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienene, 73
Tabla 20: Productos INtErrOgaNtES. .......uuuuii i 74
Tabla 21: Procedimiento de CAICUIO..........ccovviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee 74
Tabla 22: Margen de procedimiento INtErrOgaNntes ...........cceevevveiiiieeeeeeeeeeiiiiieeeeeeen 75
Tabla 23: Productos eStrellas ... 76
Tabla 24: RECUISOS Para SOSIENEISE ........uuiiiiiiiiieeeeeie e et e e e e e e eaaaas 76
Tabla 25: Margen de CoNtribUCION ...........ooiiiiiiiiie e 78
Tabla 26: Margen de pProduUCLOS VACEA .......coeeeeeveieeiiiiiiiieeeeeeeeeetiies e e e e e e e eeeeaannn e eeees 79
Tabla 27: Recursos para SOStENEISE. .......couiiuiiiiii e, 80
Tabla 28 Margen de prodUCLOS PEITO ........uiiiiiiiiiie e 82

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

O
®
=J
O
Q
Y
@)
=
O
-+—
©)
=
=
=
=




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

Tabla 29: Productos en la lubricadora PG MOTOR.........cccovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee
Tabla 30: Valor de larentabilidad.............ccoooiiiiii e
Tabla 31: Rentabilidad mes de febrero...........coooiiiii i
Tabla 32: Rentabilidad mes de junio...........cooiiiiiii i
Tabla 33: Rentabilidad mes de septiembre..............ooiii

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

O
®
=J
O
Q
Y
@)
=
O
-+—
©)
=
=
=
=




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

indice de Graficos
Gréfico 1: Tipos de inventario segun el criterio que se considere para su clasificacion

....................................................................................................................................... 23
Grafico 2: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ............ccccceevveeeieiiiiiiiiin e, 47
Gréfico 3: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ............cccceeeeeeeeeeeee, 48
Gréfico 4: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta .............cccoeeeeeeeeeeiee, 49
Grafico 5: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ............cccccevveieeveiieiiiceineeee, 50
Grafico 6: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ............ccccceeevieeeiiiiiiiiceeneeee, 51
Gréfico 7: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ............ccccoeeeeeeeeeeeeee, 52
Gréfico 8: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta .............ccoeeeeeeeeeeiee, 53
Grafico 9: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ............ccccceeveeeeiiviiiiiiceneeeee, 54
Grafico 10: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ..........ccccoeevvieeiiiiiiicienneee, 55
Gréfico 11: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta ............cccooeeeeeeeeeeie e, 56

Y%

Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

O
®
=J
O
Q
Y
@)
=
O
-+—
©)
=
=
=
=




1. INTRODUCCION

Al hablar de los inventarios se puede decir que son una forma de organizacion de los
productos a través de los cuales se identifica la cantidad, la permanencia y la escasez
del mismo, se dice que el inventario data desde los tiempos egipcios, toda vez que se
utilizaba este elemento con la finalidad de recolectar el mayor nimero de alimentos,
para su subsistencia en aquellos tiempos que no eran tan fructiferos o eran infortunios
(Durén, 2012). Es de esta manera como empiezan a surgir las diferentes figuras para
contabilizar que alimentos poseian, cuales se habian terminado y requerian volver a ser

abastecidos.

Por su parte Cabrera (2007) refiere que el inventario surgié en América hace 2.500 A.C.
mediante el cual se hacia un registro de informacién en el cual se establecia el nUmero
de personas que se encontraban en el pueblo Inca, a través de un balance adecuado
de la cosecha y el almacenamiento agricola, en este sentido se establece ademas que
la primera planificacion de inventario tras la segunda guerra mundial, pues de esta

manera se establece la importancia de su trascendencia en el mundo.

Pues de esta manera se permite la injerencia de los inventarios al mundo, al ser un
elemento importante para satisfacer las necesidades de todos aquellos que requieren
establecer las diferentes gamas de productos y servicios que pueden ofrecer para su
prevalencia en las actividades empresariales, a través de un adecuado manejo,
planificacion y stock, mediante herramientas operativas que ayuden a simplificar sus
variantes para satisfacer los intereses personales y empresariales de manera agil y

oportuna.

De esta manera se establece que el efectuar un inventario permite fortalecer las
estrategias de una empresa, logrando conocer la oferta, demanda y competencia sobre
la incidencia de los productos en el mercado de alto y bajo costo, calidad y disefio, a fin

de complacer las necesidades de cada uno de los usuarios o consumidores.

Es de esta manera como Toapanta (2017), en su estudio sefiala la importancia
“Sistema de Control de Inventarios para la lubricadora automotriz “su Lubricadora”

Ubicada en la ciudad de Cayambe, provincia de Pichincha” determina la necesidad de



establecer estrategias que fortalezcan el negocio de manera adecuada para asi poder
contar con todos los recursos y productos para ser ofertados pues de no hacerlo se
pierde la posibilidad de la captacion de clientes, y el aumento de los riesgos, ya que, no
se cuenta con la informacién necesaria para distinguir la linea de productos que maneja

la lubricadora, la necesidad de mejorarlos o establecer nuevos puntos de venta.

En razén de lo aludido “un sistema de gestion de inventarios eficaz permite optimizar
facilmente todos los componentes moviles del almacén y ayudara tanto con
recomendaciones sobre los niveles de existencias 6ptimos en todo el proceso, asi como
a mantener organizada la cadena de suministro para que fluya sin contratiempos”
(Comstock, 2021, p.1). Es decir que este permite enlistar los insumos o productos
propios del mercado al que se dirige el negocio efectuado permitiendo a demas el
reconocer las pérdidas o ganancias y las salidas o no de los productos, permitiendo
determinar cudl es el de mayor y menor impacto, a fin de dejarlo fuera del stock o

adquisicién de los mismos.

Es importante que al igual que la tecnologia los inventarios se adecuen a ella a través
de sistemas que permitan codificar las cantidades de acuerdo al stock y venta de los
productos mediante un sistema inteligente que los detecte, el cual es muy usado por las
grandes empresas logrando disminuir las perdidas, sin embargo, aun cuando existan
libros sobre la llegada de mercaderia y la salida de la misma estos pueden tener
desfaces, pues es mas dificil su verificacion que cuando son ingresados a un sistema,
mediante el cual se ahorra tiempo, recursos y sobre todo al tener el nUmero de stock
actual y ser verificado en fisico ayuda a que no se den perdidas que perjudiquen al
negocio, por lo cual este debe ser aplicado a corto y largo plazo de manera peridédica

para un mejor incremento de la utilidad (Muller, 2015).

La lubricadora “PG MOTOR” esta ubicada en la ciudad de Otavalo, calles Via a Selva
Alegre y Francisco de Araujo. Tuvo apertura en el mercado desde el afio 2018, la
primera duefia del local fue la sefiora Paula Jurado, quien le vendio el local al sefior
Cristian Guerrdon nuevo propietario desde el mes de marzo del afio 2021 por el motivo
de que no podia administrar el negocio, PG MOTOR es un negocio que se dedica a la

venta al por menor de productos de limpieza, lubricantes y refrigerantes para vehiculos



automotores en establecimientos especializados. Debido a la variedad de productos
que posee y comercializa, presenta falencias en la gestion de inventarios debido a que

Nno cuenta con uno.

Por ello el negocio requiere de un sistema de inventario para la gestion de la
mercaderia a través de un proceso que ayude a identificar los productos que ingresen o
salen del local, para asi evitar problemas que se presentan con frecuencia, algunos de
estos son: falta de productos por agotamiento, productos en mal estado por exceso,

productos que se encuentran perdidos o que no han sido incorporados o dados de baja.

La gestion de inventarios es importante en la lubricadora “PG MOTOR” porque es un
negocio que posee una buena acogida comercial en el mercado, sin embargo, al no
poseer un inventario codificado, desconoce los beneficios, utilidad y manejo para el
surgimiento y abastecimiento del mismo a nivel provincial, lo cual se requiere hacer en
el negocio, para calcular con exactitud los costos de la mercaderia, también ayuda a
determinar la mercaderia existente esperada por los consumidores, teniendo en cuenta
gue mediante el stock adicional en bodega se puede solventar pedidos inesperados por
los clientes, también identifica si el inventario esta completo para que asi no exista

mercaderia desaparecida.

En relacion con el Plan Nacional de Desarrollo, los sistemas de inventarios que
comunmente se llevan dentro de los negocios se aprecian tres aspectos que se
traducen en problemas para la gestion eficiente, como son las compras erroneas, los
escases Yy el exceso de existencias. Dentro de este contexto la logistica empresarial
debe gerenciar eficientemente la adquisicion de materiales equipos y herramientas, el
movimiento y almacenamiento de los mismos, el control de inventarios que generé el

flujo de informacion y maximicé la rentabilidad presente y futura de un negocio.
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y SU JUSTIFICACION

SITUACION PROBLEMICA

La lubricadora “PG MOTOR” esta ubicada en la ciudad de Otavalo en las calles Via a
Selva Alegre y Francisco de Araujo, se dedica a la venta al por menor de productos de

limpieza, lubricantes y refrigerantes para vehiculos automotores en establecimientos



especializados, también ofrece servicios de cambios de aceite y lavado de autos, el
propietario es el sefior Cristian Guerrdn, quien compro el negocio en el mes de marzo
del afio 2021, debido a que la anterior propietaria no pudo administrar correctamente el
negocio, porque que le hacia falta un sistema de gestion de inventarios en la

mercaderia.

Haciendo hincapié en la administracion de inventarios, se aprecia un inapropiado
proceso del control interno de los productos que se almacenan, también de los
productos que salen a la venta, ya que comercializa varios tipos de productos para
vehiculos automotores, todo aquello en razon de que PG MOTOR, no cuenta con un
sistema adecuado para llevar el control del negocio sin tener ninguna orientacion

técnica ni estratégica.

En la lubricadora “PG MOTOR?”, en el ultimo periodo del afio 2021 se ha detectado que
es empirica en su totalidad en el sistema para la gestion de inventarios, que carece de
todos los procedimientos, debido a la complicacion que ha tenido el gerente para
mantener un adecuado orden interno de los productos. Ademas, se observa que existe
un desorden de los productos dentro de bodega ya que es dificil encontrar el producto
gue se busca para la venta y no se tiene identificado los productos que no se venden a
menudo. A pesar de que se ejecuta el manejo del negocio debido a la experiencia y el

conocimiento que tiene el gerente.
Teniendo en cuenta lo antes expuesto se define como problema cientifico:

¢, Como contribuye un sistema de gestion de inventarios en la mejora de la distribucién

de ventas, lubricadora “PG MOTOR”, primer semestre, afio 20227?
JUSTIFICACION

La falta de un sistema de gestion de inventarios, estanca el progreso del negocio, pues
el crecimiento del mismo depende de la eficacia de las herramientas de administracion
que se empleen para el control, pues si bien es cierto este tipo de negocios estan
enfocados en el desarrollo dependiendo de las compras y ventas de los productos y

recursos empleados.



Es imprescindible, implementar un sistema de gestion de inventarios en virtud de que
exista un registro y control de los productos que se ofrecen dentro del negocio, para
evitar faltantes o demasiados sobrantes. La importancia radica en la compra y venta de
los bienes o servicios, puesto que un inadecuado sistema de inventarios puede traer
consecuencias sobre las utilidades del negocio, mientras que un buen manejo permitira
a la empresa saber cuadndo reabastecer en qué cantidades, los productos con mayor

rotacion, la situacion econdmica en cada periodo y el valor de la mercaderia.

La implementacion del sistema de gestion de inventarios es que exista la plena
seguridad de que el negocio este bastecido y con ello no se genere faltantes ni escases
en productos, pues la idea fundamental es que tanto la oferta como la demanda se
encuentren correctamente cubiertas, de tal manera que si un cliente requiere
mercaderia este justo a tiempo y en el momento preciso, se pueda satisfacer la

necesidad, todo aquello en razén de brindar a los clientes un servicio de calidad.

En el presente proyecto , se pretende implementar un sistema de gestion de inventarios
gue vaya en relacion a la mejora de la distribucion de las ventas de la lubricadora PG
MOTOR, que se dedica a la venta al por menor de productos de limpieza, lubricantes y
refrigerantes para vehiculos automotores en establecimientos especializados, siendo
los principales beneficiarios de dicha implementacion los duefios del negocio, donde se
mantendra un control adecuado de los productos que permitira mejorar la calidad de
servicio y por ende la rentabilidad del negocio, asi como los clientes del establecimiento

que sentiran calidad en cada movimiento o transaccion realizada.

Gracias a la implementacion del sistema de gestion de inventarios acorde a los
conocimientos tedricos y practicos recibidos en la Universidad de Otavalo, podra
obtener una mayor eficiencia y eficacia en la debida administracion del negocio, con la
oportuna implementacion de un sistema de inventarios obteniendo asi una mayor

productividad.



1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un sistema de gestién de inventarios para la mejora de la distribucién de las
ventas de la Lubricadora “PG MOTOR”, afo 2022.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
1.-Sustentar teéricamente aspectos de la gestion de inventarios.

2.- Diagnosticar la empresa PGMOTOR en funcion de la elaboracion de un sistema

gestién de inventarios.

3.- Elaborar un sistema de gestién de inventarios para la Lubricadora “PG MOTOR”,
afio 2022.



CAPITULO I. MARCO TEORICO

En este capitulo principalmente se abordard las bases tedricas de un sistema de
gestion de inventarios que permita aclarar temas de vital importancia para la mejora de
la distribucion de las ventas tanto en empresas como en negocios, determinando
factores sustanciales que inciden dentro de los inventarios como un sistema de gestion
y herramienta que permita optimizar la capacidad de los negocios tanto en la industria,

como en atencion al cliente generando utilidades mucho mas rentables.
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

A través del presente trabajo se requiere establecer los aportes realizados a la presente
investigacion respecto de estudios previos que han permitido dar un enfoque amplio al

tema.

La gestion de inventarios a nivel mundial permite tener una mayor eficiencia en el
mercado al que va dirigido el producto o servicio, sin embargo, este se puede ver
influenciado en las empresas cuando existe un mal manejo o por la falta de un sistema
de gestién, que permita cumplir con su adecuado abastecimiento para la oferta y
demanda de los productos, debido a ello es importante su aplicacion en un negocio con
la finalidad de poder cumplir con los intereses empresariales, generar expectativas en
los usuarios a los que va dirigido, y permitir detectar adecuadamente los productos de
salida y entrada al mercado neto, pues no llevar un registro del mismo puede ocasionar
la caida del negocio, por ello se requiere cumplir con las funciones primordiales como:
“planeamiento, compra u obtencién, recepcién, almacenaje, produccion, embarques y
contabilidad” (Acevedo, 2018, p.3).

Por su parte Loja (2015) en su trabajo de grado “Propuesta de un sistema de gestién de
inventarios para la empresa FEMARPE cia. Ltda” establece parametros esenciales
respecto de los inventarios desde como este se conforma hasta su clasificacion y
conceptualizacién lo cual es aplicado a lo largo del trabajo al establecer que las
empresas poseen una buena captacion de clientes por la experiencia que poseen los
propietarios respecto a la oferta del producto que realizan, sin embargo, se determina

que ello no es suficiente debido a que se requiere de un modelo que le permita
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desarrollar las metas y el accionar administrativo, toda vez que no se lleva un inventario
fisico o electronico en el que se permita establecer el flujo, necesidad o salida del
producto, torndndose complicado para los trabajadores por lo que en razén de la teoria
5S japonesa aplicada al trabajo presentado permitird una imagen y servicio correcto
para la distribucion de los repuestos y el uso de materiales de manera desglosada pues
de lo contrario representa pérdidas a la empresa.

2.2. BASES TEORICAS Y NORMATIVAS

2.2.1. ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS, RESPECTO AL MANEJO
DE INVENTARIOS.

Actualmente los negocios tienden a llevar un control de los factores internos que les
permitan tener un crecimiento porcentual en la organizacion que manejan con el
objetivo de optimizar los recursos que se tienen dentro del negocio asi como establecer
costos de una forma que permita tener mejores réditos e incrementar las ganancias, a
través de un conjunto de principios y técnicas tales como, planear, dirigir , coordinar y
controlar, siendo este el mecanismo a través del cual se controle el negocio planteado.
En un negocio el cual esta enfocado en la venta de productos lo sustancial es mantener
su mercaderia en buenas condiciones pues es su forma de generar ingresos, esta tiene
gue tener un proceso de almacenamiento, para que posteriormente sea vendida en

puntos fisicos determinados.

Mantener un sistema de control interno es imprescindible dentro de un negocio, sea
cual sea el producto o servicio que ofrezca o el tamafio de la misma, esta organizacion
y control interno dentro de los negocios “es una herramienta que ayuda, no solo a
supervisar que todas las operaciones se cumplan de acuerdo a los objetivos que se han
establecido, sino que también ayuda a realizar una excelente gestibn maximizando la
utilizacidon de sus recursos’(Suarez, 2018.pag.29), esta herramienta es de vital
importancia porque interviene en factores internos de forma relevante dentro del
negocio como la estructura, las politicas que tiene el negocio y los procedimientos que

el mismo lleva a cabo.

El uso de un sistema de control interno a través de mecanismos eficientes que

maximizan los recursos de la empresa permite la actualizacién, supervision y
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evaluacion de las areas imprescindibles dentro de un negocio, este control es una
medida adoptada “para salvaguardar activos, fomentar el acatamiento de las politicas
de la compainiia, promover la eficacia operativa y garantizar que los registros contables

sean precisos y fiables” (Martinez, 2019. pag.26).

Un mecanismo que puede ayudar a manejar un sistema de control interno es el
inventario, existen muchos negocios que no manejan esta herramienta, lo que genera
un impacto negativo en los recursos 0 activos del negocio, esta herramienta debe
manejarse en razon de la venta y compra de productos, en el cual es crucial la precision
en los registros, pues de esto depende que exista una adecuada gestion y control
dentro del negocio, permitiendo “hacer recuentos y ajustes de inventario, asi como un
acceso rapido a todos los datos de los materiales”(Drouet, 2016.pag.42), lo cual debe
permitir mantener las cantidades correctas de productos que garanticen la continuidad
del flujo, en la cadena logistica, para garantizar la eficiencia del negocio y la

satisfaccion del cliente.

En los inventarios se tiene que tomar en consideracion algunos aspectos tales como los
articulos que se encuentran en stock, todos los productos que se encuentran en
proceso y la materia prima, todas y cada una de las actividades de apoyo y el servicio al
cliente en el que estan insertos los productos terminados y repuestos, siendo una de las
inversiones con mas importancia dentro del negocio en relacién al resto de activos,
gracias a los inventarios se puede optimizar tanto las ventas como las utilidades. “Es el
motor que mueve a la organizacion, pues es la base para la comercializacion de la
empresa que le permite obtener ganancias” (Duran, 2012, pag. 56), el principal objetivo
es poder satisfacer la demanda que llegue a existir, teniendo criterios de prevencién

para que el negocio tenga un regular y asertivo desenvolvimiento.

La administracion de inventarios permite obtener un registro adecuado del negocio en la
satisfaccion de las necesidades, tanto industriales al permitir determinar la existencia de
un determinado producto, asi como en la satisfaccion de un cliente, pues si no se
cuenta con inventario, seria imposible satisfacer la demanda generando la pérdida de
clientes, “por lo tanto el inventario representa un importante capital de trabajo para las
empresas” (Garrido y Cejas, 2017. pag.129)



2.2.2. INVENTARIO

Si bien es cierto los inventarios no es un método o sistema actual, tiene su origen en los
pueblos antiguos tales como los egipcios en doénde viendo la necesidad de
almacenamiento que tenian respecto a los alimentos pues existian temporadas para las
cuales debian prepararse para evitar los tiempos de sequia o de calamidad, “como una
forma de hacer frente a los periodos de escasez” (Duran, 2012.pag.56), permitiendo
salvaguardar la subsistencia de los negocios y garantizando su operatividad a futuro

esa necesidad fue la promotora de la creacion de los inventarios.

Es necesario mencionar que el inventario es un factor fundamental para mantener el
balance y equilibrio en un negocio o empresa, convirtiéndose en “el activo corriente de
menor liquidez que manejan y que ademas contribuye a generar rentabilidad” (Duran,
2012. pag.56), al ser una base de datos que permite el equilibrio en la empresa
contribuye fundamentalmente a la empresa o negocio a obtener réditos o ganancias

con el producto o servicio ofrecido.

Desde esta perspectiva, los inventarios tienen como fundamento flexibilizar las
operaciones administrativas de una empresa o un negocio, convirtiéndose en una
necesidad absoluta pues permite principalmente oportunidades de desarrollo y
expansion en varios procesos. Asi mismo “otra de las funciones importantes en la
gestion de inventario estaria articulada a la eliminacién de irregularidades en la oferta,
la compra o produccién en lotes en exceso, esto permitiria la administracion eficiente e
integral de la empresa” (Garrido y Cejas, 2017.pagl12), es necesario mencionar los
componentes basicos presentes en los inventarios, las compras, las devoluciones en
compras, los gastos de compra, ventas devoluciones en ventas , mercancia que se

encuentra en transito , productos en consignacion.

Desde este sentido las empresas intentan o pretenden ser mas competitivas en un
mundo o mercado que trata de mejorar constantemente brindando mejor atencion al
cliente, practicamente los inventarios mejoran la gestion empresarial, garantizando “la
disponibilidad oportuna de los elementos que se necesitan (materia prima, materiales
en proceso, productos terminados, insumos, repuestos, etc.)” (Salas, Maiguel y

Acevedo,2017. pag.327), tomando en consideracion que la gestion es transversal a los

10



productos o suministros, tratando de evitar efectos negativos para la empresa o
negocio, propendiendo brindar el mejor servicio posible y mantener los costos de

inventario de una forma equilibrada.
2.2.3. TIPOS DE INVENTARIOS

Al referirse al presente epigrafe se puede establecer que el mercado puede ser muy
cambiante, por lo que se requiere reconocer la prevalencia de los diferentes productos
en razon de la oferta y demanda respecto a la variedad que ostenta la empresa, para
de esta manera cumplir con el abastecimiento o liquidacion del inventario respecto a los
servicios o bienes que se encuentran o viabilizan su rentabilidad en el mercado y la
sociedad permitiran su comercializacion y la publicidad de la empresa, en razén de las

unidades de negocios (Aguilar, 2012).

Pues se establecen diferentes tipos de inventario como lo son: el Inventario Inicial el
cual permite captar los diferentes productos que serdn puestos al servicio ciudadano,
cuando una empresa, local o negocio empieza su actividad y oferta, antes de que se
inicie el proceso de venta, el Inventario Final el cual es un tipo de inventario que se
caracteriza por el cumplimiento de la empresa en el mercado al establecer el cierre de
la mismas, o en razén del vencimiento del aflo mediante el cual se llega establecer la
factibilidad o quiebre de la empresa en razon del resultado mercantil que permite su
permanencia o no de determinado producto o de la empresa en el siguiente afio fiscal,
por otro lado esta el inventario en transito, el cual permite establecer el proceso que
tiene que seguir un producto solicitado a fin de llegar a ser ofertado al pasar por
diferentes niveles para llegar a ser suministrado y distribuido, respecto a los diferentes
canales y procesos de almacenamiento, el Inventario maximo establece la adecuada
capacidad de almacenamiento en un alto stock, mediante la correcta demanda del
producto, el inventario minimo, el cual demuestra la necesidad de volver adquirir el
producto es decir reponerlo para su correcto consumo y finalmente el Inventario de
seguridad el cual esta presente a través de una diferenciacion en la demanda en razon
del producto que requiere ser satisfecho y que lo diferencia del producto disponible, al

establecer su requerimiento en el mercado, pues el Inventario disponible del cual se
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puede apreciar su costo y valorar dicha necesidad en el mercado para asi garantizar su
rendimiento o no (Cuarin, 2017).

Grafico 1: Tipos de inventario segun el criterio que se considere para su clasificacion

Se considera tomando la
funcion o naturaleza de la
empresa, El inventario
dependera si es una empresa
manufaciurera, comercial o de
SETVICio,

Depende del motivo por el
cual s&¢ mantiene el inventario
BN UNA empresa.

Su clasificacidn depende de la
durabilidad del mismo,

Se considera el inventario de
acucrdo a la procedencia del
Inventario,

Se clasifica el inventario por
la forma como se esiablece el
precio de un inventario.

Materia Prima (material utilizado como punto de partida para
el proceso de produccion)

Productos en proceso (productos gque estan sin terminar)
Productos terminados (productos que estan listos para la
venia, envio o consumidor final)

Precautelativo (material o productos terminados como
medida de prevencion por una demanda mavor)
Transgccional u operativo (mercancia operable que dispone
la empresa para funcionar ¥ gENErar recursos ¥ ganancias)
Especulativo (material o productos terminados retenido para
obtener mayores ganancias debido a la variscidn de los
precios que experimentan los productos destinados a la
venta)

Perecedero {mercancia que tiene fecha de vencimiento)
Mo perecedero (mercancia gue no s vencen)

Importados (mercancia fabricada v proveniente del exterior
del pais)
MNacionales (mercancia elaborada y adguirida dentro del pais)

Grupo A (Mayor valor —se mantiene pocas cantidades-)
Grupo B (Valor medio —cantidades medias-)
Grupo C (Bajo valer —se mantiene grandes cantidades-)

Se clasifica de acuerdo a la Empresa licorera
naturaleza v rotacion del = Whisky
inventario. Es decir, de la =R

forma como estd compuesto el oy
inventario fisicamente. « Cerveza

Fuente: Yosmary (2012)
2.2.4. GESTION DE INVENTARIOS

Es imprescindible mencionar que mas que un proceso es una metodologia “comprende
los pasos l6gicos que permite medir los niveles de integracion y colaboracion en una
cadena de suministro, de tal forma que se generen politicas y estrategias conjuntas
para mejorar el desempefio de los actores en la cadena” (Salas, Maiguel y
Acevedo,2017.p.328), es el seguimiento integro que se le da a la mercaderia desde su
proceso de fabricacion hasta el punto de venta, todo ello para tener un mejor control de
los productos pero sobre todo para tener los productos necesarios en el lugar correcto y

en el momento correcto.
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Ahora bien. La aplicacibn de un sistema de gestion de inventario es una de las
alternativas que influyen de forma acertada al tratar de reducir costos y mejorar la
eficiencia econdémica de un negocio o una empresa “ya que incrementa los niveles de
servicio al cliente, aumenta la liquidez y permite a las organizaciones estar prevenidas
frente a las fluctuaciones de la demanda; manteniendo un 6ptimo nivel de seguridad y
logrando mantener los inventarios necesarios del producto”’(Pérez; Cifuentes; Vasquez;
Marcela, 2012.p.228), al llevar una adecuada gestidén de inventario se puede determinar
la cantidad de productos que debe mantenerse para lograr un equilibrio en el negocio o

empresa propendiendo satisfacer la demanda del cliente.

Es imprescindible sefialar que para una adecuada gestion de inventario no basta con
utilizar técnicas financieras para administrar el inventario, pues esto no es suficiente
para lograr gestionarlo de forma eficiente, efectiva y optimizando las utilidades en
relacion a la competitividad y sobrevivencia de las organizaciones, ahora bien, existen
factores que guian la gestion de inventario para lograr las metas de la utilizacién del
mismo, el primer factor trascendental que se encuentra es el parametro econémico, en
los que se encuentran inmersos los costos fijos “esta asociada con la colocacién de un
pedido”, Precio de compras o de produccién, enfocados en los descuentos que se
pueden obtener al comprar los productos en cantidad es decir al por mayor para que
exista una disminucion en el costo de adquisicion del producto, asi mismo encontramos
el precio de venta unitario, el cual se fija de acuerdo al precio de compras puede ser
constante o variar de acuerdo a varias circunstancias, asi mismo en este aspecto
econdmico se debe considerar los costos que genera el mantenimiento del inventario
“costos de almacén, deterioro, obsolescencia, oportunidad, de seguro, interés por

capital invertido”(Yosmary, 2012, p. 73).

Otro factor trascendental en la gestion de inventario es la demanda, “la técnica utilizada
va a depender de la demanda de los inventarios, la cual puede ser determinista o
estatica (se conoce con certeza la cantidad de articulos en cada periodo econémico,
demandas constantes o demandas variables conocidas o probabilisticas)” (Yosmary,
2012, p.73), para determinar este factor es necesario conocer el negocio y determinar
los articulos o productos que se necesitan para el periodo econémico, sin embargo, en

caso de que se desconozca con exactitud los productos con los cuales se puede
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responder a la demanda de los clientes, se puede realizar una adquisicion aproximada
a la realidad bajo la implementacion de una probabilidad.

Asi mismo el factor denominado ciclo para ordenar, siendo esencialmente el tiempo
exacto en el cual debe solicitarse un pedido el cual puede ser de revision continua
“(cuando el inventario se actualiza continuamente y al llegar a un limite inferior
estipulado se coloca un nuevo pedido-sistema de dos depdsitos) o de revision periddica
(cuando los pedidos se hacen a intervalos igual de espacios)’(Yosmary, 2012, p.73), es
decir puede ser de revision continua o de revision periodica los dos orientados a que no
exista desabastecimiento de producto en ningun momento, pues se prevé el

desabastecimiento en un periodo de tiempo.

Otro factor importante para la gestion de los sistemas de inventario es la demora en la
entrega, siendo “el tiempo que tarda entre la colocacion de un pedido y la entrega del
inventario solicitado, es importante conocer este tiempo para evitar inconvenientes en el
abastecimiento de inventario, este tiempo puede ser probabilistico o deterministico”
(Yosmary, 2012, p.73), este tiempo se vuelve trascendental pues si no se toma las
adecuadas precauciones y no se cuenta con un proveedor serio podria existir
desabastecimiento no solo por dias sino por meses y esto generaria perdidas tanto

para el negocio como insatisfaccién para los clientes.

Ahora bien el Reabasto del almacén, es imprescindible mencionar que “ademas de la
demora de entrega, el reabastecimiento del almacén puede ser instantaneo, cuando se
compra de fuentes externas a la organizacion o uniforme cuando el producto se fabrica
dentro de la organizacion” (Yosmary, 2012, p.73), los almacenes deben ser
reabastecido para lo cual existen dos formas puede ser instantaneo si se compra a
proveedores externos y si se fabrica el producto puede ser uniforme en razén de que se

va acabando y se va reabasteciendo.

Horizonte de tiempo “es el periodo sobre el cual el nivel de inventario se encuentra
controlado, el cual puede ser infinito, de acuerdo a la naturaleza o a la demanda del
producto” (Yosmary, 2012, p.73), siendo trascendental controlar el tiempo que estara el
producto presente para poder abastecerlo, aunque existan diversos puntos de

almacenamiento, cuando dentro de este inventario estén incorporados varios articulos.
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2.2.5. EL FUTURO DE LA GESTION DE INVENTARIOS

Se establece que el futuro de la gestion de los productos se encuentra ligada a las
redes sociales y a la era digitalizada del internet futurista e inteligencia artificial
mediante el cual se permite sistematizar y automatizar los productos y el tiempo
empleado, permitiendo que su calculo sea mucho més factible pues al hablar sobre la
“Gestion de inventarios estd compuesto por actividades de abastecimiento —aguas
arriba- (importador, proveedor y distribuidor), de fabricacion (procesos internos:
procesamiento, elaboracion y empaquetado) y de distribucion —aguas abajo- mayoristas

y minoristas” (Yosmary, 2012, p. 60).

Es de esta manera se determina que es un elemento innovador, a fin de establecer el
momento oportuno que permita el surgimiento del producto debidamente distribuido,
almacenado y vendido de acuerdo a los procesos que debe seguir el mismo hasta
permitir su acoplamiento y demanda en el mercado, afinando una correcta competencia
y fluidez del producto para asi optimizar la rentabilidad y los niveles de percepcion del

producto hacia la ciudadania.

Es importante exista una adecuada aplicacion del sistema de gestidn de inventarios
respecto a la localizacion en el tiempo real y el sistema de gestion de almacenamiento,
al permitir comprobar la produccion, abastecimiento y lugar en el que se encuentra el
producto a fin de que este sea vendido y requerido con una mayor demanda, pues
cuando el producto llega a faltar esto representa huida de los flujos econdémicos
competitivos los cuales pueden afectar la idoneidad del producto, asi como su
publicidad y solicitud, por lo que es importante reconocer y satisfacer dichas demandas,

a través de un stock de seguridad (Pefa, 2016).
2.2.6. TIPOS DE GESTION DE INVENTARIO

En general, se suele hablar de cuatrotipos de sistemas de gestibn de

inventarios distintos:
v' Gestién perpetua de inventarios

Es imprescindible mencionar que dentro de la gestién de inventario existen diferentes

tipos que suelen utilizarse de acuerdo a las necesidades de cada empresa 0 hegocio es
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asi que se puede decir que la gestion perpetua de inventarios es “Es aquel que se lleva
en continuo acuerdo con las exigencias en el almacén” (Garrido y Cejas,2017.p.113), es
decir el inventario se realiza en tiempo real durante todo el afio, permitiendo que las
empresas 0 negocios tengan la cuenta de los balances los inventarios permitiendo
satisfacer primordialmente la demanda y evitando una sobre oferta, este sistema
permite tener el inventario bajo control desde el momento de llegada del producto, la

veta y la devolucion si llegara a existir.

Este sistema se caracteriza por que el registro de existencias, se realiza después de
cada transaccion, para poder tener un registro diario de los productos, “Los sistemas de
inventarios permanentes permite de igual manera poder conocer el stock de ciertos
productos de forma inmediata y precisa al momento de realizar una nueva compra o a
su vez una venta’(Mite,2016.p.14), siendo una de las principales ventajas conocer el
valor del inventario final en todo momento, facilitando la agilidad de compra de los
productos identificando extravios, robos o perdidas.

v' Gestién periddica de inventarios

Al hablar de la gestion periddica de inventarios podemos mencionar que, es el control
de inventario el cual se efectla de forma fisica y manual, cada cierto tiempo puede ser
varias veces al afio o al inicio y final del mismo, este sistema permite conteo fisico de
las ubicacién del producto dentro del almacén permitiendo determinar de forma exacta
la cantidad de productos que se encuentran almacenados en la fecha concreta, “La
base del sistema de inventario periddico es el conteo fisico de las mercancias
disponibles al final del periodo. Este procedimiento, llamado toma de inventario fisico,
es inconveniente y costoso” (Mite,2016. p.13), los productos significan el mayor activo
de una empresa por lo tanto se tiene que mantener un seguimiento pormenorizado del
stock, evitando retrasos en entregas de producto y por ende insatisfaccion en los

clientes por falta de stock, o incluso tener una sobre oferta.

Es preciso mencionar que este tipo de inventarios no tiene un metodo en tiempo real,
pues para conocer la situacion del inventario es necesario un recuento de todos los
productos existentes, en la mayoria de casos se aplica un inventario inicial y uno final

“Este inventario se puede efectuar varias veces al afio” (Garrido y Cejas,2017.p.113), a
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pesar de que se puede hacer un inventario fisico de manera mensual, semestral o
anual algunas empresas que manejan este tipo de sistemas prefieren realizar uno al

inicio del periodo fiscal y otro al final terminando el mes de diciembre.
v' Gestién de inventario de cédigos de barras

Existen sistemas que pretenden ser mucho mas eficientes a través de la automatizacion
es asi como la implementacion del codigo de barras es un sistema es de suma
importancia pues es “la herramienta informatica para captura de informacién de forma
automatica y sistematizada”’(Ruales,2017.p.21) , compuesta de lineas paralelas que
poseen diversos tipos de informacion en registros magnéticos , los cuales sirven para
tener informacion respecto a productos que se encuentran en stock para la venta, asi
como para lograr mantener un registro de inventario, para la lectura de estos cédigos se
necesita un sensor capaz de reconocer la informacion, informacién que se decodifica ,

verificada, dentro de una base de datos.

Haciendo hincapié en la herramienta o sistema de gestion basado en la implementacion
del codigo de barras es preciso mencionar que es “una tecnologia capaz de identificar
productos o elementos, son un recurso esencial en la logistica para las empresas, ya
gue aseguran la trazabilidad de los productos en cualquier lugar del mundo y agilizan
las operaciones de distribucion”(Gonzales, 2018.p.6), siendo un mecanismo que
permite agilidad y control de distribucién en el caso de los inventarios permite una
codificacion en tiempo real determinando la oferta y demanda en cada producto que

sale o ingresa al negocio o empresa.
v' Gestién de inventario RFID

Este sistema de inventario de identificacion por radiofrecuencia, sirve para las grandes
empresas a tener control y seguimiento de los productos, es de gran utilidad dentro de
grandes inventarios “herramienta de gran utilidad para el desarrollo de nuevas formas
de seguimiento de los productos, tales como la gestion de almacenes, gestion de
transporte, programacion de la produccién, gestion de pedidos, gestion de inventario y
los sistemas de gestion de activos’(Ramirez y Meléndez, 2014.p.70), este tipo de
sistema es posible gracias a que este tipo de tecnologia permite identificar la posiciéon

de un objeto en todo momento para hacer alguna detencion para encontrar la ubicacion
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del mismo, a través de una codificacidn numérica transmitida a través de sefales de

radio.

Es necesario acotar que estas ondas son “una tecnologia que tiene como base el uso
de ondas de radio para el almacenamiento y recuperacion de informacion en
dispositivos comunmente conocidos como etiquetas o tags RFID, siendo la principal
aplicacion la identificacion automatica de objetos” (Bravo y Gonzales, 2008.p.24), esta
herramienta es sinébnimo de eficacia y productividad pues no necesita un lector que este
fisicamente presente o0 a lado del producto para identificar su posicion esta se la puede
visualizar desde varios puntos, a pesar de que la implementacidon de este sistema es un
poco mas costo, es utilizada en las empresas que son grandes y tiene gran produccion

ayudandoles a tener una control de inventario para satisfacer la demanda.
2.2.7. INDICADORES EN LA GESTION DE INVENTARIOS

El proceso que permite una adecuada guia a través del sistema de control de gestion a
fin de contemplar los principales parametros de apreciacion sobre la operacion,
proporcion de la demanda, porcentaje de inventario fisico, rotativo, estatico, extinguido,
limitado permitiendo tener una precision de la inversién y acoplamiento del inventario

hacia la subida y bajada del mismo.

El objetivo de la gestion de sistemas de inventarios resulta ser entonces
maximizar la rentabilidad, minimizando los costos de capital inmovilizado en el
inventario, y al mismo tiempo, satisfacer los requerimientos de servicio al cliente.
La gestién de inventarios se define como aquel conjunto de decisiones, reglas,
lineamientos y/o politicas a través de las cuales se determinan los niveles de
inventario que deberan mantenerse, el momento en que las existencias se deben

reponer y el tamafio por el cual deben realizarse los pedidos (Pefia y Silva, 2016)

Se establece de esta manera que los principales indicadores permiten establecer una
adecuada cotizacion, demanda, estabilidad, costos e injerencia del producto en el
mercado, en cuanto a las politicas adecuadas para la administracion y clasificacion de
acuerdo con la adecuada incidencia y rentabilidad de los productos permitiendo darle
un valor y seguridad a la empresa y al cliente, con lo que se le permitan demostrar el

nivel adecuado respecto al funcionamiento y administracion en razén de los factores
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internos y externos, para la regulacion, incidencia y factibilidad de la gestion del

inventario empresarial.
228. 5S

Las cinco S, es un metodologia que ha venido aplicandose primeramente en la industria
Japonesa, se tiene certeza en relacion tanto al impacto como en el cambio que se
produce en la empresa y en las personas que lo aplican “se centran en potenciar el
aprendizaje de las personas que trabajan en las organizaciones gracias a su
simplicidad y agilidad por realizar pequefios cambios y mejoras con el fin de
experimentar y aprender con ellas”(Pifero, Vivas y Flores, 2018.p.101), desde toda
perspectiva esta metodologia aplica un enfoque en el cual condiciona la calidad del
producto o servicio que otorga una empresa en relacion al lugar en donde se lo elabora,
dirige u oferta, es decir este lugar debe estar en orden , limpio y sobre todo se suma a

estos componentes la disciplina.

Es preciso sefialar que la metodologia de las 5s, se enfoca en establecer un entorno de
trabajo de calidad, desde el @mbito de la limpieza la alta eficacia y sobre todo con
estandares de calidad altos, “La metodologia 5S es una herramienta que trata de
establecer y estandarizar una serie de rutinas de orden y limpieza en el puesto de
trabajo” (Manzano & Gisbert, 2016.p.19), estas herramientas proceden en pro de las
empresas 0 negocios a partir de la premisa de mejora continua, en cada espacio y
puesto de trabajo dentro de la empresa, tomando en consideracion que debe existir un
lider que gerencie dichas acciones las cuales pueden ser palpables siempre y cuando
exista una corresponsabilidad respecto al compromiso en el equipo humano.

v' S —Clasificacion (Seiri)

Es imprescindible mencionar la primera de las “S” implementadas en esta metodologia
se basa primordialmente en clasificar y eliminar del area de trabajo todos los elementos
gue se han convertido en innecesarios para la actividad que se desempefia “consiste en
separar lo que se necesita de lo que no se necesita, y controlar el flujo de cosas para
evitar estorbos y elementos inutiles que originan despilfarros” (Pérez y Quintero,
2017.p.414), es decir primordialmente al clasificar las cosas que no aportan al lugar de

trabajo aseguran que estos se convierta en lugares mucho mas productivos y seguros,
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pues de acuerdo a la evaluacion presentada en relacién a la seguridad , se menciona
que si existen objetos innecesarios en el ambiente de trabajo, este se vuelve con un
ambiente tenso, impide la vision del area de trabajo, lo cual dificulta la observacion
respecto al manejo de equipos y maquinas y en caso de emergencias que pueden
llegar a suscitarse en un lugar de trabajo se puede llegar a obstaculizar la salidas de

emergencia convirtiendo el lugar en un area insegura.
v S = Organizacién (Seiton)

La segunda ese de la metodologia se basa en el orden, el cual “consiste en organizar
los elementos clasificados como necesarios, de manera que se puedan encontrar con
facilidad” (Pérez y Quintero, 2017.p.414), es decir dentro del lugar de trabajo se tiene
gue designar la ubicacion que cada elemento maquina u objeto tiene que ocupar dentro
del lugar de trabajo todo esto con el fin que si es utilizado por los colaboradores una vez
cumplida la funcién vuelva a su lugar de origen, pues es necesario que exista la
costumbre de que las cosas se dejen en su sitio después de utilizarlas, ademas se
aprovecha de forma eficaz el espacio, prevaleciendo una armonia en la distribucion de

las cosas.
v S - Limpieza (Seiso)

En relacién a la tercera ese de la metodologia es imprescindible mencionar que se basa
en la limpieza y en la inspeccion, desde esta perspectiva se refiere a la limpieza , la
cual implica primero limpiar, luego identificar y eliminar todas la fuentes de las cuales se
genere la suciedad, todo esto debe basarse en procesos y procedimientos de limpieza
a fin de que se pueda acceder a lugares que sean dificiles de limpiar, ademas se
mantiene procedimientos de inspeccion y limpieza demas de detectar anomalias y
falencias en el equipo de trabajo, “En otras palabras, seiso da una idea de anticipacion
para prevenir defectos” (Pérez y Quintero, 2017.p.415), dentro de las funciones que se
deben implementar en el equipo de trabajo para adoptar este apartado es necesario
que la limpieza se integre como algo fundamental en el trabajo que se realiza
diariamente , las misma que debe ser asumida como método de inspeccién a todo el
equipo de trabajo o maquinaria, centrandose en los problemas que generan suciedad

mas que en la limpieza después de que esta ya existe.
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v' S- Estandarizar (Seiketsu)

Haciendo hincapié respecto a la estandarizacion, hace referencia a la aplicacion
consolidada y firme de los tres primeros pasos respecto a la sistematizacion de ellos
pasos anteriores, lo cual permitira que los efectos de la aplicaciéon de la metodologia
perduren y se mantengan en el tiempo, si bien es cierto “Estandarizar supone seguir un
método para aplicar un procedimiento o una tarea de manera que la organizacion y el
orden sean factores fundamentales” (Pérez y Quintero, 2017.p.415),ahora bien que la
aplicacion de los tres pasos perdure requiere de una cultura afianzada en la confianza y
reciprocidad referente al lider y al equipo de trabajo, para afianzar esta cultura se podria
utilizar las fotografias a fin de que se evidencie el sitio o lugar de trabajo como un lugar
armonioso y optimo en el cual se puede ejercer las funciones, y con ello recordarles a
los colaboradores el estado en el cual debe permanecer el lugar de trabajo, otro tipo de
método para acondicionar esta metodologia es la creacién de normas reglas que les

recuerden sus funciones respecto al &rea de trabajo
v' S — Seguir mejorando (Shitsuke)

Por altimo, pero como una de las cinco “S” fundamentales dentro de la metodologia
se encuentra la disciplina o normalizacién “tiene por objetivo convertir en habito la
utilizacion de los métodos estandarizados y aceptar la aplicacion normalizada. Uno de
los elementos basicos, ligados a Shitsuke, es el desarrollo de una cultura de
autocontrol” (Pérez y Quintero, 2017.p.415), es imprescindible que para que este
método funcione el equipo de trabajo adopte una posicién de habito en el cual se
normalice y perdure las 5s, si bien es cierto se aplica las mismas normas con
regularidad, sin embargo, mantener esa interesa por cumplir con las reglas es el gran

reto que se plantea esta metodologia.

Es imprescindible establecer que la metodologia mencionada esta enfocada en un
sistema en el cual la produccion se encuentra orientada en satisfacer las necesidades
del cliente ademas de abastecer la demanda, ademas de que se satisfaga “El “Just In
Time” se refiere a que los articulos se entregan a las lineas de producciéon justo a

tiempo de usarse, en las cantidades justas y necesarias cuando son requeridas”
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(Arrieta, Mufioz Dominguez, Salcedo Echeverry, & Sossa Gutierrez, 2011.p.),
mecanismo que ayudan a afianzar la fidelidad de los clientes.

2.2.9. JUSTO TIEMPO

Es preciso sefalar que el sistema de producciéon “Just in Time (Justo a tiempo) ha
traido beneficios a las empresas, logrando salvar su existencia y pasar a disfrutar la
supremacia en sus segmentos de mercado” (Vidal, 2007. pag.79), siendo una filosofia
con la cual principalmente se busca la eliminacion de desperdicios, por medio de la
logistica se pretende llevar a cabo caracteristicas bajo el mecanismo de los inventarios

otorgando mayor calidad y un servicio 6ptimo al cliente.

En la actualidad todas las empresas y negocios se ven ante la imperiosa necesidad en
materia de logistica, calidad en entrega y costos de atencion al cliente, convirtiéndose
en un sistema que permite mejorar el funcionamiento de las organizaciones, esta
estrechamente asociado con el modelo de organizacion industrial que se experimenta
en la reconstruccién de la economia japonesa, “Los aspectos mas desarrollados de las
innovaciones japonesas en este campo suponen una revision exhaustiva y el
perfeccionamiento de los modelos organizacionales occidentales en general y
estadounidenses en particular’(Nufiez, 2002,pag.39), lo cual ha servido para tener
marcadores de evaluacion siendo estos la reorganizacion de los recursos a partir de la
idea de flexibilidad, nuevas concepciones de calidad, reduccion de la vida de los
productos y cambios profundos en todas y cada una de las relaciones laborales pues la
idea de una reorganizacion estructural tanto tecnoldgica, administrativa es provechosa

si se aplica en un contexto en el cual el capital este protegido y no enfrente obstaculos.

Ahora bien, es preciso sefialar que este método o sistema es una creacion para las
organizaciones de produccién que tiene el objetivo fundamental de generar eficacia y
eficiencia en las empresas y negocios, es asi como con este método se pretende tener
unicamente la cantidad necesaria de producto en el momento y lugar justo para evitar
retrasos, pero también para evitar desperdicios o elementos que no aporten de forma

positiva a la empresa.
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2.2.10. MATRIZ BCG. MATRIZ PARTICIPACION Y MERCADO

La matriz BCG se aplica con la finalidad de establecer la rentabilidad de un producto en
el mercado, mediante la implementacion de una estrategia de marketing y ventas, para
asi determinar a través de un catalogo cual es el producto mas rentable y que requiere
una mayor produccion dentro de una empresa a fin de que esta tenga una mayor tasa
de oferta y demanda en el mercado. Por otro lado, permitira reconocer cuales insumos

son los que tienen una menor incidencia y consumo.

La matriz Boston Consulting Group (BCG) fue introducida en el afio 1968 por la
organizaciéon con el mismo nombre: The Boston Consulting Group (BCG, 2013),
en un articulo titulado “The Product Portafolio”, para asesorar el manejo del
portafolio de una organizacion en base a sus flujos de caja y crecimiento,
categorizando los productos dentro del portafolio de una compafia
clasificandolos como estrellas, vacas, perros o interrogantes segun la tasa de
crecimiento y la participacion del mercado. (Arias, 2014, p1)

Pues de esta manera se clasifica al producto vaca como el mas cotizado, estrella el que
tiene un buen flujo de ventas y produccion, interrogante se encuentra dentro la
produccion baja y perro es decir el menor cotizado, asi también se determina al
producto de lanzamiento, Expansion, Saturacién y Declive, a través de los cuales se
permita establecer su necesidad, pues de esta manera se debe considerar dos ejes el
uno a nivel vertical en razon de la demanda del mercado y el eje horizontal en cuanto a
las cuotas de venta en el mercado de producto determinado a nivel general y después
en razon de las ventas obtenidas en la empresa para asi determinar su utilidad y

beneficio de oferta y su liquidez (Gallardo et. al, 2005).
2.2.11. METODOS PEPS, PROMEDIO PONDERADO

Haciendo hincapié en estos métodos de inventarios, siendo estas un mecanismo de
evaluacion respecto a las empresas, es asi como se encuentra con el método PEPS
con la sigla en espafiol que significa primero en entrar primero en salir o las NIIF que en
ingles sus siglas significan “irst in first out”’, estas normas son internacionales “son el
conjunto de conceptos basicos y reglas que deben ser observadas al registrar la

informacion contable y la presentacion de la informacion financiera. Las NIIF son
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emitidas por la IASB” (Bohoérquez,2015. pag.80), este método presenta el costo de las
mercancias vendidas a un costo mas actual, es decir si aumenta el costo de las
mercancias vendidas, la utilidad seria mas baja, de esta forma tratando de minimizar el
impuesto en la venta. Es decir, los Ultimos costos que entran al inventario son los
primeros costos de las mercancias vendidas, es decir se venden las mercancias con

menos antigiiedad en el inventario.

Por dltimo, es necesario acotar lo que es el promedio ponderado, es un método
mediante el cual se evaluan los inventarios con los cuales se calcula el costo medio de
todas las unidades existentes determinando el costo de venta de una entidad, es decir
mediante este método se establece el promedio de existencias iniciales y existencias
compradas o producidas recientemente, el costo promedio ponderado “es el mas
utilizado debido a la facilidad que brinda para el registro y valoracién de los inventarios;
ademas, en la generacion de informes de salida de productos de la misma referencia,
permite que estos se presenten unicamente con un costo unitario’(Correa et.al,
2018.pag.192), este método se caracteriza principalmente por el costo promedio
ponderado que limita las distorsiones, evitando las variaciones en los resultados de una

empresa, lo cual genera estabilidad.

2.2.12. MEJORA CONTINUA

La mejora continua como un esfuerzo por parte de una empresa 0 un negocio,
comprendido como un esfuerzo para mejorar todos y cada uno de los esfuerzos de una
empresa, se entienden como el cumulo de acciones constantes que tendran resultados
transformadores en la calidad de servicio o producto de una empresa es asi como “La
practica de mejora continua se la lleva a cabo considerando la evaluacion de
actividades que aportan valor y satisfaccion de los requerimientos de los clientes”
(Alvarado y Pumisacho, 2014), esta basada principalmente en dar una mejor
satisfaccion al cliente y en los planes estratégicos que se fijen en la empresa para

alcanzar aquella mejora.

A hora bien, es imprescindible mencionar que la mejora continua “es una filosofia
gerencial constituida a partir de la sistematizacion tedrica de la experiencia japonesa

sobre la Gestion de la Calidad. Esta ultima, expresa una practica de gestion empresarial
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de época que retoma y resignifica las técnicas japonesas de gestion’(Alvarez,
2015.p.6), desde esta perspectiva se basa en una técnica objetiva en razon a el control
de calidad del producto o servicio otorgado en relacion a la aplicacion de una norma
internacional como lo es la serie ISO 9000, en el que parte de que subjetivamente la
calidad depende de las personas que intervengan en los procesos de creacién o
participacion en el servicio y la tecnologia es Unicamente el resultado de aquella

participacion.
2.2.13. SISTEMAS Y TIPOS DE SISTEMAS DE INVENTARIOS

Para el sistema de inventarios se deben establecer herramientas sistematicas que
permitan reconocer los productos existentes, permitiendo de esta manera controlar la
injerencia de los mismos de manera sucinta a fin de determinar los elementos
materiales que son ofertados, con la finalidad de poder considerar los mismos para el
correcto funcionamiento de la empresa y su permanencia en el mercado de manera

eficaz.

Por lo que es importante el considerar los tipos de sistemas de control de inventarios
que se han efectuado en relacion al producto o servicio que se ha impuesto e
impulsado en el mercado, para satisfacer los intereses de los clientes segmentados, por
lo que se denomina que se debe tomar en cuenta la logistica del proceso del producto,
el cual se encuentra dentro del almacén o empresa o el transito del mismo, el cual
permite comprobar su viabilidad y su movimiento en razén de la oferta y la demanda

para de esta manera establecer su existencia en el almacén (ESERP, 2022)

Pues de esta manera se requiere considerar la importancia, cantidad y valor del
producto para de esta manera lograr identificar su adecuada gestion al considerar los
productos que poseen una baja demanda entre el 20 y 80% de salida, al encontrarse
mayormente permanentes en los inventarios, asi como su requerimiento medio al
alcanzar un 40% de los productos requeridos y un 15% de su existencia inamovible, y
su alcance alto al cual se le atribuye un 40% pero que finalmente solo representa un 5%
del valor (ESERP, 2022).
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Pues por su parte Lopez et al. (2010), determina que los sistemas de inventarios se
desarrollan a través de un control de inventarios de manera preliminar el cual permite
una organizacion adecuada de los representantes y de los productos de la empresa
para su adecuada permanencia al establecer estatutos que rigen su funcionamiento, asi
como el sistema concurrente, el cual se denomina como aquel que permite cumplir y
proceder con el funcionamiento de la empresa para la adecuada venta del producto a
través de una correcta direccion que diferencie al local de los demas y finalmente el
sistema de retroalimentacion el cual se ayuda de los dos anteriores para poder detectar
su adecuada organizacién y venta de los diferentes productos al permitir reconocer la
mayor y menor oferta y demanda, a través de la competencia del producto o servicio al
considerar la rentabilidad, clasificacion, probabilidad y determinacion, para la correcta
utilidad.

2.2.14. MINIMOS Y MAXIMOS DEL INVENTARIO

Para la correcta operacion de los minimos y maximos de los productos se debe tener
en cuenta que estos pueden ser verificados a través de un inventario mismo que debe
ser correctamente administrado para poder determinar el stock, es asi que para Duran
(2012) “El inventario representa una de las inversiones mas importantes de las
empresas con relaciéon al resto de sus activos, ya que son fundamentales para las
ventas e indispensables para la optimizacion de las utilidades” (p.3), es decir que
mediante él se puede conocer cudles son los productos mas requeridos y que han
tenido gran acogida en el mercado y cuales requieren una mayor promocion, en razén
de los datos establecidos y el tiempo de permanencia del producto en la empresa a fin
de satisfacer el stock es decir solicitar una mayor demanda y cuales requieren una

mejor oferta en el mercado.

Pues si existe un adecuado manejo del stock de los productos, puede existir un correcto
incremento en la operatividad del producto, aumentara las ganancias, la supervivencia y
competitividad que esta permitiendo los diferentes productos en razon de la empresa,
asi también depende del capital e inversion como de los costes de cada producto para

determinar su pedido o la baja del mismo en el mercado.

26



Es de esta manera que para establecer el producto minimo y maximo dentro del
inventario se ha establecido tres reglas como los son previsiones de la demanda,
tiempo de suministro del proveedor y coste, tamafio y normas del producto dentro de
los parametros exigibles en la empresa y leyes, por lo que es necesario se dé una
buena administracion del mismo, pues de lo contrario podria establecer pérdidas para la
empresa (Mecalux, 2019). Pues de ello depende la buena o mala comercializacién del

producto para su correcto desenvolvimiento y requerimiento en el mercado.
2.2.15. BENEFICIOS DE REALIZAR UN INVENTARIO

Los inventarios son un mecanismo que facilita y da equilibrio al desarrollo y gerencia de
una empresa, es asi como tener un adecuado tipo de inventario permite directamente el
abastecimiento de productos , evitando en cualquier momento falta de stock , prestando
primeramente un servicio adecuado al cliente, “La administracién del inventario es un
tema central para evitar problemas financieros en las organizaciones, es un
componente fundamental en la productividad de una empresa’(Duran, 2012, pag. 56),
es un activo que genera liquidez y ademas contribuye a generar rentabilidad al negocio
siendo un motor que mueve la organizacion siendo la base fundamental de la

comercializacion para mantener un orden y obtener réditos para la empresa.

El inventario ayuda principalmente a ampliar las relaciones con clientes externos y
proveedores con el principal objetivo de obtener “beneficios tales como aumento de la
calidad, suministros a mas bajo costo y entregas a tiempo, entre otros aspectos”
(Pinzoén, Pérez y Andrango, 2010. pag.16), todo esto en pro de mejorar el servicio y la

atencion al cliente.
2.2.16. CANTIDADES

Al aludir sobre las cantidades se establece como la afluencia econémica que tiene una
empresa para abastecerse de un producto el cual debe gozar de calidad para que sea
puesto en el mercado, para que sea adquirido mediante una operacion de unidad o de
mayoreo, por lo que se requiere crear una estrategia de venta que permita generar una
mayor cantidad del producto puesto en el mercado y generar una adecuada captacion
de clientes potenciales, por lo que segun Pérez y Gardey (2013) establecen que esta

elocucién linglistica proviene “Del latin quantitas, la cantidad es la porcion de una
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magnitud o un cierto numero de unidades.”(p.1), por lo que en el caso de una empresa
refiere al contenido neto y stock del producto adquirido para su adecuada oferta,
demanda vy distribucion, es decir permite medir su requerimiento en el mercado al que

se enfoca el producto.
2.2.17. PROMOCIONES

Es preciso sefalar que la promocién de ventas “Representa un conjunto de incentivos
disefiados por la empresa para lograr una respuesta inmediata de compra” (Pefialoza,

2005. pag.78), orienta al comprador en sus procesos de compra y de consumo.

Se pueden aplicar diferentes formas de promocion para un producto sin embargo al
hablar de estrategias podemos aludir que la estrategia push es una de las mas
acertadas pues “implica convencer a los miembros de los canales de intermediacion
para empujar el producto a través de ellos hacia el consumidor final, mediante
promociones y esfuerzos de personal de venta del comercio” (Roman, 2016.pag.66), es
decir se promueve el producto al distribuidor o al consumidor final, promocionar con

comunicacién publicitaria hasta llegar al consumidor final.

Otra estrategia utilizada para la promocién del producto es la pull, “persigue que los
consumidores vayan a los puntos de venta buscando el producto sobre el que tienen
conocimiento previo” (Roman, 2016.pag.67), existe un primer avance entre el fabricante
y los consumidores , generando una atraccidn para que estos se acerquen
directamente a los puntos de venta del producto a demandar su adquisicion, esta
estrategia es utilizada cuando no existe la apertura de los intermediarios para adquirir
un producto entonces la empresa lanza una promocion del producto para generar

interés y demanda del mismo.
2.2.18. TEMPORADA DE VENTAS (MAS VENTAS. MENOS VENTAS)

Para establecer su pertinencia es importante el mencionar que pueden existir
temporadas bajas en las que se requiere establecer estrategias de mercadeo o
marketing mas influyentes y temporadas altas en las que se establecen estrategias

factibles para que el producto se encuentre mas cotizado a los ojos del consumidor.
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Pues de esta manera se considera temporadas altas “Dentro de este contexto, el
seasonality o temporada de ventas es un término que hace referencia a las estaciones
del afio donde hay mas posibilidades de duplicar las ventas (Navidad, Black Friday, Dia
de las madres, Dia del padre, San Valentin, Dia de la Mujer, Ingreso escolar Etc) (Way
to sucess, 2019, p.2)” Para lo cual es importante se respete las estrategias en razon de
cada temporada para cumplir con el propdsito de venta del producto y los beneficios
que se brinda en razon de las fechas, por lo que se debe efectuar una planificacion
novedosa y diferente a la competencia con la que se aumente se otorgue beneficios al
cliente y la empresa dependiendo de la localidad y estaciones de donde se encuentre la
empresa o tienda y cudl es el producto que oferta o su variedad para asi triplicar las

ventas en razén del consumo masivo.

Por su parte Uresti, (2021). En temporada baja es importante reconocer los riesgos y Si
la oferta del producto no es factible en razon del tiempo o estacion (Sol, playa, Verano,
frio, invierno, otofio y primavera), permitiendo asi mejorar y determinar diferencias en la
oferta y demanda de los productos al detectar dicho periodo, asi también se debe tomar
en cuenta los errores cometidos en cada afio, las ventas y que estrategias fallidas o no
potenciadas, es decir evaluar dichos sucesos, determinar qué estrategia permite
aumentar su capacidad de venta, detectar que le gusta a un cliente en razén de la
época, los objetivos que se requiere alcanzar, al establecer de esta manera productos
diferentes, disefios, calidad y promocion de la marca mediante un marketing adecuado,
en razén de cada periodo determinado y la innovacion de la empresa, para competir

con el mercado seleccionado o con la época.

En el caso de temporadas bajas se deben establecer mayores promociones y
beneficios, sin embargo, en las temporadas altas esto permite dar un plus, por lo que
las empresas seleccionan la temporada y ofertan sus productos de tal manera que
puedan tener ganancias, para lo cual se requiere activen su producto en medios
digitales o de comunicacion masiva, descuentos especiales y el uso de ventas cruzadas
es decir el 2x1, la asesoria individualizada y eventos o campafias para incentivar su

consumo y necesidad y nuevos servicios.
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2.2.19. METODOLOGIA AIDA

Es imprescindible mencionar lo que significa el método o la metodologia AIDA, “El
Modelo AIDA (Atencion - Interés - Deseo - Accion) es un modelo de venta, enunciado
por E. St. EImo Lewis en 1986, que describe los efectos que produce secuencialmente
un mensaje publicitario” (Ramirez y Alférez, 2014.p.3), principalmente esta enfocado en
llevar al convencimiento del cliente a través de la publicidad, al entretenimiento, para
despertar su deseo de comprar desde su curiosidad, tomando en consideracion que el
interés, es una forma de atencidn secuenciada sobre algo como una forma de
curiosidad no satisfecha, manifestandose a través del deseo de posesion del producto

y en la accion concretandose la posesion del producto o servicio.

Este modelo exitoso de comunicacion AIDA, esta dirigido prioritariamente a “lograr una
promocion efectiva se debe lograr primero llamar la Atencion del prospecto, luego su
Interés en el mensaje, el Deseo por la propuesta, y finalmente su decision de entrar en
Accion (comprar, leer, etc.)’(Miyagi, 2001.p.7), sin embargo el modelo en un negocio no
solo debe estar vinculada a la atraccion de clientes para adquirir el producto o servicio
sino més bien a fidelizar al mismo, logrando una mayor visibilidad como una necesidad

urgente, para lo cual se debe usar estrategias de marketing adecuadas.

2.2.20. BUZON DE SUGERENCIAS

Dentro de la organizacion interna de un negocio 0 una empresa es necesario saber las
opiniones tanto del personal como de quienes se encuentran externos a la misma,
como lo pueden ser los clientes, tomando en consideracion que “Sirve para la
comunicacién ascendente. Se pueden colocar opiniones o sugerencias de formas de
trabajo, de cambio de materiales, de mejoras en la produccion, de condiciones de
trabajo, de normas administrativas” (Murillo, 2011.p.98), estan direccionadas a la
opinion respecto al manejo de la empresa en relacion a las condiciones laborales, a la

atencion, a la satisfaccion a la calidad del servicio o producto entregado.

Ahora bien, el buzén de sugerencias como herramienta de comunicacion de una
empresa, sirve primordialmente para dar voz a las distintas ideas que se puedan

presentar para mejorar la calidad de servicio o producto, siendo una herramienta
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escrita” Algunas ventajas son: que no da lugar a otras interpretaciones, que se puede
comprobar facilmente, que se puede afiadir ilustraciones o imégenes. Entre las
desventajas encontramos que no se pueden hacer aclaraciones, que no hay dialogo”
(Murillo, 2011.p.100), pues no existe un contacto directo una confrontacion entre los
participantes de este mecanismo de mejora, existe un documento en el cual se plasma

la sugerencia.

2.3. MARCO CONCEPTUAL

Inventario.- Es un factor fundamental para mantener el balance y equilibrio en un
negocio o empresa, convirtiéndose en “el activo corriente de menor liquidez que

manejan y que ademas contribuye a generar rentabilidad” (Duran, 2012. pag.56)

Gestion de inventarios.- “Comprende los pasos légicos que permite medir los niveles
de integracién y colaboracion en una cadena de suministro, de tal forma que se
generen politicas y estrategias conjuntas para mejorar el desempefio de los actores en

la cadena” (Salas, Maiguel y Acevedo, 2017.p.328)

5S.- “Es una herramienta que trata de establecer y estandarizar una serie de rutinas de

orden y limpieza en el puesto de trabajo” (Manzano & Gisbert, 2016.p.19)

Justo a tiempo.- “Just in Time ha traido beneficios en las empresas logrando salvar su
existencia y pasar a disfrutar la supremacia en sus segmentos de mercado” (Vidal,
2007. pag.79)

Matriz BCG.- Clasifica al producto vaca como el mas cotizado, estrella el que tiene un
buen flujo de ventas y produccién, interrogante se encuentra dentro la produccion baja y

perro es decir el menor cotizado. (Gallardo et. Al, 2005)

Mejora continua.- “La practica de mejora continua se la lleva a cabo considerando la
evaluacion de actividades que aportan valor y satisfaccion de los requerimientos de los

clientes” (Alvarado y Pumisacho, 2014)

31



Metodologia Aida.- Es un modelo de venta, enunciado por E. St. EImo Lewis en 1986,
que describe los efectos que produce secuencialmente un mensaje publicitario”
(Ramirez y Alférez, 2014.p.3)

Buzdén de sugerencia.- “Sirve para la comunicacién ascendente. Se pueden colocar
opiniones o sugerencias de formas de trabajo, de cambio de materiales, de mejoras en
la produccién, de condiciones de trabajo, de normas administrativas” (Murillo,
2011.p.98)

Hasta aqui se han analizado las bases tedricas dadas por los diferentes autores sobre
un sistema de gestién de inventarios y su incidencia en la gestion de ventas de los

negocios privados.
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CAPITULO Il. MARCO METODOLOGICO
3.1. ENFOQUE, TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

El enfoque de la presente investigacion tiene como propadsito principal hacer uso de una
investigacion cualitativa y cuantitativa, para conocer la situacion real de la organizacion
en un momento determinado en relacién a la gestiébn de su inventario, con el fin de
descubrir los problemas y areas de oportunidad, corrigiendo los problemas y
aprovechando las oportunidades en base a las observaciones y analisis, para mejorar la

distribuciéon de las ventas en la Lubricadora PG MOTOR.

La técnica a implementarse es la entrevista que se realizard al propietario de la
Lubricadora PG MOTOR, el sefior Cristian Guerron, la cual estard enfocada para
recolectar informacion general acerca del funcionamiento de la empresa en relacion al
manejo de los inventarios y su importancia para tomar medidas de prevenciéon y
correccién; asi como también el censo realizado a 100 clientes frecuentes con la

finalidad de tener una informacién oportuna, veraz y confiable.

Determinando que la investigacion cuantitativa se la aplico en la recoleccion de datos al
aplicar la encuesta a través de un censo a 100 clientes frecuentes de la Lubricadora,
mientras que la investigacion cualitativa se la aplico al realizar la entrevista para obtener

informacion interna de la Lubricadora.

También se determina que el tipo de investigacion es descriptiva y exploratoria puesto
que, mediante las encuestas realizadas a través de un censo, aqui se pudo determinar
el nivel de satisfaccion de los clientes de la Lubricadora PG MOTOR, con el objetivo de

obtener una mejora en el negocio.

El disefio de la investigacion aplicado fue de campo y el disefio experimental donde se
aplic6 mediante técnicas como la observacion y la encuesta las cuales permiten
recopilar la informaciéon de forma directa y asi analizar los datos para la debida

investigacion.
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3.2.- METODO DE LA INVESTIGACION

Este trabajo corresponde a una investigacion cuantitativa y cualitativa, este estudio se
lo llevara a cabo en el area de inventario de la lubricadora PG MOTOR, teniendo en
cuenta que para poner en camino un plan es necesario contar con un instrumento

necesario para lograr el objetivo.

Es imprescindible mencionar que la investigacion cualitativa “Utiliza la recoleccion y
analisis de los datos para afinar las preguntas de investigacion o revelar nuevas
interrogantes en el proceso de interpretacion” (Sampieri et. al, 2014.p.7), este tipo de
investigacién se basa en la recoleccién de datos y el analisis de los mismos, pues
desarrollan preguntas e hipoétesis, durante la recoleccion de datos las cuales deben ser

respondidas.

3.3.- TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

TECNICA

Observacion. - Al ser una técnica que se utiliza de acuerdo a la percepcion del
observador, la observacion es un “método de recoleccion de datos consiste en el
registro sistematico, valido, confiable de comportamientos y situaciones observables”
(Sampieri et. al, 2014.p.401), situaciones que se van observando de acuerdo al
comportamiento 0 accidon que exista y debe quedar registrada en una ficha de

observacion.
INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Encuesta. - Es imprescindible mencionar que a través de preguntas abiertas o
cerradas en su gran mayoria estructuradas “la cual consiste en un conjunto de
preguntas respecto a una o mas variables a medir’ (Sampieri et. al, 2014.p.15), se
realizara el analisis a través de la recoleccion de informacion que en su gran mayoria es

estructurada facilitando las respuestas de la investigacion.

Entrevista. - Es preciso sefialar que la entrevista es una técnica de investigacion
utilizada dentro de la investigacién cualitativa pues permite obtener respuestas mucho

mas amplias, es asi como se la puede definir “como una reunién para conversar e
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intercambiar informacion entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u
otras (entrevistados)” (Sampieri et. al, 2014.p.403), mediante la aplicacion de preguntas
y respuestas se logra una comunicacion y construccion de significados respecto al tema

de investigacion.
3.4.- VALIDACION DE EXPERTOS

En la aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, en este caso
los censos y la entrevista, se centra a una validacién de expertos, siendo asi un método
de validacion del instrumento, en donde se tomé en cuenta la opinidon de personas que
tienen voluntariedad y conocimiento de Contabilidad y Auditoria, se seleccionaron tres
expertos docentes del area de Ciencias Empresariales y afines con conocimientos
necesarios de la materia de metodologia de investigacion de la Universidad de Otavalo,
tomando en cuenta totalmente el profesionalismo, autoridad y publicaciones en trabajos
relacionados con la investigacion, los que deciden que los instrumentos cumplen con
los requisitos suficientes y necesarios para considerar validos, siendo aptos para ser
aplicados con los parametros, congruencia de items, amplitud de contenidos, redaccién

de items, claridad de precision y pertinencia con una calificacién porcentual del 100%.
3.5.- MUESTRA
Aplicacion de censo a clientes frecuentes (100)

3.6.- DIAGNOSTICO INSTITUCIONAL DE LA ORGANIZACION
OBJETO DE ESTUDIO

ENCUESTA

Objetivo: Determinar el nivel de satisfaccion de los clientes de la Lubricadora PG
MOTOR.

Marque con una X la respuesta que considere adecuada, o califigue de acuerdo a la

siguiente numeracion.
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1. ¢Considera que la lubricadora cuenta con diferentes opciones para elegir los
productos?

Tabla 1: Resultados pregunta 1

Indicador Respuesta
Si 31
No 69

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Tabulacién pregunta 1

uSj
mNo

Autoras: Haro y Champutis (2022)
Gréfico 2: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Andlisis: El 69% manifiesta que la lubricadora no tiene variedad de productos, pues
solo el 31% menciona que si existe una variedad de productos lo cual es menor al 50%,
en este sentido se determina que existe una oportunidad de mejora puesto que este
factor indica que la variedad de productos permite ofrecer a los clientes diferentes
opciones.
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2. ¢Como cliente considera necesario que las lubricadoras cuenten con mercaderia
para la entrega inmediata?

Tabla 2: Resultados pregunta 2

Indicador Respuesta
Si 100
No 0

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Tabulacion pregunta 2

S
mNo

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Gréafico3: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Andlisis: Se establece que, de las 100 personas, el 100% de la totalidad determina que
en las lubricadoras deben contar con mercaderia para la entrega inmediata, puesto que

este factor es de suma importancia para los clientes ya que a través de este proceso se
obtiene la satisfaccion al cliente.

3. ¢Considera que PG MOTOR al ofrecer sus productos presenta informacion
adecuada con respecto a los productos a seleccionar?

Tabla 3: Resultados pregunta 3

Indicador Respuesta
Si 51
No 49

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 3

u Sj
mNo

Autoras: Haro y Champutis (2022)
Gréfico 4: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Andlisis: Se determina que el 49% menciona que la lubricadora no presenta
informacion adecuada sobres los productos, mientras el 51% dice que se siente
conforme la informacion presentada, este factor ayuda a conocer que la informacion es
muy importante para el cliente porque necesita conocer acerca del producto que se le
esta ofreciendo y mediante esto resolver sus inquietudes.

4. ¢Cree que es necesario la implementacion de descuentos y promociones por la
compra al contado de varios productos?
Tabla4: Resultados pregunta 4

Indicador Respuesta
Si 100
No 0

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 4

Si
No

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Grafico 5: Porcentajes de la tabulacién de la encuesta

Andlisis: Se establece que de las 100 personas encuestadas el 100% coincide en que
se requieren de promociones y descuentos por la compra de varios productos al
contado, como estrategia de marketing cuando existe un consumo variado y elevado de

los productos de forma frecuente.

5. ¢Como considera el precio respecto a los productos de la lubricadora?

Tablab5: Resultados pregunta 5

Indicador Respuesta
Altos 26
Medios 57
Bajos 17

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 5

m Altos
® Medios

Bajos

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Gréfico 6: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Andlisis: Se establece que de las 100 personas encuestadas el 57% que representa la
mayoria consiste en que los precios de los productos estan en un rango medio y solo el
17% consideran que son menores a los otros lubricantes, y en relacion al 26% se dice
gue son mas altos, se requiere revisar los precios y el stock de mercaderia. En este
sentido se evidencia que existe una oportunidad de mejora ya que este factor determina

que el precio de los productos influye para su comercializacion.

6. ¢Como considera la calidad respecto a los productos de la lubricadora?

Tabla 6: Resultados pregunta 6

Indicador Respuesta
Altos 31
Normales 69

Bajos 0

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 6

m Altos
® Normales

Bajos

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Gréfico 7: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Analisis: Pues del 100% de personas encuestadas el 69% refiere a que el producto de

la lubricadora se encuentra en un nivel normal y servicio es garantizado y de calidad,

sin embargo, para el 31% cumple y satisface los estandares. Este factor determina que

la calidad siempre debe ser la adecuada.

7. ¢Sefale cual de las variables respecto al producto considera que es importante?

Tabla 7: Resultados pregunta 7

Indicador Respuesta
Costo 0

Calidad 0

Las dos anteriores 100

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 7

m Precio
= Calidad

w Las dos
anteriores

Autoras: Haro y Champutis (2022)
Gréfico 8: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Andlisis: Se establece que de las 100 personas coinciden en que se debe tener
productos de calidad y a un precio adecuado. Este factor indica que el precio y la

calidad son indispensables para obtener clientes fijos.

8. ¢Estaria de acuerdo que la lubricadora implemente un buzdon de quejas y
sugerencias?

Tabla 8: Resultados pregunta 8

Indicador Respuesta
Si 100
No 0

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 8

u Sj
mNo

Autoras: Haro y Champutis (2022)
Gréfico 9: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Andlisis: Se establece que de las 100 personas el 100% considera la necesidad de un
buzén de sugerencias y quejas para que sean escuchados. Este factor permitira el

negocio mejore a través de una buena administracion.

9. ¢Como cliente se siente satisfecho con la atencién que PG MOTOR ofrece?

Tabla 9: Resultados pregunta 9

Indicador Respuesta
Si 68
No 32

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 9

mSj

mNo

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Gréfico 10: Porcentajes de la tabulacién de la encuesta

Andlisis: De la poblacion total el 68% considera salir satisfecho sin embargo es
favorable pues solo en un 32% no se encontraban totalmente satisfechos por
situaciones minimas, que requieren atencién. Este factor indica que la atencion al

cliente debe ser primordial dentro de la lubricadora.

10. ¢ Califique los elementos de atencion de la lubricadora “PG MOTOR”?
Muy Malo — 2 Malo — 3 Mas o0 menos — 4 Bueno — 5 Excelente

Tabla 10: Resultados pregunta 10

Caracteristicas | Personas | Calificacion | Personas | Calificacion | Personas | Calificacion
Respeto 10 2 54 3 36 5
Amabilidad 1 2 31 3 68 5
Puntualidad 2 9 3 89 5

Comunicacién 12 2 31 3 57 5

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabulacion pregunta 10

m Respeto
Personas

m Respeto
Calificacion

Amabilidad
Personas

= Amabilidad
Calificacion

® Puntualidad
Personas

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Gréfico 11: Porcentajes de la tabulacion de la encuesta

Andlisis: De la poblacién total encuesta 90 personas consideran que PG MOTOR en

relacion al respeto es bueno, y 10 personas consideran que se deberia mejorar.

En relacién a la amabilidad en PG MOTOR 68 personas consideran que este factor es
muy bueno y 32 personas mencionan que se esto se encuentra en un rango medio, lo

permite identificar una oportunidad de mejora.

En cuanto a la puntualidad la mayoria de los encuestados consideran que PG MOTOR
es puntual al entregar sus productos y los demas consideran que hay ocasiones en las

gue se deberia mejorar.

Por ultimo, en relacién a la comunicacion 43 personas mencionan que se encuentra en

un rango medio y el resto determina que si existe una buena comunicacion.

Segun el andlisis realizado se determina que los clientes tienen una buena percepcion
de PG MOTOR, asi como también este resultado muestra que existen aspectos

negativos en los que se debe mejorar.
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Entrevista dirigida al propietario de PG MOTOR

Objetivo: Identificar si “PG MOTOR” dispone de un manejo de inventarios eficiente y

eficaz.
Tabla 11: Resultados de la entrevista
Entrevista dirigida al propietario de PG MOTOR
Pregunta Respuesta
1. ;Cuenta “PG MOTOR” con|PG MOTOR no cuenta con mecanismo para

mecanismos, para mantener un
adecuado orden interno?
¢, Cuales son?

mantener un adecuado orden interno.

¢ Dispone “PG MOTOR” de un
manejo técnico de inventarios?

No disponemos de manejo técnico de inventarios.

¢,Cuenta “PG MOTOR” con
tarjetas kardex que le permitan
conocer la cantidad de

productos existentes?

No tenemos tarjetas kardex.

. ¢“PG MOTOR” mantiene una

forma de sistema de gestion de
los inventarios?

No tenemos sistemas de gestion de inventarios

¢ Tiene ‘PG MOTOR”
establecido minimos y maximos
de sus productos?

PG MOTOR no tiene establecido minimos ni
maximos de inventarios.

¢Conoce wusted cual es el
producto mas vendido y el
menos vendido?

El producto que mas vendemos en PG MOTOR es
el envase de la caneca de mobil 1300 y el
producto que menos vendemos son los aditivos
anti-humo de la marca Bardahl

¢ Cémo se encuentra
organizada la bodega en
relacion a los productos?

Tenemos organizado en una parte lo que es las
canecas que son para vehiculos a diésel, en otra
parte todo lo que es galones para vehiculos a
gasolina y en otra parte tenemos los aditivos y los
filtros para vehiculos pesados y livianos, pese a
gue para la organizacion de los filtros de aceite y
combustible para automéviles pequefios se me
hace complicado ya que existen diversidad de
numeraciones y marcas que se me hace
complicado poder organizar.

8.

¢lLa organizacion de los
productos le permite ubicarlos

Si, lo que a veces me causa problemas es la
ubicacion de los filtros pequefios de aceite y
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rapidamente?

combustible ya que existen en diferentes

numeraciones y diferentes marcas.

9. ¢Se le han presentado perdidas
de ventas por no contar con el
producto en ese momento?

Si en algunas ocasiones no hemos contado con lo
gue el cliente solicita por el agotamiento del
producto, no me doy cuenta de que ya no hay
disponible en ese momento.

10.¢Cual es la experiencia que
tiene en el negocio?

Cuento una experiencia de 10 afos debido a que
tuve la oportunidad trabajar con mi familia ya que
ellos contaban con negocios anteriormente.

11.¢,Como identifica la calidad de
los productos?

Identifico la calidad del producto debido al
conocimiento que tengo adquirido de la
experiencia, permitiéndome identificar varias
lineas de productos y marcas.

12.¢Cuales son los servicios que
ofrece PG MOTOR?

Los servicios que ofrezco son los cambios de
aceite y lavada de autos. Donde se ofrece servicio
garantizado y de calidad.

13.;Le gustaria que en “PG
MOTOR” se implemente
mecanismos que permita
mejorar la gestion de

inventarios?

Si, si me gustaria.

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Analisis de resultados

Es imprescindible mencionar que si bien es cierto a pesar de ser un negocio con afos

de experiencia en el mercado PG MOTOR no cuenta con mecanismos para mantener

un orden interno y asi garantizar eficiencia en su desempefio, estableciéndose

principalmente que no se tiene un manejo tenido de inventarios lo que dificulta su

orden, distribucion e incluso no se puede hablar de garantias eficientes respecto a la

satisfaccion del cliente, tampoco cuenta con tarjetas Kardex que ayuden a determinar

existencias y faltantes de producto para llevar un adecuado control y que no exista

deficiencias en el servicio ni faltantes en los productos.

Al no contar con ningun tipo de sistema de gestion de inventarios dificulta que el

negocio lleve un orden y por ende su desempefio se ve limitado, por que con esto no se

puede fijar ni minimos ni maximos, dentro de sus existencias, a pesar de que por la

amplia experiencia del propietario se conoce varias situaciones béasicas, como por
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ejemplo que el producto mas vendido es el envase de la caneca de movil 1300 y el

producto que menos vendemos son los aditivos anti-humo de la marca Bardahl.

Ahora bien a pesar de que no existe un inventario como sistema existe un orden en las
bodegas el cual, se encentra distribuido de la siguiente forma, un sector en canecas
para vehiculos a diésel otra parte para vehiculos a gasolina y por ultimo los aditivos y
filtros tanto para vehiculos pesados como livianos y los combustibles para automéviles,
al existir tanta diversidad en los productos que se maneja se hace dificil una
organizacion permanente en las bodegas, sin embargo al no tener un sistema de
inventario se han presentado perdidas en relacion a ventas no realizadas por no contar
con el stock de los productos en el momento en que el cliente lo solicita, por lo cual se
ha determinado que dentro de PG MOTOR es imprescindible la integracion de un
sistema de inventario que permita la mejora en la calidad del servicio ofertado y por

ende la satisfaccion del cliente.

3.6.2. PESTEL

Se ha considerado como una herramienta macroeconémica que permite establecer las
oportunidades, pero también las amenazas presentes y futuras que podria sufrir 0
afectar al desarrollo y crecimiento empresarial, desde el ambito politico, econdmico,
social cultural y tecnolégico, conforme lo determinan sus siglas, pues de esta manera
se realiza una adecuada apreciacién sobre las diferentes consecuencias positivas y
negativas, pues “Es una herramienta de planeacién estratégica que sirve para
identificar el entorno sobre el cual se disefiara el futuro proyecto empresarial, de una

forma ordenada y esquematica” (Parada, 2013).

Es decir que requiere de un andlisis cronologico y adecuado respecto de los ambitos
que engloban el proyecto empresarial para tener un mayor éxito de ejecucion, a través

de estandares y planificaciones debidamente desarrolladas y promulgadas.
Oportunidades y amenazas

Las oportunidades son parte del analisis FODA, sin embargo, se han definido como
“aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben

descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y que permiten obtener ventajas

48



competitivas.” (Thompson y Strickland, 1985) es decir es una herramienta que permite
llevar a la empresa a los objetivos o fines que desea alcanzar analizando las
oportunidades con las que cuenta en razén del mercado al que se dirige el bien o
servicio, para de esta manera lograr una estrategia competitiva que logre ser diferente a

las demas empresas.

Por su parte las amenazas son detectadas por la empresa a fin de establecer los
posibles peligros y buscar la manera de prevenirlos o solucionarlos para que de esta
manera no afecten la permanencia de la empresa a corto y largo plazo, pues asi se
requiere cumplir con cada uno de los fines, sin poner en riesgo a la empresa al
momento de esta encontrarse en el mercado y lograr su éxito, toda vez, que las
amenazas son “Situaciones que provienen del entorno (variables externas) y que
pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion, dificilmente
podemos incidir en estas, sin embargo es esencial conocerlas para minimizar la

capacidad que tienen de afectarnos” (Universidad de Galileo, 2019, p.6)

Es importante mencionar que las oportunidades y amenazas van de la mano, pues
permiten desarrollar acciones de caracter estratégico para el bienestar y factibilidad de
la empresa, por lo que se requiere tomar en cuenta todos los aspectos, valorarlos y

ejecutarlos de manera consciente.
v Politico
No existe regulacion de permisos para la apertura de nuevos locales de la competencia.

Mala gobernacion dentro del pais provoca que existan manifestaciones lo que ocasiona
la inestabilidad en el negocio.

v" Econémico

Facilidad de obtener créditos financieros tanto de entidades bancarias como de

proveedores.
Problemas economicos en el pais.
Inflacion de precios en los productos

v Social
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Crecimiento vehicular en la poblacion.

Alta delincuencia sectorial

Crecimiento de la competencia en el sector
v' Tecnoldgico

Ingreso de nuevos vehiculos actualizados dentro del mercado, hace que el propietario
no tenga conocimiento necesario para realizar los respectivos cambios de aceite,

necesitando de manera urgente una capacitacion.
v' Ecoldgico

El cambio drastico del clima, en la época de invierno afecta al negocio debido a que los
vehiculos de carga pesada en especial los que cargan madera que acuden a menudo a
los cambios de aceite no pueden movilizarse en esta época ya que Sus carros se

paralizan.

La recoleccion adecuada de los desechos por parte del municipio, nos permite tener un

ambiente libre de contaminacion.
v' Legal

Se habilito la apertura del RUC de propietario el sefior Cristian Guerron para que pueda

cumplir con las obligaciones del SRI es decir las declaraciones semestrales.

3.6.1. FODA

Se puede apreciar que el FODA O DAFO, es una herramienta de caracter universal
aplicado para establecer los aspectos favorables y negativos que posee o puede poseer
una empresa, local o establecimiento con la finalidad de apreciar la viabilidad del mismo
es de esta manera que se establece que el FODA permite una evaluacién a nivel
interno y externo, desde un plano objetivo y el desempefio empresarial (Universidad de
Galileo, 2019, p.1)

Por su parte Ofa y Vega (2018), mencionan que el FODA, es una formulacion
estratégica que permite planificar y reconocer las falencias o contribuciones que posee

una empresa, pues dicha estrategia ha sido reconocida y ha permitido que se efectué
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una planificacién adecuada que le permita al emprendedor o duefio de la empresa
poder dar una estabilidad a su negocio o no ponerlo en el mercado, pues es una de las
herramientas de mayor confianza por los resultados favorables que ha otorgado a las
empresas. De esta manera se desarrolla una matriz FODA, para determinar las
fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades que pueden tornarse en la

lubricadora.

Tabla 12: Andlisis FODA a nivel empresarial de la lubricadora

FORTALEZAS DEBILIDADES
v' Personal con experiencia para el v Desorden dentro de bodega
manejo de bodega. v/ Falta de identificacion de productos a
v Tiene mobiliarios especificos para este través de etiquetas.
tipo de negocios. v No existe un manejo técnico de
v Ubicacién es favorable inventarios.
v Tienen infraestructura adecuada. v" No tiene establecido minimos ni

maximos de inventarios.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
v Facilidad para obtener créditos v" No existe regulacion de permisos para
financieros. apertura de nuevos locales.
v" Crecimiento vehicular en la poblacion. v" Mala gobernacién del pais.
v' La recoleccibn adecuada de los v" Problemas econémicos en el pais
desechos. v' Alta delincuencia sectorial.
v' Apertura del RUC del propietario. v" Crecimiento de la competencia.

Autoras: Haro y Champutis (2022)

En esta parte se culmina el capitulo Il, donde se aplica los métodos de la investigacion
para la recoleccion de datos mediante un censo a los clientes por medio de una

encuesta y una entrevista al gerente.
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CAPITULO I

4.1. PRESENTACION DE LA PROPUESTA DE TRABAJO

Resefa historica

La lubricadora “PG MOTOR” esta ubicada en la ciudad de Otavalo, calles Via a Selva

Alegre y Francisco Araujo. Tuvo apertura en el mercado desde el afio 2018, la primera

duefia del local fue la sefiora Paula Jurado, que le vendio el local al sefior Cristian

Guerron nuevo propietario desde el mes de marzo del afio 2021, motivo de que no

podia administrar el negocio, PG MOTOR es una empresa que se dedica a la venta al

por menor de productos de limpieza, lubricantes y refrigerantes para vehiculos

automotores en establecimientos especializados.

La propuesta detalla una sistematizacién en donde se detallara las entradas y salidas

aplicadas en cada proceso.

Tabla 13: Sistematizacion entradas y salidas

Sistema de gestion de inventarios para la mejora de la distribucion de las ventas de la
lubricadora PG MOTOR.

Pasos

Sistematizacion

Entradas

Salidas

Se desarrollara pasos légicos, en
donde se especificara las entradas y

las salidas para la creacién de la

Para crear la mision
se establece como

entrada la elaboracién

Creacion de la misién
en base a las

respuestas.

mision. de preguntas al
propietario.

2 Se desarrollard pasos l6gicos, en | Para crear la vision se | Creacion de la vision
donde se especificara las entradas y | establece como |en base a las
las salidas, para la creacion de la | entrada la elaboracion | respuestas.
vision. de preguntas al

propietario.
3 Se desarrollard pasos logicos, en | Para crear las | Creacion de politicas
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donde se especificara las entradas y

politicas se establece

generales y

las salidas para la creacion de | como entrada la | departamentales en

politicas generales y | elaboracion de | base a las

departamentales. preguntas al | respuestas.
propietario.

Se desarrollara pasos légicos, en | Desorden en bodega. | Bodega ordenada.

donde se especificara las entradas y

las salidas para la aplicaciéon de las

5s.

Se desarrollara pasos légicos, en | Productos no | Productos

donde se especificara las entradas y | identificados. identificados con

las salidas para la aplicacion de la mayor rentabilidad

matriz BCG. Donde primero se

procede a elaborar un listado de los

productos  categorizados  como

productos interrogantes, estrellas,

vacas y perros, de acuerdo a esto de

calcula el margen de contribucién

individual y un margen total de

acuerdo a su categorizacion.

Se desarrollara pasos légicos, en | La lubricadora PG | Creacibn de una

donde se especificara las entradas y | MOTOR no tiene un | pagina virtual donde

las salidas para la aplicacion del | buzén de | exista el buzén de

buzo6n de sugerencias.

sugerencias.

sugerencias.

Se desarrollara pasos légicos, en
donde se especificara las entradas y
las salidas para la aplicacién del
método AIDA.

Captar la atencién de
los clientes hacia los
se

productos que

oferta.

Ventas exitosas de

los productos.

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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4.1.1. CULTURA CORPORATIVA DE LA LUBRICADORA PG MOTOR

La lubricadora PG MOTOR, no cuenta con una mision, visién y politicas establecidas,
por lo tanto, se le propuso crear estos factores para la Lubricadora, a través de la
recoleccion de datos, mediante los siguientes pasos, para lo cual se aplica el siguiente

sistema.
Paso 1

Sistematizacion: Se desarrollara pasos logicos, en donde se especificara las entradas

y las salidas para la creacion de la mision.

Entradas: Para crear la misién se establece como entrada la elaboracion de preguntas

al propietario.

Salidas: Creacion de la mision en base a las respuestas.

Mision

1.- ¢Quiénes son los clientes del negocio? - Todas las personas que tengan
vehiculo.

2.- ¢ Cuales son los principales productos o servicios que ofrece el negocio? —
Productos

Filtros de aceite - Filtros de combustible - Filtros de aire — Aceite - Liquido de frenos -

Aguas de bateria - Aditivos
Servicios
Cambios de aceite — Lavado de autos

3.- ¢En dénde compite el negocio? — La lubricadora compite en la ciudad de Otavalo,
en el sector de la Via a Selva Alegre, alado de la bomba del sindicato de choferes, con
la ayuda de proveedores Nacionales.

4.- ¢El negocio diversifica sus productos? - La lubricadora cuenta varios productos

definidos, de diferentes marcas y especificaciones.

5.- ¢El negocio esta comprometido con el crecimiento y la solidez financiera? - La

lubricadora esta comprometida a servir a los clientes con un servicio garantizado,
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ofreciendo lo mejor en productos para el mantenimiento automotriz satisfaciendo las
necesidades de los clientes para generar liquidez financiera obteniendo buenos

resultados.

6.- ¢Cuales son las creencias, valores, aspiraciones y prioridades éticas del
negocio? - Ofrecer variedad de productos de la mejor calidad, tratando de brindar un
servicio exclusivo de una forma éptima y segura, para que la lubricadora llegue a estar
entre las primeras mas grandes y reconocidas a Nivel Nacional, tratando de que como
gerente propietario siempre estar actualizado y a disposicion del cliente acorde a sus

necesidades.

Tabla 14: Mision propuesta

Mision Propuesta: Somos una lubricadora denominada PG MOTOR, que esta ubicada en la
Via a Selva Alegre junto a la bomba del Sindicato de Choferes, esta destinada a servir a los
clientes con servicio garantizado de forma eficaz y eficiente para satisfacer constantemente las
necesidades del mercado, ofreciendo varios productos definidos, de diferentes marcas y

especificaciones de la mas alta calidad para servir de una forma Optima y segura.

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Paso 2

Sistematizacion: Se desarrollara pasos ldgicos, en donde se especificara las entradas

y las salidas, para la creacion de la vision.

Entradas: Para crear la vision se establece como entrada la elaboracion de preguntas

al propietario.

Salidas: Creacion de la vision en base a las respuestas.

Visién

1.- ;Dbénde estamos? - Estamos en una posicion alta en el mercado, debido al
conocimiento y la experiencia.

2.- ¢Como hemos llegado hasta aqui? — Ofreciendo productos y servicios de calidad

ademas de hacer uso del conocimiento y experiencia que he adquirido en durante afos.
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3.- ¢CoOmo vemos nuestra organizacién a largo plazo teniendo en cuenta el
presente? Con un apropiado posicionamiento en los mercados actuales vy

mejoramiento a diario en el incremento de nuevos productos de vehiculos automotrices.
4.- ¢ Qué nos puede facilitar y que nos puede impedir materializar la vision?
Nos facilita tener proveedores directos que nos facilitan el incremento de productos.

La competencia que cada vez esta incrementando y la falta de actualizacion de nuevos

automotores en el mercado.

5.- ¢Como llevaremos esta vision a buen término? Mediante el ofrecimiento de
productos y servicios de calidad y a la vez, se espera que al hacer uso del sistema de

gestién de inventarios se logre mejorar el funcionamiento de estos factores.

Tabla 15: Vision propuesta

Vision propuesta: Ser un negocio lider a nivel Nacional, debido a la calidad del producto y
servicio, que ademas ofrece conocimiento y experiencia, llegando a ocupar un apropiado
posicionamiento en los mercados actuales a través del mejoramiento diario en el incremento
de nuevos productos mediante proveedores directos, ubicAndonos entre los primeros negocios

de alto prestigio.

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Paso 3

Sistematizacion: Se desarrollara pasos logicos, en donde se especificara las entradas

y las salidas para la creacion de politicas generales y departamentales.

Entradas: Para crear las politicas se establece como entrada la elaboracién de

preguntas al propietario.

Salidas: Creacion de politicas generales y departamentales en base a las respuestas.
Politicas empresariales

1.- ¢Qué? — Brindar plena satisfaccion al cliente

2.- ;COmMo? - Garantizando servicio de calidad
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3.- ¢,Cuando? — Todo el tiempo
4.- ;Donde? - En la lubricadora

5.- ¢En qué casos se pueden hacer las cosas? — Al prestar el servicio

Tabla 16: Politicas generales

Politicas generales

Brindar plena satisfaccion al cliente garantizando el servicio de calidad con eficiencia y eficacia

respecto a todos los servicios ofrecidos por la Lubricadora PG MOTOR.
Realizar el trabajo libre de errores con el compromiso de satisfacer las necesidades del cliente.

El desarrollo de la empresa estard enfocado en la satisfaccién del cliente a base de
mecanismos que permitan celeridad y calidad en los procesos de compra por parte de los

clientes satisfaciendo sus necesidades.

La atencién y servicio al cliente son imprescindibles como una estrategia de desarrollo
empresarial, orientada al servicio con efectividad tanto de clientes directos como indirectos,

basados en la cortesia y amabilidad.

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Politica departamental

Para crear o actualizar una politica departamental, se sigue el mismo procedimiento de

la politica general empleando las siguientes preguntas:

1.- ¢ Qué? — Adquirir productos de calidad

2.- ¢,Como? - Analizando los productos que nos ofrecen los proveedores
3.- ¢,Cuando? - Cuando los productos lleguen a bodega

4.- ;Donde? - Proveedores que cuenten con certificados de calidad

5.- ¢En qué casos se pueden hacer las cosas? En las compras de los productos para

la debida comercializacion.
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Tabla 17: Politicas departamentales

Politicas departamentales

Adquirir productos de calidad analizando lo que ofrecen los proveedores para que estos

lleguen a bodega en las mejores condiciones.
Ofrecer productos de calidad a precios accesibles.

Mantener el abastecimiento de productos, con procesos especializados utilizando medios

tecnolégicos que permitan el desarrollo comercial de PG Motor.

Desarrollar un mecanismo de seleccion de proveedores que garantice los productos de

calidad, pero sobre todo seguridad en los productos que se distribuiran a través de la PG Motor

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Una vez hecha la propuesta de la mision, vision, politicas generales y departamentales
se desarrolla la aplicacién de la metodologia 5S a través de sistemas, entradas y

salidas.

4.1.2. METODOLOGIA5 S

Las condiciones dentro de bodega en la lubricadora muestran una desorganizacion y
falta de control de los productos que se comercializa, ciertos productos estan ubicados
en desorden y otros estan colocados en el piso, lo que provoca no poder acceder a los
productos de manera rapida y un mal desempefio de las actividades. Por esta razén
se hace una propuesta de un sistema de gestion basado en las 5 S japonesas, con el
objetivo de lograr lugares de trabajo mas organizados, ordenados y limpios, reducir

gastos, tiempo, accidentes y mejorar la calidad del trabajo.
Paso 4

Sistematizacion: Se desarrollara pasos logicos, en donde se especificara las entradas

y las salidas para la aplicacién de las 5s.
Entrada: Desorden en bodega.

Salida: Bodega ordenada.
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S - Seiri (Clasificacion)

1.- Preguntar a la persona encargada del negocio sobre o mas indispensable.
2.- Identificar y se separar lo necesario de lo innecesario.

3.- Etiquetar claramente todos los productos.

4.- Analizar el motivo de la aparicion de los productos innecesarios.

5.- Colocar los productos innecesarios en un area distinta.

6.- Decidir qué es lo mas conveniente para los productos innecesarios (tirarlos,

venderlos, reutilizarlos, regalarlos).

S — Organizacion (Seiton)

1.- Conocer todo sobre los productos necesarios.

2.- Decidir su ubicacion.

3.- Agrupar los productos de manera ordenada.

4.- ldentificar los productos faltantes para su debida compra.

5.- Poner sefalizacion para acceder a ellos de manera rapida.

S — Limpieza (Seiso)

1.- Limpiar el lugar de trabajo eliminando las fuentes de suciedad.
2.- Mantener limpio, para evitar ensuciar.

S- Estandarizar (Seiketsu)

1.- Identificar las anomalias dentro de la lubricadora.

2.- Colocar sefales visuales, tarjetas de colores, marcas de situacion.
3.- Las sefales deben estar disponibles para cualquier persona.

S — Seqguir mejorando (Shitsuke)
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1.- Realizar una auditoria a las 5 eses.

2.- Mantener la mejora permanente de lugar de trabajo.

4.1.3 MATRIZ BCG- CRECIMIENTO Y PARTICIPACION

Al haber realizado la aplicacion de la metodologia 5S, y contar en bodega solo con lo
indispensable, ahora es necesario conocer el producto que le proporciona mayor
rentabilidad a PG MOTOR, para ello se selecciona los productos a ser colocados en la

matriz y se considera lo siguiente:
Paso 5

Sistematizacion: Se desarrollara pasos logicos, en donde se especificara las entradas
y las salidas para la aplicacion de la matriz BCG. Donde primero se procede a elaborar
un listado de los productos categorizados como productos interrogantes, estrellas,
vacas y perros, de acuerdo a esto de calcula el margen de contribucion individual y un

margen total de acuerdo a su categorizacion.
Entrada: Productos no identificados.

Salida: Productos identificados con mayor rentabilidad
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Tablal8: MATRIZ BCG- CRECIMIENTO Y PARTICIPACION

PRODUCTO ESTRELLA PRODUCTO INTERROGANTE

Flujo de tesoreria Flujo de tesoreria

v Alta participacion en el mercado v' Baja participacion en el mercado

v" Necesita muchos recursos para sostenerse v Necesita  muchos recursos para
v' Genera altos recursos en ventas sostenerse

. . S . v Genera pocos recursos en ventas
Se puede decir que tiene equilibrio presupuestario P

Se puede decir que su presupuesto tiene déficit

PRODUCTO VACA PRODUCTO PERRO

Flujo de tesoreria Flujo de tesoreria

v Alta participacion en el mercado v Baja participacion en el mercado

v Necesita recursos para sostenerse v Necesita pocos recursos para sostenerse

v" Genera muchos recursos en ventas v' Genera pocos recursos en ventas

Se puede decir que tiene superavit presupuestario Se puede decir que su presupuesto tiene
equilibrio

Fuente: Andrade (2022)
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Tabla 19: Matriz estrella, vaca, interrogante, perro

Detalle de los productos seleccionados para la matriz.

PRODUCTO ESTRELLA

v" Motorex (Agua destilada)

v' Bardahl (pro-strength special duty)

v" Motorex (2T)

v' Freezetone (refrigerante)

v" Motorex (limpiador de inyectores para
motores a gasoline)

v" Abro(Carg&Choke Cleaner limpiador del

carburador)

v' Gear Oil aditive +stop leak

v' Ate Liquido de frenos (original azul sae
J1703)

v' WD-40

v" Motorex ATF MDIII

PRODUCTO INTERROGANTE

v Filtro de aceite C-38090 (JAC)
v' Fuel/Water Separator (SFC-

7939-30B JAC)
v Filtro de aceite C-5715 (JAC)

PRODUCTO VACA

\

Simoniz protector U.V.3 silicona
Target

Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca)
Mobil Delvac 1300 15W40 (Caneca)
Torke Diesel Sae 15W40 (caneca)
Phillips 15W40 (Caneca)

Filtro de aire 1325

Filtro de aire 1330

Filtro de aire BAU2361C

Filtro de aceite SC1314

SR N N N N RN

PRODUCTO PERRO

v Bardahl (noSmoke)

v' Hi- Temp Grease

v' Motorex (Elevador
octanaje para motores

gasolina)

de
a

v Abro (Premiun QilTreatment)

v Grafito Triple Power Gris

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabla 20: Productos interrogantes

TIEMPO
DETALLE MERCADO CANTIDAD |VALOR |VALOR TOTAL
Filtro de aceite C-38090 (JAC) 12 dias 2 $18.00 $36.00
Fuel/Water Separator (SFC-7939-30B JAC) 12 dias 2 $38.00 $76.00
Filtro de aceite C-5715 (JAC) 12 dias 2 $18.00 $36.00
TOTAL $148.00

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Procedimiento: calculo margen de contribucién unitario y total de cada producto.

1.- Seleccion del producto.

2.- Precio de venta menos costo de compra nos da como resultado el margen de

contribucién unitario.

3.- El margen de contribucion unitario por la cantidad del producto da como resultado el

margen de contribucion total.

4.- Para el calculo del margen total de los productos se suma el margen individual de

cada producto.

Tabla 21: Procedimiento de célculo

Filtro de aceite C-38090 (JAC)

Margen de contribucién unitario

- MCU = PVU-CVU

. MCU= 18.00-12.56

. MCU= 5.44
Margen de contribucién total

.MC = MCU * x

.MC = 5.44*2

. MC= 10.88

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Fuel/Water Separator (SFC-7939-30B JAC) Filtro de aceite C-5715 (JAC)

Margen de contribucién unitario Margen de contribucién unitario
1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 38.00- 32.37 2. MCU= 18.00-12.30
3. MCU= 5.63 3. MCU= 5.7

Margen de contribucién total Margen de contribucién total

1.MC= MCU * x 1.MC= MCU * x
2.MC = 5.63*2 2. MC = 5.70*2
3. MC= 11.26 3. MC= 11.4

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Autoras: Haro y Champutis (2022)

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL DE PRODUCTOS INTERROGAMTES

Tabla 22: Margen de productos interrogantes

Filtro de aceite C-38090 (JAC) MC=10.88
Fuel/Water  Separator (SFC-7939-30B MC=11.26
JAC)

Filtro de aceite C-5715 (JAC) MC=11.40
TOTAL 33.54

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabla 23: Productos estrellas

TIEMPO VALOR
DETALLE MERCADO CANTIDAD | VALOR TOTAL
Motorex (Agua destilada) 515 dias 36 1 25 $45.00
Bardahl (pro-strength special duty) 515 dias 24 22$00 $528.00
Motorex (2T) 515 dias 72 6 ?);O $432.00
Freezetone (refrigerante) 515 dias 24 5 30 $120.00
Motor_ex (limpiador de inyectores para motores a 515 dias 48 $ $240.00
gasolina) 5.00
Abro(Carg&Choke Cleaner limpiador del carburador) 515 dias 36 5 go $180.00
Gear Oil aditive +stop leak 515 dias 24 18$00 $432.00
Ate Liquido de frenos (original azul sae J1703) 515 dias 24 5 go $120.00
. $
WD-40 515 dias 12 6.00 $72.00
Motorex ATF MDIII 515 dias 72 5 go $360.00
TOTAL $2,529.00

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Tabla 24: Recursos para sostenerse

Motorex (Agua destilada) Bardahl (pro-strength special duty)
Margen de contribucién unitario Margen de contribucién unitario
1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 1.25-0.67 2. MCU= 22.00-18.00
3. MCU= 0.58 3. MCU= 4
Margen de contribucién total Margen de contribucién total
1. MC= MCU * x 1. MC= MCU * x
2. MC = 0.58 * 36.00 2. MC = 4.00 * 24.00
3. MC= 20.88 3. MC= 96

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Motorex (2T)

Freezetone (refrigerante)

Margen de contribucién unitario

Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU

2. MCU= 6.00-3.45 2. MCU= 5.00-3.78

3. MCU= 2.55 3. MCU= 1.22
Margen de contribucion total Margen de contribucion total

1. MC = MCU * x 1.MC = MCU * x

2.MC = 2.55*72.00 2. MC = 1.22 * 24.00

3. MC= 183.6 3. MC= 29.28

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Motorex (limpiador de inyectores para

Abro (Carg&Choke Cleaner limpiador del

motores a gasolina) carburador)
Margen de contribucion unitario Margen de contribucién unitario
1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 5.00-3.20 2. MCU= 5.00-3.70
3. MCU= 1.8 3. MCU= 1.3
Margen de contribucion total Margen de contribucién total
1. MC= MCU * x 1.MC= MCU * x
2. MC = 1.80 * 48 2. MC = 1.30 * 36.00
3. MC= 86.4 3. MC= 46.8
Autoras: Haro y Champutis (2022) Autoras: Haro y Champutis (2022)
Gear Oil aditive +stop leak Ate Liquido de frJeT;)Os3§original azul sae
Margen de contribucion unitario Margen de contribucion unitario
1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 18.00-15.00 2. MCU= 5.00-3.40
3 MCU= 3 3. MCU= 1.6
Margen de contribucién total Margen de contribucion total
1. MC = MCU * x 1. MC = MCU * x
2. MC = 3.00 * 24.00 2.MC = 1.60 * 24.00
3. MC= 72 3. MC= 38.4

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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WD-40

Margen de contribucién unitario

Motorex ATF MDIII

Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU .MCU = PVU-CVU
2. MCU= 6.00-4.59 . MCU= 5.00-3.32
3. MCU= 1.41 . MCU= 1.68
Margen de contribucion total Margen de contribucion total
1.MC = MCU * x .MC = MCU * x
2. MC = 1.41*12 .MC = 1.68* 72
3. MC= 16.92 . MC= 120.96

Autoras: Haro y Champutis (2022)

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL DE PRODUCTOS ESTRELLA

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Tabla 25: Margen de contribucién

Motorex (Agua destilada) MC= 20.88
Bardahl (pro-strength special duty) MC= 96.00
Motorex (2T) MC= 183.60
Freezetone (refrigerante) MC= 29.28
Motorex (Ilmplac_ior de inyectores para MC= 86.40
motores a gasoline)

Abro(Carg&Choke Cleaner limpiador MC= 46.80
del carburador)

Gear Qil aditive +stop leak MC= 72.00
Ate Liquido de frenos (original azul _

sae J1703) MC= 38.40
WD-40 MC= 16.92
Motorex ATF MDIII MC= 120.96
TOTAL 711.24

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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PRODUCTOS VACAS

Tabla 26: Méargenes de producto vaca

TIEMPO VALOR
DETALLE MERCADO CANTIDAD | VALOR TOTAL
Simoniz protector 515 dias 24 $5.00 | $ 120.00
Target 515 dias 12 $25.00 | $ 300.00
Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca) 515 dias 25 $85.00 | $ 2,125.00
Mobil * Delvac 1300 1SWA401 515 dias 30 $95.00 | $ 2,850.00
(Caneca)
Torke Diesel Sae 15W40 (caneca) 515 dias 25 $70.00 | $ 1,750.00
Phillips 15W40 (Caneca) 515 dias 30 90$00 $ 2,700.00
. : . $
Filtro de aire 1325 515 dias 20 23.00 $ 460.00
. : . $
Filtro de aire 1330 515 dias 20 12.00 $ 240.00
Filtro de aceite SC1314 515 dias 40 10$00 $ 400.00
TOTAL $10,945.00
Autoras: Haro y Champutis (2022)
Target
Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU

2. MCU= 25.00-19.50

3. MCU= 5.5

Margen de contribucion total

1.MC = MCU * x

2.MC = 5.50 * 12

3. MC= 66

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabla 27: Necesita recursos para sostenerse

Simoniz protector
Margen de contribucién unitario
1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 5.00-3.30
3. MCU= 1.7
Margen de contribucién total
1.MC = MCU * x
2.MC = 1.70*24
3. MC= 40.8

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca)

Mobil Delvac 1300 15W40 (Caneca)

Margen de contribucién unitario

Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU . MCU = PVU-CVU
2. MCU= 85.00-71.29 . MCU= 95.00-82.80
3. MCU= 13.71 . MCU= 12.2

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL Margen de contribucion total
1. MC = MCU * x .MC = MCU * x
2.MC = 13.71* 25 .MC = 12.20 * 30
3. MC= 342.75 . MC= 366

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Autoras: Haro y

Champutis (2022)

Torke Diesel Sae 15W40 (caneca)

Phillips 15W40 (Caneca)

Margen de contribucién unitario

Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU

2. MCU= 70.00-54.77 2. MCU= 90.00-78.85

3. MCU= 15.23 3. MCU= 11.15
Margen de contribucién total Margen de contribucién total

1. MC = MCU * x 1. MC = MCU * x

2.MC = 15.23 * 25 2.MC = 11.15* 30

3. MC= 380.75 3. MC= 334.5

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Autoras: Haro y

Champutis (2022)
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Filtro de aire 1325 Filtro de aire 1330
Margen de contribucion unitario Margen de contribucién unitario
1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 23.00-17.59 2. MCU= 12.00-5.61
3. MCU= 5.41 3. MCU= 6.39
Margen de contribucion total Margen de contribucion total
1. MC = MCU * x 1. MC = MCU * x
2.MC = 5.41*20 2. MC = 6.39 * 20
3. MC= 108.2 3. MC= 127.8

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Filtro de aceite SC1314

Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 10.00-6.24
3. MCU= 3.76
Margen de contribucién total
1.MC = MCU * x
2.MC = 3.76 * 40
3. MC= 150.4

Autoras: Haro y Champutis (2022)

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL DE PRODUCTOS VACA

Simoniz protector MC=40.80

Target MC= 66.00

Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca) | MC= 342.75
zl:(;t:qllecgelvac 1300 15W40 MC= 366.00
Torke Diesel Sae 15W40 (caneca) | MC= 380.75
Phillips 15W40 (Caneca) MC= 334.50
Filtro de aire 1325 MC=108.20
Filtro de aire 1330 MC=127.80
Filtro de aceite SC1314 MC= 150.40
TOTAL 1917.2

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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PRODUCTOS PERRO

Tabla 28: Méargenes de producto perro

TIEMPO VALOR

DETALLE MERCADO CANTIDAD | VALOR TOTAL

Bardahl (noSmoke) 515 dias 14 $15.00 | $210.00

Hi- Temp Grease 515 dias 15 $6.00 | $90.00

Motor_ex (Elevador de octanaje para motores a 515 dias 15 $ $75.00
gasolina) 5.00

Abro (Premiun Oil Treatment) 515 dias 13 6 ﬁo $78.00

Grafito Triple Power Gris 515 dias 20 5 %O $100.00

TOTAL $553.00

Autoras: Haro y Champutis

Bardahl (noSmoke)

Margen de contribucién unitario

Hi- Temp Grease

Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU 1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 15.00-11.30 2. MCU= 6.00-3.87
3. MCU= 3.7 3. MCU= 2.13
Margen de contribucién total Margen de contribucién total
1. MC = MCU * x 1. MC= MCU * x
2.MC = 3.70* 14 2. MC = 2.13*15
3. MC= 51.8 3. MC= 31.95

Autoras: Haro y Champutis

Autoras: Haro y Champutis

Motorex (Elevador de octanaje para
motores a gasolina)

Margen de contribucién unitario

.MCU = PVU-CVU
. MCU= 5.00-3.40
. MCU= 1.6

Margen de contribucion total

.MC = MCU * x
.MC = 1.60 * 15
. MC= 24

Autoras: Haro y Champutis
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Abro (Premiun OilTreatment)

Margen de contribucién unitario
1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 6.00-4.30
3. MCU= 1.7

Margen de contribucion total

1.MC= MCU * x
2.MC = 1.70*13
3. MC= 22.1

Autoras: Haro y Champutis

Grafito Triple Power Gris
Margen de contribucién unitario

1. MCU = PVU-CVU
2. MCU= 5.00-3.60
3. MCU= 1.4

Margen de contribucion total
1.MC= MCU * x
2.MC = 1.40 * 20
3. MC= 28

Autoras: Haro y Champutis

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL DE PRODUCTOS PERRO

Bardahl (noSmoke) MC=51.80
Hi- Temp Grease MC= 31.95
Motorex (Elevador _de octanaje MCx= 24.00
para motores a gasolina)

Abro (Premiun OilTreatment) MC=22.10
Grafito Triple Power Gris MC= 28.00
TOTAL 157.85

Autoras: Haro y Champutis (2022)
Procedimiento: Compra de productos en la lubricadora PG MOTOR
v" Contactarse con el proveedor

v Ubicar los productos a seleccionar

v Verificar promociones y precios



RN N N R

Seleccionar los productos de calidad

Eleccion de forma de pago dependiendo la cantidad del producto
Aprobacion del pedido

Entrega del producto a bodega

Revisién de mercaderia

Venta al publico

Una vez definido el proceso para adquirir los productos dentro de PG MOTOR, se

procede a categorizar a los meses en funcion de sus ventas como meses altos y

normales de la siguiente manera:

Tabla 29: Proyeccion de los meses en la lubricadora PG MOTOR

Enero Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.
Proyeccion alta, el feriado de carnaval ocasiona que llegue Otavalefios y turistas
de varias partes del mundo. Por esta razén se debe abastecer de mas

Febrero productos.

Marzo Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.

Abril Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.

Mayo Proyeccién normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.
Proyeccion alta, el feriado de San Juan ocasiona que llegue Otavalefios y
turistas de varias partes del mundo, por esta razén se debe abastecer de mas

Junio productos.

Julio Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.

Agosto Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.
Proyeccion alta, visita de turistas por las fiestas de Otavalo, , por esta razén se

Septiembre | debe abastecer de mas productos.

Octubre Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.

Noviembre | Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.

Diciembre Proyeccion normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario.

Autoras: Haro y Champutis (2022)

Una vez categorizados los meses se elabora un presupuesto tomando en cuenta la

rentabilidad de cada producto, considerando a enero, marzo, abril, mayo, julio, agosto,

octubre, noviembre y diciembre como meses normales en ventas y los meses febrero,

junio y agosto como meses altos en ventas.
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Tabla 30: Valor de la rentabilidad

Enero-Marzo-Abril-Mayo-Julio- Agosto-Octubre-Noviembre- Diciembre

Producto Valor de Rentabilidad Cantidad |Valor total
compra

Mobil Delvac 1300 15W40 828

(Caneca) ) 12.2 30 2850
Phillips 15W40 (Caneca) 78.85 11.15 30 2700
Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca) 71.29 13.71 25 2125
Torke Diesel Sae 15W40 5477

(caneca) ' 15.23 25 1750
Filtro de aire 1325 17.59 5.41 20 460

Filtro de aceite SC1314 6.24 3.76 40 400
Target 19.5 5.5 12 300
Filtro de aire 1330 5.61 6.39 20 240

Simoniz protector U.V.3 silicona 3.3 1.7 24 120
Bardahl (pro-strength special duty) 18 4 24 528
Motorex (2T) 3.45 2.55 72 432
Gear Qil aditive +stop leak 15 3 24 432
Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 72 360
Motorex (limpiador de inyectores 3.2

para motores a gasoline) ' 1.8 48 240
_Abr_o(Carg&Choke Cleaner 3.7

limpiador del carburador) ' 1.3 36 180
Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 24 120
Ate Liquido de frenos (original 3.4

azul sae J1703) ' 1.6 24 120
WD-40 4.59 1.41 12 72
Motorex (Agua destilada) 0.67 0.58 36 45
Fuel/Water Separator (SFC-7939- 3237

30B JAC) ' 5.63 2 76
Filtro de aceite C-38090 (JAC) 12.56 5.44 2 36
Filtro de aceite C-5715 (JAC) 12.3 5.7 2 36
Hi- Temp Grease 3.87 2.13 15 90
Bardahl (noSmoke) 11.3 3.7 14 210

Grafito Triple Power Gris 3.6 1.4 20 100

Abro (Premiun QilTreatment) 4.3 1.7 13 78
Motorex (Elevador de octanaje 34

para motores a gasolina) ' 1.6 15 75

TOTAL 14175

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabla 31: Rentabilidad mes de febrero

Febrero
Producto Valor de compra | Rentabilidad Cantidad Valor
Mobil Delvac 1300 15W40 828
(Caneca) ) 12.2 40 3800
Phillips 15W40 (Caneca) 78.85 11.15 40 3600
Mobil Delvac MX 15W40 71.29
(Caneca) ) 13.71 35 2975
Torke Diesel Sae 15W40 54.77
(caneca) ) 15.23 35 2450
Filtro de aire 1325 17.59 5.41 30 690
Filtro de aceite SC1314 6.24 3.76 50 500
Target 19.5 5.5 22 550
Filtro de aire 1330 5.61 6.39 30 360
Simoniz protector U.V.3 silicona 3.3 1.7 34 170
Bardahl (pro-strength special 18
duty) 4 34 748
Motorex (2T) 3.45 2.55 82 492
Gear Qil aditive +stop leak 15 3 34 612
Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 82 410
Motorex (limpiador de
inyectores para motores a 3.2
gasoline) 1.8 58 290
Abrp(Carg&Choke Cleaner 3.7
limpiador del carburador) ' 1.3 46 230
Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 34 170
Ate Liquido de frenos (original 3.4
azul sae J1703) ) 1.6 82 410
WD-40 4.59 1.41 22 132
Motorex (Agua destilada) 0.67 0.58 46 57.5
Fuel/Water Separator (SFC- 32 37
7939-30B JAC) ' 5.63 12 456
Filtro de aceite C-38090 (JAC) 12.56 5.44 12 216
Filtro de aceite C-5715 (JAC) 12.3 5.7 12 216
Hi- Temp Grease 3.87 2.13 25 150
Bardahl (noSmoke) 11.3 3.7 24 360
Grafito Triple Power Gris 3.6 1.4 30 150
Abro (Premiun OilTreatment) 4.3 1.7 23 138
Motorex (Elevador de octanaje 3.4
para motores a gasolina) ' 1.6 25 125
TOTAL 20457.5

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabla 32: Rentabilidad mes de junio

Junio
Producto Valor de Rentabilidad Cantidad Valor
compra
Mobil Delvac 1300 15W40 828
(Caneca) ' 12.2 37 3515
Phillips 15W40 (Caneca) 78.85 11.15 35 3150
Mobil Delvac MX 15W40 71.29
(Caneca) ' 13.71 30 2550
Torke Diesel Sae 15W40 5477
(caneca) ' 15.23 30 2100
Filtro de aire 1325 17.59 5.41 25 575
Filtro de aceite SC1314 6.24 3.76 45 450
Target 19.5 5.5 19 475
Filtro de aire 1330 5.61 6.39 25 300
Simoniz protector U.V.3 33
silicona ' 1.7 30 150
Bardahl (pro-strength special 18
duty) 4 29 638
Motorex (2T) 3.45 2.55 76 456
Gear QOil aditive +stop leak 15 3 30 540
Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 78 390
Motorex (limpiador de
inyectores para motores a 3.2
gasoline) 1.8 55 275
Abrp(Carg&Choke Cleaner 37
limpiador del carburador) ' 1.3 40 200
Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 20 100
Ate Liquido de frenos (original 3.4
azul sae J1703) ' 1.6 83 415
WD-40 4.59 1.41 19 114
Motorex (Agua destilada) 0.67 0.58 42 525
Fuel/Water Separator (SFC- 3237
7939-30B JAC) ' 5.63 6 228
Filtro de aceite C-38090 (JAC) 12.56 5.44 7 126
Filtro de aceite C-5715 (JAC) 12.3 5.7 9 162
Hi- Temp Grease 3.87 2.13 20 120
Bardahl (noSmoke) 11.3 3.7 18 270
Grafito Triple Power Gris 3.6 1.4 27 135
Abro (Premiun OilTreatment) 4.3 1.7 19 114
Motorex (Elevador de
octanaje para motores a 3.4
gasolina) 1.6 21 105
TOTAL 17705.5

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Tabla 33: Rentabilidad mes de septiembre

SEPTIEMBRE
Producto Valor de Rentabilidad Cantidad Valor
compra
Mobil Delvac 1300 15W40 828
(Caneca) ) 12.2 42 3990
Phillips 15W40 (Caneca) 78.85 11.15 38 3420
Mobil Delvac MX 15W40 71.29
(Caneca) ' 13.71 37 3145
Torke Diesel Sae 15W40 5477
(caneca) ' 15.23 40 2800
Filtro de aire 1325 17.59 5.41 22 506
Filtro de aceite SC1314 6.24 3.76 44 440
Target 19.5 5.5 19 475
Filtro de aire 1330 5.61 6.39 29 348
Simoniz protector U.V.3 33
silicona ' 1.7 27 135
Bardahl (pro-strength special 18
duty) 4 32 704
Motorex (2T) 3.45 2.55 80 480
Gear QOil aditive +stop leak 15 3 35 630
Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 86 430
Motorex (limpiador de
inyectores para motores a 3.2
gasoline) 1.8 55 275
Abrp(Carg&Choke Cleaner 37
limpiador del carburador) ' 1.3 48 240
Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 37 185
Ate Liquido de frenos (original 3.4
azul sae J1703) ' 1.6 83 415
WD-40 4.59 1.41 20 120
Motorex (Agua destilada) 0.67 0.58 45 56.25
Fuel/Water Separator (SFC- 32 37
7939-30B JAC) 5.63 10 380
Filtro de aceite C-38090 (JAC) 12.56 5.44 15 270
Filtro de aceite C-5715 (JAC) 12.3 5.7 12 216
Hi- Temp Grease 3.87 2.13 25 150
Bardahl (noSmoke) 11.3 3.7 19 285
Grafito Triple Power Gris 3.6 1.4 28 140
Abro (Premiun OilTreatment) 4.3 1.7 20 120
Motorex (Elevador de octanaje 34
para motores a gasolina) ' 1.6 16 80
TOTAL 20435.25

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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Procedimiento: Elaboracion de presupuesto de ventas mensuales

1.- Se selecciona los meses del afio que tiene una venta normal y los meses en los que
mas se vende.

2.- Se multiplica la cantidad del producto por el valor del precio de venta dando como
resultado el valor total del producto.

3.- El valor total del producto se coloca para los meses que se seleccionaron como
normal en ventas.

4.- Para los meses que se seleccionaron como altos en ventas se estima un valor mas
alto.

5.-Se calcula el valor total de cada mes.
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PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUALES

Detalle MATRIZ BCG Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

) . Producto

Filtre de aceite C-38080 (JAC)

fire ¢e acete WACY  linterrogante 5 3600 |5 21800|5 3600 |5 3600 |S 38005 128005 3600 |5 3600 | 27000 |5 36005 300 |5 3600
FuelWWater Separator (SFC-7935- |Producte

308 JAC) interrogante S 7800 |5 45so00|Ss  7eo0 (s 7eoo s  7EO00|s 22800 S 78.00 | § 7600 |5 3@0.00 (S 76.00 | S 76.00 | 5 76.00

Producte

i F LT4E ¥

Fitro de aceite C-5715 (JAC) interrogante 35.00 216.00 3600 |5 3800 |s  3600|s5  1m2o00 S 35.00 | § /00 |5 21600 |8 38.00 | § 35.00 35.00
Motorex (Agua destilada) Products estrella | 45.00 57.50 4500 |5 4500 (5  4so0|s  s2s0 B 45.00 |5 4500 |5 5625 | 8 4500 | 5 45.00 45.00
Bardahl (pro-strength special duty)| progycte estrella | 528.00 74800 52800 |5 52800 | 52800|%  G3800 % 52800 (S S2800 s 70400 (s s2800 (s s28a00 528.00
Matarex (2T} Products estrella | 432.00 492.00 43200 |§ 43200 [ 432005  45E00 |S 43200 | 43200 (s 4moon|S 43200 (S 43200 432.00
Freezetone (refrigerante) Products estrella | 120.00 170.00 12000 |5 12000 [ 12000|% o000 |S 12000 | 12000 (s qmson0|S 12000 [ 120000 120.00
Motorex (limpiador de inyectores

para motores a gasoline) Producto estrella | §  240.00 | S 29000 |S 240.00 |S 24000 | 240005 27500 |5 24000 | S 24000 [ S 27500 (S 240.00 | S 240,00 (5 240.00
Abro(Carg&Choke Cleaner

mpiador del carburador) Products estrella | §  180.00 230.00 18000 [ 18000 [§ 18000|S zoooo |S 18000 | 18000 |5 24000(3 18000 |5 180.00 180.00
Gear Oil aditive +stop leak Products estrella | 432.00 512.00 43200 |5 43200 [ 432005 s4000 |5 43200 |5 43200 (s s3000|S 43200 (% 43200 432.00
Ate Liquido de frenos (original azul

sae J1703) Products estrella | 120.00 410.00 12000 |§ 12000 [ 120005 41500 (S 12000 | 12000 (s 41500|S 12000 (S 120000 120.00
WD-40 Products estrella | 72.00 132.00 7200 |5 7200 (s 7200|s 11400 (% 72.00 | 8 7200 |5 120005 72.00 | & 72.00 72.00
WMotorex ATF MDII Products estrella | 360.00 410.00 36000 |§ 38000 |§ 350.00|s 3s000 % 3B0.00 | 38000 | 43000 |3 36000 | 350.00 360.00
Simoniz protector U.V.3slicona | o yuctovaca |S 12000 |5 17000 |5 12000 |S 12000 | 12000|s 4so00|S 12000 |5 12000 |  q3sgo (s 12000 s 1z000(s 12000
Target Productovaca |5 30000 |$ Ss0.00 S 30000 |5 30000 |S 30000 S 47so0 |5 30000 |S 30000 |s 47500 (S 30000 |5 30000 (5 300.00
Mobil Detvac MX 15W40 (Caneca) (b oy cto vaca | S 2125.00 | 5 297500 | S 212500 | S 212500 | S 212500 |5 255000 |$ 212500 | 212500 |5 3+14s00|s 2412500(s 212500 |5 2412500
Mobil Delvac 1300 1540

(Caneca) Producto vaca | S 2,850.00 | € 2.800.00 |5 2,850.00 |§ 2,850.00 | 2,850.00 | § 351500 |5 285000 |§ 285000 | & 389000 |§ 2,850.00 |§ 2,850.00 [§ 2,850.00
Torke Diesel Sae 15W40 (caneca) (progycto vaca | 1,750.00 | § 245000 | S 1,750.00 [ & 1,750.00 | % 1,750.00 | § 210000 |S 1,750.00 |$ 175000 s 220000 (% 175000 |5 1,750.00 |S  1,750.00
Philips 15W40 (Caneca) Productovaca | S 2,700.00 | § 3600.00 |$ 2,700.00 |5 2,700.00 | S 2,700.00 | S 3,150.00 [$ 2,700.00 |§ 270000 | § 342000 | 270000 |5 2,700.00 (5 2,700.00
Filtro de aire 1325 Producto vaca & 46000 |5 69000 |5 45000 (5 48000 (5 4B000|S S75.00(5 46000 | § 450,00 | 5 506.00 | S 450.00 |5 460.00 | & 450.00
Filro de aire 1330 Productovaca |5 24000 | $ 380.00 |5 240.00 |5  240.00 |5 24000 | S 300.00 S 24000 |§ 24000 |§ 34300 |5 24000 |5 24000 (5  240.00
Filtro de aceite SC1314 Producto vaca | S 40000 | £ sSoo00 |5  400.00 |5 40000 |S 40000 |5 45000 |5 40000 |§ 40000 |© 44000 |S 40000 |5 40000 (5 400.00
Bardahl (noSmoke} Productoperro | S 21000 (3 38000 |5 21000 (S 21000 [$ 21000(%  27000(5 21000 |§ 21000 |3 285005 21000 (5 21000 (S 210000
Hi- Temp Grease Producto perro |S  90.00 |5 150.00 |5 90.00 |5 90.00 |§  90.00 (% 120,00 (% 90.00 |3 90.00 |[§ 15000 (% 90.00 | § 90.00 | § 90.00
WMotorex (Elevador de octanaje

para motores a gasolina) Producto perro |S  75.00 |5 12500 |§ 7500 |5 7S.00 |§  7S.00|S  105.00(% 75.00 |8 75.00 |8 80.00 |5 75.00 | § 75.00 | § 75.00
Apro (Premiun OiTreatment) Productoperro |3 7800 [3 13800 |3 7800 |5 7800 |5  TREOO|S  11400(% 78.00 |3 7800 |5 12000(S 78.00 | § 78.00 | § 78.00
Grafito Triple Power Gris Productoperro | S  100.00 (3 1S0.00 |5 10000 (S 10000 [$ 10000 (% 13500(5 10000 |S 10000 (S  14000(|S 10000 |5 10000 (S 100.00
Total S 14,175.00 | S20,457.50 | §14175.00 | § 14,175.00 [ $14,175.00 | S 17,705.50 | § 14,175.00 | § 14175.00 |§ 2043525 | S 14175.00 | § 14175.00 | § 14,175.00
Total acumulade S 14,175.00 | $34,632.50 | $48,807.50 | § 62,882.50 | 577,157.50 | 5 94,863.00 | § 109,038.00 | $123,213.00 | § 14364825 | $157,823.25 | § 171,998.25 | $186,173.25
Porcentajes 7.61% 10.99% 7.61% 7.61% 761% 9.51% 7.61% 7.61% 10.98% 7.61% 7.61% 7.61%
Porcentajes acumulados 7.61% 18.60% 28.22% 33.83% 41.44% 50.95% 58.57% £6.18% T7.16% 84.77T% 92.39% 100.00%

Autoras: Haro y Champutis (2022)
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4.1.4. BUZON DE SUGERENCIAS (CES Custumer Effort Score)

Paso 6

Sistematizacion: Se desarrollara pasos logicos, en donde se especificara las entradas

y las salidas para la aplicacién del buzon de sugerencias.
Entrada: La lubricadora PG MOTOR no tiene un buzon de sugerencias.
Salida: Creacién de un CES (Custumer Effort Score)

Procedimiento

v Colocar en la oficina central de la lubricadora el CES.

v' Después de atender al cliente, solicitar que digite el boton de preferencia de
acuerdo a la atencion al cliente.

v" Donde se especificara que el botén verde es muy bueno, el amarillo bueno y el
rojo malo.

v Al finalizar el dia se contabilizara los items que fueron seleccionados por los

clientes y se tomara las medidas correctivas.

4.1.5. METODOLOGIA AIDA

Paso 7

Sistematizacion: Se desarrollara pasos logicos, en donde se especificara las entradas

y las salidas para la aplicacién del método AIDA.
Entrada: Captar la atencion de los clientes hacia los productos que se oferta.

Salida: Ventas exitosas de los productos.
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SaVon

(Beltran,2016. p.13)

Los pasos fundamentales del método AIDA, Primero se enfocan en captar la atencion,
subsecuentemente, despertar el interés, provocar el deseo y por ultimo provocar la

accion de venta.

Ahora bien, el primer paso enfocado en captar la atencién, siendo la atenciéon “el
enfoque de los sentidos sobre un punto, la aplicacion de la mente a un objeto; es
necesario despertar la curiosidad. Ante los millares de estimulos que ofrece la vida
cotidiana” (Lazarsfeld, 2013, p. 3), captar la atencion es uno de los pasos
fundamentales en el método AIDA, el objetivo es captar la atencion del cliente hacia el
producto que ofertamos, como iniciativa despertar su curiosidad, usando frases que

atraigan su atenciéon al mismo.

Como segundo paso encontramos el despertar el interés, “Despertar interés implica
primero captar la atencion; pero en esta etapa se trata de una atencion sostenida en el
tiempo y con mayor intensidad en nuestra propuesta” (Lazarsfeld, 2013, p. 4), en esta
segunda etapa, es cuando se ha despertado la motivacion o interés de compra, es justo
el momento exacto para captar la atencion del consumidor duran te un tiempo mas o
menos estable y largo, usando mecanismos como la atencion del producto requerido o

contar experiencias de clientes satisfechos.

En el tercer paso nos encontramos con provocar el deseo, para lo cual se necesita

demostrar y convencer, “Una demostracién expone el producto en uso, destacando los
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beneficios que proporcionard al comprador. Crea la sensacion de que ya tiene el
producto, que ya tiene la solucion que le brinda el producto” (Lazarsfeld, 2013, p. 4), es
decir luego de haber captado la atencion del cliente el interés del mismo sobre el
producto se produce el deseo a través de la demostracién del producto a través de la
exposicion de caracteristicas beneficios, calidad y si es viable el precio, tomado en
consideracion que en esta etapa se plantea la ansiedad o el temor del cliente de perder

el mismo o perder la solucién al problema que se le ha mostrado.

Por udltimo y uno de los pasos mas importantes en esta metodologia es la accion de
venta “La clave de un plan de mercado y ventas exitoso define con claridad cual es el
comportamiento que espera lograr en el segmento al cual se dirige” (Lazarsfeld, 2013,
p. 5), después de cumplir con todos los pasos de captar su atencion, generar interés y
provocar el deseo de compra el paso sustancial es generar la accion dependiendo el

mercado, la accion de compra del producto ofertado fidelizando al cliente.
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CONCLUSIONES

Se puede determinar que de acuerdo al andlisis que existen, herramientas, métodos
gue son aplicables a empresas pequefias como el caso de las 5s, la matriz BCG, la
metodologia AIDA y el buzén de sugerencias, mismas que permiten mediante un orden
adecuado generar propuestas para generar un sistema coherente que permita mejoras

en los departamentos claves para la gestion empresarial.

Respecto al diagnostico empresarial se puede establecer que aplicando una
metodologia apropiada se puede determinar qué factores internos y externos afectan a
la gestion empresarial, asi como también permiten conocer cémo perciben los clientes

los productos y servicios para conocer aspectos importantes de mejora.

Se puede concluir que es factible generar un sistema que integre sistematizaciones de
entradas y salidas, y que en su ejecucion se empleen herramientas que permiten

generar orden dentro de bodega.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que se apligue de forma inmediata el sistema para que las
problematicas evidenciadas sean corregidas y asi se generar una mayor competitividad

en la lubricadora.

Capacitar a los empleados respecto a la aplicacion del sistema, para que este sea

entendido y no existan mayores inconvenientes en su aplicacion.

Se recomienda realizar un estudio de manejo de desechos que genera la lubricadora,
para que cumpla con la responsabilidad social mediante un cuidado adecuado del

ambiente.
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ANEXO 1

CARTA DE VALIDACION

I.ibres y

Carta de Validacion

UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

unidos en la dirversidad

Yo, Lizandro Manuel Perugachi Limaico, titular de la cédula de identidad No 100186826-
2, profesor a tiempo completo de la carrera de Contabilidad y Auditoria, mediante la

presente hago constar que el instrumento encuesta y entrevista, utilizado para el

desarrollo del Proyecto de Titulacion: Sistema de gestion de inventarios para la mejora
de la distribucion de las ventas de Lubricadora PG MOTOR, elaborado por los
estudiantes de la Universidad de Otavalo

Nombres y Apellidos

NO. de cédula

Gabriela Anahi Champutis 1004161376
Castro
Carla Aracely Haro Potosi 1004319396

Reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y, por lo

tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean,

de acuerdo con el siguiente detalle.

Items Deficiente | Aceptable Bueno 61% | Muy bueno | Excelente
20% 40% al 60% | al 80% 81% al 90% | 91% al 100%

Congruencia X

de items

Amplitud de X

contenidos

Redacciéon X

de items

Claridad de X

precision

Pertinencia
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Promedio de la valoraciéon: 100% / 100%

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo, a los 12 dias del mes de
Julio del afio 2022.
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53
UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y unidos en la diversidad

Carta de Validacion

Yo, Lidia Inés Dias, titular de la cédula de identidad No 175668767-7, profesor a tiempo
completo de la carrera de Ciencias Empresariales, mediante la presente hago constar

que elinstrumento encuesta y entrevista, utilizado para el desarrollo del Proyecto de

Titulacién: Sistema de gestion de inventarios para la mejora de la distribucion de las
ventas de Lubricadora PG MOTOR, elaborado por los estudiantes de la Universidad de

Otavalo

Nombres y Apellidos

NO. de cédula

Gabriela Anahi Champutis 1004161376
Castro
Carla Aracely Haro Potosi 1004319396

Relne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y, por lo

tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean,

de acuerdo con el siguiente detalle.

Items

Deficiente
20%

Aceptable
40% al 60%

Bueno 61%
al 80%

Muy bueno
81% al 90%

Excelente
91% al 100%

Congruencia

de items

X

Amplitud de

contenidos

X

Redaccion

de items

Claridad de

precision

Pertinencia
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Promedio de la valoracion: 88% / 100%

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo, a los 13 dias del mes de
Julio del ario 2022.

Firma i Oé)/
Nombre./%@u j/
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2
UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

L.ibres y unidos en la diversidad

Carta de Validacion

Yo, Edwin Santiago Nufiez Naranjo, titular de la cédula de identidad No 171639522-1,
profesor a tiempo completo de la carrera de Contabilidad y Auditoria, mediante la

presente hago constar que el instrumento encuesta y entrevista, utilizado para el

desarrollo del Proyecto de Titulacion: Sistema de gestién de inventarios para la mejora

de la distribucién de las ventas de Lubricadora PG MOTOR, elaborado por los

estudiantes de la Universidad de Otavalo

Nombres y Apellidos NO. de cédula
Gabriela Anahi Champutis 1004161376
Castro
Carla Aracely Haro Potosi 1004319396

Reune los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y, por lo

tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se planfean,

de acuerdo con el siguiente detalle.

items Deficiente | Aceptable | Bueno 61% | Muy bueno | Excelente
20% 40% al 60% | al 80% 81% al 90% | 91% al 100%

Congruencia X

de items

Amplitud de X

contenidos

Redaccion X

de items

Claridad de X

precision

Pertinencia X
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Promedio de la valoracion: 95% / 100%

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo, a los 19 dias del mes de
Julio del afio 2022.

L=

Firma

Nombre. /Ts=. a4 > Mlreg

Vi
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ANEXO 2

SOLICITUD AL PROPIETARIO

Otavalo, 11 de Julio del 2022

Sr.
Cristian Eduardo Guerron Yanahurco

PROPIETARIO DE LA LUBRICADORA PG MOTOR

Presente.
Reciba un atento y cordial saludo, y éxitos en sus funciones diarias.

Por medio de la presente nos dirigimos hacia usted muy comedidamente con el
fin de solicitar una lista de los clientes frecuentes misma que sera utilizada con
fines académicos para una investigacién.

Sin mas por el momento, agradecemos de ante mano su comprensiva aceptacion
a esta solicitud.

Atentamente
) %
Carla Haro Gabriela Champutis
1004319396 1004161376

Vii
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ANEXO 3

LISTADO DE CLIENTES

LISTA DE CLIENTES CEDULA
1. Milton Benalcazar 1003084231
2. Cristian Benalcazar 1003084223
3. Arturo Jacome 1000839892
4. Fabian Nicolalde 1711085645
5. Pedro Perugachi 1002278198
6. Henry Jiménez 1004678954
7. Orlando Enriquez 0401374020
8. Jorge Escobar 1002379343
9. Eduardo Santander 1004797365
10.Victor Pillajo 1702826874
11.Marco Sanchez 1001276029
12. Cristian Echeverria 1008673458
13.Franklin Ruiz 1710729573
14.Alonso Moran 1002365268
15.Carlos Garate 1001908399
16. Nestor Fuel 1002191524
17.0Olger Ruiz 1002618112
18.Carla De la Cruz 1004617047
19. Aquiles Santander 1000290260
20.Danilo Murrillo 1002954996
21.José Roman 1001690104
22.Danilo Roman 1003647102
23.Galo Varela 1002361549
24.Bray Roman 1004768745
25.Jorge Benalcazar 1705648765
26. Vinicio Pérez 1009847685
27.Vicente Meza 1710042845
28.Rodrigo Pérez 1001912250
29.Rubén Flores 1784678946
30.Fausto Castro 1763746578
31.Gerardo Santander 1001183837
32.Marco Lara 1006783425
33.Jerson Vargas 1006387567
34.Eduardo Benalcazar 1001637360
35.Byron Alvarado 1001671286
36. Luis Penafiel 1704687398
37.Rolando Ayala 1001516424
38. Edgar Villamarin 1004765897
39.Fernando Cifuentes 1005437689
40. Fausto Morales 1003867952
41.Humberto Maldonado 1004786576
42.Patricio Moreno 1001554730

viii
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43. Luis Silva 1001608742
44.Benjamin Quilumbaquin 1002415030
45_Carlos Conteron 1000171127
46.Juan Tipanluisa 1713187890
47.Paul Jacome 1001964137
48.Sebastian Males 1004384184
49. Manuel Jaramillo 1700051491
50.Armando Iza 1002809356
51.Inés Narvaez 1000721801
52. Antonio Coronel 1003511852
53. Jimmy Jaramillo 1001784857
54.Jorge Tapia 0400934691
55. Edison Subia 1003085394
56.Luis Lema 0500653829
57.Javier Andrade 1002385050
58. Luis Perugachi 1004854723
59. Salvador Ipiales 1002326617
60. Edwin Rodriguez 1001664455
61.Alex Guamani 1003515481
62.Hugo Sanchez 1007895678
63. Cristian Haro 1005768354
64.Roberto Gomez 1006385728
65. Teodoro Casco 1000666089
66.Adrian Chicaiza 1706785647
67.Guillermo Hinojosa 1704736542
68.Kevin Culcha 4789068794
69.Jonathan Culcha 1005768799
70.Galo Vaca 1002253423
71.Amilcar Chimarro 1005687956
72.Katherine Guerra 1004678338
73.Samia Males 1003982020
74.Wilson Toapanta 0501298566
75.Rosario Encalada 1001118262
76.Carlos Varela 1715478754
77.Vicente Flores 1001804101
78.Nelson Cadena 1000163400
79.Ramiro Guajan 1002403028
80.José Narvaez 1717045031
81. Diego Valenzuela 1712920592
82.Armando Vera 1002096913
83.Marcelo Rojas 1001399128
84.Lizandro Ramos 1003660691
___85.Nelson Cadena 1000163400
86.José Cabrera 1201444955
|87 ElianaArteaga 1003491956
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88.Edin Cabezas

1002208864

Cristian Guerron
Propietario
C.1 1003799465

89. Jesus Jurado 1702202894
90. Paul Jacome 1001964137
91.Felipe Buitrén 1001866357
92.Vanessa Ruiz 1005094097
93. Sebastian Males 1004384184
| 94.Patricio Masabanda 1000955979
95. Diego Cabascango 1717159089
96. Eduardo Soria 1802071454
97.8alvador Ipiales 1002326617
98. Carlos Flores 1002318085
99. Sebastian Garcia 1091795686
100.Cesar Sanipatin 1002218483
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ANEXO 4

CERTIFICADO URKUND

TESIS HARO Y CHAMPUTIS URKUND.docx (D143054658)
2022-08-18 22:03:00

e_caharol@uotavalo.edu.ec
0%

aandrade.otaval@analysis.urkund.com

cipalmente se abordara las bases tedricas de un sistema de gestion de inventarios que permita
le vital importancia para la mejora de la distribucién de las ventas tanto en empresas cComo en Negocios,
res sustanciales que inciden dentro de los inventarios como un sistema de gestion y herramienta que
la capacidad de los negocios tanto en la industria, como en atencion al cliente generando utilidades
bles.
[ES DE LA INVESTIGACION
trabajo se requiere establecer los aportes realizados a la presente investigacion respecto de
glfel tido dar un enfoque amplio al tema. |
ios a nivel mundial permite tener una mayor eficiencia en el mercado al que va dirigido el producto
C ¢ e puede ver influenciado en las empresas cuando existe un mal manejo o por la falta de un |
permita cumplir con su adecuado abastecimiento para la oferta y demanda de los productos,
su aplicacion en un negocio con la finalidad de poder cumplir con los intereses
tivas en los usuarios a los que va dirigido, y permitir detectar adecuadamente los
‘mercado neto, pues no llevar un registro del mismo puede ocasionar la caida del
mplir con las funciones primordiales como: “planeamiento, compra u obtencion,
idn, embarques y contabilidad” (A do, 2018, p.3).
! 'opuesta de un sistema de gestion de inventarios para la empresa
es respecto de los inventarios desde como este se conforma hasta su
(o largo del trabajo al establecer que las empresas poseen una
los propietarios respecto a la oferta del producto que
bido a que se requiere de un modelo que le permita
 lleva fisico o electronico en el que se

Xi
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ANEXO 5

RUC LUBRICADORA PG MOTOR

_ Certificado

Registro Unico de Contribuyentes
Apellidos y nombres Numero RUC
GUERRON YANAHURCO CRISTIAN 1003799465001
EDUARDO
Estado Régimen Artesano
ACTIVO REGIMEN GENERAL No registra
Fecha de registro Fecha de actualizacion
22/01/2009 04/01/2022
Inicio de actividades Reinicio de actividades Cese de actividades
22/01/2009 04/01/2022 29/12/2021
Jurisdiccion Obligado a llevar contabilidad
ZONA 1/IMBABURA / OTAVALO NO
Tipo Agente de retencion Contribuyente especial
PERSONAS NATURALES NO NO

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Provincia: IMBABURA Cantén: OTAVALO Parroquia: JORDAN

Direccion

Carretera: VIA SELVA ALEGRE Referencia: A DOS CUADRAS DEL SINDICATO DE
CHOFERES

Medios de contacto
Teléfono domicilio: 088139829 Email: cristian-eduardoguerron@outlook.es

Actividades econémicas
.G47300201 - VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA, LUBRICANTES Y
REFRIGERANTES PARA VEHICULOS AUTOMOTORES EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

Establecimientos
Abiertos Cerrados

1 0

Obligaciones tributarias
<2011 DECLARACION DE IVA

Las obligaciones tributarias reflejadas en este documento estan sujetas a cambios. Revise
periédicamente sus obligaciones tributarias en www.sri.gob.ec.

Numeros del RUC anteriores

No registra

. Gy
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Apellidos y nombres Niamero RUC
GUERRON YANAHURCO CRISTIAN 1003799465001
EDUARDO

Recibido por: Fecha: oN-O\-7Zo T

Declaro que la informacién entregada es verdadera, por lo que asumo la responsabilidad legal de acuerdo a
la normativa vigente.

E Cadigo de verificacion:

-t
HL
bt
8

ok CATRER2022000002609

Fecha y hora de emisién: 04 de enero de 2022 15:13

Usuario emisor: Cotacachi Moran Blanca Soraya

Si los datos de este certificado son adulterados pierde su validez.

aira
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ANEXO 6

FOTOGRAFIAS

GRAFITO.
GRIS

TRIPLE POV
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