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1. INTRODUCCIÓN 

Al hablar de los inventarios se puede decir que son una forma de organización 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 número de alimentos, 

para su subsistencia en aquellos tiempos que no eran tan fructíferos o eran infortunios 

(Durán, 2012). Es de esta manera como empiezan a surgir las diferentes figuras para 

contabilizar que alimentos poseían, cuales se habían terminado y requerían volver a ser 

abastecidos. 

Por su parte Cabrera (2007) refiere que el inventario surgió en América hace 2.500 A.C. 

mediante el cual se hacía un registro de información en el cual se establecía el número 

de personas que se encontraban en el pueblo Inca, a través de un balance adecuado 

de la cosecha y el almacenamiento agrícola, en este sentido se establece además que 

la primera planificación 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, 

planificación y stock, mediante herramientas operativas que ayuden a simplificar sus 

variantes para satisfacer los intereses personales y empresariales de manera ágil 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 diseño, a fin 

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

Es de esta manera como Toapanta (2017), en su estudio señala 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 
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establecer estrategias que fortalezcan el negocio de manera adecuada para así poder 

contar con todos los recursos y productos para ser ofertados pues de no hacerlo se 

pierde la posibilidad de la captación de clientes, y el aumento de los riesgos, ya que, no 

se cuenta con la información necesaria para distinguir la línea de productos que maneja 

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

En razón de lo aludido “un sistema de gestión de inventarios eficaz permite optimizar 

fácilmente todos los componentes móviles del almacén y ayudará tanto con 

recomendaciones sobre los niveles de existencias óptimos en todo el proceso, así 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 demás el 

reconocer las pérdidas o ganancias y las salidas o no de los productos, permitiendo 

determinar cuál es el de mayor y menor impacto, a fin de dejarlo fuera del stock o 

adquisición de los mismos. 

Es importante que al igual que la tecnología 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 mercadería y la salida de la misma estos pueden tener 

desfaces, pues es más difícil su verificación que cuando son ingresados a un sistema, 

mediante el cual se ahorra tiempo, recursos y sobre todo al tener el número de stock 

actual y ser verificado en físico 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 periódica 

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

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

Alegre y Francisco de Araujo. Tuvo apertura en el mercado desde el año 2018, la 

primera dueña del local fue la señora Paula Jurado, quien le vendió el local al señor 

Cristian Guerrón nuevo propietario desde el mes de marzo del año 2021 por el motivo 

de que no podía 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 vehículos 
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automotores en establecimientos especializados. Debido a la variedad de productos 

que posee y comercializa, presenta falencias en la gestión de inventarios debido a que 

no cuenta con uno.  

Por ello el negocio requiere de un sistema de inventario para la gestión de la 

mercadería a través de un proceso que ayude a identificar los productos que ingresen o 

salen del local, para así 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 gestión 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 mercadería, también ayuda a 

determinar la mercadería existente esperada por los consumidores, teniendo en cuenta 

que mediante el stock adicional en bodega se puede solventar pedidos inesperados por 

los clientes, también identifica si el inventario está completo para que así no exista 

mercadería desaparecida.  

En relación con el Plan Nacional de Desarrollo, los sistemas de inventarios que 

comúnmente se llevan dentro de los negocios se aprecian tres aspectos que se 

traducen en problemas para la gestión eficiente, como son las compras erróneas, los 

escases y el exceso de existencias. Dentro de este contexto la logística empresarial 

debe gerenciar eficientemente la adquisición de materiales equipos y herramientas, el 

movimiento y almacenamiento de los mismos, el control de inventarios que generé el 

flujo de información y maximicé la rentabilidad presente y futura de un negocio. 

1.1.   PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y SU JUSTIFICACIÓN 

SITUACIÓN PROBLÉMICA 

La lubricadora “PG MOTOR” está ubicada en la ciudad de Otavalo en las calles Vía a 

Selva Alegre y Francisco de Araujo, se dedica a la venta al por menor de productos de 

limpieza, lubricantes y refrigerantes  para vehículos automotores en establecimientos 
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especializados,  también ofrece servicios de cambios de aceite y lavado de autos, el 

propietario es el señor Cristian Guerrón, quien compro el negocio en el mes de marzo 

del año 2021, debido a que la anterior propietaria  no pudo administrar correctamente el 

negocio, porque que le hacía falta un sistema de gestión de inventarios en la 

mercadería.  

Haciendo hincapié en la administración 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 

vehículos automotores, todo aquello en razón de que PG MOTOR, no cuenta con un 

sistema adecuado para llevar el control del negocio sin tener ninguna orientación 

técnica ni estratégica.  

En la lubricadora “PG MOTOR”, en el último periodo del año 2021 se ha detectado que 

es empírica en su totalidad en el sistema para la gestión de inventarios, que carece de 

todos los procedimientos, debido a la complicación que ha tenido el gerente para 

mantener un adecuado orden interno de  los productos. Además, se observa que existe 

un desorden de los productos dentro de bodega ya que es difícil encontrar el producto 

que 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 científico:  

¿Cómo contribuye un sistema de gestión de inventarios en la mejora de la distribución 

de ventas, lubricadora “PG MOTOR”, primer semestre, año 2022? 

JUSTIFICACIÓN 

La falta de un sistema de gestión de inventarios, estanca el progreso del negocio, pues 

el crecimiento del mismo depende de la eficacia de las herramientas de administración 

que se empleen para el control, pues si bien es cierto este tipo de negocios están 

enfocados en el desarrollo dependiendo de las compras y ventas de los productos y 

recursos empleados.  
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Es imprescindible, implementar un sistema de gestión 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 permitirá 

a la empresa saber cuándo reabastecer en qué cantidades, los productos con mayor 

rotación, la situación económica en cada periodo y el valor de la mercadería. 

La implementación del sistema de gestión 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 

mercadería este justo a tiempo y en el momento preciso, se pueda satisfacer la 

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

En el presente proyecto , se pretende implementar un sistema de gestión de inventarios 

que vaya en relación a la mejora de la distribución 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 vehículos automotores en establecimientos especializados, siendo 

los principales beneficiarios de dicha implementación los dueños del negocio, donde se 

mantendrá un control adecuado de los productos que permitirá mejorar la calidad de 

servicio y por ende la rentabilidad del negocio, así como los clientes del establecimiento 

que sentirán calidad en cada movimiento o transacción realizada. 

Gracias a la implementación del sistema de gestión de inventarios acorde a los 

conocimientos teóricos y prácticos recibidos en la Universidad de Otavalo, podrá 

obtener una mayor eficiencia y eficacia en la debida administración del negocio, con la 

oportuna implementación de un sistema de inventarios obteniendo así una mayor 

productividad. 
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1.2.  OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.2.1. OBJETIVO GENERAL 

Elaborar un sistema de gestión de inventarios para la mejora de la distribución de las 

ventas de la Lubricadora “PG MOTOR”, año 2022. 

 1.2.2.  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

1.-Sustentar teóricamente aspectos de la gestión de inventarios. 

2.- Diagnosticar la empresa PGMOTOR en función de la elaboración de un sistema 

gestión de inventarios. 

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

año 2022. 
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CAPITULO I. MARCO TEÓRICO 

En este capítulo principalmente se abordará las bases teóricas de un sistema de 

gestión de inventarios que permita aclarar temas de vital importancia para la mejora de 

la distribución de las ventas tanto en empresas como en negocios, determinando 

factores sustanciales que inciden dentro de los inventarios como un sistema de gestión 

y herramienta que permita optimizar la capacidad de los negocios tanto en la industria, 

como en atención al cliente generando utilidades mucho más rentables. 

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACIÓN 

A través del presente trabajo se requiere establecer los aportes realizados a la presente 

investigación respecto de estudios previos que han permitido dar un enfoque amplio al 

tema. 

La gestión 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 gestión, que permita cumplir con su adecuado abastecimiento para la oferta y 

demanda de los productos, debido a ello es importante su aplicación 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 caída del negocio, por ello se requiere cumplir con las funciones primordiales como: 

“planeamiento, compra u obtención, recepción, almacenaje, producción, embarques y 

contabilidad” (Acevedo, 2018, p.3). 

Por su parte Loja (2015) en su trabajo de grado “Propuesta de un sistema de gestión de 

inventarios para la empresa FEMARPE cia. Ltda” establece parámetros esenciales 

respecto de los inventarios desde como este se conforma hasta su clasificación y 

conceptualización lo cual es aplicado a lo largo del trabajo al establecer que las 

empresas poseen una buena captación 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 

físico o electrónico en el que se permita establecer el flujo, necesidad o salida del 

producto, tornándose complicado para los trabajadores por lo que en razón de la teoría 

5S japonesa aplicada al trabajo presentado permitirá una imagen y servicio correcto 

para la distribución de los repuestos y el uso de materiales de manera desglosada pues 

de lo contrario representa pérdidas a la empresa. 

2.2. BASES TEÓRICAS Y NORMATIVAS 

2.2.1. ANÁLISIS 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 organización que manejan con el 

objetivo de optimizar los recursos que se tienen dentro del negocio así 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 está enfocado en la venta de productos lo sustancial es mantener 

su mercadería en buenas condiciones pues es su forma de generar ingresos, esta tiene 

que tener un proceso de almacenamiento, para que posteriormente sea vendida en 

puntos físicos determinados. 

Mantener un sistema de control interno es imprescindible dentro de un negocio, sea 

cual sea el producto o servicio que ofrezca o el tamaño de la misma, esta organización 

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 gestión maximizando la 

utilización de sus recursos”(Suárez, 2018.pág.29), esta herramienta es de vital 

importancia porque interviene en factores internos de forma relevante dentro del 

negocio como la estructura, las políticas 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 actualización, supervisión y 
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evaluación de las áreas imprescindibles dentro de un negocio, este control es una 

medida adoptada “para salvaguardar activos, fomentar el acatamiento de las políticas 

de la compañía, promover la eficacia operativa y garantizar que los registros contables 

sean precisos y fiables” (Martínez, 2019. pág.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 o activos del negocio, esta herramienta debe 

manejarse en razón de la venta y compra de productos, en el cual es crucial la precisión 

en los registros, pues de esto depende que exista una adecuada gestión y control 

dentro del negocio, permitiendo “hacer recuentos y ajustes de inventario, así como un 

acceso rápido a todos los datos de los materiales”(Drouet, 2016.pág.42), lo cual debe 

permitir mantener las cantidades correctas de productos que garanticen la continuidad 

del flujo, en la cadena logística, para garantizar la eficiencia del negocio y la 

satisfacción del cliente. 

En los inventarios se tiene que tomar en consideración algunos aspectos tales como los 

artículos 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 están insertos los productos terminados y repuestos, siendo una de las 

inversiones con más importancia dentro del negocio en relación al resto de activos, 

gracias a los inventarios se puede optimizar tanto las ventas como las utilidades. “Es el 

motor que mueve a la organización, pues es la base para la comercialización de la 

empresa que le permite obtener ganancias” (Durán, 2012, pág. 56), el principal objetivo 

es poder satisfacer la demanda que llegue a existir, teniendo criterios de prevención 

para que el negocio tenga un regular y asertivo desenvolvimiento. 

La administración de inventarios permite obtener un registro adecuado del negocio en la 

satisfacción de las necesidades, tanto industriales al permitir determinar la existencia de 

un determinado producto, así como en la satisfacción de un cliente, pues si no se 

cuenta con inventario, sería 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. pág.129) 
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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 dónde viendo la necesidad de 

almacenamiento que tenían respecto a los alimentos pues existían temporadas para las 

cuales debían prepararse para evitar los tiempos de sequía o de calamidad, “como una 

forma de hacer frente a los periodos de escasez” (Durán, 2012.pág.56), permitiendo 

salvaguardar la subsistencia de los negocios y garantizando su operatividad a futuro 

esa necesidad fue la promotora de la creación 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 además contribuye a generar rentabilidad” (Durán, 

2012. pág.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 

expansión en varios procesos. Así mismo “otra de las funciones importantes en la 

gestión de inventario estaría articulada a la eliminación de irregularidades en la oferta, 

la compra o producción en lotes en exceso, esto permitiría la administración eficiente e 

integral de la empresa” (Garrido y Cejas, 2017.pág112), es necesario mencionar los 

componentes básicos presentes en los inventarios, las compras, las devoluciones en 

compras, los gastos de compra, ventas devoluciones en ventas , mercancía que se 

encuentra en tránsito , productos en consignación. 

Desde este sentido las empresas intentan o pretenden ser más competitivas en un 

mundo o mercado que trata de mejorar constantemente brindando mejor atención al 

cliente, prácticamente los inventarios mejoran la gestión 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. pág.327), tomando en consideración que la gestión es transversal a los 



 
 

11 
 

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 epígrafe se puede establecer que el mercado puede ser muy 

cambiante, por lo que se requiere reconocer la prevalencia de los diferentes productos 

en razón de la oferta y demanda respecto a la variedad que ostenta la empresa, para 

de esta manera cumplir con el abastecimiento o liquidación del inventario respecto a los 

servicios o bienes que se encuentran o viabilizan su rentabilidad en el mercado y la 

sociedad permitirán su comercialización y la publicidad de la empresa, en razón 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 serán 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 razón del vencimiento del año mediante el cual se llega establecer la 

factibilidad o quiebre de la empresa en razón del resultado mercantil que permite su 

permanencia o no de determinado producto o de la empresa en el siguiente año fiscal, 

por otro lado está el inventario en tránsito, 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 máximo establece la adecuada 

capacidad de almacenamiento en un alto stock, mediante la correcta demanda del 

producto, el inventario mínimo, 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 está presente a través de una diferenciación en la demanda en razón 

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 así garantizar su 

rendimiento o no (Cuarin, 2017).  

Gráfico 1: Tipos de inventario según el criterio que se considere para su clasificación

Fuente: Yosmary (2012) 

2.2.4. GESTIÓN DE INVENTARIOS 

Es imprescindible mencionar que más que un proceso es una metodología “comprende 

los pasos lógicos que permite medir los niveles de integración y colaboración en una 

cadena de suministro, de tal forma que se generen políticas y estrategias conjuntas 

para mejorar el desempeño de los actores en la cadena” (Salas, Maiguel y 

Acevedo,2017.p.328), es el seguimiento integro que se le da a la mercadería desde su 

proceso de fabricación 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 aplicación de un sistema de gestión de inventario es una de las 

alternativas que influyen de forma acertada al tratar de reducir costos y mejorar la 

eficiencia económica 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 óptimo nivel de seguridad y 

logrando mantener los inventarios necesarios del producto”(Pérez; Cifuentes; Vásquez; 

Marcela, 2012.p.228), al llevar una adecuada gestión 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 señalar que para una adecuada gestión 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 

relación a la competitividad y sobrevivencia de las organizaciones, ahora bien, existen 

factores que guían la gestión de inventario para lograr las metas de la utilización del 

mismo, el primer factor trascendental que se encuentra es el parámetro económico,  en 

los que se encuentran inmersos los costos fijos “está asociada con la colocación de un 

pedido”, Precio de compras o de producción, enfocados en los descuentos que se 

pueden obtener al comprar los productos en cantidad es decir al por mayor para que 

exista una disminución en el costo de adquisición del producto, así 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, así mismo en este aspecto 

económico 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 gestión de inventario es la demanda, “la técnica utilizada 

va a depender de la demanda de los inventarios, la cual puede ser determinista o 

estática (se conoce con certeza la cantidad de artículos en cada periodo económico, 

demandas constantes o demandas variables conocidas o probabilísticas)” (Yosmary, 

2012, p.73), para determinar este factor es necesario conocer el negocio y determinar 

los artículos o productos que se necesitan para el periodo económico, 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 adquisición aproximada 

a la realidad bajo la implementación de una probabilidad. 

Así mismo el factor denominado ciclo para ordenar, siendo esencialmente el tiempo 

exacto en el cual debe solicitarse un pedido el cual puede ser de revisión continua 

“(cuando el inventario se actualiza continuamente y al llegar a un límite inferior 

estipulado se coloca un nuevo pedido-sistema de dos depósitos) o de revisión periódica 

(cuando los pedidos se hacen a intervalos igual de espacios)”(Yosmary, 2012, p.73), es 

decir puede ser de revisión continua o de revisión periódica los dos orientados a que no 

exista desabastecimiento de producto en ningún momento, pues se prevé el 

desabastecimiento en un periodo de tiempo. 

 Otro factor importante para la gestión de los sistemas de inventario es la demora en la 

entrega, siendo “el tiempo que tarda entre la colocación 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 probabilístico o determinístico” 

(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 podría existir 

desabastecimiento no solo por días sino por meses y esto generaría perdidas tanto 

para el negocio como insatisfacción para los clientes. 

Ahora bien el Reabasto del almacén, es imprescindible mencionar que “además de la 

demora de entrega, el reabastecimiento del almacén puede ser instantáneo, cuando se 

compra de fuentes externas a la organización o uniforme cuando el producto se fabrica 

dentro de la organización” (Yosmary, 2012, p.73), los almacenes deben ser 

reabastecido para lo cual existen dos formas puede ser instantáneo si se compra a 

proveedores externos y si se fabrica el producto puede ser uniforme en razón 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 estará el 

producto presente para poder abastecerlo, aunque existan diversos puntos de 

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

Se establece que el futuro de la gestión 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 cálculo sea mucho más factible pues al hablar sobre la 

“Gestión de inventarios está compuesto por actividades de abastecimiento –aguas 

arriba- (importador, proveedor y distribuidor), de fabricación (procesos internos: 

procesamiento, elaboración y empaquetado) y de distribución –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 así optimizar la rentabilidad y los niveles de percepción del 

producto hacia la ciudadanía. 

Es importante exista una adecuada aplicación del sistema de gestión de inventarios 

respecto a la localización en el tiempo real y el sistema de gestión de almacenamiento, 

al permitir comprobar la producción, 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 económicos 

competitivos los cuales pueden afectar la idoneidad del producto, así como su 

publicidad y solicitud, por lo que es importante reconocer y satisfacer dichas demandas, 

a través de un stock de seguridad (Peña, 2016). 

2.2.6. TIPOS DE GESTIÓN DE INVENTARIO 

En general, se suele hablar de cuatro tipos de sistemas de gestión de 

inventarios distintos:  

 Gestión perpetua de inventarios  

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

tipos que suelen utilizarse de acuerdo a las necesidades de cada empresa o negocio es 
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así que  se puede decir que la gestión 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 año, permitiendo que las 

empresas o 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 devolución si llegará a existir. 

Este sistema se caracteriza por que el registro de existencias, se realiza después de 

cada transacción, 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 extravíos, robos o perdidas. 

 Gestión periódica de inventarios 

Al hablar de la gestión periódica de inventarios podemos mencionar que, es el control 

de inventario el cual se efectúa de forma física y manual, cada cierto tiempo puede ser 

varias veces al año o al inicio y final del mismo, este sistema permite conteo físico de 

las ubicación 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 periódico es el conteo físico de las mercancías 

disponibles al final del periodo. Este procedimiento, llamado toma de inventario físico, 

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 insatisfacción en los 

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

Es preciso mencionar que este tipo de inventarios no tiene un método en tiempo real, 

pues para conocer la situación del inventario es necesario un recuento de todos los 

productos existentes, en la mayoría de casos se aplica un inventario inicial y uno final 

“Este inventario se puede efectuar varias veces al año” (Garrido y Cejas,2017.p.113), a 
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pesar de que se puede hacer un inventario físico 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. 

 Gestión de inventario de códigos de barras 

Existen sistemas que pretenden ser mucho más eficientes a través de la automatización 

es así como la implementación del código de barras es un sistema es de suma 

importancia pues es “la herramienta informática para captura de información de forma 

automática y sistematizada”(Ruales,2017.p.21) , compuesta de  líneas paralelas que 

poseen diversos tipos de información en registros magnéticos , los cuales sirven para 

tener información respecto a productos que se encuentran en stock para la venta, así 

como para lograr mantener un registro de inventario, para la lectura de estos códigos se 

necesita un sensor capaz de reconocer la información, información que se decodifica , 

verificada,  dentro de una base de datos.  

Haciendo hincapié en la herramienta o sistema de gestión basado en la implementación 

del código de barras es preciso mencionar que es “una tecnología capaz de identificar 

productos o elementos, son un recurso esencial en la logística para las empresas, ya 

que aseguran la trazabilidad de los productos en cualquier lugar del mundo y agilizan 

las operaciones de distribución”(Gonzales, 2018.p.6), siendo un mecanismo que 

permite agilidad y control de distribución en el caso de los inventarios permite una 

codificación en tiempo real determinando la oferta y demanda en cada producto que 

sale o ingresa al negocio o empresa. 

 Gestión de inventario RFID 

Este sistema de inventario de identificación 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 gestión de almacenes, gestión de 

transporte, programación de la producción, gestión de pedidos, gestión de inventario y 

los sistemas de gestión de activos”(Ramírez y Meléndez, 2014.p.70), este tipo de 

sistema es posible gracias a que este tipo de tecnología permite identificar la posición 

de un objeto  en todo momento para hacer alguna detención para encontrar la ubicación 
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del mismo, a través de una codificación numérica transmitida a través de señales de 

radio. 

Es necesario acotar que estas ondas son “una tecnología que tiene como base el uso 

de ondas de radio para el almacenamiento y recuperación de información en 

dispositivos comúnmente conocidos como etiquetas o tags RFID, siendo la principal 

aplicación la identificación automática de objetos” (Bravo y Gonzales, 2008.p.24), esta 

herramienta es sinónimo de eficacia y productividad pues no necesita un lector que este 

físicamente presente o a lado del producto para identificar su posición esta se la puede 

visualizar desde varios puntos, a pesar de que la implementación de este sistema es un 

poco más costo, es utilizada en las empresas que son grandes y tiene gran producción 

ayudándoles a tener una control de inventario para satisfacer la demanda. 

2.2.7. INDICADORES EN LA GESTIÓN DE INVENTARIOS 

El proceso que permite una adecuada guía a través del sistema de control de gestión a 

fin de contemplar los principales parámetros de apreciación sobre la operación, 

proporción de la demanda, porcentaje de inventario físico, rotativo, estático, extinguido, 

limitado permitiendo tener una precisión de la inversión y acoplamiento del inventario 

hacia la subida y bajada del mismo. 

El objetivo de la gestión 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 gestión de inventarios se define como aquel conjunto de decisiones, reglas, 

lineamientos y/o políticas a través de las cuales se determinan los niveles de 

inventario que deberán mantenerse, el momento en que las existencias se deben 

reponer y el tamaño por el cual deben realizarse los pedidos (Peña y Silva, 2016) 

Se establece de esta manera que los principales indicadores permiten establecer una 

adecuada cotización, demanda, estabilidad, costos e injerencia del producto en el 

mercado, en cuanto a las políticas adecuadas para la administración y clasificación 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 administración en razón de los factores 
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internos y externos, para la regulación, incidencia y factibilidad de la gestión del 

inventario empresarial. 

2.2.8.  5 S 

Las cinco S, es un metodología que ha venido aplicándose primeramente en la industria 

Japonesa, se tiene certeza en relación 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 pequeños cambios y mejoras con el fin de 

experimentar y aprender con ellas”(Piñero, Vivas y Flores, 2018.p.101), desde toda 

perspectiva esta metodología aplica un enfoque en el cual condiciona la calidad del 

producto o servicio que otorga una empresa en relación al lugar en dónde 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 señalar que la metodología de las 5s, se enfoca en establecer un entorno de 

trabajo de calidad, desde el ámbito de la limpieza la alta eficacia y sobre todo con 

estándares de calidad altos, “La metodología 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 o negocios a partir de la premisa de mejora continua, en cada espacio y 

puesto de trabajo dentro de la empresa, tomando en consideración que debe existir un 

líder que gerencie dichas acciones las cuales pueden ser palpables siempre y cuando 

exista una corresponsabilidad respecto al compromiso en el equipo humano. 

 S – Clasificación (Seiri) 

Es imprescindible mencionar la primera de las “S” implementadas en esta metodología 

se basa primordialmente en clasificar y eliminar del área de trabajo todos los elementos 

que se han convertido en innecesarios para la actividad que se desempeña “consiste en 

separar lo que se necesita de lo que no se necesita, y controlar el flujo de cosas para 

evitar estorbos y elementos inútiles 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 más productivos y seguros, 
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pues de acuerdo a la evaluación presentada en relación a la seguridad , se menciona 

que si existen objetos innecesarios en el ambiente de trabajo, este se vuelve con un 

ambiente tenso, impide la visión del área de trabajo, lo cual dificulta la observación 

respecto al manejo de equipos y máquinas 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 área insegura. 

 S – Organización (Seiton) 

La segunda ese de la metodología 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 

que designar la ubicación 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 función 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, además se 

aprovecha de forma eficaz el espacio, prevaleciendo una armonía en la distribución de 

las cosas. 

 S – Limpieza (Seiso) 

En relación a la tercera ese de la metodología es imprescindible mencionar que se basa 

en la limpieza y en la inspección, 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 difíciles de limpiar, además se 

mantiene procedimientos de inspección y limpieza demás de detectar anomalías y 

falencias en el equipo de trabajo, “En otras palabras, seiso da una idea de anticipación 

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 inspección a todo el 

equipo de trabajo o maquinaria, centrándose en los problemas que generan suciedad 

más que en la limpieza después de que esta ya existe. 
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 S- Estandarizar (Seiketsu) 

Haciendo hincapié respecto a la estandarización, hace referencia a la aplicación 

consolidada y firme de los tres primeros pasos respecto a la sistematización de ellos 

pasos anteriores, lo cual permitirá que los efectos de la aplicación de la metodología 

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 organización y el 

orden sean factores fundamentales” (Pérez y Quintero, 2017.p.415),ahora bien que la 

aplicación de los tres pasos perdure requiere de una cultura afianzada en la confianza y 

reciprocidad referente al líder y al equipo de trabajo, para afianzar esta cultura se podría 

utilizar las fotografías 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 metodología es la creación de normas reglas que les 

recuerden sus funciones respecto al área de trabajo  

 S – Seguir mejorando (Shitsuke) 

Por último, pero como una de las cinco “S” fundamentales dentro de la metodología 

se encuentra la disciplina o normalización “tiene por objetivo convertir en hábito la 

utilización de los métodos estandarizados y aceptar la aplicación normalizada. Uno de 

los elementos básicos, 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 posición 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 metodología. 

Es imprescindible establecer que la metodología mencionada está enfocada en un 

sistema en el cual la producción se encuentra orientada en satisfacer las necesidades 

del cliente además de abastecer la demanda, además de que se satisfaga “El “Just In 

Time” se refiere a que los artículos se entregan a las líneas de producción justo a 

tiempo de usarse, en las cantidades justas y necesarias cuando son requeridas” 
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(Arrieta, Muñoz Domínguez, Salcedo Echeverry, & Sossa Gutierrez, 2011.p.), 

mecanismo que ayudan a afianzar la fidelidad de los clientes. 

2.2.9. JUSTO TIEMPO  

Es preciso señalar que el sistema de producción “Just in Time (Justo a tiempo) ha 

traído beneficios a las empresas, logrando salvar su existencia y pasar a disfrutar la 

supremacía en sus segmentos de mercado” (Vidal, 2007. pág.79), siendo una filosofía 

con la cual principalmente se busca la eliminación de desperdicios, por medio de la 

logística se pretende llevar a cabo características bajo el mecanismo de los inventarios 

otorgando mayor calidad y un servicio óptimo al cliente. 

En la actualidad todas las empresas y negocios se ven ante la imperiosa necesidad en 

materia de logística, calidad en entrega y costos de atención al cliente, convirtiéndose 

en un sistema que permite mejorar el funcionamiento de las organizaciones, está 

estrechamente asociado con el modelo de organización industrial que se experimenta 

en la reconstrucción de la economía japonesa, “Los aspectos más desarrollados de las 

innovaciones japonesas en este campo suponen una revisión exhaustiva y el 

perfeccionamiento de los modelos organizacionales occidentales en general y 

estadounidenses en particular”(Núñez, 2002,pág.39), lo cual ha servido para tener 

marcadores de evaluación siendo estos la reorganización de los recursos a partir de la 

idea de flexibilidad, nuevas concepciones de calidad, reducción de la vida de los 

productos y cambios profundos en todas y cada una de las relaciones laborales pues la 

idea de una reorganización estructural tanto tecnológica, administrativa es provechosa 

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

 Ahora bien, es preciso señalar que este método o sistema es una creación para las 

organizaciones de producción que tiene el objetivo fundamental de generar eficacia y 

eficiencia en las empresas y negocios, es así como con este método se pretende tener 

únicamente 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 PARTICIPACIÓN Y MERCADO  

La matriz BCG se aplica con la finalidad de establecer la rentabilidad de un producto en 

el mercado, mediante la implementación de una estrategia de marketing y ventas, para 

así determinar a través de un catálogo cual es el producto más rentable y que requiere 

una mayor producción dentro de una empresa a fin de que esta tenga una mayor tasa 

de oferta y demanda en el mercado. Por otro lado, permitirá reconocer cuales insumos 

son los que tienen una menor incidencia y consumo. 

La matriz Boston Consulting Group (BCG) fue introducida en el año 1968 por la 

organización con el mismo nombre: The Boston Consulting Group (BCG, 2013), 

en un artículo titulado “The Product Portafolio”, para asesorar el manejo del 

portafolio de una organización en base a sus flujos de caja y crecimiento, 

categorizando los productos dentro del portafolio de una compañía 

clasificándolos como estrellas, vacas, perros o interrogantes según la tasa de 

crecimiento y la participación del mercado. (Arias, 2014, p1) 

Pues de esta manera se clasifica al producto vaca como el más cotizado, estrella el que 

tiene un buen flujo de ventas y producción, interrogante se encuentra dentro la 

producción baja y perro es decir el menor cotizado, así también se determina al 

producto de lanzamiento, Expansión, Saturación 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 razón 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 razón de las ventas obtenidas en la empresa para así determinar su utilidad y 

beneficio de oferta y su liquidez (Gallardo et. al, 2005). 

2.2.11. MÉTODOS PEPS, PROMEDIO PONDERADO 

Haciendo hincapié en estos  métodos de inventarios, siendo estas un mecanismo de 

evaluación respecto a las empresas, es así como se encuentra con el método PEPS 

con la sigla en español 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 básicos y reglas que deben ser observadas al registrar la 

información contable y la presentación de la información financiera. Las NIIF son 
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emitidas por la IASB” (Bohórquez,2015. pág.80), este método presenta el costo de las 

mercancías vendidas a un costo más actual, es decir si aumenta el costo de las 

mercancías vendidas, la utilidad sería más baja, de esta forma tratando de minimizar el 

impuesto en la venta. Es decir, los últimos costos que entran al inventario son los 

primeros costos de las mercancías vendidas, es decir se venden las mercancías con 

menos antigüedad en el inventario. 

Por último, es necesario acotar lo que es el promedio ponderado, es un método 

mediante el cual se evalúan 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 más 

utilizado debido a la facilidad que brinda para el registro y valoración de los inventarios; 

además, en la generación de informes de salida de productos de la misma referencia, 

permite que estos se presenten únicamente con un costo unitario”(Correa et.al, 

2018.pág.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 o 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 tendrán resultados 

transformadores en la calidad de servicio o producto de una empresa es así como “La 

práctica de mejora continua se la lleva a cabo considerando la evaluación de 

actividades que aportan valor y satisfacción de los requerimientos de los clientes” 

(Alvarado  y Pumisacho, 2014), está basada principalmente en dar una mejor 

satisfacción 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 filosofía 

gerencial constituida a partir de la sistematización teórica de la experiencia japonesa 

sobre la Gestión de la Calidad. Esta última, expresa una práctica de gestión empresarial 
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de época que retoma y resignifica las técnicas japonesas de gestión”(Álvarez, 

2015.p.6), desde esta perspectiva se basa en una técnica objetiva en razón a el control 

de calidad del producto o servicio otorgado en relación a la aplicación 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 creación o 

participación en el servicio y la tecnología es únicamente el resultado de aquella 

participación. 

2.2.13. SISTEMAS Y TIPOS DE SISTEMAS DE INVENTARIOS 

Para el sistema de inventarios se deben establecer herramientas sistemáticas 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 relación 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 logística del proceso del producto, 

el cual se encuentra dentro del almacén o empresa o el tránsito del mismo, el cual 

permite comprobar su viabilidad y su movimiento en razón 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 gestión al considerar los 

productos que poseen una baja demanda entre el 20 y 80% de salida, al encontrarse 

mayormente permanentes en los inventarios, así 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 López 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 organización adecuada de los representantes y de los productos de la empresa 

para su adecuada permanencia al establecer estatutos que rigen su funcionamiento, así 

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 dirección que diferencie al local de los demás y finalmente el 

sistema de retroalimentación el cual se ayuda de los dos anteriores para poder detectar 

su adecuada organización 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, clasificación, probabilidad y determinación, para la correcta 

utilidad. 

2.2.14. MÍNIMOS Y MÁXIMOS DEL INVENTARIO  

Para la correcta operación de los mínimos y máximos 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 así que para Durán 

(2012) “El inventario representa una de las inversiones más importantes de las 

empresas con relación al resto de sus activos, ya que son fundamentales para las 

ventas e indispensables para la optimización de las utilidades” (p.3), es decir que 

mediante él se puede conocer cuáles son los productos más requeridos y que han 

tenido gran acogida en el mercado y cuales requieren una mayor promoción, en razón 

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 está permitiendo los diferentes productos en razón de la empresa, 

así también depende del capital e inversión como de los costes de cada producto para 

determinar su pedido o la baja del mismo en el mercado. 
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Es de esta manera que para establecer el producto mínimo y máximo dentro del 

inventario se ha establecido tres reglas como los son previsiones de la demanda, 

tiempo de suministro del proveedor y coste, tamaño y normas del producto dentro de 

los parámetros exigibles en la empresa y leyes, por lo que es necesario se dé una 

buena administración del mismo, pues de lo contrario podría establecer pérdidas para la 

empresa (Mecalux, 2019). Pues de ello depende la buena o mala comercialización 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 así 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 administración del inventario es un 

tema central para evitar problemas financieros en las organizaciones, es un 

componente fundamental en la productividad de una empresa”(Durán, 2012, pág. 56), 

es un activo que genera liquidez y además contribuye a generar rentabilidad al negocio 

siendo un motor que mueve la organización siendo la base fundamental de la 

comercialización 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 más bajo costo y entregas a tiempo, entre otros aspectos” 

(Pinzón, Pérez y Andrango, 2010. pág.16), todo esto en pro de mejorar el servicio y la 

atención al cliente. 

2.2.16. CANTIDADES  

Al aludir sobre las cantidades se establece como la afluencia económica 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 operación 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 captación 

de clientes potenciales, por lo que según Pérez y Gardey (2013) establecen que esta 

elocución lingüística proviene “Del latín quantitas, la cantidad es la porción de una 
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magnitud o un cierto número 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 y distribución, es decir permite medir su requerimiento en el mercado al que 

se enfoca el producto. 

2.2.17. PROMOCIONES 

Es preciso señalar que la promoción de ventas “Representa un conjunto de incentivos 

diseñados por la empresa para lograr una respuesta inmediata de compra” (Peñaloza, 

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

Se pueden aplicar diferentes formas de promoción para un producto sin embargo al 

hablar de estrategias podemos aludir que la estrategia push es una de las más 

acertadas pues “implica convencer a los miembros de los canales de intermediación 

para empujar el producto a través de ellos hacia el consumidor final, mediante 

promociones y esfuerzos de personal de venta del comercio” (Román, 2016.pág.66), es 

decir se promueve el producto al distribuidor o al consumidor final, promocionar con 

comunicación publicitaria hasta llegar al consumidor final. 

Otra estrategia utilizada para la promoción del producto es la pull, “persigue que los 

consumidores vayan a los puntos de venta buscando el producto sobre el que tienen 

conocimiento previo” (Román, 2016.pág.67), existe un primer avance entre el fabricante 

y los consumidores , generando una atracción para que estos se acerquen 

directamente  a los puntos de venta  del producto a demandar su adquisición, esta 

estrategia es utilizada cuando no existe la apertura de los intermediarios para adquirir 

un producto entonces la empresa lanza una promoción 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 más influyentes y temporadas altas en las que se establecen estrategias 

factibles para que el producto se encuentre más 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 año donde hay más posibilidades de duplicar las ventas (Navidad, Black Friday, Día 

de las madres, Día del padre, San Valentín, Día de la Mujer, Ingreso escolar Etc) (Way 

to sucess, 2019, p.2)” Para lo cual es importante se respete las estrategias en razón de 

cada temporada para cumplir con el propósito de venta del producto y los beneficios 

que se brinda en razón de las fechas, por lo que se debe efectuar una planificación 

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 cuál es el producto que oferta o su variedad para así triplicar las 

ventas en razón 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 razón del tiempo o estación (Sol, playa, Verano, 

frio, invierno, otoño y primavera), permitiendo así mejorar y determinar diferencias en la 

oferta y demanda de los productos al detectar dicho periodo, así también se debe tomar 

en cuenta los errores cometidos en cada año, 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 razón de la 

época, los objetivos que se requiere alcanzar, al establecer de esta manera productos 

diferentes, diseños, calidad y promoción de la marca mediante un marketing adecuado, 

en razón de cada periodo determinado y la innovación 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 comunicación masiva, descuentos especiales y el uso de ventas cruzadas 

es decir el 2x1, la asesoría individualizada y eventos o campañas para incentivar su 

consumo y necesidad y nuevos servicios. 

https://www.wtseo.co/compras-navidenas-venda-mas/
https://www.wtseo.co/buyer-persona-marketing-para-llegar-a-las-madres/
https://www.wtseo.co/buyer-persona-marketing-para-llegar-a-las-madres/
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2.2.19. METODOLOGÍA AIDA 

Es imprescindible mencionar lo que significa el método o la metodología AIDA, “El 

Modelo AIDA (Atención - Interés - Deseo - Acción) es un modelo de venta, enunciado 

por E. St. Elmo Lewis en 1986, que describe los efectos que produce secuencialmente 

un mensaje publicitario” (Ramírez y Alférez, 2014.p.3), principalmente está 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 consideración que el 

interés, es una forma de atención secuenciada sobre algo como una forma de 

curiosidad no satisfecha, manifestándose a través del deseo de posesión del producto , 

y en la acción concretándose la posesión del producto o servicio. 

Este modelo exitoso de comunicación AIDA, está dirigido prioritariamente a “lograr una 

promoción efectiva se debe lograr primero llamar la Atención del prospecto, luego su 

Interés en el mensaje, el Deseo por la propuesta, y finalmente su decisión de entrar en 

Acción (comprar, leer, etc.)”(Miyagi, 2001.p.7), sin embargo el modelo en un negocio no 

solo debe estar vinculada a la atracción de clientes para adquirir el producto o servicio 

sino más 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. BUZÓN DE SUGERENCIAS 

Dentro de la organización interna de un negocio o 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 consideración que “Sirve para la 

comunicación ascendente. Se pueden colocar opiniones o sugerencias de formas de 

trabajo, de cambio de materiales, de mejoras en la producción, de condiciones de 

trabajo, de normas administrativas” (Murillo, 2011.p.98), están direccionadas a la 

opinión respecto al manejo de la empresa en relación a las condiciones laborales, a la 

atención, a la satisfacción a la calidad del servicio o producto entregado. 

Ahora bien, el buzón de sugerencias como herramienta de comunicación 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 fácilmente, que se puede añadir ilustraciones o imágenes. Entre las 

desventajas encontramos que no se pueden hacer aclaraciones, que no hay diálogo” 

(Murillo, 2011.p.100), pues no existe un contacto directo una confrontación 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 además contribuye a generar rentabilidad” (Durán, 2012. pág.56) 

Gestión de inventarios.- “Comprende los pasos lógicos que permite medir los niveles 

de integración y colaboración en una cadena de suministro, de tal forma que se 

generen políticas y estrategias conjuntas para mejorar el desempeño 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 traído beneficios en las empresas logrando salvar su 

existencia y pasar a disfrutar la supremacía en sus segmentos de mercado” (Vidal, 

2007. pag.79) 

Matriz BCG.- Clasifica al producto vaca como el más cotizado, estrella el que tiene un 

buen flujo de ventas y producción, interrogante se encuentra dentro la producción baja y 

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

Mejora continua.- “La práctica de mejora continua se la lleva a cabo considerando la 

evaluación de actividades que aportan valor y satisfacción de los requerimientos de los 

clientes” (Alvarado  y Pumisacho, 2014) 
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Metodología Aida.- Es un modelo de venta, enunciado por E. St. Elmo Lewis en 1986, 

que describe los efectos que produce secuencialmente un mensaje publicitario” 

(Ramírez y Alférez, 2014.p.3) 

Buzón de sugerencia.- “Sirve para la comunicación ascendente. Se pueden colocar 

opiniones o sugerencias de formas de trabajo, de cambio de materiales, de mejoras en 

la producción, de condiciones de trabajo, de normas administrativas” (Murillo, 

2011.p.98) 

Hasta aquí se han analizado las bases teóricas dadas por los diferentes autores sobre 

un sistema de gestión de inventarios y su incidencia en la gestión de ventas de los 

negocios privados. 
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CAPITULO II. MARCO METODOLÓGICO 

3.1.  ENFOQUE, TIPO Y DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 

El enfoque de la presente investigación tiene como propósito principal hacer uso de una 

investigación cualitativa y cuantitativa, para conocer la situación real de la organización 

en un momento determinado en relación a la gestión de su inventario, con el fin de 

descubrir los problemas y áreas de oportunidad, corrigiendo los problemas y 

aprovechando las oportunidades en base a las observaciones y análisis, para mejorar la 

distribución de las ventas en la Lubricadora PG MOTOR. 

La técnica a implementarse es la entrevista que se realizará al propietario de la 

Lubricadora PG MOTOR, el señor Cristian Guerrón, la cual estará enfocada para 

recolectar información general acerca del funcionamiento de la empresa en relación al 

manejo de los inventarios y su importancia para tomar medidas de prevención y 

corrección; así como también el censo realizado a 100 clientes frecuentes con la 

finalidad de tener una información oportuna, veraz y confiable. 

Determinando que la investigación cuantitativa se la aplico en la recolección de datos al 

aplicar la encuesta a través de un censo a 100 clientes frecuentes de la Lubricadora, 

mientras que la investigación cualitativa se la aplico al realizar la entrevista para obtener 

información interna de la Lubricadora. 

También se determina que el tipo de investigación es descriptiva y exploratoria puesto 

que, mediante las encuestas realizadas a través de un censo, aquí se pudo determinar 

el nivel de satisfacción de los clientes de la Lubricadora PG MOTOR, con el objetivo de 

obtener una mejora en el negocio. 

El diseño de la investigación aplicado fue de campo y el diseño experimental donde se 

aplicó mediante técnicas como la observación y la encuesta las cuales permiten 

recopilar la información de forma directa y así analizar los datos para la debida 

investigación. 
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3.2.- MÉTODO DE LA INVESTIGACIÓN 

Este trabajo corresponde a una investigación cuantitativa y cualitativa, este estudio se 

lo llevara a cabo en el área 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 investigación cualitativa “Utiliza la recolección y 

análisis de los datos para afinar las preguntas de investigación o revelar nuevas 

interrogantes en el proceso de interpretación” (Sampieri et. al, 2014.p.7), este tipo de 

investigación se basa en la recolección de datos y el análisis de los mismos, pues 

desarrollan preguntas e hipótesis, durante la recolección de datos las cuales deben ser 

respondidas. 

3.3.- TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 

TECNICA 

Observación. - Al ser una técnica que se utiliza de acuerdo a la percepción del 

observador, la observación es un “método de recolección de datos consiste en el 

registro sistemático, válido, confiable de comportamientos y situaciones observables” 

(Sampieri et. al, 2014.p.401), situaciones que se van observando de acuerdo al 

comportamiento o acción que exista y debe quedar registrada en una ficha de 

observación. 

INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 

Encuesta. -  Es imprescindible mencionar que a través de preguntas abiertas o 

cerradas en su gran mayoría estructuradas “la cual consiste en un conjunto de 

preguntas respecto a una o más variables a medir” (Sampieri et. al, 2014.p.15), se 

realizará el análisis a través de la recolección de información que en su gran mayoría es 

estructurada facilitando las respuestas de la investigación. 

Entrevista. -  Es preciso señalar que la entrevista es una técnica de investigación 

utilizada dentro de la investigación cualitativa pues permite obtener respuestas mucho 

más amplias, es así como se la puede definir “como una reunión para conversar e 
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intercambiar información entre una persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u 

otras (entrevistados)” (Sampieri et. al, 2014.p.403), mediante la aplicación de preguntas 

y respuestas se logra una comunicación y construcción de significados respecto al tema 

de investigación. 

3.4.- VALIDACIÓN DE EXPERTOS 

En la aplicación de las técnicas e instrumentos de recolección de datos, en este caso 

los censos y la entrevista, se centra a una validación de expertos, siendo así un método 

de validación del instrumento, en donde se tomó en cuenta la opinión de personas que 

tienen voluntariedad y conocimiento de Contabilidad y Auditoría, se seleccionaron tres 

expertos docentes del área de Ciencias Empresariales y afines con conocimientos 

necesarios de la materia de metodología de investigación de la Universidad de Otavalo, 

tomando en cuenta totalmente el profesionalismo, autoridad y publicaciones en trabajos 

relacionados con la investigación, los que deciden que los instrumentos cumplen con 

los requisitos suficientes y necesarios para considerar válidos, siendo aptos para ser 

aplicados con los parámetros, congruencia de ítems, amplitud de contenidos, redacción 

de ítems, claridad de precisión y pertinencia con una calificación porcentual del 100%. 

3.5.- MUESTRA 

Aplicación de censo a clientes frecuentes (100) 

3.6.- DIAGNOSTICO INSTITUCIONAL DE LA ORGANIZACIÓN 

OBJETO DE ESTUDIO  

ENCUESTA 

Objetivo: Determinar el nivel de satisfacción de los clientes de la Lubricadora PG 

MOTOR. 

Marque con una x la respuesta que considere adecuada, o califique de acuerdo a la 

siguiente numeración. 
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1. ¿Considera que la lubricadora cuenta con diferentes opciones para elegir los 

productos?  

                            Tabla 1: Resultados pregunta 1  

Indicador                   Respuesta 

Sí 31 

No                 69 

                                                Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 2: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: 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. ¿Cómo cliente considera necesario que las lubricadoras cuenten con mercadería 

para la entrega inmediata?  

                          Tabla 2: Resultados pregunta 2 

Indicador  Respuesta  

Sí 100 

No  0 

                                              Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico3: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: Se establece que, de las 100 personas, el 100% de la totalidad determina que 

en las lubricadoras deben contar con mercadería 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 satisfacción al cliente. 

 

3. ¿Considera que PG MOTOR al ofrecer sus productos presenta información 

adecuada con respecto a los productos a seleccionar? 

                                Tabla 3: Resultados pregunta 3 

Indicador        Respuesta 

Si                 51 

No                49 

 Autoras: Haro y Champutis (2022) 

100% 

0% 

Tabulacion pregunta 2  

Sí

No
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    Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 4: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: Se determina que el 49% menciona que la lubricadora no presenta 

información adecuada sobres los productos, mientras el 51% dice que se siente 

conforme la información presentada, este factor ayuda a conocer que la información es 

muy importante para el cliente porque necesita conocer acerca del producto que se le 

está ofreciendo y mediante esto resolver sus inquietudes. 

 

4. ¿Cree que es necesario la implementación de descuentos y promociones por la 

compra al contado de varios productos? 

                                Tabla4: Resultados pregunta 4 

Indicador  Respuesta  

Sí 100 

No  0 

                                               Autoras: Haro y Champutis (2022) 
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        Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 5: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: 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. ¿Cómo considera el precio respecto a los productos de la lubricadora?  

                                 Tabla5: Resultados pregunta 5 

Indicador Respuesta  

Altos                  26 

Medios               57 

Bajos                 17 

                                            Autoras: Haro y Champutis (2022) 
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     Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 6: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: Se establece que de las 100 personas encuestadas el 57% que representa la 

mayoría consiste en que los precios de los productos están en un rango medio y solo el 

17% consideran que son menores a los otros lubricantes, y en relación al 26% se dice 

que son más altos, se requiere revisar los precios y el stock de mercadería. 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 comercialización.  

 

6. ¿Cómo 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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     Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 7: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: 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 estándares. Este factor determina que 

la calidad siempre debe ser la adecuada. 

 

7. ¿Señale cuál 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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Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 8: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: 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. ¿Estaría de acuerdo que la lubricadora implemente un buzón de quejas y 

sugerencias?  

                                  Tabla 8: Resultados pregunta 8 

Indicador  Respuesta 

Si                 100 

No 0 

                                            Autoras: Haro y Champutis (2022) 
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               Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 9: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

 

Análisis: Se establece que de las 100 personas el 100% considera la necesidad de un 

buzón de sugerencias y quejas para que sean escuchados. Este factor permitirá el 

negocio mejore a través de una buena administración.  

 

9. ¿Cómo cliente se siente satisfecho con la atención que PG MOTOR ofrece? 

                                 Tabla 9: Resultados pregunta 9 

Indicador  Respuesta 

Si                  68 

No                 32 

                                            Autoras: Haro y Champutis (2022) 
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Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 10: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

 

Análisis: De la población total el 68% considera salir satisfecho sin embargo es 

favorable pues solo en un 32% no se encontraban totalmente satisfechos por 

situaciones mínimas, que requieren atención. Este factor indica que la atención al 

cliente debe ser primordial dentro de la lubricadora. 

 

10. ¿Califique los elementos de atención de la lubricadora “PG MOTOR”? 

 Muy Malo – 2 Malo – 3 Mas o menos – 4 Bueno – 5 Excelente 

Tabla 10: Resultados pregunta 10 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

 

Características Personas  Calificación  Personas  Calificación  Personas  Calificación  

Respeto 10 2 54 3 36 5 

Amabilidad 1 2 31 3 68 5 

Puntualidad  2 2 9 3 89 5 

Comunicación 12 2 31 3 57 5 

68% 

32% 

Tabulacion pregunta 9 

Si

No
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Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Gráfico 11: Porcentajes de la tabulación de la encuesta 

Análisis: De la población total encuesta 90 personas consideran que PG MOTOR en 

relación al respeto es bueno, y 10 personas consideran que se debería mejorar. 

En relación 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 mayoría de los encuestados consideran que PG MOTOR 

es puntual al entregar sus productos y los demás consideran que hay ocasiones en las 

que se debería mejorar. 

Por último, en relación a la comunicación 43 personas mencionan que se encuentra en 

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

Según el análisis realizado se determina que los clientes tienen una buena percepción 

de PG MOTOR, así 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 

mecanismos, para mantener un 

adecuado orden interno? 

¿Cuáles son? 

PG MOTOR no cuenta con mecanismo para 

mantener un adecuado orden interno. 

 

2. ¿Dispone “PG MOTOR” de un 

manejo técnico de inventarios? 

No disponemos de manejo técnico de inventarios. 

 

3. ¿Cuenta “PG MOTOR” con 

tarjetas kardex que le permitan 

conocer la cantidad de 

productos existentes? 

No tenemos tarjetas kardex. 

4. ¿“PG MOTOR” mantiene una 

forma de sistema de gestión de 

los inventarios? 

No tenemos sistemas de gestión de inventarios  

 

5. ¿Tiene “PG MOTOR” 

establecido mínimos y máximos 

de sus productos? 

PG MOTOR no tiene establecido mínimos ni 

máximos de inventarios. 

 

6. ¿Conoce usted cual es el 

producto más vendido y el 

menos vendido? 

 

El producto que más 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 

7. ¿Cómo se encuentra 

organizada la bodega en 

relación a los productos? 

Tenemos organizado en una parte lo que es las 

canecas que son para vehículos a diésel, en otra 

parte todo lo que es galones para vehículos a 

gasolina y en otra parte tenemos los aditivos y los 

filtros para vehículos pesados y livianos, pese a 

que para la organización de los filtros de aceite y 

combustible para automóviles pequeños se me 

hace complicado ya que existen diversidad de 

numeraciones y marcas que se me hace 

complicado poder organizar. 

8. ¿La organización de los 

productos le permite ubicarlos 

Si, lo que a veces me causa problemas es la 

ubicación de los filtros pequeños de aceite y 
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Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Análisis de resultados 

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

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

un orden interno y así garantizar eficiencia en su desempeño, estableciéndose 

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

orden, distribución e incluso no se puede hablar de garantías eficientes respecto a la 

satisfacción 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 ningún tipo de sistema de gestión de inventarios dificulta que el 

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

puede fijar ni mínimos ni máximos, dentro de sus existencias, a pesar de que por la 

amplia experiencia del propietario se conoce varias situaciones básicas, como por 

rápidamente? 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 

que el cliente solicita por el agotamiento del 

producto, no me doy cuenta de que ya no hay 

disponible en ese momento. 

10. ¿Cuál es la experiencia que 

tiene en el negocio? 

Cuento una experiencia de 10 años debido  a que 

tuve la oportunidad  trabajar con mi familia ya que 

ellos contaban con negocios anteriormente. 

11. ¿Cómo identifica la calidad de 

los productos? 

Identifico la calidad del producto debido al 

conocimiento que tengo adquirido de la 

experiencia, permitiéndome identificar varias 

líneas de productos y marcas. 

12. ¿Cuáles 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 gustaría que en “PG 

MOTOR” se implemente 

mecanismos que permita 

mejorar la gestión de 

inventarios? 

Si, si me gustaría. 
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ejemplo que el producto más vendido es el envase de la caneca de móvil 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 vehículos a diésel otra parte para vehículos a gasolina y por último los aditivos y 

filtros tanto para vehículos pesados como livianos y los combustibles para automóviles, 

al existir tanta diversidad en los productos que se maneja se hace difícil una 

organización permanente en las bodegas, sin embargo al no tener un sistema de 

inventario se han presentado perdidas en relación 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 integración de un 

sistema de inventario que permita la mejora en la calidad del servicio ofertado y por 

ende la satisfacción del cliente. 

3.6.2. PESTEL 

Se ha considerado como una herramienta macroeconómica que permite establecer las 

oportunidades, pero también las amenazas presentes y futuras que podría sufrir o 

afectar al desarrollo y crecimiento empresarial, desde el ámbito político, económico, 

social cultural y tecnológico, conforme lo determinan sus siglas, pues de esta manera 

se realiza una adecuada apreciación sobre las diferentes consecuencias positivas y 

negativas, pues “Es una herramienta de planeación estratégica que sirve para 

identificar el entorno sobre el cual se diseñará el futuro proyecto empresarial, de una 

forma ordenada y esquemática” (Parada, 2013). 

Es decir que requiere de un análisis cronológico y adecuado respecto de los ámbitos 

que engloban el proyecto empresarial para tener un mayor éxito de ejecución, a través 

de estándares y planificaciones debidamente desarrolladas y promulgadas. 

Oportunidades y amenazas  

Las oportunidades son parte del análisis FODA, sin embargo, se han definido como 

“aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben 

descubrir en el entorno en el que actúa la empresa, y que permiten obtener ventajas 
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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 razón del mercado al que se dirige el bien o 

servicio, para de esta manera lograr una estrategia competitiva que logre ser diferente a 

las demás 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 así 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 organización, difícilmente 

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 carácter 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. 

 Político 

No existe regulación de permisos para la apertura de nuevos locales de la competencia. 

Mala gobernación dentro del país provoca que existan manifestaciones lo que ocasiona 

la inestabilidad en el negocio. 

 Económico 

Facilidad de obtener créditos financieros tanto de entidades bancarias como de 

proveedores. 

Problemas económicos en el país. 

Inflación de precios en los productos  

 Social 
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Crecimiento vehicular en la población. 

Alta delincuencia sectorial 

Crecimiento de la competencia en el sector 

 Tecnológico 

Ingreso de nuevos vehículos actualizados dentro del mercado, hace que el propietario 

no tenga conocimiento necesario para realizar los respectivos cambios de aceite, 

necesitando de manera urgente una capacitación. 

 Ecológico 

El cambio drástico del clima, en la época de invierno afecta al negocio debido a que los 

vehículos 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 recolección adecuada de los desechos por parte del municipio, nos permite tener un 

ambiente libre de contaminación. 

 Legal 

Se habilito la apertura del RUC de propietario el señor Cristian Guerrón 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 carácter 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 evaluación a nivel 

interno y externo, desde un plano objetivo y el desempeño empresarial (Universidad de 

Galileo, 2019, p.1) 

Por su parte Oña y Vega (2018), mencionan que el FODA, es una formulación 

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 planificación adecuada que le permita al emprendedor o dueño 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: Análisis FODA a nivel empresarial de la lubricadora 

FORTALEZAS 

 Personal con experiencia para el 

manejo de bodega. 

 Tiene mobiliarios específicos para este 

tipo de negocios. 

 Ubicación es favorable 

 Tienen infraestructura adecuada. 

DEBILIDADES 

 Desorden dentro de bodega 

 Falta de identificación de productos a 

través de etiquetas. 

 No existe un manejo técnico de 

inventarios. 

 No tiene establecido mínimos ni 

máximos de inventarios. 

OPORTUNIDADES 

 Facilidad para obtener créditos 

financieros. 

 Crecimiento vehicular en la población. 

 La recolección adecuada de los 

desechos. 

 Apertura del RUC del propietario. 

AMENAZAS 

 No existe regulación de permisos para 

apertura de nuevos locales. 

 Mala gobernación del país. 

 Problemas económicos en el país 

 Alta delincuencia sectorial. 

 Crecimiento de la competencia. 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

En esta parte se culmina el capítulo II, donde se aplica los métodos de la investigación 

para la recolección de datos mediante un censo a los clientes por medio de una 

encuesta y una entrevista al gerente.  
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CAPITULO III 

4.1. PRESENTACIÓN DE LA PROPUESTA DE TRABAJO 

Reseña histórica  

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

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

dueña del local fue la señora Paula Jurado, que le vendió el local al señor Cristian 

Guerrón nuevo propietario desde el mes de marzo del año 2021,  motivo de que no 

podía 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 vehículos 

automotores en establecimientos especializados. 

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

aplicadas en cada proceso. 

Tabla 13: Sistematización entradas y salidas 

Sistema de gestión de inventarios para la mejora de la distribución de las ventas de la 

lubricadora PG MOTOR. 

Pasos Sistematización Entradas Salidas 

1 Se desarrollará pasos lógicos, en 

donde se especificará las entradas y 

las salidas para la creación de la 

misión. 

Para crear la misión 

se establece como 

entrada la elaboración 

de preguntas al 

propietario. 

Creación de la misión 

en base a las 

respuestas. 

 

2 Se desarrollará pasos lógicos, en 

donde se especificará las entradas y 

las salidas, para la creación de la 

visión. 

Para crear la visión se 

establece como 

entrada la elaboración 

de preguntas al 

propietario. 

Creación de la visión 

en base a las 

respuestas. 

3 Se desarrollará pasos lógicos, en Para crear las Creación de políticas 
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donde se especificará las entradas y 

las salidas para la creación de 

políticas generales y 

departamentales. 

políticas se establece 

como entrada la 

elaboración de 

preguntas al 

propietario. 

generales y 

departamentales en 

base a las 

respuestas. 

4 Se desarrollará pasos lógicos, en 

donde se especificará las entradas y 

las salidas para la aplicación de las 

5s. 

Desorden en bodega. Bodega ordenada. 

5 Se desarrollará pasos lógicos, en 

donde se especificará las entradas y 

las salidas para la aplicación 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 contribución 

individual y un margen total de 

acuerdo a su categorización. 

Productos no 

identificados. 

Productos 

identificados con 

mayor rentabilidad 

6 Se desarrollará pasos lógicos, en 

donde se especificará las entradas y 

las salidas para la aplicación del 

buzón de sugerencias. 

La lubricadora PG 

MOTOR no tiene un 

buzón de 

sugerencias. 

Creación de una 

página virtual donde 

exista el buzón de 

sugerencias. 

7 Se desarrollará pasos lógicos, en 

donde se especificará las entradas y 

las salidas para la aplicación del 

método AIDA. 

Captar la atención de 

los clientes hacia los 

productos que se 

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 misión, visión y políticas establecidas, 

por lo tanto, se le propuso crear estos factores para la Lubricadora, a través de la 

recolección de datos, mediante los siguientes pasos, para lo cual se aplica el siguiente 

sistema. 

Paso 1 

Sistematización: Se desarrollará pasos lógicos, en donde se especificará las entradas 

y las salidas para la creación de la misión. 

Entradas: Para crear la misión se establece como entrada la elaboración de preguntas 

al propietario. 

Salidas: Creación de la misión en base a las respuestas. 

Misión 

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

vehículo. 

2.- ¿Cuáles son los principales productos o servicios que ofrece el negocio? –  

Productos 

Filtros de aceite - Filtros de combustible - Filtros de aire – Aceite - Líquido de frenos - 

Aguas de batería - Aditivos 

Servicios 

Cambios de aceite – Lavado de autos 

3.- ¿En dónde compite el negocio? – La lubricadora compite en la ciudad de Otavalo, 

en el sector de la Vía 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 está comprometido con el crecimiento y la solidez financiera? - La 

lubricadora está 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.- ¿Cuáles 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 óptima y segura, para que la lubricadora llegue a estar 

entre las primeras más grandes y reconocidas a Nivel Nacional, tratando de que como 

gerente propietario siempre estar actualizado y a disposición del cliente acorde a sus 

necesidades.  

Tabla 14: Misión propuesta 

Misión Propuesta: Somos una lubricadora denominada PG MOTOR, que está ubicada en la 

Vía a Selva Alegre junto a la bomba del Sindicato de Choferes, está 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 más alta calidad para servir de una forma óptima y segura. 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

Paso 2 

Sistematización: Se desarrollará pasos lógicos, en donde se especificará las entradas 

y las salidas, para la creación de la visión. 

Entradas: Para crear la visión se establece como entrada la elaboración de preguntas 

al propietario. 

Salidas: Creación de la visión en base a las respuestas. 

Visión 

1.- ¿Dónde estamos? - Estamos en una posición alta en el mercado, debido al 

conocimiento y la experiencia. 

2.- ¿Cómo hemos llegado hasta aquí? – Ofreciendo productos y servicios de calidad 

además de hacer uso del conocimiento y experiencia que he adquirido en durante años. 



 
 

56 
 

3.- ¿Cómo vemos nuestra organización a largo plazo teniendo en cuenta el 

presente? Con un apropiado posicionamiento en los mercados actuales y 

mejoramiento a diario en el incremento de nuevos productos de vehículos automotrices.  

4.- ¿Qué nos puede facilitar y que nos puede impedir materializar la visión?  

Nos facilita tener proveedores directos que nos facilitan el incremento de productos. 

La competencia que cada vez está incrementando y la falta de actualización de nuevos 

automotores en el mercado. 

5.- ¿Cómo llevaremos esta visión 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 

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

Tabla 15: Visión propuesta 

Visión propuesta: Ser un negocio líder a nivel Nacional, debido a la calidad del producto y 

servicio, que además 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, ubicándonos entre los primeros negocios 

de alto prestigio. 

 Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

Paso 3 

Sistematización: Se desarrollará pasos lógicos, en donde se especificará las entradas 

y las salidas para la creación de políticas generales y departamentales. 

Entradas: Para crear las políticas se establece como entrada la elaboración de 

preguntas al propietario. 

Salidas: Creación de políticas generales y departamentales en base a las respuestas. 

Políticas empresariales 

1.- ¿Qué? – Brindar plena satisfacción al cliente  

2.- ¿Cómo? -  Garantizando servicio de calidad 
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3.- ¿Cuándo? – Todo el tiempo 

4.- ¿Donde? - En la lubricadora 

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

 

Tabla 16: Políticas generales 

Políticas generales 

Brindar plena satisfacción 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 estará enfocado en la satisfacción 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 atención 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 cortesía y amabilidad. 

 Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

Política departamental  

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

la política general empleando las siguientes preguntas:   

1.- ¿Qué? – Adquirir productos de calidad   

2.- ¿Cómo? -  Analizando los productos que nos ofrecen los proveedores  

3.- ¿Cuándo? -  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 comercialización. 
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Tabla 17: Políticas departamentales 

Políticas 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 

tecnológicos que permitan el desarrollo comercial de PG Motor. 

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

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

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Una vez hecha la propuesta de la misión, visión, políticas generales y departamentales 

se desarrolla la aplicación de la metodología 5S a través de sistemas, entradas y 

salidas. 

4.1.2. METODOLOGÍA 5 S 

Las condiciones dentro de bodega en la lubricadora muestran una desorganización y 

falta de control de los productos que se comercializa, ciertos productos están ubicados 

en desorden y otros están colocados en el piso, lo que provoca no poder acceder a los 

productos de manera rápida y un mal desempeño de las actividades.  Por esta razón  

se hace una propuesta de un sistema de gestión basado en las  5 S japonesas, con el 

objetivo de lograr lugares de trabajo más organizados, ordenados y limpios, reducir 

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

Paso 4 

Sistematización: Se desarrollará pasos lógicos, en donde se especificará las entradas 

y las salidas para la aplicación de las 5s. 

Entrada: Desorden en bodega. 

Salida: Bodega ordenada. 
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S - Seiri (Clasificación) 

1.- Preguntar a la persona encargada del negocio sobre lo más indispensable. 

2.- Identificar y se separar lo necesario de lo innecesario. 

3.- Etiquetar claramente todos los productos. 

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

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

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

venderlos, reutilizarlos, regalarlos). 

S – Organización (Seiton) 

1.- Conocer todo sobre los productos necesarios. 

2.- Decidir su ubicación. 

3.- Agrupar los productos de manera ordenada. 

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

5.- Poner señalización para acceder a ellos de manera rápida. 

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 anomalías dentro de la lubricadora. 

2.- Colocar señales visuales, tarjetas de colores, marcas de situación. 

3.- Las señales deben estar disponibles para cualquier persona. 

S – Seguir mejorando (Shitsuke) 
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1.- Realizar una auditoría a las 5 eses. 

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

4.1.3 MATRIZ BCG- CRECIMIENTO Y PARTICIPACIÓN 

Al haber realizado la aplicación de la metodología 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 

Sistematización: Se desarrollará pasos lógicos, en donde se especificará las entradas 

y las salidas para la aplicación 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 contribución individual y un 

margen total de acuerdo a su categorización. 

Entrada: Productos no identificados. 

Salida: Productos identificados con mayor rentabilidad 
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Tabla18: MATRIZ BCG- CRECIMIENTO Y PARTICIPACIÓN 

PRODUCTO ESTRELLA 

Flujo de tesorería 

 Alta participación en el mercado 

 Necesita muchos recursos para sostenerse  

 Genera altos recursos en ventas  

Se puede decir que tiene equilibrio presupuestario    

 

 

PRODUCTO INTERROGANTE 

Flujo de tesorería 

 Baja participación en el mercado 

 Necesita muchos recursos para 

sostenerse  

 Genera pocos recursos en ventas  

Se puede decir que su presupuesto tiene déficit 

 

 

 

 

 

PRODUCTO VACA 

Flujo de tesorería 

 Alta participación en el mercado 

 Necesita recursos para sostenerse  

 Genera muchos recursos en ventas  

Se puede decir que tiene superávit presupuestario    

 

 

 

 

PRODUCTO PERRO 

Flujo de tesorería 

 Baja participación en el mercado 

 Necesita pocos recursos para sostenerse  

 Genera pocos recursos en ventas  

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 

 Motorex (Agua destilada) 

 Bardahl (pro-strength special duty) 

 Motorex (2T) 

 Freezetone (refrigerante) 

 Motorex (limpiador de inyectores para 

motores a gasoline) 

 Abro(Carg&Choke Cleaner limpiador del 

carburador) 

 Gear Oil aditive +stop leak 

 Ate Líquido de frenos (original azul sae 

J1703) 

 WD-40 

 Motorex ATF MDIII 

 

PRODUCTO INTERROGANTE 

 Filtro de aceite C-38090 (JAC) 

 Fuel/Water Separator (SFC-

7939-30B JAC) 

 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 

PRODUCTO PERRO 

 Bardahl (noSmoke) 

 Hi- Temp Grease 

 Motorex (Elevador de 

octanaje para motores a 

gasolina) 

 Abro (Premiun OilTreatment) 

 Grafito Triple Power Gris 

 

 

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

DETALLE 
TIEMPO 
MERCADO 

CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL 

Filtro de aceite C-38090 (JAC) 12 días 2 $18.00 $36.00 

Fuel/Water Separator (SFC-7939-30B JAC) 12 días 2 $38.00 $76.00 

Filtro de aceite C-5715 (JAC) 12 días 2 $18.00 $36.00 

TOTAL  $148.00 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

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

1.- Selección del producto. 

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

contribución unitario. 

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

margen de contribución total. 

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

cada producto. 

Tabla 21: Procedimiento de cálculo 

  Filtro de aceite C-38090 (JAC) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 18.00-12.56 

3. MCU= 5.44 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  5.44 * 2 

3. MC=  10.88 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 
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              Autoras: Haro y Champutis (2022)                                Autoras: Haro y Champutis (2022)                                                                                    

 

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN 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 
JAC) 

MC=11.26 

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

TOTAL  33.54 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuel/Water Separator (SFC-7939-30B JAC) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 38.00- 32.37 

3. MCU= 5.63 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  5.63 * 2 

3. MC=  11.26 

Filtro de aceite C-5715 (JAC) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 18.00-12.30 

3. MCU= 5.7 

Margen de contribución total 

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  5.70 * 2 

3. MC=  11.4 
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Tabla 23: Productos estrellas 

DETALLE 
TIEMPO 

MERCADO 
CANTIDAD VALOR 

VALOR 
TOTAL 

Motorex (Agua destilada) 515 días 36 
 $    

1.25  
$45.00 

Bardahl (pro-strength special duty) 515 días 24 
 $  

22.00  
$528.00 

Motorex (2T) 515 días 72 
 $    

6.00  
$432.00 

Freezetone (refrigerante) 515 días 24 
 $    

5.00  
$120.00 

Motorex (limpiador de inyectores para motores a 
gasolina) 

515 días 48 
 $    

5.00  
$240.00 

Abro(Carg&Choke Cleaner limpiador del carburador) 515 días 36 
 $    

5.00  
$180.00 

Gear Oil aditive +stop leak 515 días 24 
 $  

18.00  
$432.00 

Ate Líquido de frenos (original azul sae J1703) 515 días 24 
 $    

5.00  
$120.00 

WD-40 515 días 12 
 $    

6.00  
$72.00 

Motorex ATF MDIII 515 días 72 
 $    

5.00  
$360.00 

TOTAL $2,529.00 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Tabla 24: Recursos para sostenerse 

 
            Autoras: Haro y Champutis (2022)                                     Autoras: Haro y Champutis (2022) 
 

 
 
 
 
 
 

Motorex (Agua destilada) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 1.25-0.67 

3. MCU= 0.58 

Margen de contribución total  

1. MC =   MCU * x 

2. MC =  0.58 * 36.00 

3. MC=  20.88 

Bardahl (pro-strength special duty) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 22.00-18.00 

3. MCU= 4 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  4.00 * 24.00 

3. MC=  96 
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Motorex (2T) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 6.00-3.45 

3. MCU= 2.55 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  2.55 * 72.00 

3. MC=  183.6 

 
            Autoras: Haro y Champutis (2022)                                     Autoras: Haro y Champutis (2022) 
 
 
 

 
          Autoras: Haro y Champutis (2022)                                 Autoras: Haro y Champutis (2022) 
 
 

 
 
           Autoras: Haro y Champutis (2022)                                     Autoras: Haro y Champutis (2022) 
 
 

Freezetone (refrigerante) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.78 

3. MCU= 1.22 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.22 * 24.00 

3. MC=  29.28 

Motorex (limpiador de inyectores para 
motores a gasolina) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.20 

3. MCU= 1.8 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.80 * 48 

3. MC=  86.4 

Abro (Carg&Choke Cleaner limpiador del 
carburador) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.70 

3. MCU= 1.3 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.30 * 36.00 

3. MC=  46.8 

Ate Líquido de frenos (original azul sae 
J1703) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.40 

3. MCU= 1.6 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.60 * 24.00 

3. MC=  38.4 

Gear Oil aditive +stop leak 

 Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 18.00-15.00 

3. MCU= 3 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  3.00 * 24.00 

3. MC=  72 



 
 

67 
 

WD-40 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 6.00-4.59 

3. MCU= 1.41 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.41 * 12 

3. MC=  16.92 

  
           Autoras: Haro y Champutis (2022)                                     Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN TOTAL DE PRODUCTOS ESTRELLA 

Tabla 25: Margen de contribución 

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 (limpiador de inyectores para 
motores a gasoline) 

MC= 86.40 

Abro(Carg&Choke Cleaner limpiador 
del carburador) 

MC= 46.80 

Gear Oil aditive +stop leak MC= 72.00 

Ate Líquido 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) 

Motorex ATF MDIII 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.32 

3. MCU= 1.68 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.68 * 72  

3. MC= 120.96 
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PRODUCTOS VACAS  

Tabla 26: Márgenes de producto vaca 

DETALLE  
TIEMPO 

MERCADO  
CANTIDAD VALOR  

VALOR 
TOTAL  

Simoniz protector  515 días 24 $5.00  $       120.00  

Target 515 días 12 $25.00  $       300.00  

Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca) 515 días 25 $85.00  $    2,125.00  

Mobil Delvac 1300   15W40 
(Caneca) 

515 días 30 $95.00  $    2,850.00  

Torke Diesel Sae 15W40 (caneca) 515 días 25 $70.00  $    1,750.00  

Phillips 15W40 (Caneca) 515 días 30 
 $  

90.00  
 $    2,700.00  

Filtro de aire 1325 515 días 20 
 $  

23.00  
 $       460.00  

Filtro de aire 1330 515 días 20 
 $  

12.00  
 $       240.00  

Filtro de aceite SC1314 515 días 40 
 $  

10.00  
 $       400.00  

TOTAL $10,945.00 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

 

 

 

 

 

 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

 

 

 

 

 

Target 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 25.00-19.50 

3. MCU= 5.5 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  5.50 * 12 

3. MC= 66 
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Tabla 27: Necesita recursos para sostenerse 

Simoniz protector 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.30 

3. MCU= 1.7 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.70 * 24 

3. MC=  40.8 

Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 85.00-71.29 

3. MCU= 13.71 

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN TOTAL  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  13.71 * 25 

3. MC=  342.75 

 

         Autoras: Haro y Champutis (2022)                                     Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

          Autoras: Haro y Champutis (2022)                                     Autoras: Haro y Champutis (2022) 

 

 

Mobil Delvac 1300   15W40 (Caneca) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 95.00-82.80 

3. MCU= 12.2 

Margen de contribución total 

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  12.20 * 30 

3. MC=  366 

Torke Diesel Sae 15W40 (caneca) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 70.00-54.77 

3. MCU= 15.23 

Margen de contribución total 

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  15.23 * 25 

3. MC=  380.75 

Phillips 15W40 (Caneca) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 90.00-78.85 

3. MCU= 11.15 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  11.15 * 30 

3. MC=  334.5 
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Filtro de aire 1325 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 23.00-17.59 

3. MCU= 5.41 

Margen de contribución total 

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  5.41 * 20 

3. MC=  108.2 

 

        Autoras: Haro y Champutis (2022)                                       Autoras: Haro y Champutis (2022) 

Filtro de aceite SC1314 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 10.00-6.24 

3. MCU= 3.76 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  3.76 * 40 

3. MC= 150.4 

   Autoras: Haro y Champutis (2022) 

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN TOTAL DE PRODUCTOS VACA 

Simoniz protector  MC= 40.80 

Target  MC= 66.00 

Mobil Delvac MX 15W40 (Caneca) MC= 342.75 

Mobil Delvac 1300   15W40 
(Caneca) 

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) 

 

Filtro de aire 1330 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 12.00-5.61 

3. MCU= 6.39 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  6.39 * 20 

3. MC=  127.8 



 
 

71 
 

PRODUCTOS PERRO 

Tabla 28: Márgenes de producto perro 

DETALLE  
TIEMPO 

MERCADO  
CANTIDAD VALOR  

VALOR 
TOTAL  

Bardahl (noSmoke) 515 días 14 $15.00 $210.00 

Hi- Temp Grease 515 días 15 $6.00 $90.00 

Motorex (Elevador de octanaje para motores a 
gasolina) 

515 días 15 
 $    

5.00  
$75.00 

Abro (Premiun Oil Treatment) 515 días 13 
 $    

6.00  
$78.00 

Grafito Triple Power Gris 515 días 20 
 $    

5.00  
$100.00 

TOTAL $553.00 

Autoras: Haro y Champutis 

Bardahl (noSmoke) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 15.00-11.30 

3. MCU= 3.7 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  3.70 * 14 

3. MC= 51.8 

              Autoras: Haro y Champutis                                                  Autoras: Haro y Champutis 

Motorex (Elevador de octanaje para 
motores a gasolina) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.40 

3. MCU= 1.6 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.60 * 15 

3. MC= 24 

Autoras: Haro y Champutis 

 

                                   

Hi- Temp Grease 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 6.00-3.87 

3. MCU= 2.13 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  2.13* 15 

3. MC=  31.95 
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Autoras: Haro y Champutis 

Grafito Triple Power Gris 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 5.00-3.60 

3. MCU= 1.4 

Margen de contribución total 

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.40 * 20 

3. MC=  28 

Autoras: Haro y Champutis 

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN TOTAL DE PRODUCTOS PERRO 

Bardahl (noSmoke) MC=51.80 

Hi- Temp Grease MC= 31.95 

Motorex (Elevador de octanaje 
para motores a gasolina) 

MC= 24.00 

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 

 Contactarse con el proveedor 

 Ubicar los productos a seleccionar 

 Verificar promociones y precios 

Abro (Premiun OilTreatment) 

Margen de contribución unitario  

1. MCU =  PVU-CVU 

2. MCU= 6.00-4.30 

3. MCU= 1.7 

Margen de contribución total  

1. MC =  MCU * x 

2. MC =  1.70 * 13 

3. MC= 22.1 
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 Seleccionar los productos de calidad 

 Elección de forma de pago dependiendo la cantidad del producto 

 Aprobación del pedido 

 Entrega del producto a bodega 

 Revisión de mercadería 

 Venta al publico 

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

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

normales de la siguiente manera: 

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

Enero Proyección normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario. 

Febrero 

Proyección alta, el feriado de carnaval ocasiona que llegue Otavaleños y turistas 
de varias partes del mundo. Por esta razón se debe abastecer de más 
productos. 

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

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

Mayo Proyección normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario. 

Junio  

Proyección alta, el feriado de San Juan ocasiona que llegue Otavaleños y 
turistas de varias partes del mundo, por esta razón se debe abastecer de más 
productos. 

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

Agosto Proyección normal, debido a que se realiza la compra solo de lo necesario. 

Septiembre 
Proyección alta, visita de turistas por las fiestas de Otavalo, , por esta razón se 
debe abastecer de más productos. 

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

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

Diciembre Proyección 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 
compra 

Rentabilidad Cantidad Valor total 

 Mobil Delvac 1300   15W40 
(Caneca) 

82.8 
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 
(caneca) 

54.77 
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 Oil aditive +stop leak 15 3 24 432 

  Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 72 360 

 Motorex (limpiador de inyectores 
para motores a gasoline) 

3.2 
1.8 48 240 

 Abro(Carg&Choke Cleaner 
limpiador del carburador) 

3.7 
1.3 36 180 

 Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 24 120 

 Ate Líquido de frenos (original 
azul sae J1703) 

3.4 
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-
30B JAC) 

32.37 
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 OilTreatment) 4.3 1.7 13 78 

 Motorex (Elevador de octanaje 
para motores a gasolina) 

3.4 
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 
(Caneca) 

82.8 
12.2 40 3800 

  Phillips 15W40 (Caneca) 78.85 11.15 40 3600 

 Mobil Delvac MX 15W40 
(Caneca) 

71.29 
13.71 35 2975 

  Torke Diesel Sae 15W40 
(caneca) 

54.77 
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 
duty) 

18 
4 34 748 

 Motorex (2T) 3.45 2.55 82 492 

  Gear Oil aditive +stop leak 15 3 34 612 

  Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 82 410 

 Motorex (limpiador de 
inyectores para motores a 
gasoline) 

3.2 
1.8 58 290 

 Abro(Carg&Choke Cleaner 
limpiador del carburador) 

3.7 
1.3 46 230 

 Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 34 170 

 Ate Líquido de frenos (original 
azul sae J1703) 

3.4 
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-
7939-30B JAC) 

32.37 
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 
para motores a gasolina) 

3.4 
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 
compra 

Rentabilidad Cantidad Valor 

 Mobil Delvac 1300   15W40 
(Caneca) 

82.8 
12.2 37 3515 

  Phillips 15W40 (Caneca) 78.85 11.15 35 3150 

 Mobil Delvac MX 15W40 
(Caneca) 

71.29 
13.71 30 2550 

  Torke Diesel Sae 15W40 
(caneca) 

54.77 
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 
silicona 

3.3 
1.7 30 150 

 Bardahl (pro-strength special 
duty) 

18 
4 29 638 

 Motorex (2T) 3.45 2.55 76 456 

  Gear Oil aditive +stop leak 15 3 30 540 

  Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 78 390 

 Motorex (limpiador de 
inyectores para motores a 
gasoline) 

3.2 
1.8 55 275 

 Abro(Carg&Choke Cleaner 
limpiador del carburador) 

3.7 
1.3 40 200 

 Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 20 100 

 Ate Líquido de frenos (original 
azul sae J1703) 

3.4 
1.6 83 415 

  WD-40 4.59 1.41 19 114 

 Motorex (Agua destilada) 0.67 0.58 42 52.5 

 Fuel/Water Separator (SFC-
7939-30B JAC) 

32.37 
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 
gasolina) 

3.4 
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 
compra 

Rentabilidad Cantidad Valor 

 Mobil Delvac 1300   15W40 
(Caneca) 

82.8 
12.2 42 3990 

  Phillips 15W40 (Caneca) 78.85 11.15 38 3420 

 Mobil Delvac MX 15W40 
(Caneca) 

71.29 
13.71 37 3145 

  Torke Diesel Sae 15W40 
(caneca) 

54.77 
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 
silicona 

3.3 
1.7 27 135 

 Bardahl (pro-strength special 
duty) 

18 
4 32 704 

 Motorex (2T) 3.45 2.55 80 480 

  Gear Oil aditive +stop leak 15 3 35 630 

  Motorex ATF MDIII 3.32 1.68 86 430 

 Motorex (limpiador de 
inyectores para motores a 
gasoline) 

3.2 
1.8 55 275 

 Abro(Carg&Choke Cleaner 
limpiador del carburador) 

3.7 
1.3 48 240 

 Freezetone (refrigerante) 3.78 1.22 37 185 

 Ate Líquido de frenos (original 
azul sae J1703) 

3.4 
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-
7939-30B JAC) 

32.37 
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 
para motores a gasolina) 

3.4 
1.6 16 80 

TOTAL       20435.25 
Autoras: Haro y Champutis (2022) 
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Procedimiento: Elaboración de presupuesto de ventas mensuales 

1.- Se selecciona los meses del año que tiene una venta normal y los meses en los que 

más 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 más 

alto.  

5.-Se calcula el valor total de cada mes. 
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Autoras: Haro y Champutis (2022) 

http://www.uotavalo.edu.ec/
http://www.uotavalo.edu.ec/
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4.1.4. BUZÓN DE SUGERENCIAS (CES Custumer Effort Score) 

Paso 6 

Sistematización: Se desarrollará pasos lógicos, en donde se especificará las entradas 

y las salidas para la aplicación del buzón de sugerencias.  

Entrada: La lubricadora PG MOTOR no tiene un buzón de sugerencias. 

Salida: Creación de un CES (Custumer Effort Score) 

Procedimiento 

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

 Después de atender al cliente, solicitar que digite el botón de preferencia de 

acuerdo a la atención al cliente. 

 Donde se especificara que el botón verde es muy bueno, el amarillo bueno y el 

rojo malo. 

 Al finalizar el día se contabilizara los ítems que fueron seleccionados por los 

clientes y se tomara las medidas correctivas. 

4.1.5. METODOLOGÍA AIDA  

Paso 7 

Sistematización: Se desarrollará pasos lógicos, en donde se especificará las entradas 

y las salidas para la aplicación del método AIDA.  

Entrada: Captar la atención de los clientes hacia los productos que se oferta. 

Salida: Ventas exitosas de los productos. 
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                                                   (Beltrán,2016. p.13) 

Los pasos fundamentales del método AIDA, Primero se enfocan en captar la atención, 

subsecuentemente, despertar el interés, provocar el deseo y por último provocar la 

acción de venta. 

Ahora bien, el primer paso enfocado en captar la atención, siendo la atención “el 

enfoque de los sentidos sobre un punto, la aplicación de la mente a un objeto; es 

necesario despertar la curiosidad. Ante los millares de estímulos que ofrece la vida 

cotidiana” (Lazarsfeld, 2013, p. 3), captar la atención es uno de los pasos 

fundamentales en el método AIDA, el objetivo es captar la atención del cliente hacia el 

producto que ofertamos, como iniciativa despertar su curiosidad, usando frases que 

atraigan su atención al mismo. 

Como segundo paso encontramos el despertar el interés, “Despertar interés implica 

primero captar la atención; pero en esta etapa se trata de una atención 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 motivación o interés de compra, es justo 

el momento exacto para captar la atención del consumidor  duran te un tiempo más o 

menos estable y largo, usando mecanismos como la atención 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 demostración expone el producto en uso, destacando los 
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beneficios que proporcionará al comprador. Crea la sensación de que ya tiene el 

producto, que ya tiene la solución que le brinda el producto” (Lazarsfeld, 2013, p. 4), es 

decir luego de haber captado la atención del cliente el interés del mismo sobre el 

producto se produce el deseo a través de la demostración del producto a través de la 

exposición de características beneficios, calidad y si es viable el precio, tomado en 

consideración que en esta etapa se plantea la ansiedad o el temor del cliente de perder 

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

Por último y uno de los pasos más importantes en esta metodología es la acción de 

venta “La clave de un plan de mercado y ventas exitoso define con claridad cuál 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 atención, generar interés y 

provocar el deseo de compra el paso sustancial es generar la acción dependiendo el 

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

Se puede determinar que de acuerdo al análisis que existen, herramientas, métodos 

que son aplicables a empresas pequeñas como el caso de las 5s, la matriz BCG, la 

metodología AIDA y el buzón 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 gestión empresarial. 

Respecto al diagnóstico empresarial se puede establecer que aplicando una 

metodología apropiada se puede determinar  qué factores internos y externos afectan a 

la gestión empresarial, así como también permiten conocer cómo 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 ejecución se empleen herramientas que permiten 

generar orden dentro de bodega. 
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RECOMENDACIONES 

Se recomienda que se aplique de forma inmediata el sistema para que las 

problemáticas evidenciadas sean corregidas y así se generar una mayor competitividad 

en la lubricadora. 

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

entendido y no existan mayores inconvenientes en su aplicación.  

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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