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RESUMEN

El objetivo de este trabajo es formular un modelo de gestidn de operaciones de
una microempresa comercial, donde se han detectado fallas en el control de sus
inventarios y ventas, por lo que, utilizando las herramientas aprendidas del
Project Management Institute — PMI, se identifica el camino mas idéneo para
diagnosticar y proponer una solucion efectiva a la problematica de esta empresa.
Se analiza el entorno, la estrategia y las operaciones de la comercializadora,
para luego proponer un modelo de gestién de las operaciones mencionadas,
considerando los beneficios en cuanto a eficiencia y control que se obtendra con

su implementacion.



ABSTRACT

The objective of this paper is to plan a management model for operations of a
small commercial company, where difficulties have been detected in inventory
and sales control. In this scenario, by using tools from the Project Management
Institute - PMI, we have identified the most suitable way to diagnose and propose
an effective solution to the problems of the company. Environment, strategy and
operations of the marketer are analyzed, and then it proposes a management
model of the aforementioned operations, considering the benefits in terms of

efficiency and control that will be obtained with its implementation.
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1 CAPITULO 1: INTRODUCCION

En este capitulo se hara una introduccion a la microempresa y su problematica

y se definiran los objetivos a alcanzar con este trabajo de titulacion.
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La microempresa en estudio tiene como actividad la comercializacion de una
gran variedad de articulos, entre los cuales se destacan la venta de textiles,
electrodomésticos y colchones. Sin embargo, aun no posee una automatizacién
u ordenamiento de sus procesos, fundamentalmente en las areas de

adquisiciones y ventas, los cuales se realizan de manera empirica.

Frente a lo expuesto, se hace necesario disefiar un modelo de gestidén en las
areas mencionadas, en funcidon de robustecer sus actividades principales,

adaptarla a los constantes cambios del mercado y mejorar asi su competitividad.

Por otro lado, es necesario que esta organizacion identifique su estrategia
empresarial a mediano y largo plazo, adaptandola a su entorno, impulsando la
innovacioén y la productividad, para poder tomar decisiones oportunas y alcanzar

una gestion efectiva de su empresa.
1.2.  JUSTIFICACION

Este trabajo de titulacion es un esfuerzo para demostrar que las buenas practicas
del PMI son aplicables a microempresas y pueden generar resultados de valor
en pequefas organizaciones, las cuales son importantes en la generacion de

empleo, mejoramiento de la produccion y reactivacion de la economia.

Por otro lado, el modelo de gestién de operaciones que se propondra podra ser

replicado en pequenas empresas, para mejorar el control de sus labores diarias,
1.3. OBJETIVO GENERAL Y OBJETIVOS ESPECIFICOS
1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar un modelo de gestion de operaciones de adquisiciones y ventas, bajo
las mejores practicas del PMI, para una microempresa dedicada a la actividad



comercial. Este proyecto pretende generar cambios en sus procesos y entregar

herramientas para un crecimiento ordenado y sostenible.
1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Analizar el entorno en el que se desenvuelven las actividades de la
microempresa.

= |dentificar la estrategia empresarial del negocio

= Encontrar el mecanismo idoneo para la gestion de operaciones de
adquisiciones y ventas de la microempresa.

= Desarrollar el proyecto de disefo, de acuerdo con los direccionamientos
del PMIL.

= Mejorar el control de las adquisiciones, inventarios e ingresos por ventas.

» Estudiar la factibilidad de implementacion del proyecto y la sensibilidad a

variaciones de sus variables.
1.4. HIPOTESIS

Con las buenas practicas del PMI, es posible desarrollar un proyecto para el
disefio de las operaciones de adquisiciones y ventas de una microempresa, que

optimizara el control de estos procesos.
1.5. METODOLOGIA DE TRABAJO

En este trabajo de titulacion se utilizaran basicamente fuentes primarias de

investigacién y datos recopilados directamente de la empresa.

Se revisara la estructura tedrica de la estrategia empresarial, administracion de

inventarios y aplicacion del estandar del PMI en este proyecto.

Teniendo como punto de referencia el marco teérico, se analizara el entorno de
la empresa y se desarrollara un analisis descriptivo del modelo de gestion de sus
operaciones de adquisiciones y ventas, para proponer un proyecto de un nuevo
modelo que permita a la comercializadora tener el control de sus procesos,

fortalecerse y mejorar la administracién del negocio.



1.6. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Este trabajo de titulacidn se limitara a plantear y planificar un proyecto de disefio
de gestion de operaciones, lo cual no involucra su implementacion. La decision
de su ejecucidon dentro de la microempresa dependera de sus propietarios; lo

cual esta fuera del alcance de esta tesis.



2 CAPITULO 2: FUNDAMENTACION TEORICA

Este proyecto requiere el analisis del entorno de la empresa, el planteamiento de
su estrategia y el estudio de la administracion de sus inventarios; todo lo cual
ayudara en el diseio idoneo del modelo de sus operaciones. El desarrollo del
proyecto considerara las buenas practicas sugeridas por el PMI. Asi pues, los

conceptos, herramientas y metodologias a usarse se presentan a continuacion:
2.1. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Para la microempresa en estudio, es necesario definir una buena estrategia, con
la finalidad de conseguir resultados adecuados para el proyecto. Hay que definir,
con mucha claridad, las lineas a largo plazo que se van a tomar para garantizar

el éxito y la sostenibilidad en el tiempo.

Una estrategia es el patron o plan que integra las principales metas y
politicas de una organizacion y, a la vez, establece la secuencia coherente
de las acciones a realizar. Una estrategia adecuadamente formulada ayuda
a poner orden y asignar, con base tanto en sus atributos como en sus
deficiencias internas, los recursos de una organizacion, con el fin de lograr
una situacion viable y original, asi como anticipar los posibles cambios en
el entorno y las acciones imprevistas de los oponentes inteligentes.
(Mintzberg, Quinn, & Voyer, 1997, p. 7)

Dentro de esta estrategia empresarial se deben considerar las areas conocidas
como funcionales de una organizacion (aquellas que engloban las areas mas
importantes de una empresa), de modo que todo funcione de forma sincronizada.
Las principales areas funcionales son: Finanzas, Comercializacion (Mercadeo y

Ventas), Desarrollo Humano y el area de Operaciones o Produccién.

A continuacién, se presentan definiciones y conceptos elegidos para este trabajo
de titulacion, que ayudaran en la eleccion de la estrategia adecuada para el

proyecto:



2.1.1. ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA

El estudio del entorno externo e interno de una empresa conlleva identificar
aquellos aspectos que pueden influir en el negocio y en la toma de decisiones
estratégicas. Todas las empresas se ven influenciadas por los factores que la
rodean. La companfia que interprete de manera adecuada estos factores y se

adapte a ellos, conseguira el éxito.

Para el analisis de entorno se han escogido las herramientas PEST y FODA, las

que se explicaran a continuacion:
2.1.1.1. ANALISIS PEST

Varios autores han escrito acerca del estudio del entorno de las empresas a
través de esta herramienta. Su utilidad se resume en lo siguiente: “al analizar a
la empresa y su entorno podemos utilizar el analisis PEST, que trata los factores
o dimensiones Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos para comprender
el crecimiento del mercado, la posicion y direccion de un negocio” (Silva Murillo,
2010, p. 167).

Esta herramienta se escogio para el estudio porque le permitira a la organizacion
detectar aquellas variables o elementos externos que no pueden ser controlados

por la empresa pero que tendran injerencia en el desarrollo de esta.
2.1.1.2. ANALISIS FODA

El analisis FODA es un instrumento de planificacion estratégica, disefiada para
realizar un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades

y Amenazas) en la empresa.

En la revista académica Contribuciones a la Economia (2007), se define esta

herramienta de la siguiente manera:

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes
y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una
organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir, las oportunidades

y amenazas. También es una herramienta que puede considerarse sencilla



y que permite obtener una perspectiva general de la situacion estratégica
de una organizacion determinada. Thompson y Strikland (1998) establecen
que el analisis FODA estima el efecto que una estrategia tiene para lograr
un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacién y su
situacion externa, esto es, las oportunidades y amenazas. (Ponce
Talancon, 2007, p. 2)

En este trabajo de titulacion, se realizara un analisis riguroso y realista de la
microempresa, que le permita disefiar una estrategia para diferenciarse de sus

competidores y tener éxito en el mercado.
2.1.1.3. LAS5FUERZAS DE MICHAEL PORTER

Alfredo Fernandez (2012), en su publicacibn Conceptos de Estrategia

Empresarial, expone que:

El Profesor Michael Porter (economista y profesor de la Harvard Business
School) describid la estrategia competitiva como “el emprender acciones
ofensivas o defensivas para crear una porcién defendible en un sector, para
enfrentarse con éxito a las fuerzas competitivas y obtener asi un
rendimiento superior’. Las estrategias competitivas son tacticas que nos

sirven para superar a los competidores. (p.5)

Ademas este autor explica que, de acuerdo con Porter, hay tres estrategias
genéricas de a tomar en cuenta: “el liderazgo general en costes, la diferenciacion
y el enfoque o alta segmentacion (en la que también se puede dar un enfoque

hacia los costes o hacia la diferenciacion)” (p. 5).

Juan Manuel de la Colina (2009), en su libro Las Estrategias Genéricas de Porter,

argumenta que, con respecto a la estrategia de liderazgo global en costos:

Esta fue una estrategia muy popular en la década de los 70’s, debido al
concepto arraigado de la curva de la experiencia. Mantener el costo mas
bajo frente a los competidores y lograr un volumen alto de ventas era el

tema central de la estrategia (...).



Si la empresa tenia una posicién de bajos costos, se esperaba que esto la
condujera a obtener utilidades por encima del promedio de la industria y la

protegiera de las cinco fuerzas competitivas (...). (p.5)

Este mismo autor indica que, la tactica de diferenciacion consistia en “crearle

al producto o servicio algo que fuera percibido en toda la industria como unico

(...Y (p.6).

Al referirse a la estrategia de enfoque este escritor indica que consiste en:
“‘enfocarse en un nicho de clientes, en un segmento de la linea de productos o

en un lugar especifico de mercado (...)" (p. 7).

En funcién de lo senalado por Porter, la empresa comercializadora debe
distinguir y definir su estrategia genérica para poder sobresalir en el mercado y
enfrentar a los competidores. Al tratarse de una microempresa que se enfrenta
a competidores grandes, es decir importadores y/o distribuidores masivos, el
liderazgo en costos es dificil de confrontar. Debe decidir entonces si toma ventaja
enfocandose en un segmento, o si considera que la diferenciacion es el camino

que tomar.

En este mismo sentido, Michael Porter establecié un modelo para el analisis de
la ventaja competitiva, conocido como Las 5 fuerzas de Porter. Este modelo
determina que la naturaleza y el grado de competencia en un sector obedece a

5 fuerzas:

= Amenaza de nuevos competidores

= Poder de negociacion de clientes

= Poder de negociacion de proveedores

= Amenaza de productos y servicios sustitutos

* Intensidad y rivalidad entre competidores
Amenaza de nuevos competidores

“Elingreso de nuevos competidores al sector depende del tipo y nivel de barreras

para la entrada. Como es obvio, las companias que entran en el mercado



incrementan la capacidad productiva en el sector” (Baena, Sanchez, & Suarez,
2003, p. 62)

La existencia de barreras de entrada al mercado puede hacer facil o dificil el

ingreso de competidores al mercado.
Poder de negociacion de clientes

El poder de negociacion de clientes hace mencion a la presion que pueden
ejercer los consumidores sobre las empresas para conseguir mejores productos

0 servicios a bajos precios.
Poder de negociaciéon de proveedores

“El poder de negociacion de los proveedores dependera de: las condiciones del
mercado, del resto de proveedores y de la importancia del producto que

proporcionan” (Baena et al., 2003, p. 65).
Amenaza de productos y servicios sustitutos

“Los bienes sustitutos son los productos que realizan las mismas funciones del
producto en estudio. Representan una amenaza para el sector, si cubren las
mismas necesidades a un precio menor, con rendimiento y calidad superior”
(Baena et al., 2003, p. 64).

Intensidad y rivalidad entre competidores

Los autores Baena, Sanchez y Suarez (2003), consideran que este es el
elemento mas categdrico del modelo de Porter, ya que este elemento
corresponde a la intensidad de las acciones de las empresas, para empoderarse

en el mercado y salvaguardar su posicion competitiva frente a sus rivales (p. 63).

Considerar el estudio de estas 5 fuerzas de Porter, permitira a la microempresa,
definir su entorno competitivo, para determinar como el poder de negociacién de
los compradores y vendedores puede afectar su capacidad de administrar costos
y precios, asi como precisar y conocer las barreras de entrada y salida al

mercado.



2.2.  ADMINISTRACION DE INVENTARIOS

“El inventario esta constituido por los articulos acumulados en el almacén en
espera de ser vendidos o empleados en el proceso productivo” (Rubio Ferrer &
Villarroel Valdemoro, 2012, p. 111).

2.2.1. OBJETIVOS DEL INVENTARIO

En cuanto a los objetivos del inventario, los autores Caldente y Pizarro (1983),

plantean lo siguiente:

El inventario representa un porcentaje importante del capital de trabajo de
una empresa. Por lo tanto, el objetivo primero es aumentar la rentabilidad
de la organizacion por medio de una correcta utilizacion del inventario,
prediciendo el impacto de las politicas corporativas en los niveles de stock,
y minimizando el costo total de las actividades logisticas asegurando el

nivel de servicio entregado al cliente (1983, p. 4)
Objetivo del inventario en la Industria

Como se ha sefalado, los inventarios son parte muy importante de las empresas

y fabricas en general.

En las industrias, el stock se clasifica de acuerdo con su uso, como nos indica
Zapata (2011) en su articulo referente a Logistica e Inventarios: “Inventarios de
materia prima, productos en proceso, productos terminados, materiales y

suministros y de seguridad” (2011, p. 1).
Objetivo del inventario en el Comercio

El manejo del inventario en una empresa comercial es parte primordial de sus
actividades de adquisiciones y ventas. Por ello, mantener el control del stock de
la mercancia, tanto fisica como contablemente constituye uno de los elementos
que permitira a la gerencia conocer el estado econémico y financiero de la

empresa.
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2.2.2. NIVELES DE INVENTARIOS E INVENTARIOS MINIMOS

En el libro Fundamentos de Control y Gestion de Inventarios, el autor Carlos

Vidal, responde a la pregunta:

¢ Qué nivel de inventarios es entonces conveniente mantener? La
respuesta depende de muchos aspectos, principalmente de la naturaleza
de la organizacion y de la evaluacion que la administracion haga de las
ventajas y desventajas de tenerlos. El punto esta, obviamente, en la
cantidad de inventario que debe mantenerse y en su correcta
administracién, con el objeto de mejorar la competitividad de la

organizacion sin sacrificar recursos innecesariamente (2010, p. 21).

Para el control de los inventarios, es necesario tomar en cuenta 3 conceptos

importantes: Stock maximo, stock minimo y punto de reorden.
2.2.2.1. Stock Maximo

Es la cantidad maxima de un determinado articulo o producto que se mantiene

en las bodegas del almaceén.

Al respecto, Carlos Rincén (2011), plantea que es importante que una empresa
analice el inventario necesario en bodega para el desarrollo de la produccion y
venta de bienes. Esta decision de inventarios altos puede traducirse en excesiva
inversion en los mismos, mas de la requerida, implica aumentar costos por
pérdidas de deterioro y obsolescencia de los inventarios y el costo de
oportunidad de mantener este stock. La solucion a este problema es la

planeacién y el control de la compra del inventario (p. 81).
2.2.2.2. Stock minimo (de seguridad)

El autor Jorge Sastra (2009), en su publicacién Administracion Financiera de
Inventarios plantea que stock minimo “es la cantidad minima del inventario a ser

mantenida en el almacén”.
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2.2.2.3. Punto de reorden

El punto de reorden sefiala el momento en el que se debe colocar un nuevo
pedido de materiales para evitar rupturas de stock. Para calcular el punto
de reorden, se suman los inventarios minimos de seguridad mas el numero
de unidades de venta previstas durante el periodo que tardan los
proveedores en entregar los materiales pedidos (Marketing Publishing,
1996, p. 94).

2.2.3. COSTOS DE LOS INVENTARIOS

A continuacion, se explican los costos en que se incurren cuando se manejan
inventarios y productos que se van a poner en venta, como es el caso de la

microempresa analizada:
2.2.3.1. COSTO DE COMPRA

Consiste en los costos de bienes adquiridos de proveedores e incluyen
fletes y/o costos de transporte. Estos costos representan una de las
categorias mas grandes de costos y cualquier descuento por tamanio de la

orden o por condiciones de pago es bienvenida (Toro Lopez, 2009, p. 297).
2.2.3.2. COSTO DE MOVILIZACION

El autor mencionado en el parrafo anterior también indica que los costos de
movilizacion: “surgen cuando una empresa mantiene inventarios de bienes a ser
vendidos. Incluye el costo de oportunidad de la inversion amarrada a los
inventarios respectivos y los costos asociados con el almacenamiento, seguros

(o seguranzas), dafnos y deterioro de estos inventarios”. (p.297)
2.2.3.3. COSTO DE AGOTAMIENTO
En cuanto al costo de agotamiento, Toro Lopez, afirma que:

Cuando el volumen de un producto se agota y éste esta siendo demandado
por los clientes, la empresa puede verse forzada a reponerlo rapidamente

de alguna forma, lo que se traduce en un adicional costo o a perder la venta;



12

en este caso los costos de no contar con el producto incluyen el margen de
su contribucion mas cualquier margen perdido en la venta que perjudique

al cliente involucrado en esta pérdida (p. 298).
2.2.3.4. COSTOS DE CALIDAD

Se refiere a la calidad de un servicio o producto ya terminado de acuerdo
con estandares previamente establecidos (...) y que distinguen entre cuatro
clases de costos: 1. Costos de prevencién, 2. Costos de evaluacion, 3.

Costos de fallas internas y 3. Fallas externas. (p.298)
2.2.3.5. COSTO DE TRANSPORTE Y/O ACARREO

Algunas veces, el costo de transporte de salida de la planta puede reducirse
aumentando los niveles de inventario. Tener inventario disponible permite
realizar mas embarques con cargas completas y minimizar su necesidad
de acelerar los embarques utilizando otras modalidades de transporte mas
costosas. La prevision hacia delante de un inventario puede también reducir
el costo de salida, aun cuando el efecto de acumulacion disminuye y se
requiere mas inventario. El costo de transporte de llegada a la planta
también logra reducirse con un inventario mayor. (...) (Carro & Gonzalez,
n.d., p. 3).

2.2.3.6. COSTO DE PEDIDOS/ORDENAR

Estos costos representan “los costos de preparar y asignar una orden de compra
de materiales. Puede incluir en varios casos costos por concepto de manejo

especial, inspeccidn, recibo y forma de pago” (Toro Lépez, 2009, p. 298).
MODELO DE LA CANTIDAD ECONOMICA DE LA ORDEN (EOQ)

Se refiere a la cantidad de inventario 6ptima, o de costo minimo que deberia

ordenarse.

El profesor Edwin Causado Rodriguez (2015), en su articulo escrito para la
Revista Ingenieria de la Universidad de Medellin, explica como funciona este

modelo:
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El modelo EOQ se puede considerar como el mas sencillo y fundamental
de todos los modelos de inventario, pues este describe el importante
compromiso entre los costos fijos y los costos de mantener el inventario, y
es la base para la implementacion de sistemas mucho mas complejos. En

este modelo se deben considerar los siguientes supuestos:

La demanda del producto (D), en unidades, es conocida, constante e
independiente. El Lead Time (tiempo de abastecimiento del proveedor) es
conocido y constante. El inventario se reabastece instantaneamente
cuando llega a cero, o con la llegada del lote de pedido. No existen

descuentos por volumen de pedido.
Los costos totales incluyen:

a. Costo de ordenar, costo de realizar un pedido S * D/Q por demanda,

sobre cantidad de pedido colocado, en unidades.

b. Costo de compra del articulo, costo unitario de compra C * D por

demanda, en valor monetario.

c. Costo unitario de mantener el inventario H, en valor monetario. Que seria
igual a costo de manejo de inventario como porcentaje del valor del

producto i*C costo unitario de compra, en valor monetario.

Donde Q* es el tamafo 6ptimo del pedido, el cual representa la ecuacion

del modelo de cantidad econdmica de pedido a continuacion:

“También, es muy importante tener en cuenta todos los costos relacionados
con los inventarios; aqui se debe conocer el costo de ordenar, el costo de

comprar, el costo de y el costo de mantener el inventario” (p. 166,167).
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2.2.4. SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIOS

Se analizaron las siguientes técnicas de administracion de inventarios y se las

ha escogido por las ventajas que se ofrecen en su implementacion.
2.2.4.1. METODO ABC EN LOS INVENTARIOS

Nohora Heredia (2013), en su libro Gerencia de compras: La nueva estrategia
competitiva (22 ed.) describe el método ABC de inventarios de la siguiente

manera:

La clasificacion ABC es utilizada para el control de inventarios, se trata de
clasificar los materiales en tipo A, B o C segun un criterio y un porcentaje
establecido. Se pueden clasificar los materiales por valor de inventario, por
valor de venta, por valor de consumo, por cantidad consumida o el criterio
que se desee, lo que se trata es que los materiales tipo A sean los mas
importantes segun el criterio que se desee, los tipo B los intermedios y los

tipo C los menos importantes. (2013, pp. 190-191).
2.2.42. METODOS DE CONTABILIDAD DEL INVENTARIO

Los métodos mas utilizados para la valoracion de existencias de una empresa
son el promedio ponderado, UEPS o FIFO y PEPS o LIFO, a continuacion, se

describe cada uno de ellos:

Método del promedio ponderado

En el libro “Proceso Integral de la Actividad Comercial” se encuentra la siguiente
definicion:

Consiste en valorar la totalidad de las existencias de un articulo a un unico
precio, por lo que el precio del articulo se va actualizando cada vez que se
produce una entrada de existencias. De esta forma las salidas que se
producen se calculan al mencionado precio unitario (De la Mata Guerra &
Rodriguez Garcia, 2013, p. 296)

Método PEPS o FIFO
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FIFO (First In First Out) significa primera entrada, primera salida y consiste
en dar salida del almacén a las mercancias que entraron en primer lugar.
Esto se consigue ordenando cronolégicamente en la ficha (de registro) los
articulos segun van entrando y saliendo del almacén (De la Mata Guerra &
Rodriguez Garcia, 2013, p. 297).

Método UEPS o LIFO

LIFO (Last In First Out). “El valor de las existencias es el precio de las ultimas
que entraron. Las existencias salen del almacén valoradas en orden inverso al
que entraron. Las existencias se registran a su valor de entrada, respetando
también el orden cronolégico” (Rubio Ferrer & Villarroel Valdemoro, 2012, p.
128).

2.2.4.3. MECANISMOS DE CONTROL DEL INVENTARIO
MANUAL

El autor Chris Joseph, considera que: “los duefos de negocios tienen
generalmente una eleccion entre el uso de un sistema computarizado o de un
sistema de inventario manual. Un sistema manual ofrece una serie de ventajas

y desventajas potenciales” (n.d., parr. 1):
De manera resumida, este autor muestra estas ventajas y desventajas:

Sencillez: Para una empresa muy pequefia que lleva una cantidad limitada
de inventario o que modifica el inventario lentamente, un sistema de

inventario mecanizado es innecesario.

Sensacion de control: Un sistema manual le da a un pequefio empresario

una mayor sensacion de control.

Laborioso: Una desventaja de los sistemas de inventario manuales es que

pueden ser muy intensivos en trabajo
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Error humano: Un sistema de inventario manual se basa en gran medida
en las acciones de las personas, lo que aumenta la posibilidad de errores

humanos.
SEMIAUTOMATICO

Aunque existen otros mecanismos de control semiautomaticos de inventarios, en
este punto se hara referencia al control de stocks y gestién de inventarios a

través de un sistema de radiofrecuencia (RFID) especificamente.
De acuerdo con Elkin Ramirez y Farid Meléndez (2014):

El sistema RFID se ha definido a través de diversas investigaciones y
aplicaciones como: “la tecnologia inalambrica que nos permite, la
comunicacién entre un lector y una etiqueta. Generalmente, como se
muestra en la Figura 1, los sistemas de RFID estdn compuestos por un
transponder, denominado también tag o etiqueta, el equipo lector, la antena
y las herramientas de software que almacenan y procesan la informacién
del objeto. (2014, pp. 70-71)

i, PR
Lector RFID | <)) lesl { [ ¢
A L =

Informacion

Aplicacdn que
— procesa la

E ”10"“;‘0‘(‘"

Figura 1. Esquema de un sistema RFID.
Tomado de : (Ramirez Cerpa & Meléndez Pertuz, 2014, p. 71)

Dada la naturaleza de esta tecnologia, la captura y recuperacién confiable
y eficaz de los datos presupone una mejor organizacién de procesos
logisticos en almacenes y centros de distribucién, aunado a las
aplicaciones que conlleven a la identificaciéon de codigos para validar
alguna accion. En la actualidad, los sistemas de informacién
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implementados con tecnologia RFID se utilizan ampliamente para catalogar
y controlar recursos; por ejemplo, la clasificacion de productos de un
supermercado, la autentificacion de documentos, la identificacion de
animales en granjas, acceso y control de vehiculos, seguridad para
medicamentos controlados y en el sector del consumo y del transporte.
(Herrera Lozada & Pérez Romero, 2009, p. 58).

En el afan de automatizar la empresa en estudio y de gestionar de forma rapida
y eficaz los inventarios, se ha escogido esta técnica y se propondra que se la
integre dentro de la gestion de los procesos de adquisiciones y ventas. Se la ha
escogido debido a que es posible incluir una gran cantidad de datos relacionados

al producto y la facilidad de uso de los tags o etiquetas.

La aplicacidn de este sistema semiautomatico en los inventarios de este proyecto

se detallara en el capitulo 4 de este trabajo de titulacion.
INVENTARIOS AUTOMATIZADOS

Un inventario automatizado es un sistema de seguimiento de inventario en
forma perpetua. Este tipo de control de inventarios asegura que el estado
de entrada y salida se actualiza en una base continua. El inventario
automatizado puede implementarse a través de cosas como maquinas
expendedoras o con las sociedades de gestion de inventario (...). Cuando
se alcanza la cantidad minima de un elemento, una orden puede ser
colocada inmediatamente y automaticamente para reponer ese
elemento. Este proceso toma en cuenta el tiempo necesario para que una
orden deba colocarse y para la compania recibir y reponer el

elemento (Enciclopedia Culturalia, 2016, parr. 1).
2.3. ENFOQUE PMBOK-PMI

La Guia del PMBOK® (Project Management Body of Knowledge) entrega una
pauta en la gerencia de proyectos estudiado por el Project Management Institute
(PMI).
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Este marco referencial se enfocara en este cuerpo de buenas practicas y se
escogeran aquellos grupos de procesos y areas de conocimiento que se adapten
a este disefio de modelo de gestidn de adquisiciones y ventas, del que trata este

trabajo de titulacion.

Rita Mulcahy (2010) sefala lo siguiente, al referirse a este enfoque de gerencia

de proyectos:

Las operaciones y los proyectos si bien son dos areas distintas de una
organizacion, estan ampliamente conectadas. Cuando se termina un
proyecto, el producto se entrega al area de operaciones, lo cual podria
requerir la capacitacion de los empleados o ajustes a los procesos
operativos para aquellos que utilizaran el producto o servicio del proyecto.
Por ejemplo, cuando se completa el proyecto interno de una compafnia de
seguros de desarrollar un nuevo sistema de seguimiento de casos, los
empleados deberan aprender a utilizar el sistema y ajustar sus procesos

para incorporarlo en su trabajo diario. (p. 22).

Y esta relacion se da en ambos sentidos. Mientras que el producto
completo de un proyecto podria generar un cambio en las operaciones, la
necesidad de cambiar o mejorar el trabajo operativo podria dar lugar a la
iniciacién de un proyecto. Por ejemplo, la necesidad de desarrollar el nuevo
sistema de seguimiento de casos se ha implementado en el area de
operaciones y que los usuarios han comenzado a trabajar con dicho
sistema, pero se han identificado algunos errores. El arreglo de estos
errores probablemente se abordaria como el trabajo operativo de mantener
los sistemas del negocio, y no como un nuevo proyecto. Sin embargo, si la
organizacion decide que deben agregarse nuevas caracteristicas o
funciones al sistema de seguimiento de casos una vez que ya esta en

funcionamiento, esto podria generar un nuevo proyecto (2010, p. 23).

Este seria el caso del disefio del modelo de gestion que se planteara en este
trabajo de titulacidn, puesto que este modelo considerara agregar nuevas
particularidades y caracteristicas de mejora de los procesos existentes, por lo
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que lo consideramos como una fase de un proyecto que llegara a su fin cuando
se implemente (si asi lo consideran conveniente los gerentes de la

microempresa).
2.3.1. GRUPOS DE PROCESOS

Segun el estandar del PMI (PMI, 2013, p. 49), las buenas practicas de la

direccion de proyectos se agrupan en los procesos:

Grupo |de Procesos de Inicio. Se componen de aquellos procesos que
se llevan a cabo para definir un nuevo proyecto o una nueva fase de un

proyecto existente y obtiene la autorizacidén para iniciar el proyecto o fase.

Grupo de Procesos de Planificacion. Consta de aquellos procesos
requeridos para establecer el alcance del proyecto, refinar los objetivos y
definir el curso de accion necesario para alcanzar los objetivos para cuyo

logro se emprendio el proyecto.

Grupo de Procesos de Ejecuciéon. Contiene aquellos procesos que
permiten cumplir con objetivos trazados en el plan para la direccion del

proyecto a fin de alcanzar las particularidades de este.

Grupo de Procesos de Monitoreo y Control. Consta de aquellos
procesos requeridos para monitorear, analizar y regular el progreso y el
desempefio del proyecto, para identificar areas en las que el plan requiera

cambios y para iniciar los cambios correspondientes.

Grupo de Procesos de Cierre. Consta de aquellos procesos realizados
para concluir con todas las tareas de los Grupos de Procesos, con el objeto

de culminar adecuadamente el proyecto o la fase que estamos trabajando.

En el PMBOK se indica que estos grupos de procesos rara vez son eventos
discretos y unicos; son actividades superpuestas que tienen lugar a lo largo
de todo el proyecto. La salida de un proceso normalmente se convierte en
la entrada para otro proceso o es un entregable del proyecto, subproyecto,
o fase del proyecto. (2013, p. 419).
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Estos grupos de procesos cuentan con 47 procesos de la direccion de proyectos,

los cuales se agrupan a su vez en diez areas de conocimiento.
2.3.2. AREAS DE CONOCIMIENTO

“‘Un area de conocimiento representa un conjunto completo de conceptos,
términos y actividades que conforman un ambito profesional, un ambito de la

direccion de proyectos o un area de especializacion” (PMI, 2013, p. 60).

Estas areas de conocimiento son:

= Gestion de la Integracién del Proyecto,

= Gestion del Alcance del Proyecto,

= Gestion del Tiempo del Proyecto,

= Gestion de los Costos del Proyecto,

= Gestion de la Calidad del Proyecto,

= Gestion de los Recursos Humanos del Proyecto,
= Gestion de las Comunicaciones del Proyecto,

= Gestion de los Riesgos del Proyecto,

= Gestion de las Adquisiciones del Proyecto vy,

= Gestion de los Interesados del Proyecto.

De los 47 grupos de procesos, de acuerdo con la Guia del PMBOK quinta
edicidon, se han elegido aquellos que se adaptan a esta fase del proyecto, que
corresponde al disefio del modelo de gestidon, es decir Inicio y Planificacion y

Cierre; estos son:
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Tabla 1
Grupos de Procesos y Areas de Conocimiento del PMI, adaptados a este
proyecto.
Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos
Areas de Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
Conocimiento Procesos de Inicio | Procesos de Procesos Procesos Procesos
Planificacion Ejecucion Seguimiento y Cierre
Control
Desarrollar el acta Cerrar el
Gestion de
) de constitucion del proyecto o
Integracion
proyecto fase
Planificar la
gestion del
Gestion del Alcance alcance

Definir el Alcance

Gestion del Tiempo

Gestion de los

Costos

Estimar los costos

Determinar el

presupuesto

Gestion de la
Calidad

Gestion de los

Recursos Humanos

Gestion de las

Comunicaciones

Gestion de los

Riesgos

Gestion de las

Adquisiciones

Planificar la
gestion de

adquisiciones

Gestion de los

Interesados

Identificar a los

interesados

Adaptado de: (PMI, 2013)
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3 CAPITULO 3: ANALISIS Y DIAGNOSTICO
3.1. ANALISIS DEL ENTORNO

Toda empresa funciona influenciada por los factores que la rodean. Aquella
empresa que logre interpretar de forma adecuada estos factores triunfara en el
mercado. A continuacion, se realizara un diagnéstico del entorno externo, interno

y competitivo de la empresa comercializadora a que se refiere esta tesis.
3.1.1. ANALISIS PEST

Se realizara el analisis PEST, para determinar aquellos factores politicos,
economicos, sociales y tecnolégicos que pueden influir en la empresa
comercializadora de la que trata este trabajo de titulacion. Estos factores
pertenecen al denominado macroambiente de la empresa y son elementos que
esta no puede controlar, sin embargo, debe interpretarlos adecuadamente y

adaptarse a ellos.

La tabla 2 presenta el analisis del entorno para el almacén en analisis. Luego se

describen uno a uno estos factores.
Entorno Politico y Legal

El entorno politico del Ecuador se ha visto afectado desde mediados del 2017,
por el cambio de gobierno, lo cual trajo consigo inestabilidad y nerviosismo en el

mercado ecuatoriano.

En este periodo complejo, Ecuador enfrenta el desafio de alcanzar los
consensos politicos necesarios para adecuar su economia al nuevo
contexto internacional, retomar una senda del crecimiento sostenible con
mayor participacion del sector privado y proteger los avances sociales
logrados durante la bonanza (...). Un sector privado mas robusto y flexible
podria ayudar a diversificar la economia ecuatoriana, aumentar su
productividad y generar empleos de calidad con el fin de promover el
desarrollo y continuar con la reduccién de la pobreza (Banco Mundial, 2017,

parr. 4).
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Inestabilidad Politica: Cambio

de gobierno

Proceso de transicion

gubernamental

Medidas econdmicas en

espera

Sobreendeudamiento del
Estado

Aranceles a productos

importados

Consulta Popular 2018

Pendiente tratado de libre

comercio con Estados Unidos

Cddigo Organico de la
Produccion, Comercio e

Inversiones, COPCI

Eliminacién de las

salvaguardas

Implementacién de la Tasa de

Servicio de Control Aduanero

Reduccion del gasto publico

Crecimiento de la economia

ecuatoriana

Anticipo del Impuesto a la
Renta resta liquidez a la

empresa

Incremento del salario basico.

Incremento de las

importaciones.

Estilos de vida y tendencias al

consumo.

Inicio de las clases en el ciclo

costa.

Tendencias a tecnificar las

labores del campo.

Automatizacién de procesos.

Avances en logistica

Nuevas formas de exhibicion

de productos

Comercio electrénico
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Una de las primeras medidas tomadas en el nuevo gobierno, fue la eliminacion
de las salvaguardias a partir del 1 de junio de 2017, las cuales fueron
implementadas en el afo 2015. Esta medida favorecié a las empresas
comercializadoras, que pudieron proveerse de estos productos importados a un

menor costo.

En noviembre de 2017, entrd en vigor el cobro de la Tasa de Servicio de Control
Aduanero, la cual, de acuerdo con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador

— SENAE, no afectara la competitividad del mercado.

En noviembre de 2016, se firmd el Tratado Multipartes con la Unién Europea, lo
cual favorecera a los comerciantes e inversionistas ecuatorianos y europeos.
Actualmente se estan realizando las negociaciones para un acuerdo comercial

entre Ecuador y Estados Unidos.

La publicacion “Evaluacion de los posibles impactos de un acuerdo comercial
entre el Ecuador y la Unién Europea” de la Comisién Econdmica para América

Latina (CEPAL), concluye que:

La entrada en vigor del Acuerdo Comercial representara para el Ecuador
un incremento anual del 0,10% del PIB, y alzas de las exportaciones e
importaciones totales del 0,11% y el 0,20%, respectivamente, ademas de
un efecto positivo en la generacién de empleos y en mejores ingresos para
la poblacién. (Comision Econdmica para América Latina y el Caribe
(CEPAL), 2017, p. 75)

Las actividades comerciales en Ecuador estan reguladas por el Cédigo Organico
de la Produccion, Comercio e Inversiones, el cual fue puesto en vigencia
mediante su publicacién en el Suplemento del Registro Oficial N.° 351 del 29 de
diciembre del 2010, y conforme a su articulo 3, tiene por objeto “regular el
proceso productivo en las etapas de produccion, distribucion, intercambio,
comercio, consumo, manejo de externalidades e inversiones productivas

orientadas a la realizaciéon del Buen Vivir”.
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Entorno Econdmico

Como se explico anteriormente, las salvaguardias a las importaciones se
suspendieron en junio de 2017; esto fue una de las causas del incremento de las
importaciones ecuatorianas en el 2017, las cuales crecieron en 22,4% respecto
del 2016. (Banco Central del Ecuador, 2018, p. 4). Esta medida dinamizé la

actividad comercial durante el afno 2017.

Con la eliminacion de las salvaguardias las importaciones tuvieron un importante
incremento, esto lo confirma el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador

SENAE, que en su pagina web informo:

A los 15 primeros dias del mes de junio de 2017, se registra un incremento
en las importaciones, solo de los productos que se encontraban sujetos a
salvaguardia de USD 120 millones de ddélares aproximadamente. Este
monto representa un 72% de crecimiento, en relacién con el mismo periodo
de 2016.

De acuerdo con el ultimo reporte del Banco Central del Ecuador, de marzo
de 2018, el Producto Interno Bruto del Ecuador — PIB, crecié 3% el ano
anterior. La entidad estatal indico que el dinamismo se explica
principalmente por el aumento del gasto del consumo final de los hogares,
el gasto de consumo final del Gobierno y las exportaciones (Serrano, 2018,

parr. 1-2).

Por otro lado, el Articulo 41 de la Ley Organica de Régimen Tributario Interno,
en concordancia con el Articulo 76 del Reglamento para la aplicacion de la Ley
de Régimen Tributario Interno, obliga a esta microempresa a la liquidacion y
pago del anticipo del Impuesto a la Renta, lo cual ha afectado a su liquidez. Sin
embargo, cabe mencionar que, mediante Decreto Ejecutivo, el Gobierno
ecuatoriano decidid exonerar el pago de la ultima de las tres cuotas de este
impuesto y que se pagaria en abril del 2018.

El incremento anual del salario basico es otra medida econémica que afecta a

las empresas, en su competitividad y liquidez. Este incremento ha sido gradual
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durante los ultimos anos. Para el 2018, se establecid un incremento de 11

délares, con lo que el Salario Unificado pas6 de 375 a 386 dolares.
Entorno Social

El estilo de vida y tendencias en cuanto a vestimenta, incremento de la calidad
de vida, tecnificacion, etc., van de la mano con la oferta de articulos de esta
microempresa. Es importante estar a la vanguardia de las tendencias sobre todo

en la linea de textiles, electrodomésticos y maquinaria agricola.

Es importante entender el fendbmeno del consumo, lo cual ayudara en la
estructuracion de planes de marketing que los gerentes deben considerar definir

en el corto y mediano plazo.

“Un incremento en el consumo exige mayores niveles de produccion, lo que a su
vez demanda mas trabajo, mas salarios y, como en un circulo infinito, con éstos
se obtienen mas productos estimulados por el mismo consumo” (Paramo
Morales, 2006, p. 229).

El inicio de las clases y las fechas que conmemoran el Dia de la Madre, el Dia
del Padre y la Navidad, son importantes porque representan incrementos en las

ventas y ademas requiere del incremento del stock de algunos productos.

El autor Virgilio Torres (2014), en su libro Administracién en Ventas explica que
conocer estas particularidades del negocio, permitiran a la microempresa

pronosticar sus ventas.
Este mismo autor define al prondstico de ventas como:

Una estimacion o el nivel esperado de ventas de una empresa, linea de
productos o marca de éste, que abarca un periodo determinado y un

mercado especifico

El prondstico de ventas es la base para decidir cuanto gastar en diversas
actividades, como publicidad y ventas personales. Con la base de las
ventas anticipadas se planea la cantidad necesaria de capital de trabajo, la

utilizacidn de la planta y las instalaciones de almacenaje (2014, p. 133)
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Entorno Tecnoldgico

Las actividades de aprovisionamiento y ventas de una empresa comercializadora
son procesos que pueden ser factores de éxito dentro de la organizacion. Su
automatizacioén resultara en un incremento de la eficiencia y del control de su

inventario y en procesos robustos que mejoren sus operaciones diarias.

Jeffrey Rayport, en su libro E-Commerce, define el comercio electronico como
“‘intercambios mediados por la tecnologia entre diversas partes (individuos,
organizaciones, o ambos) asi como las actividades electronicas, dentro y entre

organizaciones que facilitan estos intercambios” (Rayport, 2003, p. 5)

El autor Nevarez Montes (2014), explica un poco mas el concepto de comercio

electronico:

Con la apertura del internet al publico en general, muchas personas
comenzaron a verlo como oportunidad de negocios y, por ende, los
inversionistas dieron inicio a la busqueda de nuevas actividades

empresariales.

El darse a conocer por medio del comercio electronico no es cuestion de
las grandes compafias solamente, sino que también es un punto de apoyo

para los pequenos y microempresarios (2014, p. 7)

Este concepto aun no se ha desarrollado dentro del Almacén Robert, sin
embargo, es una oportunidad de hacer negocios que no se puede ignorar y

podria considerarse como una actividad adicional a incorporarse.
3.1.2. ANALISIS FODA

El analisis FODA permite a las empresas desarrollar una estrategia de negocio,
al mostrar de una manera sencilla y eficaz cuales son sus fortalezas y
debilidades (factores internos, sobre los cuales la empresa tiene control) y sus
oportunidades y amenazas (factores externos, la empresa no puede
gobernarlos).
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Tabla 3

Matriz de Diagndstico Situacional — FODA

FORTALEZAS Buen posicionamiento dentro del mercado

Fidelidad de clientes

Conocimiento del negocio

OPORTUNIDADES Mejorar el control

Sucursales en poblaciones aledanas

Mejorar procesos

DEBILIDADES Procesos débiles

Falta de control en adquisiciones, ventas,

clientes, cuentas por cobrar, etc.

Estrategia empresarial a corto plazo

AMENAZAS Nuevos competidores

Empresas grandes que compiten por costos

y precios

De la tabla 3 se concluye que entre las debilidades de la empresa se encuentra
en la gestion de operaciones para llevar a cabo sus actividades diarias, lo cual
se ve reflejado en escasa documentacién formal, falta de control, ventas no

concretadas, inventarios distorsionados, clientes insatisfechos.

Dentro de sus debilidades también se encuentra la falta de una planificaciéon
estratégica a futuro, saben a qué se dedican, pero no tienen claro hacia déonde

quieren llegar, cuanto quieren crecer.

Por otro lado, sus fortalezas principales son el conocimiento del negocio y la
fidelidad de clientes.

Durante los ultimos anos, el canton donde desarrolla su actividad comercial este
negocio ha recibido el ingreso de grandes empresas importadoras vy
distribuidoras, principalmente de electrodomésticos y colchones (egj.:
Comandato, La Ganga, Artefacta, etc.), lo cual ha generado nuevas fuentes de

empleo y ha permitido que la competencia crezca y los consumidores tengan
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mayores opciones para su decisién de compra. Estas empresas compiten con la

microempresa analizada, en costos y precios.

El mejoramiento de sus procesos es una de sus oportunidades mas importantes,

que le permitira convertirse en una empresa competitiva.
3.2. ANALISIS DE LA ESTRATEGIA DE LA EMPRESA

En el analisis se observo que una de las debilidades de la empresa, es la falta
de una estrategia a mediano y largo plazo; por lo que, en este sentido, es
necesario plantear una estrategia en base a los objetivos de la empresa,

considerando los factores o aspectos de entorno y la capacidad de sus recursos.
3.2.1. VENTAJA COMPETITIVA

Como se indico en el capitulo 2, segun Porter, hay tres estrategias genéricas que
guian a las empresas para alcanzar el éxito: el liderazgo general en costes, la

diferenciacion y el enfoque o alta segmentacion.

La empresa comercializadora que se estudia debe elegir entonces, cual de estas
estrategias escogera. A continuacion, se analiza cual debe ser el camino que

sequir:

Liderazgo en costos: Al tratarse de una microempresa con muchos
proveedores, ellos tienen el poder, por lo tanto, los costos de los productos que
se expenden son fijados por ellos. Por otro lado, el volumen de compras no es
suficiente para contar con descuentos que abaraten los costos, lo que si sucede

con sus competidores quienes se favorecen con las economias de escala.

Enfoque: La empresa no se enfoca en un segmento en particular, o en una
poblacion objetivo, puesto que cuenta con un almacén donde se comercializan

muchos productos, dirigidos a la poblacién en general.

Diferenciacién: En el mundo de los negocios, es claro que los clientes, no eligen
un producto unicamente por su precio, sino que en la decision de compra incide
también el valor agregado que le entrega o diferenciacion que le entrega el

comercio o empresa que vende el producto que requiere.
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En este sentido, en la comercializadora, el segmento de textiles es la unica linea
en la que se diferencian de la competencia, puesto que cuentan con variedad de
modelos, estilos y renovacion constante de sus productos, lo cual no es superado

por los otros locales que cuentan con este producto.

En el resto de las lineas, podria obtenerse una diferenciacion o ventaja
competitiva como, por ejemplo: entrega a domicilio rapida y confiable, garantia
extendida, garantia de cambio del producto o servicio de post venta como:
instalacion, reparacion, capacitacion al cliente sobre el uso del articulo comprado

(sobre todo en lo que se refiere a electrodomésticos y linea electrénica).

Podria buscarse también un concepto diferente al negocio, buscando

modernizarse y reforzar o reposicionar la imagen de la empresa.
3.2.2. ANALISIS COMPETITIVO: LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Michael Porter, en su libro How competitive forces shape strategy, expone que
“el conocimiento de las fuerzas competitivas puede ayudar a una empresa a

replantear su posicion en un sector del mercado menos vulnerable a ataques”.

En este sentido, se analizaran las 5 fuerzas competitivas planteadas por Porter,
para conocer el entorno competitivo de la microempresa, entendiendo el poder
de negociacion de clientes y proveedores. Para vencer toda empresa debe

entender estas fuerzas y sus efectos.
3.2.2.1. AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Como se explicé en la seccion anterior, durante los ultimos afos se ha
incrementado la competencia en el mercado donde funciona la microempresa,
sobre todo en la linea de electrodomésticos y colchones, lo cual se traduce en

reduccion en ventas y en margen de ganancias.

El ingreso de nuevos competidores es facil, puesto que las barreras para la
entrada al mercado son débiles. Es decir, no se requiere de un alto nivel de
inversion para instalar un nuevo local o sucursal, por otro lado, la localizacion

geografica es buena y de facil acceso, las normativas y regulaciones
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gubernamentales y/o municipales no presentan mayor problema para su
cumplimiento y ademas las empresas no requieren de alianzas estratégicas para

poder instalarse en el canton y competir por la cuota del mercado.

Se concluye entonces, que las barreras de entrada son minimas, por lo cual

resulta facil el ingreso de nuevos competidores.
3.2.2.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

En este caso, el poder de negociaciéon de los clientes esta en funcion
principalmente del numero de éstos: La microempresa cuenta con muchos
clientes, por lo que, si uno deja de comprar, esto no influye en la empresa. En

este sentido, el cliente tiene bajo poder.
3.2.2.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Para analizar el poder de negociacién de los proveedores de la microempresa
estudiada, hay que revisar cual es la estructura de mercado en la que se realizan
sus actividades. Como se explicd en el numeral anterior, se trata de un oligopolio,
puesto que existe un pequefo numero de proveedores que ofrecen los mismos

articulos o sustitutivos de éstos.

La empresa en analisis puede recurrir a muchos proveedores de todas sus
lineas, eligiendo aquella que ofrezca mejores precios, facilidades de pago,
rapidez en la entrega y atencion personalizada. Esto implica, ademas, un
reducido riesgo en el suministro, puesto que la microempresa puede optar por el

proveedor que le entregue el producto de acuerdo con sus requerimientos.
En este sentido, el poder de negociacion de los proveedores es bajo.
3.2.2.4. AMENAZA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTOS

En el libro Para entender a Michael Porter: guia esencial hacia la estrategia y la
competencia, su autor, Joan Magretta (2014), expresa acerca de los sustitutos

lo siguiente:
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Los sustitutos —productos o servicios que cubren la misma necesidad
basica solo que en forma distinta- ponen un limite a la rentabilidad de la
industria. No constituyen un rival directo y a menudo provienen de lugares
imprevistos. Esto dificulta anticiparlos o por lo menos verlos una vez

aparecidos.

Los costos del cambio influyen de forma decisiva en la sustitucion. Los
sustitutos ganan terreno cuando los compradores han de pagar poco al
cambiar (2014, pp. 42—-43).

Esto es precisamente lo que sucede en este caso que se estudia, puesto que las
ventas por internet, las ventas por catalogo y las empresas que ofrecen puerta a
puerta los productos que se expenden en la comercializadora representan
servicios sustitutos que amenazan el mercado; ya que ofrecen lo mismo, pero
con entrega directa en domicilio y descuentos adicionales o modalidades de

pago directa que pueden resultar atractivos para los clientes o consumidores.

En este caso, se concluye que existe una alta amenaza de productos o servicios

sustitutos.
3.2.25. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Los competidores de esta microempresa tratan de obtener una ventaja
competitiva utilizando tacticas como publicidad, guerras de precios, incrementos

en el servicio al cliente o de la garantia.

La rivalidad se presenta porque uno o mas de los competidores sienten la
presién o ven la oportunidad de mejorar su posicion. En la mayor parte de
los sectores, los movimientos competitivos de una empresa tienen efectos
observables sobre sus competidores y asi se pueden iniciar las represalias
o los esfuerzos para contrarrestar el movimiento. Es decir, las empresas

son mutuamente dependientes (Escalante, 2009, p. 7).

Cabe indicar que, con el avance tecnoldgico y la facilidad de transporte, existen

nuevos competidores a través del internet y competidores de poblaciones
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aledanas que también hay que considerar dentro de los rivales a los que hay que

enfrentar.

En este caso se concluye, que existe una alta rivalidad entre competidores de

este mercado.
3.2.3. IDENTIFICACION DE LA INDUSTRIA
Porter, en su libro Estrategia Competitiva escribié acerca de la industria:

La esencia de la formulacion de una estrategia competitiva es relacionar
una empresa con su ambiente. Aunque el ambiente relevante es
demasiado amplio -abarca fuerzas sociales y econdmicas-, su aspecto
fundamental es la industria o industrias contra las que compite. La
estructura de la industria contribuye de manera decisiva a determinar las
reglas competitivas del juego y las estrategias que la empresa tiene a su
alcance (...) (Porter, 2015, p. 49)

La industria, de acuerdo con la Real Academia de la Lengua, se refiere a aquel
conjunto de actividades que se realizan para convertir o transformar un producto
natural y también se lo usa para referirse a una fabrica. En este mismo sentido,
el término industria engloba a todas aquellas empresas o fabricas que se dedican

a la misma actividad.

En funcién de lo sefialado, se puede afirmar que la microempresa que se estudia
pertenece a la industria comercial. Sin embargo de esta aseveracion, la
definicion de la industria (entendida como actividad o sector completo de
negocios) va mas alla, y consiste en identificar claramente en que sector opera

el negocio.

Por lo tanto, y considerando que la microempresa se dedica a la comercializacién
de distintos productos, se concluye que ésta se encuentra en la industria del
retailing y concretamente en la asesoria y atencion de las necesidades de sus

clientes.
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3.2.4. INTEGRACION VERTICAL Y HORIZONTAL
3.2.4.1. INTEGRACION VERTICAL

Como ya se ha revisado, la integracion vertical ocurre cuando una empresa

produce sus propios factores de produccion o posee su canal de distribucién.

Esta empresa no se ha integrado verticalmente, puesto que no ha realizado
movimientos estratégicos hacia atras, como convertirse en mayorista y tampoco
se ha desarrollado hacia adelante, como montar una fabrica de ropa basada en
las telas que actualmente estan disponibles para la venta puesto que se compran

ya confeccionados.
3.2.4.2. INTEGRACION HORIZONTAL

De acuerdo a lo mostrado en el capitulo 2, la integracion horizontal se realiza
cuando dos o mas empresas fabricantes de un mismo bien se unen, para

producirlo en conjunto (Tamayo & Pifieros, 2007, p. 37).

En funcién de ello se determina que la comercializadora en estudio si se ha
integrado horizontalmente, puesto que una vez que se inicid con los productos
textiles, incluyd en sus articulos para la venta, los electrodomésticos, colchones,

maquinaria agricola y linea electronica.

3.3. ANALISIS DE LAS OPERACIONES Y GESTION DE LOS
INVENTARIOS

3.3.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

“Esta conformada por un conjunto de roles organizacionales, integrados y
coordinados entre si, oficialmente sancionados y respaldados por una serie de

principios de organizacién” (Schlemenson, 2013, p. 49).

El caso de estudio se trata de una microempresa familiar, donde su estructura
no se encuentra plasmada en un organigrama de manera formal, sin embargo,
las lineas de autoridad y de comunicacion son intrinsecas y aceptadas por los

miembros de la organizacion.
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Debido a la importancia de entender la estructura organizativa y a pesar de que
se podria considerar que cuando una empresa es pequefia, darles funciones
definidas a sus empleados puede traducirse en rigidez, una vez analizado el

funcionamiento de la microempresa, se ha definido el siguiente organigrama:

Gerente
General
i |
|
Dl're.cuon‘ Direccion de Ventas Direccion Financiera
Administrativa
Vendedores

Figura 2. Estructura Organizacional.
3.3.2. GIRO DEL NEGOCIO

El giro de una empresa se refiere a su actividad principal o mas importante. Estas
actividades permiten clasificar a las empresas en: industriales, comerciales y de

servicio (Alcaraz, 2015).

Las empresas comerciales como la que se analiza son aquellas, en las que
operacion primordial es la compra y venta de productos o bienes, por la cual se
generan ganancias. En este caso se trata de un comerciante minorista, es decir
que se venden productos al detalle, los cuales se compran en cantidades
grandes para de esta manera obtener un beneficio de reduccion de costos y

ganancias en la venta directa a los clientes.

Esta microempresa tiene en su inventario multiples productos para

comercializacion, estos son:

1. Textiles (telas para ropa, sabanas, cortinas, manteles)
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2. Electrodomésticos (refrigeradoras, lavadoras, cocinas, microondas,
hornos, planchas)

Electrénica (televisores, USB, memorias, audifonos

Camas

Colchones

Comodas de madera

Sabanas, edredones

© N o O b~ W

Ventiladores
9. Bicicletas
10.Equipos de audio y video
11.Maquinaria agricola (guadafas, generadores eléctricos, fumigadoras)
12. Teléfonos convencionales
13.Maquinas de coser
14.Carteras, maletas
15.Coches, cunas, andadores para bebés
16.Ropa de hombre y mujer
17.Linea de plastico (cémodas, aparadores, sillas, mesas)
18.Vajillas
Sus proveedores son importadores, fabricantes o distribuidores grandes

principalmente de las ciudades de Guayaquil y Quito.

3.3.3. IDENTIFICACION DEL MODELO ACTUAL DE GESTION DE
OPERACIONES: ADQUISICIONES Y VENTAS

Las operaciones de una pyme estan atadas a los recursos tecnoldgicos (muchas

veces escasos), a la estrategia, la cultura, el entorno y la madurez de la empresa.

Las organizaciones van cambiando con el tiempo, se van adaptando a los
cambios internos y externos, aqui entra en juego la planificacion estratégica,

aquella que nos muestra el camino, las metas por alcanzar.

La mayoria de las microempresas carecen de formalidad en sus procesos, por
lo que es necesario desarrollar un modelo de gestibn de operaciones que

involucre la creacion de sus pedidos, control de inventarios, facturacion; que las



37

vuelva eficientes y les permita obtener una mayor rentabilidad y control de sus

operaciones.

De acuerdo con el autor Andrés Velasquez (2013), en su publicacion Modelo de
Gestidon de Operaciones para Pymes, el consumidor representa el principio mas
importante de un modelo de gestion de operaciones. Lo componen todas las
unidades de apoyo a los procesos clave del negocio y que guardan relacion con

la supply chain o cadena de abastecimiento. (p. 10)

Luego del analisis a la gestion de operaciones de la microempresa Almacén

Robert, se ha identificado que estan se llevan de acuerdo con la siguiente figura:

\
item identificado Contacto con el Visita al .
—>| proveedor/Visita
para la compra proveedor
del proveedor
|
v
Negociacion de , .,
redosy > ety Recepen ae
cantidades P P
I
v
Revisidon y Registro en el
., —> " - —>| Ingreso a bodega
aprobacién inventario

Figura 3. Proceso actual de gestion de adquisiciones.

La figura 3 muestra el proceso de las adquisiciones que lleva a cabo actualmente
en el negocio. En primera instancia, la compra de los productos no parte de una
planificacion, se identifica el item a comprarse “sobre la marcha”, es decir aquel
producto que por simple inspeccion o que tiene alta demanda, esta a punto de

terminarse o ya no hay items en la bodega.
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En funcion de lo sefialado, se contacta al proveedor y se realiza la compra. El
producto llega a la empresa, es revisado, aprobado y se registra en el “libro de
compras”, el cual funciona como inventario, aunque no lleva el control por
unidades existentes, consiste basicamente en un ingreso de facturas. A

continuacion, ingresa a bodega.

Las ventas en este negocio de compra y venta de articulos se realizan de la

siguiente manera:

N 7 N 7 \ N
Contacto Negociacion Entrega de
cliente- de preciosy Facturacion articulo
vendedor cantidades vendido

N W,

Figura 4. Proceso actual de gestion de ventas.

El proceso de ventas inicia con el contacto del cliente con el vendedor, se realiza
la negociacion en precios y cantidades, si se concreta se realiza la facturacion.
Con este documento, el cliente se acerca a “caja” donde se recepta el pago y se

entrega el item comprado.

De la figura 4 se deduce que el producto vendido no es registrado en el

inventario, lo cual se traduce en un débil control de este.
3.3.4. PROPUESTA DE ADMINISTRACION DE INVENTARIOS
3.3.4.1. PROPUESTA DEL METODO DE CONTROL DE INVENTARIOS

Como se explicod en la seccidon del marco tedrico, el método ABC de control de

inventarios, es una herramienta que permite planificar y controlar los inventarios,
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previniendo el desabastecimiento de articulos y dando mayor eficiencia a los
productos en stock. Esto es precisamente lo que requerimos en la microempresa
que se estudia, por lo que se ha escogido este instrumento para el control de los

inventarios.

A continuacion, se muestran los resultados de aplicar este método. A través de
ello se han determinado los grupos de articulos A, B y C. (Los cuadros con los

calculos se encuentran en la seccion de Anexos- Anexo 1):

Tabla 4

Aplicacion del Método ABC de Control de Inventarios

ARTICULO DESCRIPCION PARTICIPACION VALORIZACION PARTICIPACION VALOR CLASE
ACUMULADA  ACUMULADO

% % % %
1 TEXTILES 5 50,21% 5 50,21%
2 COLCHONES 5 18,83% 10 69,04%
5 LAVADORAS 5 3,92% 15 72,97% A
3 REFRIGERADORAS 5 3,77% 20 76,73%
4 COCINAS 5 3,39% 25 80,12%
7 BICICLETAS 5 2,82% 30 82,95%
8 TELEVISORES 5 2,82% 35 85,77%
B
16 ROPA HOMBRE 5 1,88% 40 87,65%
17 ROPA MUJER 5 1,88% 45 89,54%
18 MAQUINAS DE 5 1,51% 50 91,04%
COSER
11 GUADANAS 5 1,41% 55 92,46%
10 VENTILADORES 5 1,26% 60 93,71%
9 DORMITORIOS 5 1,21% 65 94,92%
14 SILLAS Y MESAS 5 1,19% 70 96,11%
PLASTICAS
13 FUMIGADORAS 5 1,13% 75 97,24% C
6 HORNOS 5 1,00% 80 98,24%
MICROONDAS
12 GENERADORES 5 0,63% 85 98,87%
ELECTRICOS
19 COCHES BEBES 5 0,53% 90 99,40%
20 TELEFONOS 5 0,38% 95 99,77%
15 VAJILLAS 5 0,23% 100 100,00%

Tomado de: Datos de inventarios de la empresa comercializadora
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La asignacion de las zonas que se muestran en el grafico (A, By C), se realizo
en funcion del porcentaje de valorizacion de los primeros cinco articulos, los
cuales representan el 50,21%, 18,83%, 3,92%, 3,77% y 3,39% (textiles,
colchones y electrodomésticos) y que de manera global representan el 80% del
inventario. En la zona B tenemos a los 4 siguientes productos. Los restantes

corresponden a la zona C.

Grafico ABC del Inventario

100%
: 10% 1

90%

80% 55%

A
v
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«25% A.

0 20 40 60 80 100

40%

Figura 5. Grafico ABC del Inventario.
Tomado de: Datos de inventario empresa comercializadora

De esta manera y de acuerdo con la figura 5, controlando el 25% del inventario,
se controlara aproximadamente el 80% del valor de este. Si consideramos en
conjunto las zonas A y B, se puede concluir que el 45% del inventario explica
alrededor del 90% del valor de este y que el restante 55% del stock justifica el

10% del valor de este aproximadamente.

En conclusion, en los productos de la zona A, es donde se debe hacer un estricto
control del inventario, con revisiones perioddicas continuas del stock. Se deben
evitar también las sobre-existencias debido al alto valor de estos.

A los productos de la zona B, se debe ejercer un control intermedio y a los de la

zona C, un control menos estricto.
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3.3.4.2. PROPUESTA DEL METODO DE CONTABILIDAD DEL
INVENTARIO

Para este caso de una microempresa comercial, se propone utilizar el método
FIFO (First in, first out), también conocido como PEPS (primeras entradas,
primeras salidas). Este método se basa en que aquellas mercaderias que
ingresaron al stock primero son aquellas mercaderias que primero van a salir del

inventario.

Se ha escogido este método porque limita los problemas de obsolescencia de
los productos (sobre todo en los productos tecnologicos o de electronica).
Ademas, permite calcular la antigiedad del inventario e identificar el las lineas y

productos especificos de baja rotacion.

3.3.4.3. PROPUESTA DEL NIVEL DE AUTOMATIZACION TECNOLOGICO
PARA EL CONTROL DEL INVENTARIO

Para el mejoramiento del control del inventario se propone el nivel
semiautomatico de tecnologia debido al tamafio de la empresa y a las ventajas
que ofrece como aportar eficiencia en los procesos y otorgar el control requerido

por la organizacion.

Se descarta el nivel automatico porque representaria altos costos y su
implementacion resultaria demasiado compleja para la comercializadora. Por
otro lado, se recomienda prescindir de los registros manuales puesto que no son
efectivos para la deteccion de pérdidas de inventario y el control que ofrecen es

escaso.
3.4. ANALISIS CON LA METODOLOGIA PMI

El PMI comprende un conjunto de buenas practicas, de directrices que orientan
la gestion y direccion de proyectos, donde se proponen estandares para los
procesos de gestidon que han demostrado su efectividad.

Los procesos y areas de conocimiento deben ser adaptados a las peculiaridades

de cada proyecto. Se considerara que este proyecto de disefiar un modelo de
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gestion de operaciones es previo al proyecto de implementacion de esta
propuesta; es decir, en este caso, se aplicaran los procesos de inicio y

planificacion del PMI y las areas de conocimiento correspondientes.

A continuacion, se muestra el analisis de este trabajo de titulacion con las buenas

practicas aprendidas del PMI.
3.4.1. PROJECT CHARTER O ACTA DE INICIO

Tabla 5

Project Charter

ACTA DE PROYECTO

Lider del

Fecha Nombre del proyecto
proyecto

DISENO DE UN MODELO DE GESTION DE OPERACIONES
(ADQUISICIONES Y VENTAS), BAJO LAS MEJORES PRACTICAS DEL Veroénica Guanoluisa

20/03/2018 | pROJECT MANAGEMENT INSTITUTE-PMI, PARA UNA MICROEMPRESA Guerrero
DEDICADA A LA COMERCIALIZACION DE MULTIPLES PRODUCTOS
Areas de Conocimiento/ Proceso Areas de aplicacion (Sector /Actividad)
Grupo de Procesos Sector
Inicio — Planificacion Comercializacién/ Inventarios
Areas Actividad:
Alcance - Presupuesto - Comunicacion - | Anadlisis del entorno, determinacién de la estrategia,
Interesados — Integracion disefio modelo de gestion de operaciones de
adquisiciones y ventas
Fecha de Inicio de Proyecto Fecha de Fin de proyecto
20/03/2018 20/05/2018

Objetivos del Proyecto (General y Especifico)

Objetivo General:

Disefiar un modelo de gestidon de operaciones de adquisiciones y ventas, bajo las mejores practicas del
PMI, para una microempresa dedicada a la actividad comercial. Este proyecto pretende generar
cambios en sus procesos y entregar herramientas para un crecimiento ordenado y sostenible

Objetivos Especificos:
= Analizar el entorno en el que se desarrollan las actividades de la microempresa.
Identificar la estrategia empresarial del negocio
Encontrar el mecanismo idéneo para la gestion de operaciones de adquisiciones y ventas de la
microempresa.
Desarrollar el proyecto de disefio, de acuerdo con los direccionamientos del PMI.
Mejorar el control de las adquisiciones, inventarios e ingresos por ventas.
Estudiar la factibilidad de implementacion del proyecto y la sensibilidad a variaciones de sus
variables.
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Justificacién del Proyecto

Este proyecto es un esfuerzo para mejorar el modelo de operaciones de adquisiciones y ventas de una
microempresa, a través de la aplicacion de las buenas practicas del PMI y la definicion de una estrategia
que le permita controlar sus inventarios y procesos claves de sus areas funcionales.

Entregables Finales del Proyecto

Desde el punto de vista de los entregables seran:

Andlisis del Entorno

Analisis de la Estrategia

Andlisis de las Operaciones

Propuesta de Administracion de Inventarios

Propuesta del Proyecto a Implementarse para la administracion de las adquisiciones y ventas
Factibilidad Econémica y Financiera

Identificacidon de grupo de interés (Stakeholders)

Involucrados directos:

Gerentes, empleados, clientes, proveedores del sistema

Involucrados indirectos:
Competencia

Clientes

Proveedores

Riesgos Macro

No contar con los recursos financieros para implementar el proyecto
Problemas en la capacitacion del personal en el nuevo sistema de registro de inventarios.

Supuestos

- Se cuenta con una estructura organizacional establecida, aunque informal.

- Los futuros usuarios del sistema manejan sistemas computacionales

- La bodega de los productos se adecuara a las necesidades del nuevo modelo de operaciones

- Si la microempresa acepta esta propuesta se contara con el personal necesario para la supervision
y gestién del proyecto

Restricciones

Presupuesto.
El disefio debe presentarse hasta el 19 de abril.
El disefio abarca solo los procesos de adquisiciones y ventas.

Hitos

Acta de Constitucién
Definir el alcance
Plan de Gestion de proyectos

Firmas de Responsabilidad

Patrocinador: Firma:

Lider del proyecto: Verénica Guanoluisa Firma:
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3.4.2. IDENTIFICACION DE LOS INVOLUCRADOS

Tabla 6

Identificacion de los Stakeholders o Involucrados

IDENTIFICACION DE LOS INVOLUCRADOS

Fecha Nombre del proyecto Lider del proyecto

DISENO DE UN MODELO DE GESTION DE
OPERACIONES (ADQUISICIONES Y VENTAS), BAJO
LAS MEJORES PRACTICAS DEL PROJECT
MANAGEMENT INSTITUTE-PMI, PARA UNA
MICROEMPRESA DEDICADA A LA COMERCIALIZACION
DE MULTIPLES PRODUCTOS

20/03/2018 Veroénica Guanoluisa Guerrero

ID Nombres y

STK Apellidos Microempresa Cargo Informacion de contacto
STKO1 Blanca Guerrero Almacén Gerente General/ Sponsor almacenrobertargy@hotmail.com
Moreira Robert *
Adrian Almacén
STKO02 Guanoluisa Jefe Administrativo adriang24@hotmail.com
Robert
Guerrero
Gabriela .
STKO3 Guanoluisa Almacén Jefe de Ventas gabrielavgg@hotmail.com
Robert
Guerrero
Maria Cecilia Almacén . .
STKO04 Bazurto Robert Ejecutivo de Ventas _
STKO5 | RitaVélez valiz | Almacén Ejecutiva de Venas )
Robert
STKO06 Ménica Alvarado Almacen Ejecutiva de Cobranzas _
Mosquera Robert
STKO7 Rocio Tuarez Almacen Ejecutiva de Ventas _
Robert

3.4.3. MATRIZ DE EXPECTATIVAS DE LOS INTERESADOS

Tabla7

Matriz de Identificacion de los Interesados.

MATRIZ DE EXPECTATIVAS DE LOS INTERESADOS

ID Nombres y Reqsli)ebr;?:nto EXPECTATIVA
STK Apellidos
Proyecto No. EXPECTATIVA P [ v

EX001 Que el proyecto se gptregue enel
tiempo planificado

Que se automatice los procesos de

Blanca Sistema de | EX002 inventarios y ventas
STKO1 Guerrero control estable A A B
Moreira y confiable EX003 Que se evite las costosas faltas de
inventario
EX004 Tener mayor control de los

inventarios y ventas
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Que el sistema de control disminuya

EX005 las pérdidas por robos, errores
administrativos y obsolescencia.
Que se cuente con una
infraestructura adecuada, para
EX002 i 5 :
permitir la operacion continua de los
procesos
. Que se mejore la calidad y
B Mejorar el | Ex003 | confiabilidad del proceso del sistema
Adrian control de los de inventarios
STKO02 | Guanoluisa inventarios y Fortal I ol del B
Guerrero reducir las o erac%n?a: zz;ﬁacg ntcgﬁwat‘iaz:;én de
pérdidas | EX004 | °P utomati
los procesos de adquisiciones y
ventas
Se tenga el personal capacitado para
EXO005 | la operacion de los equipos del nuevo
sistema
Que se cuente con inventario
EX001 | confiable y con las especificaciones
de los productos
Que todo el personal de ventas esté
EX002 .
presente en las pruebas del sistema
Gabriela Automatizar los Que se reduzcan los problemas de
STKO3 | Guanoluisa procesos de | EX003 desabastecimiento deﬁos roductos D
Guerrero ventas P
EX004 Que se mejore el control de los
ingresos por ventas
EX005 Que se capacite al per_sonal de
ventas en el nuevo sistema
EX001 Que se tenga todos los equipos
necesarios para los nuevos procesos
o Tener manuales disponibles de
Capacitacion | EX002 | operacion de los equipos, conexion,
en el nuevo operacion y mantenimiento de estos
Sistema de C | del s del
Maria Cecilia Control de ontar con planos de montaje de
STK04 . . EX003 nuevo sistema de control de M
Bazurto inventarios y adquisiciones y ventas
Gestion de q y
Adquisiciones y Contar con un cronograma
Ventas EXO004 | establecido para la capacitacion del
nuevo sistema automatizado
EX005 Contar con pruebas para medir la
precision de los equipos
Que se instale sefalética adecuada
EX001 | para conocer donde estan ubicados
Mejorar el los equipos
control de los Q lice la etiquetacion de |
inventarios y la | EX002 | = il e manera 4gil
STKOS | Rita Velez | {OSumentacion D
€ l0s procesos Realizar mantenimientos preventivos
con el nuevo EX004 y correctivos en los sistemas de
Sistema de control para evitar problemas en las
Control ventas
EX005 Documenta_r cada proceso y
estandarizar reporteria.
Mejorar los Que se mej
joren los procesos y se
Ménica procetsos de | EX001 adapten a los procesos de cobranzas
STK06 | Alvarado venias y _ _ M
Mosquera pos_t('erlor Que se tenga informes a los jefes
gestion de EX002 | sobre las nuevas ventas y monitorear
cobranzas

los pagos
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EX001 Optimizacion en el uso de los
recursos
Abastecimiento Que el nuevo sistema de las alertas
STKO7 | Rocio Tuarez | Productos en EX002 de los proctjuctqs que estan por B A D
erminarse
forma oportuna
En la adquisicién de los productos se
EX003 manejen especificaciones y datos
exactos de los requerimientos
P= Poder A= Alto P=A, |IA; B= Bloqueador
I= Interés B= Bajo P=B, I=B; M= Monitoreo

V= Valoracion

P=B, I=A; D= Desacelerador

P=A, 1=B; NA= No Aliado

3.4.4.

Tabla 8

Matriz de Valoracion de los Interesados

MATRIZ DE VALORACION DE LOS INTERESADOS

MATRIZ DE VALORACION DE LOS INTERESADOS

D Atributo (A) indice de Valor del Interesado
STK Clase
P U A \Y; | Pos Vill Sl
STKO1| 04 0,3 0,3 | nteresado 1 5 5 0,5 1,0 | 0,50
definitivo
sTko2| 03 | 02 | 04 | 'nteresado | g 4 3 05 | 07 | 031
definitivo
sTko3| 03 | 02 Interesado | 3 3 05 | 06 | 015
dominante
STKO04 0,3 0,4 | Interesado | 3 2 0,5 05 | 0,17
dependiente
STKO5 0,2 0,2 | Interesado |, 2 2 0,5 04 | 0,08
dependiente
Interesado
STKO06 0,2 0,6 1 1 0,5 0,2 0,06
discrecional
STKO7 02 | o2 | /Interesado |, 2 2 05 | 04 | 008
dependiente
1,35
Nomenclatura
P= Poder v= Niveles de interés concedido
L= Legitimidad i= Niveles del impacto de la influencia
U= Urgencia Pos= Valor de la posicion

Vill= Indice de interés-impacto concedido

SlI= Indice de Impacto del Interesado
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En la matriz de la Tabla 8, el indice de Impacto del Interesado es 1,35, por lo que
se concluye que el proyecto tiene un impacto favorable de los interesados, por
lo que se espera no tener mayores dificultades y que los conflictos puedan ser

superados sin mayor problema.

3.4.5. MATRIZ DE COLECCION DE LOS REQUERIMIENTOS DEL
PROYECTO

Esta matriz esta basada en la Matriz de Expectativas de los Interesados, pero en
esta nueva matriz se define el cumplimiento de estas expectativas en funcion del
alcance del proyecto y se establece el requerimiento definitivo para el plan del

alcance que se muestra mas adelante.

Tabla 9

Matriz de Coleccién de Requerimientos

MATRIZ DE COLECCION DE LOS REQUERIMIENTOS DEL PROYECTO
Fecha Nombre de Proyecto Lt el
Proyecto
DISENO DE UN MODELO DE GESTION DE OPERACIONES (ADQUISICIONES
15/04/2018 Y VENTAS), BAJO LAS MEJORES PRACTICAS DEL PROJECT MANAGEMENT Verdnica
INSTITUTE-PMI, PARA UNA MICROEMPRESA DEDICADA A LA Guanoluisa G.
COMERCIALIZACION DE MULTIPLES PRODUCTOS
. Cumplimiento del
ID DESCRIPCION Requerimiento ID Requerimiento
STK-EXP si | No | sup. |Parcial| REQ Definitivo
STKO1 - Que el proyecto se Entregar el proyecto
entregue en el X RQO1 . o
EXO01 . o en el tiempo planificado
tiempo planificado
Que se automatice Automatizar los
STKO1 - : -
EX02 los procesos de X RQO02 | procesos de inventarios y
inventarios y ventas ventas
STKO1 - Que se evite las Evitar el
EX03 costosas faltas de X RQO03 | desabastecimiento del
inventario inventario
STKO1 - Tener mayor control Incrementar el
EX04 de los inventarios y X RQO04 | control de los inventarios
ventas y ventas
Que el sistema de
control disminuya las Disminuir las
STKO1 - | pérdidas por robos, X RQO5 pérdidas por robos,
EX05 errores errores administrativos y
administrativos y obsolescencia
obsolescencia.
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Que se cuente con
una infraestructura

Instalar

STKO02 - adecuada, para RQO6 infraestructura adecuada
EXO01 permitir la operacion para evitar retrasos en
continua de los procesos
procesos
Que se mejore la
STKO2 - calidad y Mejorar la calidad y
EX02 confiabilidad del RQO7 | confiabilidad del sistema
proceso del sistema de inventarios
de inventarios
Fortalecer el control
de las operaciones Fortalecer el control
STKO2 - con la de las operaciones con la
EX03 automatizacion de RQO08 automatizacion de los
los procesos de procesos de
adquisiciones y adquisiciones y ventas
ventas
Se tenga el personal Capacitar al
capacitado para la
STKO2 - - personal para la
operacion de los RQO09 - .
EX04 : operacion de los equipos
equipos del nuevo del ist
sistema el nuevo sistema
Que se cuente con Incluir en la
inventario confiable y informacion de las
Sgﬁg? ) con las RQ10 etiquetas las
especificaciones de especificaciones de la
los productos mercaderia
Que todo el personal .
STKO3 - de ventaspesté Realizar una prueba
RQ11 del funcionamiento del
EX02 presente en las inventario
pruebas del sistema
Que se reduzcan los .
STKO3 - problemas de Redudir eI_ problema
EX03 desabastecimiento RQ12 | de desabastecimiento de
de los productos los productos
STKO3 - Que se mejore el Mejorar el control de
control de los RQ13 .
EX04 . los ingresos por ventas
ingresos por ventas
STKO3 - Que se capacite al Capacitar al
EXO05 personal de ventas RQ14 | personal de ventas en el
en el nuevo sistema nuevo sistema
Que se tenga todos
STKO4 - los equipos RQ1 . Contar con los
EX01 necesarios para los Q15 | equipos necesarios para
los nuevos procesos
NUEvVoS procesos
Tener manuales
disponibles de Tener manuales
STKO4 - operacion de los disponibles de operacion
EX02 equipos, conexion, RQ16 | de los equipos, conexion,
operacion y operacion y
mantenimiento de mantenimiento de estos
estos
Contar con planos
del montaje del Contar con planos
STKO4 - nuevo sistema de RQ17 del montaje del nuevo
EXO03 control de sistema de control de

adquisiciones y
ventas

adquisiciones y ventas
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Contar con un
cronograma

Contar con un
cronograma establecido

STKO4 - | establecido para la RQ18 | para la capacitacion del
automatizado automatizado
Contar con pruebas c
STKO04 - para medir la onta.r con pru_e_b’as
EX05 precisién de los RQ19 | para medirla precision
. de los equipos
equipos
Que se instale
sefalética adecuada L
Sgigﬁ " | para conocer donde RQ20 In:tdaéizzzgaletlca
estan ubicados los
equipos
Que se realice la
STKO5 - | etiquetacién de los RQ21 Etiquetar de manera
EX02 productos de agil los productos
manera agil
Realizar
mantenimientos
preventivos y Realizar
STKOS5 - correctivos en los RQ22 mantenimientos
EXO03 sistemas de control preventivos y correctivos
para evitar de los sistemas
problemas en las
ventas
Documentar cada Documentar cada
STKOS5 - proceso y -
EX04 estandarizar RQ23 | procesoy esta’ndarlzar
reporteria. reporteria.
Que se mejoren los
STKO6 - procesos y se Adaptar los nuevos
EX01 adapten a los RQ24 | procesos a los procesos
procesos de de cobranzas
cobranzas
Que se tenga
STKO6 - informes a los jefes Realizar informes de
EX02 sobre las nuevas RQ25 | los ingresos por ventas y
ventas y monitorear monitorear los pagos
los pagos
STKO7 - | Optimizacién en el RQ26 Optimizar el uso de
EXO01 uso de los recursos recursos
Que el nuevo Contar con alertas
STKO7 - S'ftftma(?el'as RQ27 de préximo
EX02 proc?uitc?:qfe (()asstén desabastecimiento de
por terminarse productos
En la adquisicion de Preparar las
los productos se .
STKO7 - manejen gtl_quetas con los
EX03 especificaciones y RQ28 suficientes datos para

datos exactos de los
requerimientos

realizar los pedidos de
los productos
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ESTRUCTURA DE DESGLOSE DEL TRABAJO

DISENO DE UN

MODELO DE GESTION DE
OPERACIONES
(ADQUISICIONES Y
VENTAS), PARA UNA
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Figura 6. Estructura de Desglose del Trabajo-EDT

3.4.7.

Tabla 10

ENUNCIADO DEL ALCANCE

Enunciado del Alcance del Proyecto

MICROEMPRESA
COMERCIAL
| |
| | | | | | | | | |
INICIO ANALISIS DEL ANALISIS DE LA IANALISIS DE LAS PROPUESTA CIERRE
ENTORNO ESTRATEGIA OPERACIONES NUEVO DISENO
7 L] j 4 5 §
Autorizacion del Investigacion del J Investigacion de la| Investigacion de z;ogul?isstiiig?\gtsml Entrega de la
sponsor entorno estrategia las operaciones q y propuesta
] 1] z1) ] 5] L] 1) 5.1
Definicién del Aplicacion de Aplicacion de Investigacion del nalisis Financierd
alcance técnicas técnicas reg . de la propuesta
L] 1] L 2.1.1.] _f ] L] an] L 5119
Propuesta de un
Propuesta de ]
nueva estrategia sistema de control
L] EEERD | YEEKE

ALCANCE DEL PROYECTO

Fecha

Nombre del Proyecto

Lider del Proyecto

15/04/2018

DISENO DE UN MODELO DE GESTION DE
OPERACIONES (ADQUISICIONES Y VENTAS),
BAJO LAS MEJORES PRACTICAS DEL PROJECT
MANAGEMENT INSTITUTE-PMI, PARA UNA
MICROEMPRESA DEDICADA A LA
COMERCIALIZACION DE MULTIPLES PRODUCTOS

Veronica Guanoluisa Guerrero

Objetivo

Disefiar un modelo de gestidon de operaciones de adquisiciones y ventas, bajo las mejores practicas del
PMI, para una microempresa dedicada a la actividad comercial. Este proyecto pretende generar
cambios en sus procesos y entregar herramientas para un crecimiento ordenado y sostenible.
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Objetivos Especificos

* Analizar el entorno en el que se desarrollan las actividades de la microempresa.

« lIdentificar la estrategia empresarial del negocio

«  Encontrar el mecanismo idéneo para la gestion de operaciones de adquisiciones y ventas de la
microempresa.

. Desarrollar el proyecto de disefio, de acuerdo con los direccionamientos del PMI.

*  Mejorar el control de las adquisiciones, inventarios e ingresos por ventas.

»  Estudiar la factibilidad de implementacion del proyecto y la sensibilidad a variaciones de sus
variables.

Enunciado del Alcance

Disefar un modelo de gestidon de operaciones de adquisiciones y ventas para una microempresa
comercializadora de multiples productos. Esta propuesta se realizara a través de las siguientes
actividades:
a. Efectuar analisis del entorno de la microempresa, a través de:
e Analisis PEST
e Analisis FODA
b. Realizar andlisis de la estrategia de la microempresa, por medio de:
e Analisis de la ventaja competitiva de la empresa
¢ Analisis competitivo: 5 Fuerzas de Porter
e Identificacion de la industria a la que pertenece la microempresa
Andlisis de la Integracion Vertical y Horizontal
c. Analizar las operaciones y gestion de inventarios actuales, a través de las siguientes actividades:
e Identificar la estructura organizacional de la microempresa
e Identificar el giro del negocio
e Identificar el modelo actual de operaciones de adquisiciones y ventas
d. Proponer un nuevo sistema de administracién de inventarios
e. Proponer la solucion a implementarse
¢ Nuevo sistema de control de inventarios
o Disefio de gestidon de operaciones de adquisiciones y ventas
e Analisis Financiero de la Propuesta

Entregables Principales

Analisis del Entorno

Analisis de la Estrategia

Modelo de gestién de operaciones propuesto
Propuesta de control de inventarios

Andlisis Financiero

Requerimientos Técnicos*
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Automatizar los procesos de
inventarios y ventas

Evitar el desabastecimiento del
inventario

Incrementar el control de los
inventarios y ventas Disminuir las
pérdidas por robos, errores
administrativos y obsolescencia
Instalar infraestructura adecuada que
permita la operacion continua de los
procesos

Mejorar la calidad y confiabilidad del
sistema de inventarios

Fortalecer el control de las
operaciones con la automatizacion de
los procesos de adquisiciones y
ventas

Capacitar al personal para la
operacién de los equipos del nuevo
sistema

Incluir en la informacién de las
etiquetas las especificaciones de la
mercaderia

Realizar una prueba del
funcionamiento del inventario Reducir
el problema de desabastecimiento de
los productos

Mejorar el control de los ingresos por
ventas

Contar con los equipos necesarios
para los nuevos procesos

Tener manuales disponibles de
operacion de los equipos, conexion,
operacion y mantenimiento de los
mismos

Contar con planos del montaje del
nuevo sistema de control de
adquisiciones y ventas

Contar con un cronograma establecido
para la capacitacion del nuevo sistema
automatizado

Etiquetar de manera &gil los productos
Realizar mantenimientos preventivos y
correctivos de los sistemas
Documentar cada proceso y
estandarizar reporteria.

Optimizar el uso de recursos

Contar con alertas de proximo
desabastecimiento de productos
Preparar las etiquetas con los
suficientes datos para realizar los
pedidos de los productos

*Se incluyen requerimientos, en caso de aprobarse la propuesta

Equipo del Proyecto

e  Verodnica Guanoluisa, Lider del Proyecto
e Blanca Guerrero, Sponsor
e  Adrian Guanoluisa, Director Administrativo

Supuestos

e Se cuenta con una estructura organizacional establecida, aunque informal.

e Los futuros usuarios del sistema manejan sistemas computacionales

e Labodega de los productos se adecuara a las necesidades del nuevo modelo de operaciones

e Sila microempresa acepta esta propuesta se contara con el personal necesario para la
supervision y gestiéon del proyecto

Restricciones

e Presupuesto.
o El disefio debe presentarse hasta el 19 de abril.
e El disefio abarca solo los procesos de adquisiciones y ventas.

Entregables Finales

* Analisis del Entorno

* Analisis de las Operaciones

*  Propuesta de Administracion de Inventarios

«  Propuesta del proyecto a implementarse para la administraciéon de las adquisiciones y ventas
« Factibilidad Econdmica y Financiera/Andlisis de Sensibilidad

»  Fecha de entrega: 19 de abril de 2018
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Beneficios Esperados

*  Mayor control de los inventarios

*  Disminucion de pérdidas de inventarios

* Incremento del control de los ingresos por ventas

*  Automatizacion de los procesos de adquisiciones y ventas
*  Mejora de la rentabilidad al reducir las pérdidas por inventarios

3.4.8.

Tabla 11

Plan de Gestién del Costo

PLAN DE GESTION DEL COSTO

PLAN DE GESTION DEL COSTO

Lcdo. Adrian Guanoluisa

Administrativo

Oficina Central

DISENO DE UN MODELO DE GESTION DE OPERACIONES (ADQUISICIONES Y VENTAS),
PROYECTO BAJO LAS MEJORES PRACTICAS DEL PROJECT MANAQEMENT INSTITUTE-PMI, PARA
UNA MICROEMPRESA DEDICADA A LA COMERCIALIZACION DE MULTIPLES PRODUCTOS
Veronica Guanoluisa G.
PRECARADO | © FECHA |16 |4 | 2018
: Lider del Proyecto
Persona(s) autorizada(s) a solicitar cambios en el costo:
Nombre Cargo Ubicacién
Sra. Blanca Guerrero Gerente Oficina Central
Jefe

Ing. Gabriela Guanoluisa

Jefe de Ventas

Oficina Central

Persona(s) que aprueba(n) requerimientos de

cambios en costo contractual:

Nombre

Cargo

Ubicacion

Lcdo. Adrian Guanoluisa

Jefe
Administrativo

Oficina Central

Ing. Gabriela Guanoluisa

Jefe de Ventas

Oficina Central

Argumentos para cambios en el Costo del Proyecto

+  Cambios en las fechas de entregables
*  Variaciones en el presupuesto.
»  Otras razones o argumentos aprobados

«  Cambios aprobados en el Alcance del Proyecto
* Incremento de los costos del sistema propuesto y del mantenimiento de este

y sustentados

DESCRIPCION DEL PROCESO DE GESTION DE COSTOS
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Una vez que la implementacion del disefio del modelo de gestion de adquisiciones y ventas haya sido
aprobada, la gestién de costos se hara de la siguiente manera:

+ La evaluacion del rendimiento del proyecto sera realizada por medio del Sistema de Gestion
del Valor Ganado (EVMS).

*  Los costos del personal interno/externo seran contabilizados en el proyecto.

» Todos los cambios del presupuesto inicial seran evaluados y calificados por un Sistema de
Control de Cambio en Costos.

* Los cambios seran aprobados por el sponsor y los jefes administrativo y de ventas

«  Sera responsabilidad del equipo de trabajo actualizar los documentos que se vean afectados
por los cambios aprobados.

COSTO TOTAL DEL PROYECTO*

COSTO TOTAL DEL PROYECTO
Cantidad Precio Total
Antenas 2 369 738
Lectores 4 300 1200
Sistema (software+lector cddigo de barras) 1 2000 2000
Supernvisor Montaje 1 1000 1000
Supervisor Programacion 1 1000 1000
Instalacion 1 1000 1000
Computadores 2 700 1400
Etiquetas 4000 0,45 1800
TOTAL| % 10.138,00
RESERVA CONTINGENCIA| $ 1.013,80
LINEA BASE DEL COSTO| $ 11.151,80
*Costo del proyecto si se aprueba su implementacion
AUTORIDAD PARA USO DE RESERVAS
Reserva de Reserva

Persona Autorizada . ; )
Contingencia Gerencial

Gerente del Proyecto $ 150,00

Gerente del Proyecto con $

o 150,00
autorizacioén del sponsor

Solo el sponsor $ 206,90 $ 506,90




3.4.9. PLAN DE GESTION DE LAS COMUNICACIONES

Tabla 12

Plan de Gestiéon de las Comunicaciones
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PLAN GESTION DE COMUNICACIONES

Fecha PROYECTO Gerente de proyecto

DISENO DE UN MODELO DE GESTION DE
OPERACIONES (ADQUISICIONES Y VENTAS),
BAJO LAS MEJORES PRACTICAS DEL PROJECT
17.03.2018 MANAGEMENT INSTITUTE-PMI, PARA UNA Verdnica Guanoluisa G.
MICROEMPRESA DEDICADA A LA
COMERCIALIZACION DE MULTIPLES

PRODUCTOS
Herramientas Reuniones Actualizaciones Cambios
Correos Las reuniones se
electrénicos realizaran por
cada paquete de Las actualizaciones seran | Los cambios y cambios de alcance
Oficios trabajo y seran realizadas de acuerdo del proyecto se gestionaran a partir
convocadas por el | con las reuniones de las que se elaboren en cada
gerente del finalizadas reunion.
Memos proyecto o el
sponsor

Eventos de comunicacion

FORMATO TIPO DE EVENTO
Propdsito de la reunion | Reunién de Inicio del Proyecto
Agenda de la reunién Reunién de Analisis del Entorno
Involucrados en la

e Reunién para el Analisis de la Estrategia
reunion

Fecha y hora de reunién | Reunién para el Andlisis de las operaciones

reunion para el disefio de la propuesta del modelo de gestion de

Duracion de la reunién Y
adquisiciones y ventas

Lugar para reunirse Reunién de entrega de la propuesta

Observaciones Reunién de cierre del proyecto

ACTAS DE REUNION

Al finalizar las reuniones, se leera el acta de esta y los compromisos asumidos con sus respectivos
responsables y las fechas de cumplimiento.

MODELO GREAT DE LAS COMUNICACIONES

Para las reuniones se aplicara el Modelo Great de las Comunicaciones:

Los objetivos de la reunion deben ser SMART

Los roles deben ser rotados entre los miembros del equipo. Las reglas deben ser establecidas
tempranamente.

Las expectativas deben ser bien definidas
La agenda de la reunion se entregara por adelantado

Las exposiciones deben ser breves, tiempo programado
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4 CAPITULO 4: PROPOSICION DE LA SOLUCION Y ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD

4.1. DETERMINACION DEL PROYECTO A IMPLEMENTARSE

El nuevo disefio del modelo de operaciones para adquisiciones es el siguiente:

item identificado
para la compra, de Contacto con el Visita al
“ABCde controlde || proveedor g s
inventarios

A\

Recepcion del
producto

Negociacion de
precios y cantidades

—> | Envio del producto —>

\Z
Revisién y Contabilizacion Codificacién del
aprobacion método FIFO |~ producto
entrante
|
\Z

Almacenamiento

Etiquetado —>

en bodega

Figura 7. Propuesta del modelo de gestion de adquisiciones.

De acuerdo con la figura 7, se ha afadido a la gestién de adquisiciones, dos
importantes eslabones en la cadena de suministro: la contabilizacion de la
mercaderia que ingresa y el etiquetado con el método RFID. Desde esta etiqueta

se obtendra toda la informacién de los productos.

Se escogqio la tecnologia RFID ya que la sefial de frecuencia puede viajar a través
de la mayoria de los materiales y esto es particularmente significativo en este
caso, puesto que el inventario lo constituyen productos de diferente naturaleza
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y, ademas, la etiqueta puede interactuar con otras que estén colocadas en las
mercaderias. Muy importante también, es que esta tecnologia reduce los errores

humanos en el control de los inventarios.

El sistema funciona de la siguiente manera:

Etiqueta RFID Antena Lector Middieware Sistemas de gestion

Figura 8. Sistema de Funcionamiento del RFID.
Tomado de:(Bendavid, Castro, Lefebvre, & Lefebvre, 2006)

Una vez que la mercaderia es recibida y aprobada, la gestion de adquisiciones

se realiza como se indica a continuacion:

1.- La mercaderia entrante es codificada y se ingresa toda la informacién
importante requerida (costo, peso, color, cantidad, cédigo, nombre, fecha,

bodega, proveedor, etc.)
2.- Los bienes son etiquetados.

3.- La mercaderia es almacenada en las bodegas que se han destinado para
ello, utilizando el sistema RFID de control de inventarios, con ello se mantiene el
control de los productos ingresados y se puede determinar en tiempo real, los

niveles de stock de estos.

El sistema se ilustra en la siguiente figura:



AREA DE CARGA
EEm ¥ DESCARGA
L]

OFICIN .we L:J 7
ADMINISTRATIVA Vg

SERVER AMNTEMA
=

AREA DE MANIPULACION
DEL PRODUCTO

AREA DE
ALMACENAMIENTD
¥ ETIQUETADO

Figura 9. llustracion del modelo de gestién de adquisiciones.

?E
LECTOR

PRODUCTOS
ETIQUETADODS
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4.- Cuando el producto es requerido en la tienda, al momento de la recepcion en

el local, se realiza una identificacion instantanea de los productos recibidos (a

través del lector. En ese momento, ya es posible su venta.

5.- Una vez que la venta se ha concretado, el proceso de salida del producto del

local es también registrado en el sistema RFID. El proceso de registro de la salida

a través del lector, se lo hara en la caja, donde se receptara el dinero de la venta,

se da de baja el producto del inventario y se desactiva la etiqueta.

Se ilustra de la siguiente manera:



CAJA

59

AREA DE DESCARGA DEL INVENTARIO
ENVIADO DESDE LA BODEGA

[
DE LA TIENDA.
PRODUCTOS
ETIQUETA G ETIQUETADOS
N DESACTIVADA INGRESAN A LA ]
TIENDA Y SON
o REGISTRADOS ° meEEs
CONEL LECTOR SE DA DE POR EL LECTOR
BAJA EL PRODUCTO
ﬁ VENDIDO Y SE REGISTRA
—— LA VENTA
PROD T O
~ ODUCTOS
> ETIQUETADO
o
° ® CLIENTE J
o
DECIDE LA
o COMPRA
o
oo

Figura 10. llustracion de la gestion de ventas.

Al instalar esta tecnologia en la comercializadora, es importante considerar que,
para obtener todos los beneficios de esta tecnologia, como la disminucién de los
robos, mayor rapidez en el ingreso de la mercaderia desde la bodega a la tienda
y facilidad en el cambio de los productos, se requiere del involucramiento de toda

la cadena de suministro, para lograr una completa trazabilidad de los articulos.
4.2. FACTIBILIDAD ECONOMICO - FINANCIERA

En esta seccion se mostrara si es factible la implementacion de este proyecto,
es decir, se comprobara si la inversion que se propone se realice, es justificada

por la ganancia que generara a la microempresa.

Cuando se trata de un proyecto, esto implica una inversion inicial de la cual se

espera una rentabilidad, la cual debe ser mayor que cualquier otro rendimiento
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en el cual se podria invertir, los cuales pueden ser: podlizas, acciones en

empresas, efc.

Para comprobar si este proyecto es factible y como se trata de la propuesta de
implementacion de un sistema de control de inventarios como base para el
modelo de gestion de adquisiciones y ventas, el analisis financiero se realizara
a partir de los beneficios y costos incrementales que generara la aplicacion de
este sistema. Es decir, se consideraran los ahorros que se producen al poner en

marcha este sistema y ademas los costos en los que se incurrira para ello.

Si el resultado del Valor Actual Neto VAN es positivo, entonces el proyecto es
viable. Eso quiere decir que ganamos mas implementado el proyecto, que

invirtiendo ese dinero en algun producto financiero.

Lo mismo ocurre con la Tasa Interna de Retorno TIR, mientras mas alta sea esta,

mayor rentabilidad obtendremos por el dinero invertido.
4.2.1. ANALISIS DE BENEFICIOS Y COSTOS.

Para realizar el analisis financiero se ha considerado que la comercializadora
pierde anualmente inventarios por las siguientes razones y en los porcentajes
que se muestran a continuacion (los porcentajes otorgados a las de pérdidas de
inventario se tomaron de estimaciones hechas por la microempresa y de

literatura especializada):

CONCEPTO DE PERDIDA DE INVENTARIO %

% pérdidas de inventario por robo 75%
% pérdidas de inventario por errores administrativos 10%
% pérdidas de inventario por obsolescencia 15%

Se ha determinado que el almacén tiene una pérdida anual de inventarios del
15% respecto del costo del inventario anual. Con la adopcion de esta tecnologia,
se proyecta que, de acuerdo con experiencias de aplicacion de RFID en retailers,
las pérdidas por inventarios se reduzcan entre 2 a 4,5%. Para este ejercicio, se

considerara disminucién de la distorsion o pérdida anual a un 3%.



61

Datos generales:

COSTOS SIN RFID COSTOS CON RFID
Costo total del inventario anual $ 159.320 $ 159.320
% pérdidas anuales del inventario 15% 3%
Pérdida del inventario anual $ 23.898 4.779,60
Tasa de descuento (tasa de corte) 12%
Tasa de impuesto a la renta 22%
Dias del afio 360

Tabla 13

Costos equipo e infraestructura proyecto.

COSTOS EQUIPO E INFRAESTRUCTURA PROYECTO

ftem Cantidad Precio Total
Antenas 2 369 738
Lectores 4 300 1200
Sistema (software+lector codigo de barras) 1 2000 2000
Supervisor Montaje 1 1000 1000
Supervisor Programacion 1 1000 1000
Instalacion 1 1000 1000
Computadores 2 700 1400
TOTAL 8338
Tabla 14
Costo total del proyecto
COSTOS TOTALES PROYECTO
Cantidad Precio Total
Etiquetas 4000 0,45 1800
Infraestructura y Equipos 1 8338 8338
INVERSION INICIAL/COSTO TOTAL 10138

Las variables que se incluyeron para este analisis financiero corresponden a

beneficios y costos incrementales del proyecto:
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Tabla 15

Ahorro total en pérdidas

AHORRO TOTAL EN PERDIDAS DE INVENTARIO

Ahorros incrementales Pérdida por Pérdidas por Pérdidas por
robos errores obsolescencia
administrativos
Pérdidas anuales 17923,5 2389,8 3584,7
Pérdidas reducidas con RFID 3584,7 477,96 716,94
Ahorros incrementales 14338,8 1911,84 2867,76

Tomado de: Datos microempresa.

Tabla 16

Costos incrementales en el proyecto

COSTOS INCREMENTALES DEL PROYECTO

Costos incrementales $ Frecuencia
Personal para etiquetado 400 $/mes
Electricidad 200 $/mes
Mantenimiento 200 $/trimestre

Tomado de: Datos microempresa.

En la tabla 17 se muestra muestran los resultados de este ejercicio. De los
resultados de esta tabla se concluye que el proyecto es viable, puesto que sus
Valor Actual Neto y su Tasa Interna de Retorno arrojan resultados positivos, por

los que se recomienda continuar con la implementacién de este.
4.2.2. ANALISIS DE SENSIBILIDAD FINANCIERA

Para el analisis de sensibilidad financiera, se considerd el proceso de Simulacion
de Montecarlo, el cual arroja resultados en un cuadro de prondsticos que muestra
el rango entero de posibles valores y la probabilidad de alcanzar cualquiera de

ellos.

Para ello se consideraron las siguientes variables independientes que, de
acuerdo con el andlisis realizado, influyen en el Valor Actual Neto VAN (variable
dependiente), que se obtuvo en el analisis mostrado en la tabla 17.



Tabla 17
Calculo del VAN y TIR del proyecto
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FLUJO DE EFECTIVO

Afios
Beneficios* 0 1 2 3 4 5
Ahorro en robos de inventarios 14.339 15.056 15.809 16.599 17.429
Ahorro en errores administrativos 1.912 2.007 2.108 2.213 2.324
Ahorro en pérdidas por obsolescencia 2.868 3.011 3.162 3.320 3.486
Total Beneficios Incrementales 19.118 20.074 21.078 22.132 23.239
Egresos*
(-) Depreciacién y amortizacion 1.668 1.668 1.668 1.668 1.668
Personal nuevo 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
Electricidad 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
Mantenimiento del sistema y equipos 800 840 882 926 972
Total Costos Incrementales 9.668 10.068 10.488 10.929 11.392
Utilidad antes de impuestos 9.451 10.007 10.590 11.203 11.847
(-) Impuestos (22%) 2.079 2.201 2.330 2.465 2.606
Utilidad neta 7.372 7.805 8.261 8.739 9.241
(+) Depreciacién y amortizacion 1.668 1.668 1.668 1.668 1.668
Inversion inicial (10.138)
Flujo final de efectivo (10.138) 9.039 9.473 9.928 10.908 10.908
VAN 25.354
TIR 89%

*Datos anuales y se considera un 5% de crecimiento



64

= Ahorro en robos de inventarios $ 14.338,80
= Ahorro en errores administrativos $1.911,84
= Ahorro en pérdidas por obsolescencia $2.867,76
= Tasa de incremento del ahorro 5%

Se escogid una distribucion triangular, la cual se usa generalmente para modelar
procesos estocasticos o de riesgo comercial y se consideraron los valores

maximos y minimos como un +/- 10% respecto de su valor mas probable.

Al aplicar la simulacion de Montecarlo, los resultados fueron los siguientes:

1,000 pruebas Vista de frecuencia 1,000 mostrados
VAN
35
33
0.03 - 30
27
= 24 q
= 21 3§
T 0.02- 2
[is) @
s 18 S
[=] Q.
o 15 @
12
0.01 g
&
3
0.0 I I I I I I I I I o
24,800 24,900 25,000 25,100 25200 25,300 25,400 25,500 25 600
P o Certeza: | 100,00 % 4 |infinito

Figura 11. Prevision Valor Actual Neto.

La figura 11 muestra que existe una certeza del 100% de que el VAN sea

positivo, o superior a cero.

Por otro lado, con este mismo método, podemos analizar cuales variables de las

escogidas, influyen mas en el valor actual neto.
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Vista Contribucion a varanza
Sensibilidad: VAN

0.0% 30.0% &0.0% G0.0%
1 1 1 1

Tasadeincremento del ahomo 09.7%
Ahorro en errores administrafvos 0.4%

Ahaorro en robos deinventarios

Ahorro en pérdidas por obsolescenc 0.1%
2

Figura 12. Sensibilidad del VAN.

La figura 12 indica que el VAN de este proyecto tiene una altisima sensibilidad
a la variable Tasa de Incremento del Ahorro, mientras que las otras variables

son practicamente insignificantes.

En conclusién, se reitera la recomendacion de la implementacion del proyecto
del mejoramiento de las operaciones de adquisiciones y ventas para esta

microempresa comercial.
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5 CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se disefid un proyecto de un modelo de gestién de operaciones de
adquisiciones y ventas para una microempresa donde se aplicaron los
estandares del PMI.

Se concluye que al aplicar las buenas practicas del PMI en las pymes, se
racionalizan los procesos y se mantiene un enfoque en el alcance de los
proyectos, entregando herramientas que permiten mejoras en la toma de

decisiones.

En el alcance de este proyecto de disefio, se identificaron como paquetes
de trabajo: analisis del entorno, analisis de la estrategia, analisis de las
operaciones y propuesta de control de inventarios y del disefio del modelo
de operaciones de adquisiciones y ventas.

A través de la matriz de requerimientos de los interesados se logro
determinar las necesidades de estos y lo que esperaban de este proyecto
de disefio y su posible futura implementacion.

La identificacion de los stakeholders en el proyecto determiné que los
mismos tienen una tendencia favorable a su realizacion y por lo tanto no
se esperan conflictos o posiciones en contra de su ejecucion. Nos permitio
ademas identificar su papel o rol dentro de la microempresa.

Las comunicaciones del proyecto estaran lideradas por el Gerente del
Proyecto y se basaran en el Modelo Great de Comunicaciones.

El costo total del proyecto sera de $ 11.051,80, incluida la reserva de

contingencia, la cual estara a cargo del Gerente del Proyecto y el Sponsor

Para el analisis del entorno interno y externo se utilizaron las herramientas
PEST y FODA, que permitieron identificar los factores politicos,
econdmicos, sociales, demograficos y tecnoldgicos que inciden en las
actividades de la microempresa, asi como las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que se deben considerar en la toma de cualquier

decision y en la definicion de su estrategia.
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Estas herramientas identificaron al anticipo del impuesto a la renta,
incremento del salario basico, nuevas formas de comercio, y cambios en
el estilo de vida, entre otros, como los factores que inciden en el
macroambiente de la empresa

En cuanto a la estrategia, se identificé que existe una diferenciacion en el
segmento de textiles por la variedad de modelos, estilos y renovacion

constante de sus productos.

Como mecanismo iddéneo para la gestibn de las operaciones de
adquisiciones y ventas, se propuso para el control de inventarios, el
método ABC y para su contabilizacion el método FIFO, por su facilidad

para implementarse y los beneficios que brindan.

El nuevo disefio del modelo de operaciones de adquisiciones y ventas se
propuso en base a la implementacion de un sistema de almacenamiento
y recuperacion de datos, a través de etiquetas, lectores y receptores,
conocido como RFID (Radio Frecuency Identification). Este sistema
ofrece la ventaja de exactitud de los inventarios en tiempo real, control de
la ubicacién de los bienes dentro de la bodega, disminucidén de los tiempos
de ingreso y egreso de mercaderia, ahorros por reduccion de pérdidas de

inventario y deteccion de productos minimo stock.

El analisis financiero dio como resultados indices de VAN y TIR positivos,
lo que muestra que el proyecto traera beneficios econdmicos y financieros
a la microempresa.

El analisis de sensibilidad mostré que hay una certeza del 100% de que
el VAN sea positivo para este proyecto y que la variable con mayor peso

en este resultado es la tasa de incremento anual del ahorro.
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RECOMENDACIONES

Incluir las buenas practicas del PMI en sus proyectos.

Se recomienda implementar el proyecto propuesto de nuevo disefio de las
operaciones de adquisiciones y ventas, por las ventajas que ofrece en
control de inventarios y los beneficios econdmicos que traera a la
microempresa.

La comercializadora debe adaptarse a los cambios de su entorno y definir
su correcta estrategia a mediano y largo plazo, basandose en el analisis
realizado.

La estrategia recomendada es la basada en la diferenciacion de sus
competidores. La microempresa estudiada ya sobresale de sus
oponentes en la linea textil, debe entonces conseguir esa diferencia en
las otras lineas que distribuye.

Se recomienda que esta microempresa desarrolle una integracién vertical
hacia adelante, proponiendo nuevas lineas de productos para la venta,
que se obtengan a partir de los bienes que se ofrecen actualmente;
especificamente a partir de los textiles, creando su propia marca, con el
objetivo de maximizar beneficios y reducir costos, lo cual le daria una
ventaja sobre sus competidores.

Aumentar el compromiso de los involucrados en el proyecto, puesto que,
aunque el indice de impacto del interesado es positivo, existen algunos
interesados cuyo interés en que se implemente la propuesta es bajo.

La microempresa debe modernizarse en todas las areas funcionales de
su negocio, de tal manera que los procesos de adquisiciones y ventas no
sean los unicos que mejoren, sino que se involucre a toda la organizacion.
Aumentar el compromiso de los involucrados en el proyecto, puesto que,
aunque el indice de impacto del interesado es positivo, existen algunos

interesados cuyo interés en que se implemente la propuesta es bajo.
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ANEXO 1: CALCULOS DEL METODO ABC DE INVENTARIOS

Tabla 18

Inventarios: Costos del inventario.

COSTOS DEL INVENTARIO

ARTICULO  DESCRIPCION CONSUMO COSTO  COSTO % DENTRO DEL
ANUAL DEL  UNITARIO TOTAL  COSTO TOTAL
INVENTARIO ANUAL
UNIDADES ® $ %
1 TEXTILES 10.000 8 80000 50,21%
2 COLCHONES 120 250 30000 18,83%
3 REFRIGERADORAS 15 400 6000 3,77%
4 COCINAS 12 450 5400 3,39%
5 LAVADORAS 25 250 6250 3,92%
6 HORNOS 10 160 1600 1,00%
7 BICICLETAS 50 90 4500 2,82%
8 TELEVISORES 15 300 4500 2,82%
9 CAMAS 12 160 1920 1,21%
10 VENTILADORES 80 25 2000 1,26%
11 COMODAS 15 150 2250 1,41%
12 BOMBAS 10 100 1000 0,63%
13 FUMIGADORAS 15 120 1800 1,13%
14 SILLAS Y MESAS 100 19 1900 1,19%
PLASTICAS

15 VAJILLAS 12 30 360 0,23%
16 ROPA HOMBRE 200 15 3000 1,88%
17 ROPA MUJER 200 15 3000 1,88%
18 MAQUINAS DE COSER 24 100 2400 1,51%
19 COCHES BEBES 24 35 840 0,53%
20 TELEFONOS 15 40 600 0,38%

159320 100,00%

Tomado de: Datos Microempresa.



Tabla 19

Determinacién de inventarios ABC.

DETERMINACION DE INVENTARIOS ABC

ARTICULO DESCRIPCION VALORACION VALOR CLASE
DEL ACUMULADO
INVENTARIO
% %
1 TEXTILES 50,21% 50,21%
2 COLCHONES 18,83% 69,04%
5 LAVADORAS 3,92% 72,97% A
3 REFRIGERADORAS 3,77% 76,73%
4 COCINAS 3,39% 80,12%
7 BICICLETAS 2,82% 82,95%
8 TELEVISORES 2,82% 85,77%
16 ROPA HOMBRE 1,88% 87,65% B
17 ROPA MUJER 1,88% 89,54%
18 MAQUINAS DE COSER 1,51% 91,04%
11 GUADANAS 1,41% 92,46%
10 VENTILADORES 1,26% 93,71%
9 DORMITORIOS 1,21% 94,92%
14 SILLAS Y MESAS PLASTICAS 1,19% 96,11%
13 FUMIGADORAS 1,13% 97,24% C
6 HORNOS MICROONDAS 1,00% 98,24%
12 GENERADORES ELECTRICOS 0,63% 98,87%
19 COCHES BEBES 0,53% 99,40%
20 TELEFONOS 0,38% 99,77%
15 VAJILLAS 0,23% 100,00%
100,00%

Tomado de: Datos microempresa.

En base a la valoracién dada en la tabla 19, se ordenan los articulos de mayor a
menor y se acumula esta valoracion. A partir de esto se identifican las clases de
inventario en ABC. En funcién de esta clasificacion se realiza el grafico mostrado

en la figura 5 de este trabajo de titulacion.






