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RESUMEN

La empresa Importadora Solo FORD se fundé en la ciudad de Quito con el fin de
importar repuestos de calidad y generar a través de esto una rentabilidad para los
socios, sin embargo por el crecimiento de las operaciones en un 100% el manejo
de bodega, en recepcion y almacenamiento se ha ido complicando, esto dado por

varias razones o causas.

La empresa tiene una alta rotacién de repuestos y ademas posee variedad de
modelos como: Ford, Hyundai y otros, lo que junto a; no disponer de procesos
sistematizados técnicamente y equipos o sistemas computarizados de registro de
ingreso y salida de la mercaderia, han permitido que existan faltantes o sobrantes
de productos sin deteccién oportuna, originando en el Ultimo afio pérdidas por un

valor aproximado de 25000 USD.

Derivado de esto no se ha podido elaborar manuales que permitan visualizar y
estandarizar correctamente los procesos en esta area, impidiendo que los nuevos
empleados conozcan la manera de administrar los inventarios, lo que ha
generado problemas en disponibilidad de mercaderias, tiempos de entrega al

cliente, conocimiento de proveedores e incluso de ambiente laboral.

Dado esto de tal manera que se perjudica a la imagen de la empresa, hacia el

cliente interno y externo, por que el personal que colabora dentro de la empresa



desconoce que productos existe en bodega y asi no ofrece al cliente un servicio

de excelencia.

Entonces se establece que segun el autor Certo en su libro Administracion
Moderna: “los manuales de procedimiento son fundamentales para los procesos
de una empresa, ya que sin ellos se pierde tiempo muy valioso, al igual que se

desaprovechan muchos recursos, tanto financieros como humanos.”

Por lo tanto se propone la elaboracion de un manual de procedimientos que se
realizara mediante la recoleccion de informacion relevante en las diferentes areas
relacionadas al manejo de los inventarios, esto ayudara a determinar las
diferentes fallas existentes, de forma especifica y clara, que luego de la
estandarizacion de los procesos mediante el uso de los manuales y la tecnologia
apropiada, permitiran la eliminacion de los errores y la deteccién de oportunidades
de mejora impidiendo la repeticibn de los problemas antes mencionados, asi

como evitando los problemas futuros para la empresa.
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1 INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES

Solo Ford es un negocio fundado en 1996 por el Ingeniero Mecanico Segundo
Nicanor Guevara Bayas, quien cred el mismo con el objetivo de brindar al
mercado repuestos de calidad a precios accesibles. Para lo cual adecuo sus
oficinas y local de venta, para satisfacer las necesidades de los clientes. en este
establecimiento comenzé con dos empleados, luego de algunos afios tuvo la
necesidad de ampliar su nomina debido al incremento de sus actividades,
actualmente posee diez colaboradores para las areas: administrativas, de

comercializacién y adquisiciones.

En sus inicios el negocio solo comercializaba repuestos de la marca FORD,
debido a la demanda del mercado aumento la variedad de su oferta a otras

marcas como: Hyundai y Susuki.

El negocio esta ubicado en la Av. 10 de Agosto n29 y Acufia, en el sector de las

Casas al Norte de la ciudad.



1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Dada la crisis global acaecida desde el afio 2008, las condiciones econémicas
actuales del Ecuador y del mundo son muy negativas, consecuencia de esto a un
buen nimero de paises se les presentan escenarios de recesion para el futuro “La
crisis global nace principalmente en el sector inmobiliario de Estados Unidos
debido a la sobrevaloracién de propiedades muy por encima del precio real. La
especulaciéon en la negociacion de bonos respaldados en las deudas hipotecarias
hizo que esos activos siguieran aumentando falsamente de precio, hasta que los
bancos se dieron cuenta de que dependian de una billonaria burbuja inmobiliaria

que finalmente les estallé™”.

“Los paises afectados y los mas industrializados es al grupo G-7 donde entro a
una depresién econdmica en octubre del 2008” 2. . En este contexto de
incertidumbre y dificultades para acceder a las importaciones, que afecta por igual
a compafiias grandes, medianas y pequefias, los gerentes financieros de las
empresas, buscan nuevas y mayores coberturas para poder traer repuestos del

exterior a un costo competitivo dentro del mercado.

La empresa Importadora Solo FORD se fundé en la ciudad de Quito con el fin de

importar repuestos de calidad y generar a través de esto una rentabilidad para los

'DIARIO EL UNIVERSO, De la Recesion a la Depresion ¢ Estamos preparados?, Edicion 1 de
Marzo del 2009, Pag.32
www.clarin.com/diario/2008/12/11/elmundo



socios, sin embargo por el crecimiento de las operaciones en un 100%? el manejo
de bodega, en recepcion y almacenamiento se ha ido complicando, esto dado por

varias razones o causas.

La empresa tiene una alta rotacion de repuestos (dato, indice financiero de
rotacion de inventarios) y ademas posee variedad de modelos como: Ford,
Hyundai y otros, lo que junto a; no disponer de procesos sistematizados
técnicamente y equipos o0 sistemas computarizados de registro de ingreso y salida
de la mercaderia, han permitido que existan faltantes o sobrantes de productos
sin deteccion oportuna, originando en el udltimo afio pérdidas por un valor
aproximado de 25000 USD. Derivado de esto no se ha podido elaborar manuales
gue permitan visualizar y estandarizar correctamente los procesos en esta area,
impidiendo que los nuevos empleados conozcan la manera de administrar los
inventarios, lo que ha generado problemas en disponibilidad de mercaderias,
tiempos de entrega al cliente, conocimiento de proveedores e incluso de ambiente
laboral. Dado esto de tal manera que se perjudica a la imagen de la empresa,
hacia el cliente interno y externo, por que el personal que colabora dentro de la
empresa desconoce que productos existe en bodega y asi no ofrece al cliente un

servicio de excelencia.

Si la empresa continua con el descuido de manejo de bodega se pueden generar
desabastecimientos de mercaderia, 0 excesos de existencias, se pueden dar
robos de repuestos no detectados, mercaderia recibida en malas condiciones, o

con desperfectos por su mal almacenaje, o que conlleva a pérdidas econémicas

% Informacion entregada por el Gerente General, Segundo Nicanor Guevara Bayas.



al dificultar las ventas e incrementar el costo de manejo de bodega, perjudicando
la liquidez de la empresa, en un principio y luego generando insolvencia lo que

finalizaria con un cierre de la empresa.

Entonces se establece que segun el autor Certo en su libro Administracion
Moderna: “los manuales de procedimiento son fundamentales para los procesos
de una empresa, ya que sin ellos se pierde tiempo muy valioso, al igual que se
desaprovechan muchos recursos, tanto financieros como humanos.” 4 Por lo tanto
se propone la elaboracion de un manual de procedimientos que se realizara
mediante la recoleccion de informacion relevante en las diferentes areas
relacionadas al manejo de los inventarios, esto ayudara a determinar las
diferentes fallas existentes, de forma especifica y clara, que luego de la
estandarizacion de los procesos mediante el uso de los manuales y la tecnologia
apropiada, permitiran la eliminacion de los errores y la deteccion de oportunidades
de mejora impidiendo la repeticibn de los problemas antes mencionados, asi

como evitando los problemas futuros para la empresa

1.2.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como la elaboracion de un manual de control de inventarios servirA como
herramienta para facilitar el manejo 6ptimo de la mercaderia en bodega, de una

forma rentable para la empresa Solo FORD?

4 Certo, nombre del libro,edicién, editorial afio pagina



1.2.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢, Cuales son las falencias y oportunidades de mejora especificas que presenta la

actual estructura organizacional en el area de manejo de bodega?

¢, Qué disefio de procesos permitira a la empresa disminuir el uso de recursos,
tiempo, costo y espacio, en la recepcion, almacenamiento, y distribucion de

mercaderia?

¢, Qué software y sistema de codificacion permitiran a la organizacion controlar de

manera eficaz la disponibilidad en oferta de sus productos?

¢Cual serd la rentabilidad para la empresa de aplicar un manual de

procedimientos en el area de control de inventarios?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un manual de control de inventarios que facilite el manejo 6ptimo de la

mercaderia en bodega, de una forma rentable para la empresa Solo FORD.



1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Establecer los procedimientos de valoracion a través de las principales

politicas contables aplicables a los inventarios.

e Definir segun los Principios Generalmente Aceptados el manejo de

inventarios.

¢ Definir los procesos para el manejo y control fisico de los repuestos.

e Disefiar el modelo de control estratégico para medir cuantitativamente el

cumplimiento de los procesos.

e Determinar la rentabilidad de aplicar el manual de procedimientos en el

area de control de inventarios.

1.4 JUSTIFICACION TEORICA

El aumento en volumen de manejo de mercaderia, al duplicarse en el afio 2008,
ha generado inconvenientes como las pérdidas por un monto aproximado de
25000 USD en el ultimo afio, asi como la falta de conocimiento claro de la
mercaderia disponible para ofertar a los clientes, generando pérdida de ventas
dadas por un mal registro de existencias. Indicando que la empresa requiere

seriamente de procesos estandarizados que le permita tener informacion



actualizada y confiable de las existencias de mercaderia en bodega, a un bajo
costo, por lo que se tiene que aprovechar la variedad de tecnologias en constante
desarrollo que ofrece el mercado para solucionar este problema, analizando las

opciones y adaptandolas a los procesos de la organizacion.

De no realizarse esto las pérdidas por desaparicion, averias y otros
inconvenientes seguiran creciendo en el futuro; lo cual se hace indispensable
complementariamente el Manual de Procedimientos de Inventarios la aplicacion
de un software que permite tener en tiempo real sobre el stock de los productos
clasificados bajo el sistema ABC. Esto permitirA tomar decisiones en el corto
tiempo para la aplicacion técnica de adquisicion del lote econémico de la compra.

Son razones relevantes para considerar la presente investigacion.

1.5 MARCO TEORICO

1.5.1 GENERALIDADES

La concepciéon de que cualquiera de las actividades se organiza a través del
pensamiento y de que éste impulsa la accién, fue expresada brillantemente por
Carlos Mathus al definir que la planificacién "es el acto que precede y preside la
accion". Al afirmar que es un "acto que precede a la accion”, significa que es
necesario, previamente, disefiar y definir claramente lo que se va a ejecutar;
prever el sentido de lo que se va a realizar. En tanto que, al decir que la

planificacion es el acto que "preside la accion”, Mathus plantea que en la



ejecucion de la accion debe estar presente lo que se planifico, para no perder el

sentido, la orientacion y la direccion de la accion."5

A través de la Administracion de Procesos nuestro principal objetivo sera medir la

eficacia y eficiencia en las actividades que involucran al brindar un servicio.

Este andlisis lo iniciaremos primero identificando el organigrama estructural para
la empresa de acuerdo al giro de nuestro negocio; donde se definan claramente
las actividades estratégicas, operativas y de apoyo. Una vez realizado aquello

continuaremos con los siguientes pasos:

1.5.1.1 Levantamiento de los procesos

Se basara en una empresa en marcha donde aplicaremos el Levantamiento de
procesos, para realizar esta actividad iniciaremos por identificar en primer lugar
que producto o servicio tenemos y si éste es un producto final o intermedio asi
como la identificacion de las etapas o actividades se deben realizar y quién las

ejecuta es decir:

¢ Identificacion de relaciones, entradas y salidas comunes y elaboracion de

esquemas bases

*GERRIT Burgwal, Planificacion estratégica y Operativa, 1998 edit. ABYA-AYALA, Quito Ecuador
Pag. 24-27



e Identificacién de roles, funciones y puestos comunes

e Agregacion de entidades por estructuras jerarquicas

e Identificacion de relaciones funcionales y elaboracion de mapas de

relaciones

e Identificacién de estructuras y entidades asociadas a subprocesos

Para poder lograr estos objetivos nos apoyaremos en actividades como:
recaudacion de soporte documental, de entradas y salidas, visitas a cada area de
trabajo asi como entrevistas a los responsables de éstas areas, todo esto con el
fin de identificar estructuras y detalle de los puestos de trabajo, roles y recursos
asociados, esquemas de relaciones jerarquicas cliente — proveedor, documentos

habitualmente utilizados, asi como el software a los que tienen acceso cada area.

1.5.1.2 Diagramacioén de los procesos

Para lograr la visualizacion facil del levantamiento de los procesos la
representacion de los mismos a través de diagramas de flujo, para cual
utilizaremos la metodologia ANSI, la misma que nos permitird obtener una
visualizacion mas objetiva de las falencias durante los procesos, asi como la

medicion de tiempos en el desarrollo de las actividades.
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También podremos identificar si alguna actividad no esta contribuyendo con un
valor agregado, es decir si no provee directamente nada a los grupos de interés o
al resultado que deseamos obtener y de esta manera orientarnos a la
consecucion de los objetivos que cada proceso pretende alcanzar. Asi este
analisis nos servira para suprimir aquellas actividades innecesarias que no
aportan nada al proceso y por consiguiente veremos la posibilidad de incorporar
oportunidades de mejora, lo cual hara a nuestro producto mas competitivo

internacionalmente.

1.5.1.3 Revisién de los procesos

Una vez realizado los dos pasos anteriores tendremos que hacer una revision de
los procesos, para ver si estos cumplen el objetivo principal que buscamos a
través de la administracion de procesos con la finalidad de realizar ya sea, un

mejoramiento continuo o una reingenieria de procesos:

a) Mejoramiento Continuo: Para llevar a cabo este proceso de Mejoramiento
Continuo tanto en un departamento determinado como en toda la empresa,
deberemos tomar en consideracion que dicho proceso se debe realizar de
acuerdo a la economia de la empresa, por consiguiente utilizaremos la
incorporacion de tecnologia de punta, el conocimiento aplicado, la capacitaciéon y
calificacion de mano de obra, como la altamente calificada y requerida para un
optimo desempefio, la sistematizacion de practicas empresariales convertidas en

modelos de gestion, los nuevos métodos y técnicas administrativas, todo esto
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debe llevarnos a un menor esfuerzo y desembolso que el beneficio que nos
aporta; ademas debera ser acumulativo, ya que la mejora que se haga debera
permitirnos abrir las posibilidades de sucesivas mejoras. La importancia de esta
técnica gerencial radica en que con su aplicacion podemos contribuir a mejorar
las debilidades y afianzar las fortalezas de la organizacion, ser mas productivos y
competitivos en el mercado objetivo en que nos vamos a introducir a través de

unas buenas politicas de calidad.

El mejoramiento continuo nos conducira a una modernizacion de los procesos, y
es a través de ella que nuestro objetivo sera conseguir el aumento de la
productividad para dirigir nuestro producto hacia la competitividad, algo vital para

poder inmiscuirnos en un nuevo mercado.

b) Reingenieria de procesos: En el caso de que nuestra empresa no esté
aplicando procesos adecuados 0 no se estén llevando a cabo en la practica se
debera realizar un redisefio de los mismos para lograr mejoras dramaticas en

medida del desemperfio y los costos, la calidad y el servicio.

1.5.1.4 Calificacion de los procesos

La calificacion de los procesos que realicemos determinara si nuestro producto
tendra o no una aceptacion en el mercado objetivo al que queremos introducirnos
pues es necesario que alcancemos estandares internacionales de calidad, que

nos permitan, obtener la acogida del cliente y por ende la rentabilidad esperada
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Un inventario representa la existencia de bienes muebles e inmuebles que tiene la
empresa para comerciar con ellos, comprandolos y vendiéndolos tal cual o
procesandolos primero antes de venderlos, en un periodo econdmico

determinado. Deben aparecer en el grupo de Activo Circulante.

En el campo de la gestion empresarial, un inventario registra el conjunto de todos
los bienes propios y disponibles para la venta a los clientes, considerados como
activo corriente. Los bienes de una entidad empresarial que son objeto de
inventario son las existencias que se destinan a la venta directa o aquellas
destinadas internamente al proceso productivo como materias primas, productos
inacabados, materiales de embalaje o envasado y piezas de recambio para

mantenimiento que se consuman en el ciclo de operaciones.

Inventarios son bienes tangibles que se tienen para la venta en el curso ordinario
del negocio o para ser consumidos en la produccion de bienes o servicios para su
posterior comercializacién. Los inventarios comprenden, ademas de las materias
primas, productos en proceso y productos terminados o mercancias para la venta,
los materiales, repuestos y accesorios para ser consumidos en la produccién de
bienes fabricados para la venta o en la prestacion de servicios; empaques y

envases y los inventarios en transito.

La base de toda empresa comercial es la compra y venta de bienes o servicios;
de aqui la importancia del manejo del inventario por parte de la misma. Este

manejo contable permitira a la empresa mantener el control oportunamente, asi



13

como también conocer al final del periodo contable un estado confiable de la

situacion economica de la empresa.

Ahora bien, el inventario constituye las partidas del activo corriente que estan
listas para la venta, es decir, toda aquella mercancia que posee una empresa en
el almacén valorada al costo de adquisicion, para la venta o actividades

productivas.

1.6 HIPOTESIS

La elaboracion de un Manual de Procedimientos para el control de Inventarios,
codificacion y aplicacion, permitira a la empresa corregir las fallas de bodega,
determinar el estado real del stock de repuestos, para hacer los procesos mas

agiles, y asi mejorar la rentabilidad de la empresa.

1.7 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

A través de la estructura organizacional, “Solo Ford” responde mejor a las
necesidades de sus clientes y asi tiene definido las areas para el desarrollo de las

actividades.
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ASESOR CONTABLE [

[ ! )
JEFE DE JEFEDE
JEFE ADMINISTRATIVO COMERCIALIZACION ADQUISICIONES
BODEGA

Figura 1. Estructura organizacional

RIENE VENDEDORES

ADMINISTRATIVO

Elaborado por: Marianela Guerrero

1.8 ESTRUCTURA FUNCIONAL

Partiendo de las necesidades de los clientes, identificamos los procesos clave y
dirigimos los esfuerzos de la organizacién hacia una integracion interfuncional. El
resultado, en la mayoria de las organizaciones, es el decaimiento de la estructura.

Esto incrementa la capacidad de coordinacién y reduce los niveles jerarquicos.

Por falta de tener una estructura organizacional la empresa “Solo Ford” cuenta
con un organigrama, en el cual se manejan dos areas como la administrativa, y

comercializacion, las mismas que tienen una serie de funciones, las cuales la
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mayoria de estas son realizadas por el socio mayoritario quien es el Gerente

General.

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENTE GENERAL
Gestion de |a planificacion
Administracion de Recursos
Relaciones Publicas
Relzciones Gubernamentales
Interconaxion

ASESOR CONTABLE
Registro de transacciones
Papo de impuestos
Analisis de cuentas
Elaboracion de estados
financieros

JEFE FINANCIERD
JEFEDE COMERCIALIZACION
Analisis de mercado
Diesarrollo de productos
Promacion y Publicidad
Gestion de ventas

JEFEDE ADQUISIONES
* Coordinar 2 at EQUErimiEntos en
materia de 3d
de las i

curmplirnie
acuerdo con los

VENDEDORES
Servicio al cliente presendal
Servicio Call Center
Telemercadeo
Back office (operaciones)

ASITENTE ADMINISTRATIVA
*  Revisar correspondenda
v Realizarcartas
*  Manejode archivo
*  Revisar documentos

I R e BN I B T

» Efectuar de acuerdo a los procedimientos

los elementos adguiridos
«Mantener archivos actual
i35 de Entrega, pro
 afines.

Figura 2. Organigrama funcional

Elaborado por: Marianela Guerrero
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1.9 ESTRUCTURA LEGAL

El negocio “Solo Ford” esta establecido en la Provincia de Pichincha en la ciudad
de Quito en la direccion Av. 10 de Agosto n29-140 y Acufia, su Raz6n Social esta
a nombre del Ing. Segundo Nicanor Guevara Bayas (Propietario), Persona Natural
obligado a llevar Contabilidad con RUC # 170472861500 asignado por Servicio de
Rentas Internas, Iniciando sus actividades comerciales el 29 de Julio de 1996 con
la actividad econdmica de: VENTA AL POR MENOR DE ACCESORIOS, PARTES

Y PIEZAS DE VEHICULOS AUTOMOTORES.
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2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1 ANALISIS DEL MACRO AMBIENTE

2.1.1 ENTORNO POLITICO

Nuestro pais ha luchado durante largo tiempo para configurar una identidad
nacional sobre todo desde la derrota de Jamil Mahuad en el afio 1999 que se dio
el feriado Bancario hemos pasado por varios gobiernos casos jamas visto en la
historia el cual uno de ellos ha tenido diferentes politicas y expectativas politica

nos responde a mas incertidumbre.

Todas estas politicas afectan directa o indirectamente a la empresa, sobre toda la
inestabilidad los costos de materia prima y de mano de obra llevando a un
crecimiento constante que perjudica a las utilidades de la empresa “SOLO

FORD”.

La inestabilidad social y politica que vive el Ecuador depende de la suerte y de la
atencion que del gobierno, el actual presidente Econ. Rafael Correa elegido por
segunda vez por el pueblo ecuatoriano desde hace 10 afios es el Unico hasta la
fecha que esta estable en su poder, lo que es buena sefal para las empresas ya
que existe estabilidad que puede llevar a buenas perspectivas politicas que

pueden establecerse para periodos de tiempo realmente a largo plazo.
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En la actualidad la principal caracteristica de las medidas politicas, con fecha 22
de Enero de 2009, se publico en el Registro Oficia No. 512 la Resolucion No. 466
del COMEXI, mediante la cual se establecieron salvaguardas para determinados
productos de importacion. Esta medida fue tomada con la finalidad de proteger la
balanza de pagos que actualmente esta afectando a nuestra economia sobre todo
por la grave crisis econdmica que afecta a casi todos los paises del mundo, sobre

todo a aquellos paises que no hemos tenido una economia fortalecida y estable.

Por un lado, si bien se esta restringiendo determinadas importaciones para
propiciar la produccion nacional, existen productos que han sido gravados con
aranceles que no se estan produciendo actualmente en el pais, lo que provoca
Unicamente que la gente no compre determinados productos o que lo haga a un
precio superior, siendo este el caso de algunos articulos electronicos que no son

producidos en el Ecuador.

Por otro lado, la reduccién de importaciones por la via legal y la demanda interna
de los mismos al no haber produccion interna va a generar que se genere una
indiscriminado ingreso de mercaderia por la via del contrabando, ya sea por
puertos maritimos no autorizados, asi como por vias terrestres poco conocidas
por las autoridades de control, esto generaria un mercado negro a gran escala si
no es controlado a tiempo, perjudicando directamente a aquellas personas que
distribuyen productos importados por la via legal e incluso a productores
nacionales que se verian en desventaja frente a productos de paises vecinos que

lleguen a un menor precio.
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Para que estas medidas sean eficaces y puedan lograr el fin deseado, se debe
complementarlas con otras medidas como por ejemplo un mayor control fronterizo
para evitar el ingreso de mercaderias contrabandeadas. Se deberia incentivar la
produccion nacional y la generacion de empleo; y, por ultimo, se deberia revisar la
aplicacion de estas medidas a determinados productos que no afectan a la
produccién nacional y que al contrario si son ingresados y consumidos dentro del
pais podrian general una mayor recaudacién por conceptos de aranceles lo que

beneficiaria directamente al pais y a los consumidores.

2.1.2 ENTORNO ECONOMICO

Uno de los factores importantes para el buen desempefio de nuestro sector; es el
factor econdmico ya que la empresa se desarrolla en un ambiente muy

competitivo.

La situacidbn econdmica ecuatoriana es relativamente estable porque existen
salarios fijos y al inflacion ha incrementado, pero a pesar de no tener una moneda
propia existe devaluacion ya que el poder adquisitivo de la moneda es cada vez
menor; estos factores influyen directamente en el desempeino de “SOLO FORD?”;

por lo que analizaremos detalladamente.
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2.1.2.1 Parque Automotriz

El dato de mayor incidencia para la empresa es el del crecimiento del parque
automotriz en toda la ciudad ya que de acuerdo a esto podremos definir un

potencial mercado para “SOLO FORD”.

El parque automotor ecuatoriano cerré el afio pasado con mas de 1,8 millones de
vehiculos matriculados segun los ultimos datos oficiales. De ellos, alrededor del
27% se registran en la ciudad de Quito y el 23% en Guayaquil, seguidos de

Cuenca y Ambato con el 5,6% y 3.7% del total de vehiculos respectivamente.

Si se compara las cifras de ventas de autos nuevos con corte a diciembre de los

diferentes afos se puede ver el siguiente resultado.

Ventas de autos nuevos en diciembre de los
diferentes afos {unidades)
0 - i
20T JIE 2K Pl M1

Figura 3. Ventas de autos nuevos en diciembre de diferentes afios

Fuente: http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
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Si se revisa las cifras acumuladas de los 12 meses del afio se tiene los resultados
que la muestra la siguiente tabla, es decir, un crecimiento de 9% en las ventas

entre los 12 meses de 2010 y el mismo periodo de 2011.

Tabla 1. Ventas de autos en el 2011

2007 92.910
2008 113.546
2009 91.165
2010 125.701
2011 136.838

Fuente: http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068

Elaborado por: Marianela Guerrero

El total de ventas de diciembre (autos livianos y pesados) fue de 11.542 unidades.
Del total, el 90% son autos livianos y el 10% autos pesados. La siguiente tabla

muestra las 15 primeras marcas en ventas de autos livianos nuevos.


http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068

Tabla 2. Marcas de autos mas vendidos

Chevrolet + Suzuki 4.860

Hyundai 1.207
Nissan 855
Toyota 646
Mazda 644
Kia 602
Ford 510
Great Wall 217
Renault 200
Chery 178
Volkswagen 156
Mitsubishi 56

Fuente: http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068

Elaborado por: Marianela Guerrero
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General Motors continda a la cabeza con sus marcas Chevrolet y Suzuki que

juntas alcanzaron el 47% del mercado de ventas de autos livianos nuevos en ese

mes.


http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
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Si se revisa las cifras de los autos livianos, por clase de vehiculo, para diciembre

de 2011 se tiene el siguiente reparto de las 5 principales marcas:

Tabla 3. Principales marcas vendidas en 2011

Clase Marca Unidades
Aurtormovil Cheviolet 2.8aD
Hyurwlal /s
MNissan o34
Kia 191
Reradt 181
Camioneta Cheviolet o4l
Mazrda =R
Toyota 4)
Missan 1rr
Ford 176
leep Cheviolet + Sunukd 100
Hyurwlal 445
Kia 240
Ford rr
Toyota 160

Fuente: http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068

Elaborado por: Marianela Guerrero

Si se compara estas cifras de diciembre de 2011 con el mismo mes de 2010 se
puede ver que existe un decremento en la venta de todos los tipos, pero respecto
al mes anterior (noviembre de 2011) se ve un incremento en todos los segmentos
lo que se resume en un comparativo de afio a afio en un crecimiento del 9% en
las ventas de autos nuevos. Del total de livianos se vendié 971 unidades mas que

el mes pasado (noviembre), y del total de pesados, se vendio 66 unidades mas.


http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
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Las ventas de los autos hibridos para este mes alcanza las 206 unidades,70
unidades menos de las vendidas en noviembre de 2011 y 177 autos hibridos

menos de lo que se vendio en diciembre del afio pasado.

Las mayores ventas registradas en otras ciudades después de Quito y Guayaquil

son las que se puede ver en el siguiente grafico:

Venta de autos livianos nuevos {didembre 2011}

o =
ar = 3
IF
g £
=
P

Figura 4. Ventas de autos livianos en diciembre 2011
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Fuente: http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
2.1.2.2 Poblacién econémicamente activa

La poblacion econémicamente activa se le considera entre las personas desde los
18 a 65 afos; que tienen empleo y se encuentran laborando y que tienen la

capacidad de cubrir sus necesidades. Como podemos observar la poblacién de


http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
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Quito se encuentra en capacidad de adquirir vehiculos, lo cual los hace
potenciales clientes para nuestro producto; de igual manera se debe tener en
cuenta que segun los ultimos sondeos la poblacion ha aumentado y con esto
también crecen las necesidades béasicas ya que en la actualidad el tener un
vehiculo se ha convertido en una necesidad de todos los ciudadanos que deseen

movilizarse de un lugar a otro.

Tabla 4. Promedio de gastos del quitefio

Canasta basica enero 2010  521,26% 100 |
Alimentacion 38% 198
Vivienda 29% 151
Educacion 10% 52
Salud 9% 47
Vestimenta 8% 42
Transporte 6% 31

TOTAL 100% 521,26

Elaborado por: Marianela Guerrero

Se puede observar que los habitantes de la ciudad de Quito destinan el 6% del

total de la canasta basica al mantenimiento de su vehiculo.®

® Tomado de: http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/cuantos-ecuatorianos-desean-auto-propio-
31320-31320.html
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2.1.2.3 Balanza de pagos

Tabla 5. Balanza de Pagos
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Banco Central del Ecuador

Fuente
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A través de la Resolucion No. 466 del Consejo de Comercio Exterior e Inversiones
(COMEXI) del dia 19 de enero, el Ecuador planted la restriccion para las

importaciones de 627 subpartidas a través de cupos y sobretasas arancelarias.

Segun esta Resolucion, el objetivo del Gobierno es reducir las importaciones en
alrededor de $2.169 MM, para detener la profundizacion del déficit comercial no

petrolero.

Durante los tres primeros meses del afio 2012 , las importaciones totales en valor
FOB, alcanzaron USD 5,722.1 millones, nivel superior en USD 702.5 millones a
las compras externas realizadas en enero — marzo del 2011 ( USD 5,019.6
millones), dicho monto represento un crecimiento en el valor FOB de 14% . Este
comportamiento responde a un aumento en los precios de 11.3% y volimenes en

2.4%.

De acuerdo a la clasificacion Econémica de los Productos por Uso o Destino
Econdmico (CUODE), en el cuadro se aprecia que al comparar los periodos de
enero — marzo del 2012, en valor FOB, todos los grupos de productos crecieron
porcentualmente y en el siguiente orden: Bienes de Capital (17.5%), Bienes de
consumo (17.2%), Productos diversos (13.2%) Materias Primas (11.2%); v,

Combustibles y Lubricantes (10.9%).

En cuanto a volimenes las importaciones por grupos, aumentaron: las Materias

Primas (5.6%), Bienes de Capital (3.9%), y, Bienes de Consumo (0.7%), mientras
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que los combustibles y lubricantes al igual que los Productos Diversos,

disminuyeron en -2,9% Y 10.9%, respectivamente.

Respecto a la evaluacion de los precios, se observa un incremento en todos los
grupos de importaciones: Productos Diversos (27%) Bienes de Consumo (16.4%),
Combustibles y Lubricantes (13.4%), Bienes de Capital (13.1%); y, Materias

Primas (5.3%).

La participacién en el total de los bienes importados por CUODE, valores FOB
durante el primer trimestre del afio 2012, fue la siguiente: Materias Primas
(31.9%); Bienes de Capital (27.1%); Combustibles y Lubricantes (20%); Bienes de
Consumo (20.8%); y, Productos Diversos (0.2%). En volumen fue: Materias
Primas (31.9%); Bienes de Capital (27.1%), Combustibles y Lubricantes (20%),

Bienes de Consumo (20.8%), y Productos Diversos, (0.2%).

IMPORTACIONES POR USO O DESTINO ECONOMICO (CUODE)

(Participacion porcentual)
En valor FOB En volumen TM
Bienes de
Bienes de - Combustibles y Capital
Capital Lubricantes b

Combustibles y
Lubricantes
32.6%

27.1% 0.0%

Diversos
0.2%

Diversos

Materia 0.04%

Bienes de

Consumo
20.8%

Primas

55.3% Bienes de

Consumo

Materias Primas 8.2%

31.9%

Figura 5. Importaciones por Uso o Destino Econémico

Fuente: Banco Central del Ecuador
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2.1.2.4 Inflacién
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Figura 6. Inflacion Anual General, Bienes y Servicios

Fuente: Banco Central del Ecuador

INFLACION ACUMULADA EN MAYO DE CADA ANO
(Porcentajes, 2001-2012)
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Figura 7. Inflacion Acumulada en mayo de 2012

Fuente: Banco Central del Ecuador
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La inflacidon tiene muchas consecuencias negativas. A pesar de que la existencia
de inflacion controlada puede aumentar el nivel de empleo al corto plazo, la
estabilidad de precios es fundamental para el desarrollo de una economia y en el

largo plazo esta es perjudicial.

En primer lugar, el deterioro del valor de la moneda es perjudicial para aquellas
personas que cobran un salario fijo, como los obreros y pensionados. A diferencia
de otros con ingresos moviles, estos ven como se va reduciendo su ingreso real
mes a mes, al comparar lo que podian adquirir con lo que pueden comprar tiempo
después. Otro de los efectos nocivos es la distorsidn de precios relativos. Los
precios son fundamentales en el desarrollo de una economia de mercado, ya que

envian sefiales tanto a productores como consumidores.

Una distorsion en lo mismo, provocara cambios en las decisiones de los agentes,
se realizaran inversiones y transacciones que en otro momento hubieran sido

considerados no rentables y la distribucion del ingreso se vera afectada.

Tabla 6. indices mensuales de cifra de negocios por sectores

indices mensuales de cifra de negocios por sectores

Indice % de variacion sobre aio anterior
diciembre  Mismo mes Media de lo que
va de aiio

INDICE GENERAL 106,7 -1.9 -13,7
1. COMERCIO 105,2 -14 -154
Venta y reparacion de vehiculos y motocicletas 716 53 212
- Venta de vehiculos, motocicletas y repuestos 68,1 6,5 -23,1
- Mantenimiento y reparacion de vehiculos 102,7 -1.2 8.2

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Los precios de los automoviles registraron un descenso de dos décimas durante

el pasado afo, después de que en diciembre bajaran un 0,3% en comparacion

con el mes anterior, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE).

Por contra, los repuestos de accesorio y mantenimiento se encarecieron un 3%

durante el ejercicio recién concluido. En este apartado, el INE constata una subida

de los precios de tres décimas en diciembre de 2008.

2.1.2.5 Tasas de interés

Tabla 7. Tasas de interés junio 2012

Tasas de Interés

JUNIO 2012 (*)

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales

Tasas Mdximas

Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual

para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 8.17 Productivo Corporativo 933
Productivo Empresaria 9.53 Productivo Empresaria 10.21
Productive PYMES 11.20 Productive PYMES 11.83
Consumo 1591 Consumao 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 2244 Microcrédito Acumulacion Ampliada 2550
Microcrédito Acumulacion Simple 2520 Microcrédito Acumulacion Simple 27.50
Microcrédito Minorista 28.82 Microcrédito Minorista 30.50

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depositos a plazo 453 Depdsitos de Ahorro 141
Depdsitos monetarios 0.60 Depdsitos de Tarjetahabientes 0.63
Operaciones de Reporto 0.24

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.89 Plazo 121-180 511
Plazo 61-90 3.67 Plazo 181-360 5.65
Plazo 91-120 493 Plazo 361 y mas 535

Fuente: Banco Central del Ecuador

La tasa de interés activa es un porcentaje que cobra las entidades financieras al

capital pero con el control y permiso de la Superintendencia de Bancos, y los

beneficiarios para obtener un crédito, pueden ser personas naturales o juridicas.


http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
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La tasa pasiva corresponde al porcentaje que pagan las entidades financieras de
igual manera se rigen al control de la Superintendencia de Bancos a los

ahorristas, los beneficiarios son las personas naturales o juridicas.

Esto es un punto importante ya que la empresa al momento de realizar un crédito

en cualquier entidad financiera para poder traer repuestos del exterior.

Esto quiere decir que la tasa activa es alta para el sistema dolarizado que vivimos
actualmente y el margen de intermediacion entre la tasa activa y pasiva es
excesivamente elevada. Esto significa para la empresa “SOLO FORD” si realiza
un crédito local, los costos financieros son mucho mas altos. Las elevadas tasas

de interés encarecen la inversion y el consumo.

2.1.3 COMPONENTE DEMOGRAFICO

Quito cuenta con un total de habitantes de 1.399.814 h, esto representa un

crecimiento de en la poblacion del 2.9%

En Quito se ha evidenciado un crecimiento revelador de la poblaciéon en los

ultimos afios, teniendo en cuenta un porcentaje a nivel nacional muy significado.
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La mayoria de la poblacion en Quito es joven, lo que es conveniente para la
empresa ya que parte de esta poblacidn joven convertirhd en un mercado potencial

para la misma, esto tomando en cuenta la economia de cada uno.

2.1.4 COMPONENTE SOCIAL

El conjunto de la sociedad tiene creencias, normas, costumbres, tradiciones,
hébitos, y valores basicos. De acuerdo con ello establecen su vision del mundo
que define sus relaciones con otros. Las caracteristicas culturales afectan las

decisiones que tome una empresa al ofrecer su producto o servicio.

Este es uno de los componentes que mayor incidencia tiene para la empresa, ya
que mediante esta informacién se determina el potencial segmento de mercado

del cual tendremos una participacion significativa.

Los principales valores culturales de una sociedad se expresan en la forma en
que la gente se ve asi mismo y a los demas, ademas de la forma en que ven a las

organizaciones, a la sociedad, a la naturaleza y al universo.

A través de este factor se entiende que para el mantenimiento de un vehiculo y el
consumo de repuestos el nivel de ingresos de la personas debe estar en un

rango de poder adquisitivo medio-alto.
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Por lo que se puede determinar que el porcentaje aproximadamente en el que una
persona necesita realizar cambios de repuestos a su vehiculo depende de la del

vehiculo que posea y la distancia que corra el mismo.

Este dato tomando en cuenta las costumbres que tiene el tipo de cliente al cual
nos dirigimos que es utilizar su vehiculo para trasladarse desde su hogar hasta su
trabajo y viceversa, de igual manera tomando en cuenta el uso del vehiculo en los

fines de semana para recreacion familiar.

2.1.5 COMPONENTE TECNOLOGICO

La tecnologia avanza dia a dia a pasos gigantes, esto hace que la industria pueda
desenvolverse en la innovacion y desarrollo favorecido al nivel competitivo. La
tecnologia reduce los costos de produccién y la empresa puede aprovechar esta

tecnologia que ofrece el mercado para alcanzar la ventaja competitiva.

El desarrollo tecnolégico-internet, comunicaciones moviles, equipos etc, esta
produciendo cambios significativos en la estructura economica y social y en el
conjunto de las relaciones sociales y empresariales a nivel mundial, esto es una
gran oportunidad ya que la empresa puede comunicarse con mayor facilidad y

rapidez con el cliente y dar un buen servicio.

No se diga el Internet existen paginas gratuitas que no representan gastos de

publicidad donde se puede promocionar e informar todo los servicios que ofrece la
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empresa ya que la publicidad es un medio de hacer conocer la empresa e

informales todos los servicios que ofrece la empresa.

La falta de tecnologia hace que una empresa no se pueda desarrollar en la
innovacion y desarrollo y al estar pendiente del entorno se crea la necesidad de
investigar cada aspecto de su negocio desde sus proveedores, como precio,
calidad, competencia este aspecto nos conlleva a identificar las preferencias de la
demanda y de esta manera alcanzar y desarrollar estrategias eficaces de rapida

accion de crecimiento que consoliden el negocio.

2.2 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

2.2.1 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Existen cinco fuerzas competitivas de acuerdo a Michael Porter, en su libro
“Estrategias Competitivas”, en que se describen las 5 fuerzas que influyen en la
estrategia de una compariia que determinan las consecuencias de rentabilidad a

largo plazo de un mercado.

La idea es que la empresa debe evaluar sus objetivos y recursos frente a esas
cinco fuerzas que rigen la competencia de la industria. Partiendo de esta técnica
la empresa “SOLO FORD” podra conocer varios factores dentro del sector en que

se desenvuelve.
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Estas fuerzas son:

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Rivalidad entre los Poder de
competidores negociacion
de los clientes

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Figura 8. Las cinco fuerzas de Porter

Elaborado por: Marianela Guerrero

2.2.1.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores en la actualidad es media-alta,
debido a la necesidad de crear negocios propios y a la vez explotar esta industria,
que no estd saturada a comparacion de otras, para asi disminuir la falta de

empleo que existe en nuestro pais.

Michael Porter identifico barreras de entrada que podrian usarse para crearle a la

empresa una ventaja competitiva. “Las barreras de entrada son todos aquellos
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obstaculos que no permiten ingresar al mercado de forma facil como por ejemplo:

Costo de maquinaria a implementar, permisos, patentes, etc.”’

Existen nueve aspectos fundamentales de barreras de entrada en las cuales se

basara el analisis de nuevos competidores.

2.2.1.1.1 Barreras de entrada

Tabla 8. Barreras de entrada

BARRERAS DE ENTRADA
A B A*B Acum
1 |Requisitos de capital 0,1 3,00 |o,3 5,88%
2 [|Nivel de diferenciacion 0,1 3,00 |0,3 5,88%
3 |Economias de escala 0,1 3,00 |0,3 5,88%
4 |Curva de experiencia 0,1 7,00 10,7 13,73%
5 J]Imagen de marca 0,1 7,00 0,7 13,73%
6 |Requerimientos legales 0,1 3,00 |03 5,88%
7 |Precios cambiantes 0,1 6,00 |[0,6 11,76%
8 |JAcceso acanales de distribucién 0,2 9,00 (1,8 35,29%
9 |Ubicacién estratégica 0,1 1,00 |0,1 1,96%
TOTAL 1 5,1 100,00%
1-3 Baja
4-7 Media
8-10 Alta

Elaborado por: Marianela Guerrero

El atractivo del mercado o el segmento depende de que tan faciles de franquear
son las barreras de entrada para los nuevos participantes que puedan llegar con

nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcién del mercado.
Al momento no existen amenazas fuertes en cuanto a nuevos competidores en el
mercado; ya que la inversion para poder iniciar con un negocio de este tipo es

muy alta, tanto en el factor econdGmico como infraestructura.

ADMINISTRACION, Stephen Robbins, Mary Coulter, Sexta Edicién, Pag 256
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Los costos de almacenamiento representa un rubro alto ya que este producto se
realiza por volumenes y requiere de una amplia zona de almacenamiento pero,
dependiendo de las rotaciones que tenga el producto se puede determinar el
indice de giro y una vez efectuada la venta se requiere de la recuperacion de la

cartera que le permita a la empresa cumplir con sus proveedores.

2.2.1.2 Rivalidad entre competidores

Tabla 9. Rivalidad entre los competidores

RIVALIDAD INTERNA
A B A*B Acum

1 Cantidad de competidores igualmente equilibrados 0,2 7,00 1,4 21,54%
2 Guerras promocionales publicitarias 0,1 6,00 0,6 9,23%
3 Barreras de salida 0,2 8,00 |[1,6 24,62%
4 Activos fijos especializados 0,2 9,00 (1,8 27,69%
5 Obligaciones legales 0,1 4,00 0,4 6,15%
6 Niveles de diferenciacion 0,1 500 0,5 7,69%
7 Costos cambiantes 0,1 2,00 0,2 3,08%

TOTAL 1 6,5 100,00%
1-3 Baja
4-7 Media
8-10 Alta

Elaborado por: Marianela Guerrero

Para una empresa sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Y los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a
guerras de precios, campafas publicitarias agresivas, promociones y entrada de

nuevos prod uctos.

La competencia que tiene Importadora “Hemerson Ford”, Importadora “Arguello”,

Importadora “Tipan”, se centra en las companias que ofrecen repuestos con las
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mismas caracteristicas ya que los productos que contribuyen estas empresas se
encuentran vigentes en el mercado y cada una de ellas ofrece un producto de

acuerdo a las necesidades de sus clientes.

2.2.1.3 Poder de negociacion de los proveedores

Tabla 10. Poder de negociacion de los proveedores

PODER NEGOCIACION PROVEEDORES
A B A*B Acum

1 Cantidad de proveedores 0,2 8,00 |1,6 22,86%

Sustitutos 0,2 7,00 [14 20,00%
3 El proveedor es importante parala 0,3 10,00 |3 42,86%

actividad de laempresa

Proveedor muy diferenciado 0,1 3,00 10,3 4,29%
5 Costo de transferencia 0,1 4,00 |04 5,71%
6 Amenaza de integracion hacia 0,1 3,00 10,3 4,29%

adelante

TOTAL 1 7 100,00%
1-3 Baja
4-7 Media
8-10 Alta

Elaborado por: Marianela Guerrero

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremiales, tengan fuertes recursos y puedan imponer
sus condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacidbn sera aun mas
complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen

sustitutos o son pocos y de alto costo.
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2.2.1.4 Poder de negociacion de los compradores

Tabla 11. Poder de negociacion de los compradores

PODER NEGOCIACION COMPRADORES
A B A*B Acum

1 Grupo concentrado de clientes 0.4 9.00 |3.6 51.43%
2 Producto poco diferenciado 0.3 8.00 |24 34.29%
3 Costo de transferencia 0.1 3.00 |o0.3 4.29%
4 Amenaza de integracion hacia atras 0.1 3.00 |0.3 4.29%
5 Informacién completa 0.1 4.00 |04 5.71%

TOTAL 1 7 100.00%
1-3 Baja
4-7 Media
8-10 Alta

Elaborado por: Marianela Guerrero

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estdin muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organizacion de los
compradores mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de precios,
de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacién tendra una

disminucién en los margenes de utilidad.

Una desventaja que tiene “SOLO FORD” es que el producto que ofrece tiene
varios sustitutos y por esta razon los clientes exigen un bajo costo para adquirir el
mismo; a la vez que exigen un producto de calidad y optimo servicio lo que
provoca que la empresa pueda tener una disminucion considerable en su

rentabilidad.



2.2.1.5 Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Tabla 12. Amenaza de ingreso de productos sustitutos
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SUSTITUTOS
A A*B  |Acum
Mejor funcidn con la misma tecnologia 0,2 4 0,8 9,09%
Mejor precio 0,8 10 8| 90,91%
TOTAL 1 8,8 100,00%
1-3 Baja
4-7 Media
8-10 Alta

Elaborado por: Marianela Guerrero

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o

potenciales. La situacibn se complica si los sustitutos estan mas avanzados

tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes

de utilidad de la corporacién y de la industria.

Desde la entrada libre de mercado de los Chinos, Japoneses, se ha generado un

incremento de diferentes marcas en el mercado por lo que “SOLO FORD” se ha

visto amenazado por el ingreso de productos sustitutos a un menor precio y de

similares caracteristicas.

2.2.2 ANALISIS DEL PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS

Para continuar con el desarrollo de este capitulo, nos vamos a sustentar bajo el

Perfil de Capacidad Interna, el cual permite analizar a la empresa “SOLO FORD?”,

internamente.
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Tabla 13. Analisis de perfil de capacidades internas

CAPACIDADES FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
CALIFICACION Alto | Medio| Bajo | Alto | Medio| Bajo [RAI{oINY[=Ts [To RN =F-1[0)
DIRECTIVA
Mentalidad abierta a la tecnologia X X
Valora el medio de comunicacion X X
Uso de planes estratégicos X X
Maneja un sistema de coordinacion X X
COMPETITIVA
Calidad del producto (costo) X X
Posee post-venta X X
FINANCIERA
Liguidez inmediata X
Maneja costos adecuados X
Utiliza créditos X X
TECNOLOGICA
Capacidad de innovacién X X
Uso de sistemas tecnol6gicos X X
TALENTO HUMANO
Experiencia técnica X
Motivacion X
Nivel académico de personal X X
Remuneraciones X X

Elaborado por: Marianela Guerrero

2.2.2.1 Descripcidn de oportunidades y amenazas

2.2.2.1.1 Oportunidades

Son los elementos del ambiente que la empresa “SOLO FORD” puede

aprovechar para el logro efectivo del sus metras y objetivos.

e Facilidades de crédito en la empresa
e Ingreso al pais repuestos a costo competitivo

e Alto grado de demanda
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e Existencias, variedad de proveedores con diferentes opciones en cuanto a

calidad y servicio

2.2.2.1.2 Amenazas

Son los aspectos del ambiente que pueden llegar a constituir un peligro para el

logro de los objetivos.

e EXxisten subida de precios

¢ Inestabilidad de pais, por lo que repercute en la situacibn econémica de la
empresa

e La competencia cuenta con tecnologia de punta

e Los grupos politicos solo miden su beneficio no ven por el pueblo

e Poca oferta de profesionales especialista en la industria

e Costos financieros altos

2.2.2.2 Descripcion de fortalezas y debilidades

2.2.2.2.1 Fortalezas

Son los elementos positivos que posee la empresa “‘SOLO FORD” estos

constituyen los recursos para la consecucion de sus objetivos.
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¢ Infraestructura amplia

e Crecimiento poder de negociacion con los proveedores

e Capacitacion al personal

e Conocimiento de mercado

e Tener alianzas estratégicas

e Curva de experiencia

e El uso de tecnologia de punta aumenta el nivel competitivo

e El contacto con los clientes es directo y eficiente.

2.2.2.2.2 Debilidades

Son los factores negativos que posee la empresa “SOLO FORD” y que son
internos constituyéndose en barreras u obstaculos para la obtencién de las metas

y objetivos propuestos.

e La empresa no esta legalmente constituida

¢ No aprovecha el 100% toda la infraestructura que cuenta la empresa
e La empresa no cuenta con un presupuesto

e Se desconoce la rentabilidad de la empresa

¢ No existen proyecciones futuras en las ventas

e No existen procesos definidos ni estandarizados

e Depende de alianzas estratégicas



45

2.2.2.3 Matriz de impacto

Esta matriz de impacto no es otra cosa que un analisis de vulnerabilidad del
proyecto. A continuacion se presenta las fortalezas, debilidad es, amenazas y

oportunidades que tiene un mayor impacto en la empresa “SOLO FORD”

Tabla 14. Matriz de impacto (Fortalezas — Debilidades)

IMPACTO IMPACTO
FORTALEZAS DEBILIDADES

ALTO |MEDIO| BAJO ALTO |MEDIO [ BAJO

1. La empresa no esta

. X
legalmente constituida

1. Infraestructura amplia X

0,
2. Crecimiento poder de 2. No aprovecha el 100% toda]

o X la infraestructura que cuenta la X
negociacion con los proveedores
empresa
N 3. Laempres no cuenta con un
3. Capacitacion al personal X X
presupuesto

4. Conocimiento de mercado « 4. Se desconoce la rentabilidad X
de la empresa

. - 5. No existen proyecciones
5. Tener alianzas estratégicas X X
futuras en las ventas

Lo 6. No existen procesos
6. Curva de experiencia X - . . X
definidos ni estandarizados
7. El uso de tecnologia de punta y 7. Depende de alianzas X
aumenta el nivel competitivo estratégicas

8. El contacto con los clientes es
directo y eficiente

Elaborado por: Marianela Guerrero



Tabla 15. Matriz de impacto (Oportunidades — Amenazas)

IMPACTO
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IMPACTO

OPORTUNIDADES AMENAZAS
ALTO [MEDIO| BAJO ALTO |MEDIO | BAJO
1. Facilidades de crédito en la X 1. Existen subida de precios
empresa
. . 2. Inestabilidad de pais, por lo
2. Ingreso al pais tecnologia de ST
unta X que repercute en ola situacion X
P econdmica de la empresa
3. La empresa cuenta con X 3. La competencia cuenta con N
equipos con tecnologia tecnologia de punta
4. Los grupos politicos solo
4. Alto grado de demanda X miden su beneficio no ven por el X
pueblo
5. Existencias, varlgdad de 5 Poca oferta de
proveedores con  diferentes . L
. ) X profesionales especialista en la] X
opciones en cuanto a calidad y : .
o industria
servicio
6. Costos financieros altos X

Elaborado por: Marianela Guerrero

El presente analisis FODA se va a enfocar solamente hacia los factores claves

para el éxito del negocio y son:

e OPORTUNIDADES

» Facilidades de crédito en la empresa

» La empresa cuenta repuestos a un costo menor

» Alto grado de demanda
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e AMENAZAS

» La competencia cuenta con tecnologia de punta
» Poca oferta de profesionales especialista en la industria

» Costos financieros altos

e FORTALEZAS

Crecimiento poder de negociacién con los proveedores
Capacitacion al personal
Conocimiento del mercado

Tener alianzas estratégicas

YV VYV Vv V V

Curva de experiencia

e DEBILIDADES

» Se desconoce la rentabilidad de la empresa
» No existen procesos definidos ni estandarizados

» Depende de alianzas estratégicas
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2.2.2.4 Matriz ofensiva

La matriz ofensiva localiza las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la
ventaja de las oportunidades externas, y si la empresa enfrenta amenazas fuertes
las oportunidades van a lograr contrarrestarlas para que el impacto no sea tan

fuerte.

Tabla 16. Matriz ofensiva

OPORTUNIDADES
Fac’|I|(.1ades de La empresa cuenta Alto grado de
crédito en la con equipos con
. demanda
empresa tecnologia

1. Crecimiento poder

de negociacion con los 1 1 5 7

proveedores

2. Capacitacion al 1 5 5 11

personal
0
<
h
Zz' 3. Conocimiento de 1 1 5 7
~ |mercado
o
O
s

4. T(?n_er alianzas 1 3 5 9

estratégicas

5. Curva de experiencia 4 10 20

Elaborado por: Marianela Guerrero

Como se puede apreciar en el cuadro de la matriz ofensiva deja dos resultados

positivos y por lo tanto la empresa “SOLO FORD debe aprovechar.



2.2.2.5 Matriz FODA

Tabla 17. Matriz FODA
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OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Facilidades de crédito en la empresa

1. La competencia cuenta con

tecnologia de punta

2. La empresa cuenta con equipos con
tecnologia

2. Poca oferta de
especialista en la industria

profesionales

3. Alto grado de demanda

3. Costos financieros altos

ESTRATEGIA OFENSIVA

FORTALEZAS

1. Crecimiento poder de negociacion
con los proveedores

2. Capacitacion al personal

3. Conocimiento del mercado

4. Tener alianzas estratégicas

5. Curva de experiencia

DEBILIDADES

1. Se desconoce la rentabilidad de la]
empresa

2. No existen procesos definidos ni
estandarizados

3. Depende de alianzas estratégicas

Cubrir el mercado local, por medio de
estrategias de marketing y dar a conocer|
los servicios que ofrece la empresa
"SOLO FORD"
(01,02,03,F1,F2,F3,F4,F5)

ESTRATEGIA DEFENSIVA

Crear un disefio de procesos en funcién
de la actividad de la empresa “SOLO
FORD Y poder medir el grado de
eficiencia y tener un control y
mejoramiento continuo.
(A1,A2,A3,D1,D2,D3)

Elaborado por: Marianela Guerrero

2.2.2.6 Planes de accion

Una vez que se tiene claro cuéales son los objetivos y como vamos a llegar a

determinar cuales son las estrategias tanto ofensivas como defensivas los planes

de accion nos ayudaran a llegar a cumplir.
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Los planes de accién son “Elaborados por un Gerente y por el personal a su
cargo, un plan de accion detalla las metas y objetivos del programa asi como las
actividades que se desarrollaran para lograrlos. ElI plan de accién cubre
generalmente un periodo de un afo, determinan cual es la persona o personas
responsables de la ejecucion de cada actividad, muestra cuando debe concluir

cada una de éstas e indica cuales son los recursos financieros necesarios.
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Tabla 18. Plan de Accién N.- 1
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Tabla 19. Plan de Accién N.- 2
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3 LEVANTAMIENTO Y DISENO DE PROCESOS

3.1 CADENA DE VALOR

La cadena de valor es una herramienta y pueden dividirse en dos amplios tipos

las actividades primarias y secundarias de una organizacion.

e Actividades primarias.- Son actividades que se involucran directamente en

la creacién del producto.

e Actividades secundarias.- Como su nombre mismo lo indica son
actividades de apoyo y ayudan a sostener las actividades primarias y se

apoyan entre si.

La cadena de valor esta inserta en el pensamiento de la gestion para una
herramienta de andlisis para determinar los procesos y tiene como objetivo

maximizar la creacion de valor mientras se minimiza los costos.

La empresa no tiene definida su cadena de valor es por ello que en el presente

proyecto se va a proponer una cadena de valor.
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3.2 FLUJOGRAMA DE LA EMPRESA “SOLO FORD”

Es una representacion grafica de la secuencia de actividades de un proceso.
Ademas de la secuencia de actividades, el flujograma muestra lo que se realiza
en cada etapa, los materiales o servicios que entran y salen del proceso, las
decisiones que deben ser tomadas y las personas involucradas (en la cadena

cliente/proveedor).

El flujograma hace méas facil el andlisis de un proceso para la identificacion de: las
entradas de proveedores; las salidas de sus clientes y los puntos criticos del

proceso.

CADENA DE VALOR 30LO FORD

MACROPROCESOS GOBERNANTES

R

Figura 9. Cadena de Valor actual de “SOLO FORD”

Fuente: “SOLO FORD”
Elaborado por: Marianela Guerrero


http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
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3.3 LEVANTAMIENTO DE LOS PROCESOS ACTUALES

A patrtir del flujograma, donde se describen los principales procesos clave y tienen
impacto en el cliente creando valor para éste. Son las actividades esenciales del
Servicio, su razon de ser, a partir de los procesos se determinara los subprocesos
para obtener el inicio y fin de cada uno de ellos y también se establecera el
responsable de cada accion para medir el tiempo y costo de las tareas que

agregan y no agregan valor.

Cabe indicar que la empresa “SOLO FORD” no tiene procesos definidos ni
estandarizado es por ello que la empresa no tiene una capacidad alta de sus

operaciones y carga de tiempo esto permite presentar el esquema de:

e Macroproceso
e Procesos

e Subprocesos
e Actividadesy

e Tareas



3.4 CONCEPTUALIZACION DE LOS PROCESOS DE

EMPRESA “SOLO FORD”

Los procesos identificados para la empresa “SOLO FORD” son:

A. Gestion contable financiera

B. Gestion de Recursos Humanos
C. Compras
F. Seguimiento y control

56

LA

FLUJOGRAMA DE
PROCESOS

PLA N IFICA ESTRATEGIA
ClO N CRECIM IENTO

Figura 10. Procesos de la empresa “SOLO FORD”

Fuente: “SOLO FORD”
Elaborado por: Marianela Guerrero



http://www.patiodeautos.com/detalle_noticia.asp?id=2068
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3.4.1 CONCEPTUALIZACION DEL PROCESO DE GESTION CONTABLE-

FINANCIERA

Los subprocesos, actividades y tareas identificados para el proceso de la A.l1

Gestion Contable Financiera de la empresa SOLO FORD son:

Al
Al-1
All.2
Al1.13
Al1l4
A.115
A.1.1.6
Al1.7
A.1.18
A.l.2.
Al21
Al2.2
A.1.3.
A.l131
A.l.3.2
Al4
Al41
A.2
A2.1
A211

SUBPROCESO: Revision Contable

ACTIVIDAD: Registro de facturas en el sistema
Solicitar documentos de ingresos y egresos a todas las areas
Clasificar los documentos

Determinar el tipo de cuenta segun el plan de cuentas
Ingreso de cuentas por pagar y cobrar

Determinar el plazo de vencimiento

Archivar los registros

Grabar los archivos

ACTIVIDAD: Revisidn de facturas por pagar y cobrar
Verificacion y revision de las cuentas y documentos
Llamar al cliente para el cobro

ACTIVIDAD: Aprobacion de cheques

Revision monto a pagar

Firma del cheque

ACTIVIDAD: Determinar el valor de caja chica
Aprobacion del monto de caja chica

SUBPROCESO: Conciliacién de cuentas
ACTIVIDAD: Revision contable mensual

Revision y estado de las cuentas



3.4.1.1 Flujograma del proceso Gestién Contable Financiera
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\4
Revisién de facturas

SECRETARIA GERENTE GENERAL
h 4
Registro facturas en\ =/ Verificacion plazo de
el sistema pago

Aprobacion

por pagar y cobrar

Registro en el sistema

v

de cheques

la cancelacion y en los
documentos de
resnaldn

A 4

Determinar el
valor de caja

Revision contable
Cada mes

A 4

chica

FIN
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3.4.1.2 Descr
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3.4.1.3 Manual de procedimientos del proceso Gestion Contable Financiera

3.4.1.3.1 Registro facturas en el sistema

El registro de las facturas: en el sistema de lo hace mediante un software, en el
cual se ingresas los mantenimientos diarios y su valor total, el final de cada mes
se comprueba si los mantenimientos se han cumplido a cabalidad de acuerdo a

las necesidades.

3.4.1.3.2 Revisién de facturas por pagar y cobrar

La secretaria es la encargada de realizar y recibir las facturas diariamente, y

archivarlas en la carpeta que corresponde en forma ordenada y cronoldgica.

La secretaria diariamente tiene que revisar las cuentas por cobrar vencidas, en el
cual tiene que llamar a los clientes para la respectiva cancelacion, es muy
importante acercarse a cobrar en dia correspondiente de pago caso contrario la
deuda se cobrara después de una semana o el siguiente mes lo que perjudica a la
empresa “SOLO FORD?”, por falta de iliquidez y la misma tiene que cumplir sus

obligaciones.
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Cada quince y fin de mes la secretaria tiene que revisar las cuentas que estan
pendientes de pago, solo estas dos fechas los proveedores de la empresa “SOLO

FORD” pueden cobrar.

3.4.1.3.3 Aprobacion de cheques

Después de determinar las facturas pendientes de pago la secretaria le comunica
al gerente el mismo precede a revisar y chequear los montos y fecha de
vencimiento y una vez chequeada la documentacion el gerente aprueba y firma

los cheques para su respectiva.

3.4.1.3.4 Registro en el sistema la cancelacion y en los documentos de
respaldo

Una vez aprobado el pago por el gerente general la secretaria ingresar al sistema

en la cuenta correspondiente.

3.4.1.3.5 Determinar el valor de caja chica

Este valor de caja chica es de 50 dolares semanales y es manejada por la
secretaria y autorizada por el gerente general para gastos que pueden ocurrir en
la laborares diarios, este valor se determind de acuerdo a las necesidades de las

empresas.
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La cuenta de caja chica la maneja la secretaria que es la persona que debe
facilitar valores necesarios a cualquier personal de la empresa para llegar a

cumplir cualquier actividad.

3.4.1.3.6 Revision contable

La empresa “SOLO FORD” no cuenta con un departamento financiero lo que
todas las actividades las hace la secretaria y el gerente general, pero cada fin de
mes contratan a una persona contadora para realizar los pagos de impuestos

correspondientes.
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3.4.2 CONCEPTUALIZACION DEL PROCESO DE GESTION DE RECURSOS

HUMANOS

El subprocesos, actividades y tareas identificados para el proceso de B. Recursos

Humanos de la empresa “SOLO FORD” Es:

B.l. SUBPROCESO: SELECCION Y CONTRATACION DEL
PERSONAL

B.1.1 ACTIVIDAD: SELECCION DEL PERSONAL

B.l.1.1 Recibir requerimiento del personal

B.. 1.2  Disefar formato de anuncio

B.1.1.3 Publicacion del anuncio

B.1.2 ACTIVIDAD: RECEPCION DE CARPETAS

B.l.2.1 Recibir carpetas y archivar carpetas

B.l.2.2 Andlisis del perfil requerido

B.1.3. ACTIVIDAD: ENTREVISTA Y SELECCION DEL PERSONAL
B.1.3.1 Convocar al candidato seleccionado

B.1.3.2 Entrevista y calificacion al entrevistado

B.1.4. ACTIVIDAD: CONTRATACION DE PERSONAL
B.l4.1 Convocar el candidato seleccionado

B.l.4.2 Solicitar documentacion de identificacion del candidato
B.1.4.3 Establecer las actividades a su cargo

B.l.4.4 Establecer el horario de trabajo

B.l.4.5 Establecer sueldos

B.l.4.6 Definir aceptacion de las partes



3.4.2.1 Flujograma del proceso de Gestién de Recursos Humanos
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Andlisis de la eficiencia =

Eficiencia en tiempo=

Eficiencia en tiempo=

Total operaciones
Total de procesos

121
223
85.65%

Eficiencia en costo =

Eficiencia en costo =

Eficiencia en costo =

Total operaciones
Total de procesos

12.08
14.09
85.78%
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3.4.2.3 Manual de procedimientos del proceso de Gestion de Recursos

Humanos

3.4.2.3.1 Seleccién del personal

El gerente general es el encargo de determinar la necesidad de una persona de

cubrir un puesto, una vez que el gerente general determine el perfil de la persona

idénea para cubrir el puesto vacante el mismo es el encargado de publicar en la

prensa.

3.4.2.3.2 Recepcibdn de carpetas

Una vez que se publico en la prensa la necesidad de contratar al personal, de

igual forma la secretaria es la persona que recibe las carpetas, para lo cual se

establece el horario de entrega para no interrumpir otras actividades y por ultimo

archiva las carpetas.
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3.4.2.3.3 Entrevistay seleccién del personal

La empresa “SOLO FORD?”, lo que busca es persona con experiencia sobre todo
si es la parte de técnicos y la seguridad que se desenvuelve en entrevistado/a, si
el mismo cumple este requisito el interesado se somete a unas prueba de

evaluacion.

3.4.2.3.4 Contrataciéon de personal

Una vez los todos los aspirante al puesto y realizada la prueba, el gerente general
selecciona la mejor opcion, el interesado y el gerente llegan a un acuerdo de
remuneracion y horario de trabajo y sobre todo el tipo de trabajo o las actividades
diarias que debe cumplir se finiquita el acuerdo con el contrato escrito el cual

ambas partes deben firmar y hacer cumplir el mismo.
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3.4.3 CONCEPTUALIZACION DEL PROCESO DE COMPRAS

El subprocesos, actividades y tareas identificados para el proceso de C. Compras

de la empresa “SOLO FORD” Es:

C.l.
Cl1
Cl1l1
C.l1.2
C.lz2
Cl21

precio.

C.13
C.l3.1
C.l3.2
C.14.
Cl41
C.l4.2
C.15.
C.l5.1
C.16
C.l6.1
C.1.6.2
C.1.6.3

SUBPROCESO: ANALISIS DE PROVEEDORES
ACTIVIDAD: REVISAR LISTA DE PROVEEDORES
Analizar ofertas

Realizar una seleccion del mejor proveedor
ACTIVIDAD: SELECCIONAR LA MEJOR COTIZACION

Seleccionar al mejor proveedor en cuento tiempo, calidad y

ACTIVIDAD: REVISAR INVENTARIOS

Constatacion de mercaderia en bodega

Lista de mercaderia en bodega

ACTIVIDAD: SOLICITAR MERCADERIA NECESARIA
Realizar orden de compra

Esperar tiempo de entrega aprobacion orden de compra
ACTIVIDAD: APROBAR EL PEDIDO DE MERCADERIA
Recibir la aprobacion de compra

ACTIVIDAD: RECEPCION DE MATERIALES

Traslado a lugar de compras

Realizar las compras

Registrar compras



3.4.3.1 Flujograma del proceso de Compras

SECRETARIA

GERENTE
GENERAL

Revisar lista de los
proveedores

l

Seleccionar la mejor
cotizacion

no

Esperar para realizar
pedidos

Seleccion de
carpetas

A 4

Solicitar mercaderia
necesaria

v

Recepcion de
carpetas

Recepcion de
mercaderia

FIN

69



70

del proceso de Compras
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ipcion

3.4.3.2 Descr
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3.4.3.3 Manual de procedimientos del proceso de Compras

3.4.3.3.1 Revisar lista de proveedores

Cada departamento debe comunicarle a la secretaria que es la persona
encargada de realizar cualquier tipo de compras como materiales, Gtiles de oficina
etc. para a su vez la secretaria bebe contactarse con los proveedores y disponer

de varias alternativas.

3.4.3.3.2 Seleccionar la mejor cotizacién

Es responsabilidad de la secretaria de disefiar un panel de proveedores que
pueda garantizar el suministro de productos y servicios en base a las necesidades
de la empresa, para agilitar la mejor opcion y escoger lo mas conveniente, en

cuento precio y calidad.

3.4.3.3.3 Revisar Inventarios

Cualquier proceso de compra requiere como paso previo la definicion de las
especificaciones (qué se va a comprar) y la prevision de las necesidades (cuanto
y cuando), pero para esto la secretaria debe tener una lista de los materiales que

se tiene en stock y coincidir los fisico lo que consta en el software.
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3.4.3.3.4 Solicitar mercaderia necesaria

Una vez realizada la revision de inventario en bodega, se realiza un listado de los
materiales que se necesita para seguir el rumbo normal en las actividades diarias,
y la secretaria para la orden de compra al gerente general para que apruebe el

pedido.

3.4.3.3.5 Aprobar el pedido de mercaderia

La secretaria hace llegar la orden de compra al gerente general y mismo la
analiza y verifica las cantidades y precio y que el pedido este de acuerdo a las
necesidades y le entrega la orden de compra a la secretaria para pasar al

proveedor.

3.4.3.3.6 Recepcion de materiales

La secretaria recibe la orden de compra aprobado por el gerente general le hace
llegar al proveedor via fax, Internet etc. para tener listo los materiales y la
secretaria pasa retirando, la misma debe revisar si los materiales estan en

perfecto estado y verificar los precios y cantidades.
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3.4.4 CONCEPTUALIZACION DEL PROCESO DE SEGUIMIENTO Y

CONTROL

El subprocesos, actividades y tareas identificados para el proceso de F.

Seguimiento y Control para la empresa “SOLO FORD” Es:

F.l SUBPROCESO: CONTACTO CON EL CLIENTE
F.LI ACTIVIDAD: REALIZAR LLAMADA CLIENTE

F.l 1.1 Buscar clientes en base de datos

F.l1.2 Llamar al cliente

F.1.2 ACTIVIDAD: RECEPCION DE LLAMADAS
F.l2.1 Atencion del cliente

F.l.2.2 Verificacion de la necesidad del cliente

3.4.4.1 Flujograma del proceso de Seguimiento y Control

SECRETARIA TECNICO

Realizar llamada

Seleccion de
carpetas

pago

no
=<Verificacic’>n plazo de>

Planificacion de recursos

=
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3.4.4.3 Manual de procedimientos del proceso de Seguimiento y Control

3.4.4.3.1 Realizar llamada cliente

Una vez que los técnicos han cumplido con su ruta de trabajo diario la secretaria
realiza la llamada pertinente a los clientes para la comprobacién de la

conformidad del trabajo, y ademas ofreciendo el servicio.

3.4.4.3.2 Recepcion de llamadas

La secretaria es la persona que llama a los clientes ofreciéndole los servicios que
ofrece la empresa “SOLO FORD” en cuando tiempo y calidad garantizado.
Ademas de recibir la orden de compra la secretaria debe especificar la necesidad
del cliente y anota en la base de datos de las rutas para de esta manera darle una

buena atencién al cliente.

3.4.4.3.3 Planificacion de recursos

Una vez que el gerente general delegue las rutas a cada unos de los técnicos; el
mismo recibe la orden de compra y el cronograma y analiza la ruta para
desplazarse al lugar de trabajo para realizar las entregas, cabe indicar que cada

técnico tiene que hacer la respectiva verificacion del funcionamiento éptimo.
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3.5 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

3.5.1 MISION

Ser la empresa referente del Parque Automotriz y lider en el servicio por nuestra
eficiencia, integridad y confiabilidad, a la vanguardia de la responsabilidad social y

ambiental, enfocada a la expansion local y regional.

3.5.2 VISION

Operar los servicios automotrices de manera eficiente, sustentable y segura, con
responsabilidad social y ambiental, con el aporte del mejor talento humano para

contribuir al desarrollo energético del Ecuador.

3.5.3 VALORES CORPORATIVOS

e INTEGRIDAD Y TRANSPARENCIA: Importadora “SOLO FORD” promueve
los mas altos estandares de ética de negocios e integridad empresarial y
humana, lo cual asegura la transparencia en todas sus operaciones,

brindando informacién adecuada y fiel a nuestro accionar.

e SOLIDARIDAD: Estamos comprometidos con el desarrollo del pais y la

sociedad, llevando a cabo nuestro mejor esfuerzo para lograr su mayor
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impulso. Valoramos y respetamos la singularidad de todos los que
conformamos la organizacion, nuestras aspiraciones y el talento que

aportamos.

e CONCIENCIA SOCIAL Y AMBIENTAL: Priorizamos la seguridad y la salud
de nuestros empleados, el respeto y la conservacion del ambiente, en pos

de una armoniosa relacion con las competencias

e CALIDAD PROFESIONAL Y TRABAJO EN EQUIPO: Consideramos a
nuestro personal como el factor critico de éxito, procurando el maximo nivel
de competencia profesional, con una sélida cultura de trabajo en equipo,
estrecha colaboracién y superacion permanente. Somos proactivos en la
gestidn, oportunos y precisos en los andlisis, y orientados a la consecucion

de resultados.

e INNOVACION: Somos reconocidos como lideres en el Ecuador en
innovacion de procesos, tecnologia y gestion, aplicada a optimizar la

operacion de los activos y proveer el soporte técnico necesario.

3.5.4 CADENA DE VALOR PROPUESTA

Como parte de la mejora de proceso a partir de la cadena de valor se podra

definir los procesos de apoyo y procesos criticos de la empresa “SOLO FORD”.

Con la nueva propuesta se tendra una mejor conexion entre los procesos, y poder

distinguir los procesos, subprocesos, actividad y tarea que debe desempefar
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cada miembro dentro de la organizacion y de esta manera conseguir la mejora

paulatina ya que cada puesto de trabajo tendra bien definida sus funciones, y se

podra realizar un control de los resultados de cada proceso.

Segun el analisis la gestion de direccion es el proceso gobernante ya que ya que

es el responsable del crecimiento de la empresa, tanto de controlar desde la

logistica interna hasta soporte esto quiere decir los procesos criticos.

Y no pueden quedar atras los procesos de apoyo como la parte de contabilidad,

recursos humanos y compras ya que sin estos puestos la empresa no podra

cumplir a cabalidad los objetivos propuestos.

2z
8 % GESTION GERENCIAL
25
Recursos Humanos
g Seleccion al personal
O | Contratacidon al Personal
< | Capacitacion
LéJ Gestion Contable Financiera
o, | Contabilidad
9) Pagos
LLI)J Cobros
O | Compras
& | Seleccion de proveedores
Adquisiciones de materiales
Logistica Interna Logistica Externa Seguimiento y Control
. Recepcion de orden Entrega de Repuestos | Contacto con el cliente
o 8 de compra
o Revision de tiempos de
8 £ | Realizacion de la espera del cliente
g g orden de compra
Costos competitivos
Aprobacion de la
orden de compra

Margen

Margen

Figura 11. Cadena de Valor propuesta

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6 MANUAL DE PROCESOS

3.6.1 ANALISIS DEL MANUAL DE PROCESOS

En el manual de procesos se encuentra todas las actividades que se realizan en
los procesos de la empresa y recopilacion en forma de texto, que recoge
minuciosa y detalladamente las instrucciones que se deben seguir para realizar
una determinada actividad, y nos da a conocer el funcionamiento de la empresa y
se puede realizar un monitoreo de las actividades que realiza la empresa “SOLO

FORD”.

Ademas, en el manual de procesos se puede ver las actividades que esta
teniendo problemas y permite realizar un monitoreo para el debido cambio y

mejoramiento continuo dentro de la organizacion.
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3.6.1.1 Proceso de Gestion Contable Financiera

“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Gestion Contable financiera Caodigo A: Fecha: Agosto 2011

A) Objetivo
Manejar 6ptimamente los recursos financieros que forma parte de la organizacion,

y ser eficiente en la administracion del capital de trabajo.

B) Alcance

Llegar a cumplir la ley y minimizar riesgos y cumplir adecuadamente con las

exigencias del pais y cumplir con una tributacién adecuada.

Elaborado por: Revisado por: Gerente

General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Gestion Contable financiera Cadigo A: Fecha: Agosto 2011

Subproceso: Elaborar transacciones financieras y contables

A) Objetivo
Realizar la contabilidad de acuerdo a las normas

B) Alcance

Disponer respaldo contable de todas las transacciones diarias que realiza la
empresa, que a un futuro es un apoyo para cualquier exigencia documentales
por parte del estado.

C) Responsable

Secretaria

Es la persona encargada de pedir las facturas a todas las areas de los
acreedores e ingresarlas al sistema y de igual manera es la persona encargada
de emitir facturas y revisar las cuentas por pagar como las de cobrar.

Gerente General

Es la persona que analiza y aprueba el presupuesto mensual y ademas verifica
si el trabajo de la secretaria es la correcta y la respectiva comprobacion de los
datos en el sistema.

D) Autoridad

Revisas las ventas y los gastos y todas las transacciones que se realice centro
de este proceso

E) Documentos
Orden de mantenimientos
Facturas

Elaborado por: Revisado por: Gerente

General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Gestion Contable | Cadigo A: | Fecha: Agosto 2011

financiera

Subproceso: Conciliacion de cuentas

A) Objetivo
Comprobar datos de los estados de cuentas financiero y que estén toda la
informacion correcta

B) Alcance
Que la empresa “SOLO FORD” trabaje con datos reales

C) Responsable

Contador

Es el encargado de verificar todas las cuentas por cobrar y pagar durante el mesy
analizar los estados financieros para dar un reporte al gerente general como esta
y cuales son los alcances financieros.

D) Autoridad

Gerente General

Es el encargado de verificar los estados financieros y analizar si no hay algo ilicito
por las personas que maneja la parte contable la secretaria y el contador.

E) Documentos

e Facturas

e Orden de mantenimiento

e Depdsitos

e Retiros

e Cheques

e Otros gastos e ingresos generados durante el mes

Elaborado por: Revisado por: Gerente

General
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3.6.1.2 Proceso de Gestion de Recursos Humanos

84

“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Gestion

Humanos

de

Recursos

Cadigo B:

Fecha: Agosto 2011

Proceso de gestiéon de Recursos Humanos

A) Objetivo

Dirigir los esfuerzos de los empleados y de otros recursos para cumplir con

el rendimiento del trabajo estipulado.

B) Alcance

Que la empresa “SOLO FORD” cuente con personal eficaz y eficiente y que

entreguen todo su espiritu colaborador y cumplir con las exigencias dentro

de la empresa.

Elaborado por:

Revisado por: Gerente

General
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“SOLO FORD”
MANUAL DE PROCESOS
Proceso: Gestion de Recursos | Codigo B: Fecha: Agosto 2011
Humanos

Subproceso: Seleccion

A) Objetivo

Seleccionar al personal correspondiente e idoneo para el puesto requerido en la cual la
selecciéon al personal corresponde un papel importante en la decision final y la
contratacion del nuevo personal.

B) Alcance

Contratar personal que tenga las competencias y que cumpla con los requisitos exigidos
por la empresa “SOLO FORD”.

C) Responsables Gerente General

Es el encargado de establecer el requerimiento, determinar la caracteristica y escoger a
la persona adecuada para ocupar el puesto y realizar la respectiva entrevista.

Secretaria

Se encarga de disefiar el formato para hacer los respectivos anuncios en los medios de
comunicacion

D) Autoridad

Gerente General

Es la persona que toma la Ultima decision y encargado de establecer horarios de trabajo,
remuneracion hasta que exista una aceptacion de las dos partes.

E) Documentos

e Carpetas (hoja de vida)
e Anuncio en la prensa

Elaborado por: Revisado por: Gerente
General
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“SOLO FORD”
MANUAL DE PROCESOS
Proceso: Gestibn de Recursos | Cddigo B: Fecha: Agosto 2011
Humanos

Subproceso: Evaluacion y desempefio

A) Objetivo

Preparar, orientar y coordinar la calificacion del personal y programa de

mejoramiento del mismao.

B) Alcance

Siempre mantener un control y evaluaciéon de acuerdo a las necesidades y

procurar una disciplina que se ajuste al requerimiento de la empresa.

C) Responsables

Gerente General

Es el encargado de hacer las mediciones y mejorar en las falencias que tiene

cada personal colaborar dentro de la empresa.

D) Autoridad

Gerente General

La autoridad es el gerente general es el encargado de realizar las mediciones

dependiendo del desempeiio proactivo o reactivo de cada uno del personal.

E) documentacion

¢ Manual de actividades

Elaborado por: Revisado por: Gerente
General
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3.6.1.3 Proceso de Planificacion de Compras

“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Planificacién de compras | Cédigo: C Fecha: Agosto 2011

Proceso: Planificacion de Compras

A) Objetivo

Analizar el mejor proveedor que facilite las materiales de calidad y precios
accesibles y ademas planificar el correcto desarrollo de la actividad de
compras y buscar maximizar la aportacibn de valor de compras a la

empresa.

B) Alcance

Contribuir en la busqueda del mejor proveedor y con precios accesibles y

productos de buena calidad.

Elaborado por: Revisado por: Gerente
General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Planificaciéon de compras | Cbdigo: C Fecha: Agosto 2011

Subprocesos: Andlisis de proveedores

A) Objetivo
Seleccionar el mejor proveedor en cuanto calidad, cantidad y precios para que
ayude al mejoramiento contintdo de la empresa.

B) Alcance

Disponer de proveedores que ofrezcan los productos de acuerdo a las
necesidades de la empresa en funcion de la cantidad y calidad.

Responsable
Secretaria

Es la persona que debe realizar los contactos con los proveedores y disponer una
base de datos, pero antes de a respectiva compra debe realizar la respectiva
verificacion de inventarios.

103

C) Autoridad
Gerente General

Es el encargado de revisar y analizar la mejor oferta en él esta la ultima decisién.

D) Documento

e Orden de compra
e Cotizaciones de los proveedores

Elaborado por: Revisado por: Gerente
General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Planificacién de compras | Cédigo: C Fecha: Agosto 2011

Subprocesos: Realizacion orden de compra

A) Objetivo
Suministrar de los materiales necesarios para desenvolvimiento 6ptimo de cada

unos de los empleados.

B) Alcance

Es con el fin de que todos los materiales que se compre dentro de la empresa

puede satisfacer a cado uno de manera oportuna.

C) Responsable
Secretaria

Es la persona responsable de constatar la mercaderia en bodega antes de

realizar una compra.

D) Autoridad

Gerente General

Es la persona que toma la ultima decision y puede negociar con el proveedor y

seleccionar.

E) Documento

e Cotizaciones de los proveedores

e Datos de los proveedores

Elaborado por: Revisado por: Gerente
General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Planificacion de compras Cddigo: | Fecha: Agosto 2011
C

Subprocesos: Recepcién orden de compra

A) Objetivo
Receptar la orden de compra con las especificaciones de los materiales y

suministros requerido por la empresa.

B) Alcance

Verificar el estado y calidad de los materiales y suministros que se utilizan en la

empresa

C) Responsable
Secretaria

Es la persona responsable de constatar la cantidad y valores de los pedidos

realizados.

D) Autoridad

Gerente General

Es la persona que emite la aprobacion final de la orden de compra.

E) Documento
e Orden de compra

e Lista de suministros

Elaborado por: Revisado por: Gerente
General
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3.6.1.4 Proceso de Logistica Interna

“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Logistica Interna Caddigo: D Fecha: Agosto 2011

Proceso: Logistica interna

A) Objetivo

Establecer los lineamientos internos que apoyen que favorezcan a la

empresay al cliente.

C) Alcance

Con este proceso se lograra atender en forma rapida y oportuna al cliente
identificando y satisfaciendo las necesidades mediante una correcta

programacion de trabajo.

Elaborado por: Revisado por: Gerente General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Logistica Interna Cadigo: D Fecha: Agosto 2011

Subprocesos: Orden de Compras

A) Objetivo

Establecer un orden cronoldgico de repuestos solicitados por los clientes.

B) Alcance

Cumplir con puntualidad la entrega de pedidos.

C) Responsable

Secretaria

Es la persona encarga de coordinar con eficiencia la logistica interna de la
empresa evitando que existan incumplimientos de los trabajos que afecten
al cliente.

D) Autoridad

Gerente General

Es el encargado de supervisar el cumplimiento de los trabajos de acuerdo
del cronograma preestablecidos.

E) Documento

e Hoja de ruta

e Cronograma de entregas

Elaborado por: Revisado por: Gerente General
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3.6.1.5 Proceso de Logistica Externa

“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Logistica Externa

Cddigo: E Fecha: Agosto 2011

Proceso: Logistica Externa

A) Objetivo

Cumplir con las solicitudes de entrega de repuestos de acuerdo a las

necesidades del cliente.

C) Alcance

Con este proceso se lograra que el cliente sea atendido oportunamente y

dar un servicio con que se consiga la fidelidad del cliente.

Elaborado por:

Revisado por: Gerente General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Logistica Externa Caddigo: E Fecha: Agosto 2011

Subprocesos: Planificacion de Entregas

A) Objetivo

Atender al cliente acorde a las respectivas necesidades y especificaciones en el
momento que lo requiera.

B) Alcance

Con este procedimiento lo que se lograra dar un buen servicio al cliente, con la
cual se llegara a tener una buena relacion con el cliente y de esta manera
satisfacer y cumplir las expectativas.

C) Responsable

Técnico
Los técnicos estan a cargo y con la responsabilidad de entregar los repuestos y
hacer cumplir a su cabalidad este proceso.

D) Autoridad

Gerente General

Es la persona que realiza los seguimientos de los técnicos si los mismos han
cumplido con la responsabilidad de las actividades encomendadas diariamente y
medir su rendimiento.

A) Documento
e Hoja de trabajo
e Ruta

Elaborado por: Revisado por: Gerente General
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3.6.1.6 Proceso de Seguimiento y Control

“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Seguimiento y control Caddigo: F Fecha: Agosto 2011

Procesos: Seguimiento y Control

A) Objetivo

Ofertar el servicio a los clientes en el cual se encuentres interesados en la

compra de repuestos.

C) Alcance

Con el contacto con el cliente lo que se pretende es ser mas reconocidos
en el mercado y que los mismo tengan conocimientos de los servicios que
ofrece la empresa.

Elaborado por: Revisado por: Gerente
General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Seguimiento y control Caodigo: F Fecha: Agosto 2011

Subprocesos: Contacto con el cliente

A) Objetivo
Realizar las llamadas a los clientes y al mismo tiempo recibir las llamadas para
atender y cubrir los intereses de parte de la empresa.

B) Alcance

El propdsito de las llamadas es tener contacto con los clientes y recibir una
respuesta positiva en la cual estén interesados en recibir el servicio que se esta
ofertando.

C) Responsable

Secretaria

Es la persona encargada de realizar las llamadas a los clientes interesados de la
base de datos que dispone la empresa.

D) Autoridad

Gerente General

Es la persona que se encarga de evaluar y medir las ventas segun el seguimiento
gue se realiza a los clientes.

E) Documento

e Lista de clientes

Elaborado por: Revisado  por: Gerente
General
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“SOLO FORD”

MANUAL DE PROCESOS

Proceso: Seguimiento y control Caodigo: F Fecha: Agosto 2011

Subprocesos: ORDEN DE PEDIDO

A) Objetivo

Recibir llamadas de los clientes y atender oportunamente las necesidades

anotando todas las caracteristicas e inconvenientes.

B) Alcance

Con este procedimiento lo que se logra es tener mayor participacion y
reconocimiento por parte de los clientes y sobre todo fidelidad.

C) Responsable

Técnico
Es la persona que tiene toda la responsabilidad de dar un buen servicio solicitado

por los clientes y entregar el producto en buenas condiciones para logar de esta

manera la fidelidad.

D) Autoridad

Es la persona que lleva un seguimiento y verificar si el servicio final sea el

adecuado y de esta manera controla si los; técnicos cumplan su labor.

E) Documento

e Hoja de Pedido

Elaborado por: Revisado  por: Gerente
General
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3.6.2 NECESIDADES DEL SISTEMA DE REPUESTOS

3.6.2.1 Controles

Los controles son aspectos importantes para el funcionamiento del inventario de
repuestos para la empresa “SOLO FORD”, ya que cada uno de estos sirve para
garantizar el funcionamiento y la veracidad de la informacion contenida en dicho
sistemas, para lo cual es necesaria la implementacion de controles en las areas
criticas dentro del departamento de repuestos. A continuacion se describen

algunos.

3.6.2.1.1 Ingreso de la mercaderia a bodega

En muchas ocasiones cuando lo proveedores despachan la mercaderia solicitada
pueden cometer errores en el numero de repuestos que envian a la empresa
solicitante, esto puede implicar que ingresan repuestos de mas o de menos, la
verificacion del namero de unidades ingresadas es muy importante ya que sobre
la base de esto se realiza el reclamo al seguro por unidades faltantes o bien se

verifica que sean ingresadas al inventario las unidades enviadas mas.

3.6.2.1.2 Orden de bodega y ubicacién

El orden de los repuestos dentro la bodega y la organizacion de la misma

involucra no solamente la ubicacion de la mercaderia en algun espacio disponible,
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sino también la logistica necesaria en la distribucion, ubicacion, dejar espacio
suficiente en los pasillos de acceso, ya que esto permitira agilizar los despachos,
el aprovechamiento al maximo del espacio fisico, ubicar la mercaderia de mayor
movimientos en el lugar mas accesible, buena sefalizacion de las ubicaciones,
iluminacion, condiciones climaticas para que los repuestos se conserven en buen
estado, medidas de emergencia como extinguidores, teléfonos en lugares
estratégicos que permitan la comunicacion con el personal de bodega y altavoces
para la localizacién. Todos estos aspectos mencionados son importantes para un

funcionamiento eficiente en la bodega.

3.6.2.1.3 Inventarios ciclicos

Es uno de los principales controles que se implementan en un inventario, ya que a
través de esto se garantiza que las existencias indicadas en el sistema sean
exactamente iguales a las existencias fisicas, y se detectan diferencias brindar la

informacion necesaria para investigar y razonar dichas inconsistencias.

3.6.2.1.4 Modificaciones de margenes

El margen de utilidad de cada repuesto es definido por una persona de alta
jerarquia dentro del departamento de repuestos, y la determinacion de este se
basa en un analisis previo del comportamiento y el acceso a estas opciones es

restringido y habilitado solo para personas autorizadas.
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3.6.2.1.5 Autorizacién de transacciones

Algunas de las transacciones son autorizadas por el jefe del departamento,
confirmando su correcta utilizacion, como por ejemplo: las compras locales, son
revisadas por una persona responsable que verifica que se compre en el lugar

indicado y al mejor precio.

3.6.2.1.6 Acceso a costos

La visualizacion de los costos es restringida, ya que la publicacién de estos
permite a los empleados que laboran en la empresa conocer la utilidad que se
obtiene sobre cada unidad, esto tiene un efecto negativo, si no se tiene un
conocimiento adecuado de cémo se obtiene el margen neto de las utilidades de

una empresa.

3.6.2.1.7 Apertura de maestras

La apertura de cédigos dentro de un inventario tiene que ser realizado por una
sola persona y la cual debe tener criterio para poder asignar a cada repuesto los

distintos factores de clasificacién a que corresponden.

3.6.2.1.8 Logistica de clasificacién

Todos los aspectos de clasificacion del inventario, son debidamente estructurados

para proveer la informacion del andlisis que se desea realizar, estos son



106

estructurados antes de la implementaciéon del sistema, para que cuando este ya
estd en funcionamiento se supervise que la persona responsable de abrir los
codigos nuevos cumpla con el concepto que se definidé inicialmente para la

clasificacion.

3.6.2.1.9 Niveles de seguridad

El acceso a las distintas aplicaciones tiene que ser restringido o habilitado de
acuerdo al usuario que ingresa al sistema, esto garantiza que cada usuario
visualiza todo pero no tienen acceso a modificar la informacion que esta

ingresada.

3.6.2.1.10 Cuadres diarios y mensuales

Los procedimientos de verificacién de la informacion ingresada al sistema permite
detectar errores tanto humanos como el equipo, aunque cada vez la tecnologia de
las bases de datos y los equipo de computacion son mas eficientes, no estan
exentos de problemas; por lo tanto se debe tener los procedimientos necesarios
de cruce de la informacion que permitan verificar si se han dado problemas, lo

cual garantiza que la informacion que surge del sistema es correcta.

Dentro de estos procedimientos se deben revisar los totales de los reportes para

verificar los montos globales, o bien el margen de la utilidad diaria, para detectar
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por si alguna razén algunos costos se encuentran con un valor incorrecto, o por

algun error esta siendo vendido a un precio incorrecto.

3.6.2.1.11 Ajustes

Toda modificacion al inventario por medio de un documento de ajuste, altera el
costo del repuesto y aumenta o disminuye las existencias, por lo cual es
necesario que esta transaccion al ser operada en el inventario ya tenga el aval del
jefe de repuestos y del departamento de auditoria, ya que al ser una transaccion

de modificacion, tiene que ser controlada de forma especial.

3.6.2.1.12 Despacho de mercaderias

Todo el despacho de mercaderias que sale de las instalaciones tiene que ser
revisado por la persona encargada de los despachos, conjuntamente con su
documento de salida de inventario, adicionalmente la persona que recibe, debe
verificar y constatar los repuestos que le son entregados y firma de recibido,

haciéndose responsable de los repuestos recibidos.

3.6.2.2 Informes

Todos los informes que provee el sistema son importantes para el funcionamiento
del mismo, ya que estos dan resultados de toda la informacion procesada y la

muestran clasificada, ordenada y tabulada.
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Para el usuario es sumamente importante, ya que a través de estos obtiene el
producto de la utilizacion de dicho sistema y los resultados que le permiten

analizar su inventario y determinar sus necesidades.

3.6.2.2.1 Maestros

Estos comprenden todos aquellos informes que se utilizan para la verificacion o
revision de la informacién maestra del sistema, la que comprende toda aquella
informacion que sirve de base para la generacion y registro de transacciones.

Dentro de los cuales se encuentran los siguientes:

e Listado de marcas

e Listado de clasificadores

e Listado de modelos

e Listado de repuestos

e Listado de unidades de medida

e Listado de bodegas

e Listado de medidas de proveedores
e Listado de transacciones

e Listado de vendedores

e Listado de inventario una fecha determinada



3.6.2.2.2 Transaccionales

informacion ingresada, o bien conocer la informacion

transacciones. En estos informes se incluyen los siguientes:

Listado de compras locales

Listado de Ingresos a Bodega (Detallado y resumido)

109

Todos aquellos informes que utiliza el usuario para la verificacion de la

detallada de las

Listado de Egresos de la Bodega (Detallado y resumido)

Listado de facturas por cliente o por vendedor
Listado de comisiones por vendedor

Listado de devoluciones por vendedor

Listado de compras de importaciones

Listado de Egresos con detalle con costos contables
Listado de cotizaciones de pedidos

Listado de pedidos

Listado de existencias por bodega

Listado de pedidos con costos estimados

Listado de repuestos con precio

Listado para verificacion de existencias por
clasificadores y marcas.

Listado de ubicaciones no contadas

Listado de diferencias de inventario

Listado de verificaciones fisicas realizadas

Listado de repuestos por ubicacion

ubicacion, cadigos,
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3.6.2.2.3 Anélisis

Se refiere a todos los informes que se utilizan para analizar el inventario y tomar
decisiones sobre el mismo, pueden ser resumenes o detalles de la informacion.

Incluyen los siguientes.

e Inventario resumido por marca

e Resumen de movimientos por marca

e Balance de inventario

¢ Inventario mensual

e Rotacion por marca

e Listado detallado de rotaciones de repuestos

e Listado de movimiento mensual

e Listado de margen de utilidad por marca y clasificador

e Listado de repuestos a pedir a proveedores

e Repuestos sin modelos

¢ Resumen de ventas por marca y vendedor

e Listado de repuestos por promedio de ventas

e Listado de facturas con descuento ordenadas por vendedor y rango de
fechas

e Listado de ventas perdidas

e Listado de antigiiedad de repuestos (Resumido y detallado)

e Listado de egresos resumidos por modelo
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3.6.2.3 Optimizacién del manejo

Para un manejo eficiente del inventario se introducen algunos aspectos
importantes que son vitales para el funcionamiento pero si tienen importancia para

un buen manejo.

3.6.2.3.1 Etiquetas con cddigos

Al inventario ingresan repuestos de muchos proveedores, los cuales tienen
diferentes formas de impresién o identificacién de sus cddigos, para evitar que la
localizacion de los repuestos se compligue por los diferentes formatos de
presentacion, al ingresar la mercaderia a la bodega se imprime una etiqueta

estandar la que se pega al empaque del repuesto.

3.6.2.3.2 Cbdigos de barra

El codigo de barras es el registro de los caracteres de un cédigo o una cadena de
caracteres que identifican inequivocamente un articulo, este se simbolizan por

medio de barras de diferente ancho e intensidad del color.

Esta representacion grafica es interpretada por un lector 6ptico el cual descifra los
caracteres simbolizados en dicha composicion de barras y envia al computador el

valor correspondiente a cada uno de los caracteres.
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La utilizacion de esta tecnologia, simplifica y optimiza el manejo del inventario, ya
que conjuntamente al cédigo que se imprime en la etiqueta, se imprime el cédigo

de barras.

El mayor beneficio de la utilizacion de esto, es minimizar errores al digitar los
codigos de las distintas transacciones del inventario, o en el ingreso de los
cadigos que se verifican cuando se realizan conteos fisicos, por ejemplo: cuando
una persona realiza una revisiéon de las existencias en un lugar de digitar el cédigo
del repuesto, puede pasar el lector 6ptico sobre la etiqueta, y esta accion ingresa
el cédigo del repuesto a la computadora, luego se procede a ingresar el nimero
de unidades contadas, otro ejemplo: al efectuar la venta de algun repuesto en
lugar de digitar los cddigos de los repuestos que se estan vendiendo, lo hace a

través del lector dptico evitando asi, errores de digitacion.

3.6.2.3.3 Maquinas portatiles para los conteos

El realizar la verificacion de existencias o inventarios fisicos, requiere del ingreso
de informacion, para que esta sea procesada y comparada a los registros de las
existencias en el sistema. La utilizacion de maquinas portétiles simplifica
sustancialmente este proceso, ya que a través de esto se ingresa la informacién
directamente al sistema o bien se registra en archivos temporales de las

maquinas y luego se transmiten al sistema general.
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3.6.2.3.4 Impresién de formas desde el sistema

Otro aspecto que agiliza el movimiento dentro del inventario, es que todas
aguellas transacciones que llevan un respaldo fisico con un documento, deben
ser impresas por el sistema, de tal forma que el usuario ingrese la informacion del
documento al programa y luego este manda a imprimir los documentos de tal
forma que los datos solo son ingresados una vez, con esto se evita que el usuario

tenga que escribir la constancia y luego ingresarla.

3.6.2.3.5 Carga de archivos de transferencia

Con el avance de la tecnologia, cada dia es mas comudn la utilizacién de los
medios de comunicacion como el correo electronico, de tal forma que algunos de
los proveedores para agilizar la interaccion entre el cliente y ellos habilitan las
transferencias de informacion a través de archivos de formato estandar. Estos se
utilizan en el momento que la empresa envia su pedido al proveedor, él lo
descarga en su computador, extrayendo la informacién de dicho archivo,
agilizando asi la recepcion del requerimiento por parte de sus clientes, algunos
proveedores envian la factura por medio de un archivo de transferencia lo cual
permite que esta informacion se cargue al sistema del cliente a través de un
proceso, evitando asi la operatoria, y simplificando el trabajo de ingreso de 500 a

1200 lineas la factura de compra.
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3.6.2.3.6 Impresion de requisiciones en la bodega

Para agilizar el despacho de los repuestos es necesaria la ubicacion de una
impresora en la bodega, que permita a los vendedores solicitar repuestos a la
bodega para ser comparado con el presentado por el cliente, o bien en el
momento de realizar la venta al momento de generar la transaccion,
automaticamente se genera una nota de solicitud en la bodega, lo cual indica al
personal de bodega los repuestos a despachar, para que estos sean localizados y

entregados rapidamente en el area de despacho.

3.6.2.3.7 Entrevista a usuarios involucrados

En el ANEXO 1 se presentan algunas entrevistas con personas de diferentes

niveles dentro de la estructura organizacional.

Los procedimientos y las formas son fundamentales para el funcionamiento de un
sistema, ya que la documentacién de estos expone las mejores practicas y
permite a los empleados saber los distintos pasos a seguir en las transacciones
que se realizan en el area de repuestos, previendo las distintas circunstancias que
se suscitan. Esto permite que sin importar quien es la persona que se encuentra
realizando la actividad de la ejecuciéon del movimiento del inventario, siempre
sabe lo que se debe hacer, lo que garantiza que las actividades se realizan sin

depender directamente del elemento humano.



115

Adicionalmente intervienen los documentos, que son formatos (formas pre
impresas) que se utilizan para el registro de cada transaccion, lo que tienen por
objetivo garantizar que la informacién de cada uno de los movimientos dentro del
inventario, se registre correcta y uniforme lo que permite tener informacion

confiable y completa.

La documentacion de los procedimientos es una base para la induccién, ya que
esta se utiliza para entrenamiento y capacitacion de los empleados nuevos, los
cuales obtienen en esta informacion escrita el conocimiento béasico de las
actividades que tienen que realizar en sus puestos de trabajo, adicionalmente, los
procedimientos y la documentacion constituyen los primeros pasos para mejorar,
ya que nos permiten tomar decisiones correctas por medio de las cuales se

detectan areas de oportunidad.

Dentro del area de repuestos se tienen varios movimientos de mercaderia, y para
cada uno es necesario definir los procedimientos necesarios, a continuacion se
detallan los distintos procesos involucrados, acompafiados del diagrama de

procesos.

3.6.2.4 Inventarios fisicos

3.6.2.4.1 Definicion de logistica
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El jefe del departamento de repuestos define la periodicidad con la que se desean

realizar verificaciones del inventario.

También define el orden que se aplica en el conteo del inventario, esto implica el
orden de agrupacion para las revisiones, por ejemplo si se realiza agrupando en
orden de ubicaciones, por marcas, por rotacion, por clasificador, por cédigo del

repuesto.

Se realiza un cronograma en el cual se especifica los dias de ejecucion de dicha

actividad, indicando adicionalmente las personas que participan.

3.6.2.4.2 Planificacion diaria del inventario fisico/ciclico

El jefe de repuestos diariamente revisa el cronograma realizado, determinando
segun lo planificado el tipo de actividad que se realiza ese dia, en base a esto se
dan las instrucciones necesarias al jefe de bodega para la emisiéon de listados y la

revision de las existencias.

El jefe de bodega emite los listados de acuerdo a los parametros indicados por el

jefe del departamento.

Al momento de emitir el listado, el encargado de la bodega indica al sistema el
namero de grupos que participan en el conteo, para que automaticamente el

listado sea fraccionado en partes iguales por el sistema.
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3.6.2.4.3 Emisién de listados

El encargado de bodega distribuye los listados emitidos en los grupos designados

para realizar el conteo.

El encargado de cada grupo, con su listado en mano identifica cada uno de los

repuestos que aparecen en el listado, y lo busca de acuerdo a su ubicacion.

3.6.2.4.4 Realizacion de conteo

Se realiza el conteo de cada una de las piezas ubicadas en el lugar identificado, y
se verifica que el cédigo indicado en el listado sea el mismo que el encontrado en
la ubicacion, Esto para verificar que no haya piezas que estén en una ubicacién a

la que no corresponden.

Si la existencia de esta pieza es numerosa, se cuenta dos veces como minimo

para garantizar que el numero verificado es exacto.

Los cadigos que no tengan existencias se indican de debe preguntar la ubicacion

correcta y se lleva a ella.

Al final de la verificacion se devuelven los listados al jefe de bodega.
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3.6.2.4.5 Verificacion de listado

El jefe de bodega recibe los listados y verifica que estos estén completos.

Realiza una rapida revision para determinar que todos los cddigos estén

verificados.

Traslada los listados a la persona responsable de operar la informacién para

verificarla contra el sistema.

3.6.2.4.6 Operatoria de lo contado

El operador ingresa al sistema la informacién de las existencias anotadas en los

listados. Emite listados para verificar que la informacién ingresada es correcta.

Se emite los listados de diferencias cuando se tiene la seguridad de que todo esta
correctamente operado, estos reflejan las diferencias entre las existencias fisicas

y las existencias actuales en el sistema.

3.6.2.4.7 Revisién de diferencias

El departamento de contabilidad verifica cada una de las diferencias reportadas
por el sistema y realiza una revision del movimiento del repuesto para determinar

el problema.
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Al final de la revision elabora un informe en el cual indica un diagnostico de cada
uno de los cédigos con diferencia, indicando cual es el problema para cada uno
de los codigos y posteriormente envia un informe al jefe del departamento de

repuestos.

3.6.2.4.8 Verificacion de diferencias

El jefe del departamento de repuestos realiza una verificacién de las diferencias, y

corrobora el diagnostico propio con el departamento de contabilidad.

Luego se realiza un informe, en el cual detalla el tipo de ajuste para cada uno de
las diferencias y lo envia al departamento de contabilidad para que estén

informados de la variacion en el costo del inventario.

3.6.2.4.9 Ajuste de diferencias

Recibe el informe para ser autorizado y hace una revision de cada una de las
correcciones indicadas por el jefe de contabilidad para cada una de las diferencias

reportadas.

Da el visto bueno al informe, envia la copia al encargado de bodega para realizar

el ajuste.
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El encargado de bodega procede a realizar los ajustes segun su denominacion;
por ejemplo: si es un faltante realiza una constancia de egreso por pérdida; si es
un faltante por descomposicion y le da salida de inventario; si es un sobrante,
realiza una constancia de ingreso la cual ingresara el niumero de unidades

adicionales al inventario.

Procedimiento de Inventario Fisico/Ciclico

Jefe Dpto. de Departamento de | Encargado de Bodeguero Operadar
Repuestos Auditaria Bodega
411
Definicidn de
logistica
412
Revision y
aprobacidn
del plan
4.1.3
Planificacidn
diaria del

Inwentanio
Fisico/Ciclico

41.4
Emisidn
de listados

415
Realizacidn
del conteo

416
Werificacidn
de listados

417
Operatona

9

Figura 12. Procedimiento de inventario fisico / Ciclico (1 de 2)

Elaborado por: Marianela Guerrero
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Procedimiento de Inventario Fisico/Ciclico

Jefe Opto. de

Cepartamento de

Encargado de

Repuestos Auditoria Bodega Bodeguero | Operadar
418
Revizion de
las diferencias
419
Wenficacidn
de
dif erencias
41.10
Ajuste de
diferencias

Fin de
WO

Figura 13. Procedimiento de inventario fisico / Ciclico (2 de 2)

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6.3 PEDIDOS Y COMPRAS POR IMPORTACION

3.6.3.1 Definicion de los Parametros del proceso de pedidos

Para el proceso de Pedidos se debe definir una serie de parametros que permitan
que el sistema sugiera los codigos correctos en el momento de analizar la
demanda de cada uno de los repuestos a pedir. dentro de estos pardmetros se
encuentran; el tiempo de despacho que comprende el tiempo que el proveedor se

tarda en producir y despachar los repuestos.

Adicionalmente esta el tiempo de seguridad, lo que implica solicitar mas unidades
de las sugeridas por el sistema, ya que el objetivo es tener un inventario para un
lapso de tiempo mas amplio que el que esta presupuestado. Todos esos
parametros son definidos para cada uno de los distintos proveedores, y

adicionalmente se definen para algunos cédigos que tengan excepciones.

3.6.3.2 Generaciéon de Pedido

Al terminar de realizar la configuracion respectiva, el Jefe de repuestos ejecuta el
proceso que lleva a cabo la sugerencia del numero de unidades a pedir, esto
indica que el proceso revisa cada uno de los codigos incluidos en esa marca
dentro del inventario, se analiza sus movimientos de ventas, existencia actual, las

unidades de los pedidos en transito, los intercambios sustitutos y equivalentes; en
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base a todo esto, el proceso genera el listado de los repuestos que tiene que ser

pedidos y el numero de unidades que son sugeridas.

Se genera el reporte de de sugerencias automaticas de pedidos y a través de otro
programa analizan cada uno de los codigos, el cual proporciona toda la
informacion importante para tomar la decision. dentro de esta informacion se
puede mencionar por ejemplo: las estadisticas, graficas de comportamiento,
pedidos en transito, existencias de cada una de las bodegas, intercambios,

rotacion de repuestos.

Analizando todo lo anterior procede a verificar el nimero de unidades generadas
por el sistema y se modifica la cantidad a pedir, o sencillamente se elimina el

repuesto pedido.

De esta misma forma se revisan todas las piezas que fueron sugeridas por el

programa.

Imprime el pedido para enviar la solicitud de cotizacion al proveedor.

3.6.3.3 Elaboracion de pro-forma

Al recibir el proveedor la solicitud de pro-forma verifica los repuestos que tiene en
existencia, los que tienen que producir, resurtir, los descontinuados y los que

tienen que ser resurtidos por otras piezas.
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Al verificar esto, se asignan precios unitarios a cada uno de los repuestos.

Posteriormente se envia de regreso la pro-forma con toda la informacion

actualizada.

3.6.3.4 Revision de Pro-forma

Al recibir la pro-forma del proveedor via correo electrénico, se comparan por
medio de un proceso los precios de los productos solicitados, asi como los

intercambios, articulos descontinuados y cédigos nuevos.

Con el listado de cdodigos y con precios de listados actualizados, se ingresa la
informacion de los gastos de importacién, de esto se realiza una actualizacion en

el programa, para calcular costos estimados de cada uno de los repuestos.

Con el proceso anterior finalizado, se solicita la apertura de la carta de crédito al

departamento Financiero indicando el monto que corresponde a la importacion.

3.6.3.5 Aperturade la Carta de Crédito

El departamento financiero de la empresa tramita la carta de crédito en el banco
seleccionado por el gerente Financiero, verificando las condiciones solicitadas por

el proveedor.
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Se recibe la confirmacion por la persona responsable de realizar el tramite en el
departamento financiero de la empresa, realiza los registros correspondientes a

las condiciones y fechas de pago de las cartas de crédito.

Avisa al Jefe del departamento de Repuestos y proporciona toda la informacién

necesaria para la confirmacion del pedido.

3.6.3.6 Confirmacién del Pedido

Con la informacion correspondiente el Jefe de Repuestos procede a enviar un
correo electrénico en el cual confirma la compra de la mercaderia, proporcionando

toda la informacién de la carta de crédito del proveedor.

3.6.3.7 Generacion del Despacho

El proveedor recibe toda la informacion y realiza las verificaciones del caso.

si todo es correcto genera una orden de despacho dentro de su sistema. Al
generar la orden de despacho, asigna un nombre que identificara el pedido

inequivocamente de acuerdo a destino y correlativo.

Envia un correo de confirmacion el cual lleva la informacion del nimero de

despacho.
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3.6.3.8 Actualizacién a Pedido en Transito

Al recibir la confirmacion se asigna el numero de despacho al pedido registrado
en el sistema. Se ejecuta el proceso que traslada el pedido a pedido en transito, el

cual ya constituye un compromiso contraido por ambas partes.

3.6.3.9 Preparacion y Despacho de la Orden

El proveedor prepara la factura y la envia por medio de un correo electronico.
Adicionalmente prepara la mercaderia a despachar, empaca cada uno de los

repuestos y los carga al contenedor contratado por ellos o bien por la empresa

Al tener todos los repuestos en el contenedor, lo envia a su destino.

3.6.3.10 Coordinacion de Transporte hasta la empresa

Se contrata la naviera que transportara el contenedor del puerto de origen hasta

el puerto de Guatemala, la cual confirma el dia de ingreso al puerto.

Se avisa al agente de aduanas de la fecha de ingreso de los repuestos, para que
prepare toda la papeleria necesaria, esto con el objetivo de que el contenedor

este el menor tiempo posible en la aduana.
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Se contrata el transporte y los servicios necesarios para transportar el contenedor
del puerto a la empresa, por ejemplo: servicio de agua en el muelle para la
descarga del contenedor, almacenaje en la aduana, transporte del puerto a la

empresa.

Luego se realiza la preparacion para la recepcion de los repuestos en la bodega,
dentro de los cuales esta la contratacion de montacargas y la preparacion de la

bodega para el ingreso de los repuestos con espacio para desempaque.

3.6.3.11 Anticipo para tramites

El agente de aduanas solicita al Jefe del departamento de repuestos el anticipo de

un monto estimado para cubrir los gastos de aduanas.

El departamento de repuestos presenta una solicitud al departamento de
Contabilidad mostrando la informacién general de pedidos, para que le sea

extendido el monto respectivo.

3.6.3.12 Anticipo

El departamento de contabilidad verifica que toda la informacion de la solicitud de

anticipo sea correcta.
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Contabilidad emite el cheque de anticipo registrandolo en una cuenta contable de

provision para liquidarlo posteriormente.

Realizado el cheque lo trasladan para ser firmado por los funcionarios indicados.

Con todos los tramites listos se avisa al agente de aduanas indicandole que el

cheque esta listo.

3.6.3.13 Tramites Aduaneros

El agente de Aduanas recoge el cheque de anticipo de los gastos de importacion,

firmado de recibido.

Procede a realizar los formularios que pueden ser preparados con anticipacion,
asi mismo también realiza las contrataciones que sean necesarias o bien el pago

de impuestos requeridos.

Cuando el agente de aduanas recibe el aviso de que el barco ingresa al puerto,

continda con los trdmites pendientes, hasta retirar la mercaderia de la aduana.

al recibir la mercaderia, tiene la obligacion de presentar los comprobantes
respectivos a nombre de la empresa a la mayor brevedad conjuntamente con su

factura correspondiente a los servicios prestados.
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3.6.3.14 Ingreso de la mercaderia a la bodega

El jefe de repuestos realiza la coordinacion de las actividades necesarias para la
descarga del contenedor y verifica que exista el espacio necesario para ingresar

las cajas dentro de la bodega para realizar el desempaque.

Cuando ingresa el contenedor a la empresa se descarga la mercaderia con la
ayuda de un montacargas, ingresando las cajas a la bodega y ubicandolas en un

orden adecuado para realizar el desempaque.

El jefe de bodega imprime el reporte de desempaque, el cual es un listado de
todos los repuestos detallados en la factura enviada por el proveedor con el
namero de caja donde viene cada repuesto y su ubicacion dentro de la bodega.
Este listado no lleva impresa la cantidad de repuestos que tiene que ingresar, esto
con el objetivo de que se anote a la par de cada uno de los codigos del listado, en
un espacio dedicado a eso, el numero de unidades ingresadas fisicamente. Cada

uno de los repuestos se ubica dentro de la bodega en el lugar al que corresponde.

3.6.3.15 Verificacion de la mercaderia

Al finalizar el desempaque se toma el listado de desempaque y se le entrega al
operador para que lo ingrese al sistema, en una aplicacién donde él solamente

ingresa la cantidad anotada por el personal de bodega.
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Se imprime el listado de diferencias para determinar el ingreso de mercaderia

sobrante, o si bien hacen falta algunos repuestos solicitados.

Este listado se traslada al jefe de repuestos para que el coordine los reclamos si

fueren necesarios.

3.6.3.16 Actualizacion de existencias y costos

El jefe de Repuestos revisa por medio de listados del sistema si existen

intercambios nuevos que tengan que ser operados antes de actualizar la compra.

Solicita a los departamentos de la empresa y al agente de aduanas la informacion

de todos los gastos realizados para llevar la mercaderia hasta la empresa.

Al reunir todos los gastos procede a ingresarlos a la compra, luego el sistema
realiza la distribucién de estos dentro de cada uno de los cédigos de acuerdo al
factor de distribucion de gasto seleccionado, el cual puede ser por espacio

ocupado en el transporte (por peso o0 por costos).

Revisa los costos finales de la compra y actualiza la compra, la cual modifica los
costos y existencias de cada uno de los cédigos de la importacion, asi mismo

rebaja todos los pedidos en transito.
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Figura 14. Procedimiento de pedidos y compras por importacion (1 de 2)

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6.4 COMPRAS LOCALES

3.6.4.1 Ingreso del Vehiculo y verificacion de insumos

El vehiculo se recibe en la recepcion y se asigna a un mecanico, quien revisa los

insumos que necesita para hacer el servicio o la reparacion del vehiculo.

El mecanico realiza la requisicién al Departamento de Repuestos.

El Departamento de Repuestos verifica el listado de mercaderia solicitada,
comprueba la existencia de la misma vy verifica la que se puede conseguir en el

mercado local.

3.6.4.2 Verificacion de repuesto a resurtir

El Jefe del departamento verifica las existencias de los repuestos que estan a
punto de llegar a cero y también todos aquellos repuestos que se compran en
plaza normalmente, o bien aquellos repuestos que regularmente se importan,
pero en este momento no ha llegado el embarque de las unidades solicitadas al

proveedor original.

De acuerdo a lo anterior, determina los repuestos que desea resurtir a bodega e
iniciar el proceso de compra de dichas unidades, solicitando a su asistente la

cotizacion con los distintos proveedores.
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3.6.4.3 Cotizacion de los repuestos

El asistente del Jefe de Repuestos procedera a verificar en el sistema a que

proveedores se les ha comprado anteriormente.

Realiza las solicitudes de cotizaciones por correo electronico, via telefénica, fax, e

indica los repuestos que necesita y las cantidades necesarias.

Al recibir las distintas cotizaciones realiza la evaluacion para determinar al
proveedor que la comprarda, determinando el mejor precio, tiempo de entrega,

calidad.

3.6.4.4 Orden de compra

Si el proveedor acepta orden de compra, solicita a la secretaria la realizacion de la
orden de compra proporcionandole la informacién necesaria con el detalle de los

repuestos a comprar.

Luego de finalizada la orden de compra, la traslada al jefe de repuestos con toda

la documentacion de las cotizaciones, quien firma de autorizado.
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3.6.4.5 Solicitud de Cheque

Si el proveedor no acepta orden de compra, se llena una solicitud de cheque. Esta
solicitud se traslada al jefe de repuestos para su autorizacion o emisioén del fondo

fijo.

3.6.4.6 Autorizacion de la compra

El jefe de repuestos procede a verificar toda la informacion para determinas que la

compra se realiza con el proveedor que ofrece las mejores condiciones.

Si es orden de compra procede a firmar y devuelve al asistente para continuar con

la compra.

El asistente envia el fax de la orden de compra al proveedor, para confirmar el

requerimiento y para que inicie los preparativos de la mercaderia.

Envia una copia al departamento financiero para la provisibn necesaria y el

tramite del cheque de pago en la fecha asignada.

3.6.4.7 Tramite de cheque

El departamento de repuestos maneja un fondo internamente, con el cual realiza
los pagos necesarios cuando el monto de este sea suficiente para cubrir el valor

de la obligacion.
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De ser asi, el jefe del departamento solicita a la secretaria la realizacién del
cheque y lo firma, luego se le entrega al asistente para que continle con la

compra.

Si el saldo del fondo no es suficiente, el Jefe del Departamento forma la solicitud

de cheque para el Departamento Financiero y luego lo envia a este departamento.

3.6.4.8 Programacion del Pago o Emision de cheque

Si el departamento Financiero recibe una orden de compra, la registra como una
obligacion para aprovisionar el pago hasta que reciba el original de la factura, y en

base a la informacioén de la orden de compra, programa el pago o los pagos.

Si recibe una solicitud de cheque procede a emitir el cheque por el valor
solicitado en el documento de solicitud de cheque, y solicita las firmas a la

gerencia.

3.6.4.9 Comprade los repuestos

Si la mercaderia se entrega en las oficinas de la empresa, se avisa al proveedor

para que la envie.
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Si los repuestos no los lleva el proveedor, se envia al piloto ha recoger la
mercaderia, con el cheque o la orden de compra original, la cual es entregada en

el momento de recoger los repuestos.

El piloto revisa que le entreguen los repuestos correctos y el nimero de unidades

indicados en los documentos.

Lleva los repuestos a la empresa, y da ingreso por la bodega.

3.6.4.10 Recepcion de los repuestos

El bodeguero procede a recibir los repuestos y revisa que lo entregado

corresponda a lo solicitado y el nUmero de las unidades.

Opera la compra local, ingresan las unidades, los repuestos que ingresaron a la

bodega con sus respectivos costos y descuentos.

Ya que se ha dado ingreso a la mercaderia los lleva a las ubicaciones a donde

corresponden.
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3.6.4.11 Entrega de repuesto

Cuando la mercaderia ya esta ingresada en la bodega, el bodeguero entrega los

repuestos que ingresaron y habian sido solicitados previamente por el taller.

Para esto emite una requisicién cargandola a las érdenes de trabajo indicadas por

el taller.

3.6.4.12 Taller recibe el repuesto

El mecanico responsable de la reparacion firma el documento de requisicion

emitido por la bodega, posteriormente instala el repuesto en el vehiculo.
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Figura 16. Procedimiento de compras locales (1 de 2)

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6.5 VENTAS

3.6.5.1 Cliente solicitainformacion de repuestos

Ingresa el cliente a la sala de ventas e indica al vendedor los requerimientos de

los repuestos que necesita.

El vendedor anota todos los requerimientos de los repuestos solicitados por el

cliente.

Luego procede a buscar los repuestos utilizando las ayudas del sistema para

localizar las piezas por modelo, clasificador, o nimero de parte.

3.6.5.2 Busqueda en catalogos electrénicos

Si el repuesto no es ubicado en el sistema por medio de la informacion que tiene
el vendedor, o bien si el vendedor tiene dudas al respecto, procede a utilizar el
catalogo electrénico para buscar la pieza solicitada en base a los esquemas

gréaficos del vehiculo.

Ubica la pieza graficamente y luego toma el nimero de pieza para verificarla en el

sistema.
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3.6.5.3 Indicacién de Precios y Existencias al cliente

Al localizar la pieza el vendedor procede a ingresarla al sistema verificando la

existencia de cada repuesto solicitado.

Indica el precio de cada uno de los repuestos al cliente, y el monto total de todos.

3.6.5.4 Comparacion con Muestras

El cliente proporciona al vendedor las muestras que lleva para comprarla con los

repuestos nuevos.

Luego el vendedor procede a indicar en el programa los repuestos que desea que

le sean llevados al mostrador por el personal de bodega.

3.6.5.5 Entrega del repuesto para Comparacioén

En una impresora conectada de forma remota, se imprime una requisicion de los

repuestos con sus ubicaciones para que el bodeguero los busque.

Cuando estos son localizados, lleva los mismos al vendedor en el mostrador, el

cual firma la nota de requisicion temporal emitida por el sistema.
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3.6.5.6 Determinaciéon de la Compra

El vendedor recibe los repuestos y los compara con las muestras presentadas por
el cliente, si es necesario utiliza herramienta para medir diametro o bien longitud

de algunas caracteristicas del repuesto.

Posteriormente el cliente indica al vendedor los repuestos que desea comprar 0

bien si desea una cotizacion.

3.6.5.7 Cotizacion de Repuestos

El vendedor solicita al cliente su informacion general, la cual ingresa al sistema,
indicando también el tiempo de validez de la cotizacion y cada uno de los

repuestos solicitados por el cliente.

Imprime la cotizacion a un formato predefinido, el cual se encuentra en una

impresora remota compartida.

Lleva los repuestos que se entregaron para comparacion de regreso a la bodega.
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3.6.5.8 Devolucion de repuestos para comparacion

El bodeguero recibe los repuestos entregados por el vendedor, y busca la

requisicion temporal que se le hizo cuando se entregaron los repuestos.

Anula la requisicion temporal en el sistema dando constancia de que el vendedor

devolvio los repuestos.

Después ubica cada uno de los repuestos en su lugar correspondiente.

3.6.5.9 Autorizaciéon del Crédito

El vendedor solicita al cliente el numero de cédigo que lo identifica como un
cliente de crédito en la empresa. Si el cliente no lo recuerda, el vendedor lo busca

en el sistema tratando de ubicarlo por NIT, apellidos o nombre.

El vendedor solicita la autorizacion al departamento de créditos, para otorgar la

venta al crédito.

3.6.5.10 Verificacion Crédito del Cliente

El personal del departamento de créditos, verifica primero el saldo del cliente,

para confirmar que no tenga saldo moroso, o si ha tenido cheques rechazados.
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Si el cliente esta sobre su limite de crédito, se solicita la autorizacién del jefe del

departamento de créditos para su asignacion.

3.6.5.11 Asignacion de clave del Crédito

Si el crédito es aprobado, la persona del departamento de créditos solicita al
sistema una clave, la cual tiene un tiempo de validez para ser utilizada
posteriormente a su emision de 15 minutos, y adicionalmente al momento de
generar esta clave se le agrega a dicho registro el valor por el cual se otorga el

crédito y quién es el vendedor que lo solicita.

Luego se le da aviso al vendedor que el crédito es aprobado y se le indica el

namero de clave para que la registre en el momento de facturar.

3.6.5.12 Crédito Rechazado

Si rechazan el crédito se indica al vendedor la razén por la cual se le rechaza el

crédito al cliente.

Adicionalmente se indica al vendedor que invite al cliente a solventar su situacion,

o bien que vaya al departamento de créditos para arreglar los problemas actuales.
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Si el problema es por saldos vencidos, se le indica el monto es el que tiene

retrasado, y los intereses correspondientes al mismo.

3.6.5.13 Informar al cliente sobre el rechazo

El vendedor indica al cliente la informacion proporcionada por el departamento de

créditos, indicando el problema con el crédito solicitado.

Invita al cliente a solventar su situacion.

Indica al cliente si desea comprar los repuestos con otra forma de pago, tarjeta de

crédito o contado.

3.6.5.14 Facturacion

Si la venta es al crédito, el vendedor ingresa el cédigo del cliente al sistema que
le brinda la informaciéon del mismo, ingresa también la clave otorgada por el

departamento de créditos.

Si la factura es al contado el vendedor ingresa el numero NIT del cliente y verifica
en el sistema si el cliente ya ha comprado en otras oportunidades, si es asi el

sistema le despliega la informacion del cliente.
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Si es la primera vez que el cliente realiza una compra en la empresa, el vendedor

alimenta la informacion solicitada por el sistema.

El programa de facturacién envia la informacion a la impresora de bodega para
que se preparen los repuestos que han sido solicitados por el cliente y sean

llevados al mostrador de entregas.

El vendedor indica al cliente la ubicacién de la caja invitandolo a pasar a dicho

lugar.

3.6.5.15 Preparacion de Entrega

Al recibir la requisicion a bodega, el bodeguero verifica los repuestos que fueron

entregados al vendedor para comparacioén, con el objetivo de enviarlos a traer.

Ordena a sus subalternos ubicar los demas repuestos solicitados en el momento

de facturar.

Cuando ya tenga todo completo lo envia al mostrador de entrega.
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3.6.5.16 Cancelacion

El cliente llega a la caja, donde indica su nombre para que la cajera ubique la

factura que previamente ha sido emitida por el vendedor.

Si la factura es al contado solicita al cliente el dinero en efectivo o bien el cheque,
esto de acuerdo a las politicas de la empresa, estampando el sello de cancelado

después de ingresar el dinero a la caja y proporcionar su cambio al cliente.

Si la factura es al crédito procede a entregar una copia de la factura al cliente, es

cual firma recibido en otra de las copias de la factura.

El cajero indica al cliente la ubicacion del mostrador de entrega.

3.6.5.17 Entrega de mercaderia

En el mostrador de entregas el cliente presenta su factura. La persona encargada
de la entrega de repuestos muestra cada uno de los repuestos al cliente,
verificando que cada uno de los que se estan entregando corresponda a los

nameros de repuestos especificados en la factura.

Muestra y entrega a satisfaccion del cliente cada uno de los repuestos, y marca el

sello de entregado en la factura.
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Procedimiento de Ventas

Ventas Bodega Despacho Caja

Inicio

441
Cliente solicita
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L .
localizado

4472
Busquedaen
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Electronicos
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446 445
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Cliente
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deseq

Lotizacio

i 448
- Devolucion de
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L repuestos comparacion
o

O |

Figura 18. Procedimiento de ventas (1 de 3)

Elaborado por: Marianela Guerrero



150

Procedimiento de Compras Locales

Ventas Bodega Despacho Crédito
Es al
crédito
T
449
Autorizacion
del credito Wy
T 4410
Verificacian
credito del
cliente
\Tbji/
no
4412
Credito
Rechazado 5
4413 4411
Ibformar al _ Asignacian
cliente sobre ) de clave del
rechazo Crédito
Fin
4414 |
Facturacion )

Figura 19. Procedimiento de ventas (2 de 3)

Elaborado por: Marianela Guerrero
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Procedimiento de Ventas

Ventas Bodega Despacho Crédito

1415

Verficacion
ail 4416
I:rerlz_ilm del Autorizacion
cliente del crédito

4417

Crédito
Rechazado

Fin

Figura 20. Procedimiento de ventas (3 de 3)

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6.6 TRASLADOS ENTRE BODEGA

3.6.6.1 Necesidad de Resurtido

El encargado de la bodega verifica los repuestos que necesita resurtir, esto lo
hace comprobando en el sistema la demanda de cada repuesto en un rango de
fechas, identificando los repuestos que deben ser pedidos, de tal forma que no se
queden sin mercaderia y exista en el problema de no responder a la demanda por

falta de existencia.

Posterior a la determinacion de estos codigos, el bodeguero realiza la requisicion
de lo que necesita, luego la envia por correo, fax o cualquier medio de

comunicacion.

3.6.6.2 Autorizacién del envio

El jefe del Departamento de Repuestos recibe la solicitud y luego de efectuar una
revision de la misma, la modifica segun lo que crea conveniente. Con la solicitud
depurada, la autoriza para que se empiece el proceso de preparacion de la

misma.

Algunos de los aspectos que tienen que ser evaluados por el jefe de repuestos es

la existencia global que tiene de cada uno de los repuestos, ya que debe distribuir
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el numero de unidades que tiene en su inventario, de tal forma que los puntos de

mayor movimiento debe contar con el mayor nimero de existencias.

Envia la orden de despacho al encargado de despacho al encargado de la

bodega de origen de resurtido.

3.6.6.3 Preparacion del despacho

El jefe de la bodega recibe la orden del envio y verifica que dicha orden este

autorizada por el jefe del departamento de repuestos.

Luego asigna a una o varias personas que se encargan de la preparacion del

envio.

Recibe el requerimiento de despacho y localiza todos los repuestos solicitados en

base a la ubicacion indicada en el requerimiento y el nimero de unidades.

Cuando tiene todos los repuestos listos, procede a realizar en el sistema la
constancia de despacho de los repuestos, indicando la bodega de salida y la

bodega destino.

Empaca los repuestos y luego los entrega al piloto conjuntamente con el egreso

por traslado a otra bodega.
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3.6.6.4 Entrega de los repuestos

El piloto recibe los repuestos, los cuales son cargados al vehiculo y luego los lleva

a la bodega destino.

Al llegar al lugar, hace referencia la constancia de despacho por traslado que le

fue entregada, y luego descarga el vehiculo.

3.6.6.5 Recepcion de la mercaderia

El encargado de la bodega solicitante, recibe la nota de envio y realiza una
revision de cada uno de los repuestos indicados, asi como las cantidades que se

entrega firmando de conformidad la copia de la constancia de despacho al piloto.

Luego ingresan la informacién de la constancia al sistema, registrando cada uno
de los repuestos ingresados y sus cantidades, luego el sistema manda a imprimir

la constancia de ingreso en una forma pre-inscrita y carga las existencias.

Coordina la ubicacion de los repuestos, los cuales ya estan listos para ser

vendidos o entregados al taller.
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Procedimiento de Ventas

Ventas Bodega Despacho Crédito
Inicio
451
Mecesidad
de resurtido
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Autorizacion
del Envio
|
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Preparacian _
des .
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Recepcion
dela
mercaderia

Fim

Figura 21. Procedimiento de traslados entre bodegas

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6.7 DISENO DE FORMAS

3.6.7.1 Factura

Es el documento comprobante que la empresa extiende al cliente como
constancia de la compra realizada, y adicionalmente sirve como respaldo en el

momento de algun reclamo o alguna devolucion por diferentes circunstancias.

Este documento lleva tres copias las cuales se distribuyen de la siguiente forma:
el original que es entregado al cliente, una copia queda en el Departamento de
repuestos para que se efectlen las revisiones necesarias y la otra copia que se

envia al archivo del departamento de contabilidad.

A continuacion se enumeran los requerimientos minimos de informacion de una

factura:

¢ Indicacion de la forma de pago de la factura, crédito o contado.
e Numero de factura.

e Fecha de la transaccion

e Sila factura es al crédito, el codigo del cliente.

e Sila factura es contado, el nombre del cliente.

e EINIT (numero de identificacion tributaria).

e Cadigo del producto.

e La bodega donde originan las transacciones.



Cantidad, lo cual indica el nUmero de unidades.

Precio de venta.

Total, que implica la multiplicacién del precio por la cantidad.

Calculo del sub-total.

Calculo del descuento, si la factura lleva descuento.

Céalculo del Total General.

LOGO Contado Crédito Factura
EMPRESA Fecha: No.

Patente de Comercio: NIt
cODIGO: CLIENTE:
DIRECCION:
DESTINATARIO:
DIRECCION:
VENDEDOR: NIT:

Cadigo Producto Bodega |Descripcion| Cantidad |PrecioVenta| Total

MENSAJE DE Sub-Total

CONDICIONES Descuento

Recibi Conforme
TOTAL

Figura 22. Formato de factura

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6.7.2 Constancia de ingresos y despachos

Este documento deja constancia fisica de los distintos movimientos de ingresos
y egresos a la bodega a la bodega de repuestos, y es un documento interno de

control.

Este documento lleva dos copias las cuales se distribuyen de la siguiente forma:
el original se entrega a la persona responsable de la transaccion que se esta
realizando, y la copia se archivara en el correlativo de documentos del

Departamento de Repuestos.

A continuacion se enumeran los requerimientos minimos de informacién para una

constancia de Ingreso/Egreso:

e Nombre de la transaccion que registra el documento.

e Correlativo de la transaccion.

e Fecha.

e Si es una requisicion, es indispensable el nimero de orden del taller.

e Si es devolucion, el tipo, numero de documento y fecha del documento de

referencia.
e Marca.
e Codigo.

e Bodega de Ingreso.

e Bodega de Salida.



Cantidad.

Precio de Venta.

Descuento si llevara.

Total.
LOGO Constancia de Ingreso/Despacho Ma,
EMPRESA Transaccion: Fecha:
CODIGO: CLIENTE:
Informacidn Requerimientos:
Mo, ORDEM: FECHZ ORDEM: PLACA WEHICULD:
Informacidn Devoluciones:
TIPO DOCTO, FECHA,
Mo, DOCTO: WEMDEDOR:
Marca Cadigo Bod. | Bod. Descripcidn Cantidad Precio Descto. Tatal
Ing. | Ez. venta
Total
Solicitado por Autorizado por Entregado por

Ohservaciones:

Figura 23. Formato de Constancias de ingresos y despachos

Elaborado por: Marianela Guerrero
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3.6.8 DEFINICION DE RESPONSABILIDADES

Otro aspecto importante para el funcionamiento de los procedimientos y la
documentacion del departamento de repuestos, es la definicibn de las
responsabilidades y atribuciones de cada uno de los puestos del personal
involucrado en el departamento, cada puesto debe estar debidamente descrito

con la siguiente informacion:

e Nombre del puesto.

e Objetivo principal por el cual existe el puesto.

¢ Definir claramente quien es el jefe directo.

e Definir claramente quiénes son sus sub-alternos si los hay.

e Cuales son las responsabilidades.

¢ Que informes se requiere sean presentados de sus labores cotidianas.

e Detalle de las distintas actividades que tiene que ser realizadas.
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4 ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

4.1 INVERSION

La adquisicion de nuevos equipos de computo para mejorar la comunicaciéon entre
departamentos (ventas, contabilidad, compras, bodega, caja tanto en el local
principal como en la sucursal, asi como Software Contable de Inventarios de la
Empresa “SOLO FORD” esta considerada como la inversion inicial de la

propuesta de reingenieria y su valor asciende a

e 5 Equipos computo (con impresoras incluidas) $ 4.000,00

e Software Contable de Inventarios “SOLO FORD” $17.000,00

e Disefio de Logotipo y slogan $ 500,00
e Disefio de pagina web $ 800,00
TOTAL $ 22.300,00

4.2 FINANCIAMIENTO

Se calcula un préstamo para financiar este valor, acordando con la institucion
financiera (Banco Amazonas) pagar a un afo plazo en dividendos mensuales con

un tasa de interés del 12,50% anual y 1.04% mensual.



Con estos datos se realizo el calculo y la tabla de amortizacion de lo prestado:

Donde:

P = Capital prestado = 22.300
i = Interes mensal = 1.04%

n = ndmero de pagos =12

Férmula:
22.300 x 1.04 23.192
1-(1+1.04) *2 11.67

La tabla de amortizacion del préstamo se muestra a continuacion:

$ 1986.34

162
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TS TS 0TS KEUETS HUWTS IS 0TS TS KT

BSHTS HETS OIS TNETS OTUETS BLTS OVTRLTS WILTS LTS RCE)

Tabla 20. Amortizacion del crédito

Elaborado por: Marianela Guerrero
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4.3 CAPITAL DE OPERACION

El capital de operacion esta compuesto por todos aquellos costos que se derivan

de las soluciones propuestas en este estudio.

Dentro de este rubro, se considerara el costo por concepto del sueldo del
ingeniero quien tendra a su cargo la responsabilidad de la implementacion de la
propuesta de reingenieria (4 meses), el seguimiento y control de todos los planes
propuestos (2 meses). De ahi en adelante, quien informard los progresos y
mejoras de los procesos y vigilara la consecucion de esta propuesta sera uno de

los Jefes de area.

Entonces tenemos que en el primer afio, el capital de operacion sera de:

Implementacién del nuevo sistema Informatico (inventario) $ 7.500,00
Publicidad y promocién de la nueva imagen $ 5.000,00
Costos Administrativos $ 4.000,00
Sub- Total $16.500,00
Sueldo Ingeniero (1.200x 6) $7.200,00

$ 23.700,00
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Tabla 21. Inversion en implementacion de sistemas

Inversion en implementacion de sistemas y

mantenimiento Primer afo

Sistemas Costo Total
Inventario $ 2.000,00
Ventas $ 2.000,00
Cobranzas $ 2.000,00
Gtos Varios $ 1.500,00

Total $ 7.500,00

Elaborado por: Marianela Guerrero

Tabla 22. Inversion en campafa publicitaria

Inversion en la Campafa de Publicidad y promocion Primer afio

Medio # Public. Descripcion Costo Costo
mensual Total
El Universo 1 | Anuncio $600,00 | $2.400,00
destacado

Folleteria 1000 | tripticos $1.000,00
Cupas Envivo, grabadas | $150,00 | $ 300,00
radiales
Pagina Web $ 300,00
Television Anuncio $ 1.000,00 | $1.000,00

Total $5.000,00

Elaborado por: Marianela Guerrero



Tabla 23. Costos administrativos

Costos Administrativos

Primer afo
Descripcion Valor
Actualizacion de $ 500
Manual de
procedimientos
Charlas
motivacionales $ 2.000
Incentivos al
personal $ 1.500
Total $ 4.000

Elaborado por: Marianela Guerrero

Estos rubros tendran un incremento del 10% anual.

Tabla 24. Total invertido primer afio

RUBRO Valor valor
Yo
Inversion 48.48%
inicial $22.300,00 financiado
Capital de 51.52%
operacion $23.700,00 yecyrsos propios
Total $ 46.000,00 100.00%

Elaborado por: Marianela Guerrero
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4.4 BENEFICIO

Ademas de mejorar radicalmente la satisfaccion de los clientes, optimizando el

servicio, la propuesta de reingenieria tiene como meta lograr un beneficio

econdmico:

Tabla 25. Beneficio

ARO 2011 ARO 2012
ENERO \ 6.308,98 8.317,13
FEBRERO 5.957,93 7.854,34
MARZO 10.782,45 14.214,50
ABRIL 9.339,07 12.311,69
MAYO 10.891,01 14.357,62
JUNIO 9.036,72 11.913,11
JULIO 6.774,61 8.930,96
AGOSTO \ 9.325,00 12.293,15
SEPTIEMBRE \ 13.716,45 18.082,40
OCTUBRE \ 7.701,75 10.153,22
NOVIEMBRE \ 11.218,15 14.788,89
DICIEMBRE 8.789,64 11.587,38
TOTAL 109.841,75 144.804,38
BENEFICIO 34.967,94

*DATOS REALES HASTA DEL 2011 Y VALORES ESTIMADOS DESDE ENERO/11 A JULIO/12

Fuente: Libros contables de Solo Ford

Elaborado por: Marianela Guerrero
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De acuerdo al movimiento del mercado, la rotacion de inventarios y las ventas
obtenidas en el primer semestre del afio en curso, el beneficio que se estima es

de $34.967,94, con un incremento del 10% anual.

4.5 FLUJO DE CAJA

45.1 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

A continuacién se presenta un flujo de caja con el beneficio a obtener:

Tabla 26. Flujo de caja proyectado

1 2 3
INVERSION 2010 2011 2012

BENEFICIO ESPERADO 34.967,94 38.464,73 42.311,21
INVERSION INICIAL -22.300,00
CAPITAL DE
OPERACION 23.700,00 18.150,00 19.965,00
PAGO DE INTERESES 1.536,07
FLUJO NETO -22.300,00 9.731,87 20.314,73 22.346,21

TIR 49,46%

VAN 37.727,27

Elaborado por: Marianela Guerrero

El flujo de caja es la diferencia entre el beneficio esperado y el capital de
operacion. La tasa interna de retorno se la ha calculado a través del programa
Excel, para efecto se ha tomado como referencia la hoja cientifica de dicha hoja

de calculo.
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4.5.2 DETERMINACION DE LA TASA MINIMA DE RETORNO (TMAR)

Para poder realizar los flujos de caja es necesario determinar la tasa con la que
se traera a valor presente el Flujo de Caja del Proyecto. EI modelo que se
utilizard para determinar la TMAR o la tasa de descuento es el CAPM. El Modelo
CAPM (Capital Asset Pricing Model ) es un método que se utiliza para obtener la

rentabilidad que se requiere a los recursos propios. Su férmula es:

CAPM = R¢ + B (R, - Ry) + Prima Riesgo Pais

Siendo:

Rf: rentabilidad de un activo que no ofrece riesgo
Rm: rentabilidad del mercado
(Rm-Rf): prima de riesgo del mercado

[3: coeficiente de variabilidad del rendimiento de los recursos propios de la
empresa respecto al rendimiento de los recursos propios del mercado. Cuanto

mayor sea [3, mayor sera el riesgo que corre la empresa.

Datos:
R = 4,74 % Rendimiento anual de los bonos del
Tesoro de los EE.UU. a los 5 afios
Rm-Ri= 8,70 % Prima riesgo del mercado*
R = 1,30 Beta del sector**
5% Prima Riesgo Pais*

Fuente: Banco Central del Ecuador
* http: www. ecuadorinvierte.com

** 3 de una empresa distribuidora de repuestos mecanicos en EE.UU
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Tabla 27. Riesgo pais

- -
= i Ha

m
LA
LA

FECHA VALOR
Julie-25-2012 854.00
Julio-24-2012 854.00
Julie-22-2012 827.00
Julig-22-2012 826.00

Fuente: Banco Central del Ecuador

Aplicacion de la formula:

CAPM = 4.74% + 1.30 (8.70%) + 5% =
0.0474 + 1.30 (0.0870) +0.05 =
0.0474 + 0.1131 + 0.05 =21.05%
El CAPM es de de 21.05 %

Finalmente, como la empresa ha realizado una estructura de capital entre deuda y
capital propio se procede a utilizar el método CPPC, para determinar la TMAR o

Tasa de Descuento del proyecto:

cppc = (%tasa deuda) (1- % de deuda) (%capital propio) + CAPM (1- % de capital

propio)

Datos:

% de deuda: 48.48%

% tasa de deuda: 12.50 %

% capital propio: 51.52%

CAPM 21.05%
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Aplicacion formula:

cppc =0.12 (1 — 0.4848) (0.5152) + 0.2105 (1 -0.5152)
cppc =0.12 (0.5152) (0.5152) + 0.2105 (0.4848)
cppc = 0.031 + 0.1020

cppc =0.1330 = 13.30%

La tasa de descuento con la que traerd a valor presente los Flujos de Caja del
proyecto es de 13.30%. La TIR debe superar a la tasa de descuento establecida

en 13.30%.

4.5.3 TASA INTERNA DE RETORNO

La TIR es la tasa con la que al descontar los flujos proyectados obtenemos un
VAN de 0. Los criterios de evaluacién de la TIR determinan que ésta se puede
comparar con la tasa de descuento de la empresa y si la TIR es igual 0 mayor que
ésta, el proyecto es viable y se lo podra aceptar. En nuestro caso la TIR 49.46%

supera a la tasa de descuento que es de 13.30%.

4.5.4 VALOR ACTUAL NETO

Conceptualmente el VAN es la diferencia entre el valor de mercado de una

inversién y su costo y el proceso para encontrarlo es trayendo a valor actual los
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flujos de efectivo del proyecto, es decir con una Tasa de Descuento traer los
valores de los flujos del futuro al presente para compararlos, y finalmente restarlos

de la inversion realizada

La regla del VAN determina que el proyecto debe ser aceptado cuando presenta
un resultado positivo, es decir cuando este es mayor o igual que 0 pues refleja
que el proyecto o la inversion ha creado valor al dinero aportado, por lo que,
guiandonos en esta regla podemos determinar que el proyecto en el flujo de caja
analizado presenta un Valor Actual Neto positivo, es decir el proyecto devuelve no
solo el rendimiento que el espera si no algo adicional, con lo que se puede
concluir que el proyecto es rentable y viable para su ejecucion con las condiciones

gue se han previsto en este estudio.

En este caso, el valor neto es de $ 37.727,27 que es mayor a 0.

4.5.5 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION ( PRI)

La recuperacion de la inversion a realizar para la implementacion de la propuesta

se la obtiene a través de la siguiente ecuacion financiera:

P = F(1+i)n

El valor de i sera igual a la tasa de descuento dividida para 12, puesto que son

flujos mensuales.
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Tasa de descuento = 13.30 anual / 12 meses =1.11% =i

Para obtener dichos flujos, se divide los flujos de caja obtenidos para 12 meses
que tiene el afio. Con estos datos se elabora el cuadro para el célculo del periodo

de recuperacion de la inversion:

Tabla 28. Periodo de recuperacién de la inversion

Meses Inversion Inicial ~ Flujo de Caja  Interes mensual Valor presente Valor presente acum.

0 22.300,00

1 810,99 1,11% 802,10 802,10
2 810,99 1,11% 793,31 1.59541
3 810,99 1,11% 784,61 2.380,02
4 810,99 1,11% 776,01 3.156,03
5 810,99 1,11% 767,50 3.923,53
6 810,99 1,11% 759,09 4.682,62
7 810,99 1,11% 750,77 5.433,39
8 810,99 1,11% 742,54 6.175,93
9 810,99 1,11% 734,40 6.910,33
10 810,99 1,11% 726,35 7.636,68
11 810,99 1,11% 718,39 8.355,06
12 810,99 1,11% 710,51 9.065,58
13 1.692,89 1,11% 1.466,90 10.532, 47
14 1.692,89 1,11% 1.450,82 11.983,29
15 1.692,89 1,11% 1.43491 13.418,20
16 1.692,89 1,11% 1.419,18 14.837,39
17 1.692,89 1,11% 1.403,63 16.241,01
18 1.692,89 1,11% 1.388,24 17.629,26
19 1.692,89 1,11% 1.373,02 19.002,28
20 1.692,89 1,11% 1.357,97 20.360,25
21 1.692,89 1,11% 1.343,09 21.703,34
22 1.692,89 1,11% 1.328,36 23.031,70
23 1.692,89 1,11% 1.313,80 24.345,50
24 1.692,89 1,11% 1.299,40 25.644,90
25 1.862,18 1,11% 1.413,67 27.058,58
26 1.862,18 1,11% 1.398,18 28.456,75
27 1.862,18 1,11% 1.382,85 29.839,60
28 1.862,18 1,11% 1.367,69 31.207,29
29 1.862,18 1,11% 1.352,70 32.559,99
30 1.862,18 1,11% 1.337,87 33.897,86
31 1.862,18 1,11% 1.323,20 35.221,07
32 1.862,18 1,11% 1.308,70 36.529,77
33 1.862,18 1,11% 1.294,35 37.824,12
34 1.862,18 1,11% 1.280,17 39.104,29
35 1.862,18 1,11% 1.266,13 40.370,42
36 1.862,18 1,11% 1.252,25 41.622,67

Elaborado por: Marianela Guerrero
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Como se puede apreciar, la inversion se la recupera al décimo mes del segundo
afo, es decir que la empresa contara con 14 meses de beneficios. Después de
recuperar la inversion, sumando los meses de beneficios se determina el valor
actual neto que es la ganancia de la empresa con la propuesta, por que el
aparecimiento de nuevas tecnologias es de forma constante, luego de tres afios
no solo se tendria que actualizar manuales y software, sino que también disefiar
otro manual de inventarios que permita aprovechar los nuevos métodos y asi

seguir siendo competitivos dentro del mercado.

Por lo que se plantea que por volumen de la inversion y los cambios en el entorno

proyectar a tres afios demostrara si es en realidad rentable su aplicacion.

4.6 CONCLUSIONES DEL ANALISIS ECONOMICO

Tabla 29. Conclusiones analisis financiero

Descripcion Restriccion Conclusion
TIR 49.46% 49.46%>13.30% | Factible y viable
VAN 37.727,27 37.727,27 >0 Factible y viable
PRI 20 meses 20 meses < 36 Factible y
meses sostenible
COSTO/BENEFICIO 1.37 1.37>1 Factible y
sustentable

Elaborado por: Marianela Guerrero



175

4.6.1 COSTO - BENEFICIO

Para que la propuesta de reingenieria sea adecuada a las necesidades de la
empresa el coeficiente de beneficio — costo debe ser mayor que 1, este
coeficiente se lo calcula dividiendo los beneficios obtenidos que son los ahorros
esperados durante los 3 afos, para los costos totales de la inversion que es el

capital de operacién durante los 3 afios mas la inversion inicial y se tiene que:

X = Beneficio / Costo
X =115.743,88/ 61.815 + 22.300
X =115.743,88 /84.115

X=137

4.6.2 FACTIBILIDAD

Debido a la TIR del 49.46% es superior a la tasa maxima convencional del
13.30%, el VAN es mayor que cero y la recuperacion de la inversion de 20 meses
es menor al tiempo de vida util de la propuesta que es de 36 meses, entonces se
manifiesta que la inversion es conveniente para los intereses de la empresa,

desde el punto de vista econémico.
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4.6.3 VIABILIDAD

Debido a que la propuesta no requiere de una inversion muy alta ademas de que
el tiempo de recuperaciéon es de 20 meses, menor que el tiempo de duracion de la

propuesta, se dice que la misma es viable.

4.6.4 SOSTENIBILIDAD

Se dice que la propuesta es sostenible ya que después de recuperar la inversion
en los primeros 20 meses, la empresa contara con un beneficio que se obtendra

durante los siguientes 14 meses que completan el tiempo de la propuesta.

La propuesta se sustenta en que el beneficio a obtener durante la propuesta es
mayor que el costo ya que el coeficiente de costo-beneficio es mayor que 1 en
$0.37 lo que indica que por cada ddélar que invierte la empresa, ésta obtendré

$1.37.
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Al finalizar nuestro estudio, hemos podido llegar a las siguientes conclusiones:

- La empresa “SOLO FORD” si desea mantener el crecimiento que ha
experimentado a lo largo de sus afios de comercializacion, debe tener
un plan estratégico que la guie, optimizando sus procesos Yy

convirtiéndola en una empresa competitiva.

- Durante el desarrollo del presente trabajo, nos hemos podido dar cuenta
de la gran importancia que tiene la implementacién de una reingenieria

integral para el desenvolvimiento de una empresa.

- Por medio de las encuestas realizadas se ha podido demostrar que la
filosofia actual de las empresas se estd encaminando hacia el brindar
productos o servicios, los cuales dan resultados positivos si es que son
dados de una manera eficaz, con calidad. Los comerciantes afirman
gue una buena atencion al publico hace ganar clientes. Asi, podemos
decir que a mayor cantidad de servicios, mayores ventas, a mejor

calidad, mejores beneficios tanto para la empresa como para el cliente.
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Basicamente, todas las acciones que se realicen ante los clientes van a
repercutir en los negocios, las cuales daran resultados negativos para la
compainiia, si es que no son servicios de calidad, dirigidos a agradar y
mantener siempre contento a los compradores, bajando de esta forma
las ventas, pero si son aplicados de forma positiva, de manera que no
afecten, es decir encaminados hacia la satisfaccion de los
consumidores en todo momento, a brindarles asistencia y buena
atencion va a dar como resultado una respuesta afirmativa por parte de
los clientes, lo que hara que las compafias vendan sus productos con
eficiencia, manteniéndose en buena posicibn dentro del campo

comercial.

En la empresa se ha notado cierto desorden dentro de las funciones y el
ambiente laboral, con la nueva estructura y un control de desempefio
propuesto se debe llegar a un mejor desenvolvimiento de cada uno de

los miembros, impulsado también por las constantes capacitaciones.

Segun el andlisis financiero podemos observar que el proyecto es

rentable, viable y su implantacion es realista.
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5.2 RECOMENDACIONES

- Debe hacerse una evaluacion de la forma en que la empresa esta
desempefiando sus actividades, determinando la calidad de los

servicios que presta, para saber en que esta fallando y mejorarlos.

- Se debe trazar una estrategia que les permita distinguirse de los demas,
desarrollando una cultura de servicio, encaminando a la satisfaccion de

los clientes.

- Se debe hacer conocer al personal de las organizaciones, las
decisiones tomadas para que estén informados y sepan cual es la

filosofia de las mismas.

- Debe capacitarse constantemente al personal, especialmente al que
esta en contacto permanente con los compradores, para que sepan
coémo actuar frente a los momentos de verdad y motivarlos para que de
esta forma respondan favorablemente con atenciones al publico que

acude al negocio.

- Se recomienda mucha cautela, sobretodo en la contratacion de
personal nuevo, debido a que el factor humano es la clave para la

correcta aplicacion de los cambios propuestos y el éxito de la empresa.
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Realizar cada afio o cada seis meses una revision el plan estratégico
que se ha propuesto variandolo dependiendo del entorno en que se
encuentre la empresa, pero siempre encaminandolo a la vision y mision

de la empresa.

Hay que hacer énfasis en la atencion a los clientes, puesto que de ello
dependera que un comprador se sienta bien recibido, con un trato
cordial y amable, lo que reflejara en la compaiiia, porque va a gozar de
su preferencia, lo cual es excelente para el desempefio de todo

negocio.
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ANEXOS



ANEXO 1. Entrevistas a usuarios involucrados



ENTREVISTADO:

GERENTE GENERAL

PREGUNTA

RESPUESTA

1.- Cual es el objetivo de
tener un departamento de
repuestos con un sistema
de contable

Poder realizar clientes con los cuales se llegue a tener una larga y estrecha relacion, para ello,
estamos conscientes de que solo se puede lograr a traves de servicio y respaldo, por lo cual es
importante la automatizacion del 4rea de repuestos, ya que a traves de esto se logra dar un sevicio
agil, brindandole al cliente la seguridad, de que encontrara lo que necesita en cualquier momento.
Adicionalmente es importante poder contar con una herramienta que permita analizar las
necesidades del cliente para poder solventarlas de la muestra mas eficaz.

2.-Cual considera la parte
vital del drea de repuestos

El drea de surtido de los repuestos, ya que esto me permitira mantener un nivel de inventarios
adecuados, el cual evitara cargar con unos costos financieros altos por tener grandes cantidades de
inventario estatico, tambien ayudara a aumentar la rotacion de los repuestos, para que se tenga
una mayor utilidad en base a volumen de ventas. Por supuesto que para llevar a cabo esto tiene
que contar con buena informacion estadistica.

3.- Que otros elementos se
pueden aportar para la
labor gerencial

Aportando estadisticas comparativas que faciliten el analisis del mercado y contar con la
informacion suficiente para que se puedan realizar ventas efectivas, atendiendo al cliente
rapidamente y con exactitud de acuerdo a los requerimientos.

4.- Que otras dreas cree
que podria aprovecharse
del sistema de repuestos

Un aspecto que se puede explotar es la informacion del cliente, tanto la informacion personal
como la informacion registrada de las transacciones comerciales realizadas entre ambos, para que
esta sea utilizada como una herramienta dentro del marketing que desea realizar la empresa.

5.- Que utilidad
representa el Dpto de
respuestos para la
empresa

Es sumamente importante ya que las utilidades del departamento de repuestos, aportan
aproximandamente un 43% de las utilidades netas de la empresa.

6.- Que futuro visualiza en
esta drea

Que los pedidos se realicen en tiempos mas cortos.




ENTREVISTADO:

GERENTE DE REPUESTOS

PREGUNTA

RESPUESTA

1.- Cudl es el objetivo de
tener un sistema
automatizado

Que facilite y permita llevar un control de cada uno de los repuestos dentro del inventario y
minimizar los costos de operacion.

2.- Cual es el aspecto mas
importante dentro del
drea de repuestos

Que toda la informacidn sea confiable, ya que si esta area no es confiable se realiza trabajo de mas
en la verificacion de la misma y tambien se pueden cometer errores al momento de realizar ventas.

3.- Que otro apoyo le
gustaria recibir

Herramientas que permitan manipular la informacion para analisis especificos que se desean
realizar, como por ejemplo la utilizacion de generadores de reportes.

4.- Que otras necesidades
se podrian satisfacer

Es vital para el crecimiento de las ventas, el contar con estrategias de mercado que permitan llegar
hasta el cliente, pero para esto se tiene que contar con un banco de datos que permita realizar
andlisis de la informacidn del cliente.

5.- Cuales son los
controles mas importantes

Las areas donde se debe de ejercer mayores controles para el funcionamiento del area de
repuestos es en el registro de las estadisticas de ventas y el control de las existencias, para que
estas sean exactas.

6.- Controles adicionales
que deberia tener el
sistema

Debe permitir llevar un control de los repuestos de acuerdo a su rotacion de tal forma que esta
permita realizar una estratificacion del inventario, para poder darle un trato especial especial a
cada grupo de repuestos de acuerdo a sus caracteristicas.




ENTREVISTADO:

USUARIO OPERATIVO

PREGUNTA

RESPUESTA

1.- Cual es el objetivo del
sistema de repuestos

Lleva el control de las existencias y costos de los repuestos

2.- Cual es el drea mas
importante del sistema de
repuestos

Que el sistema sea facil de operar y que no tenga complicaciones para el ingreso de la informacion.

3.- Que otros aspectos
podria aportar el sistema
a la labor que usted
realiza

Algunos reportes que facilitaran el cuadre de la informacion.

4.- Que otros informes
considera son necesarios
para el desempefio de sus
labores

Reportes de movimientos diarios, los reportes que son el resumen de los movimientos diarios,
porque eso nos permite detectar los descuadres y adicionalmente revisar los montos de las
transacciones dentro del inventario.

5.- Qué necesidad cree que
puede ser satisfecha que
aun no se tiene cubierta.

Que de alguna forma se pueda simplificar el ingreso de las importaciones ya que son los
documentos que tienen mayor volumen de informacion y consume mas de nuestro tiempo.

6.- Cree que el sistema es

un apoyo para las labores

que desempeiia dentro de
la empresa

Que los programas sean hechos para una facil operatoria, ya que algunos programas que parecen
muy estaticos pero su operatoria es bastante compleja. Y todo aquello que colabore para la
simplificacion del trabajo de operatoria y revision de la informacidn.




