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Resumen

El presente trabajo propone la implementacion de un nuevo Sistema de inventario de
producto para incrementar las ventas en una empresa de importacién y distribucion de productos
médicos e industrial. Asimismo, se realizo la revision de informacion general de la empresa, resefia
historica y realidad problematica, marco tedrico, aplicacion profesional y préctica.

Se realiza un desarrollo especifico para la implementacion de un nuevo sistema de
inventarios de producto, mediante procesos de instalacion, preparacion, capacitacion y analisis de
resultados con indicadores de medicion. Ademas, se propone realizar de una encuesta a los
trabajadores y entrevistas al gerente y jefes de area. Se tiene como principal objetivo la
implementacion de un nuevo Sistema de inventario de producto para incrementar las ventas de la
empresa Proveedores Miconinsa, Lima, con el propésito de mantener el control exhaustivo del
inventario, informacion diaria del nuevo sistema de inventario, a través, de indicadores de eficacia
y eficiencia, rotacion de productos, soporte de proveedor e integridad de pedidos.

Hoy en dia, las empresas dedicadas a la importacion y distribucion de productos médicos
e industrial se encuentran pasando por un proceso de cambios en muchas formas, a consecuencia
de lo que dejo la pandemia y la situacion de incertidumbre politica y econdmica del gobierno actual
que viene surgiendo. Asimismo, la digitalizacién ha empleado diversas necesidades de control en
calidad de sistemas de inventario, y estos cambios globales son factores de competitividad en las

empresas, para una implementacion de un nuevo sistema de inventario para incrementar las ventas.

Palabras claves: Sistema de inventario, ventas, control de inventarios, métodos de

valuacion, sistema de registro.



Abstract

This paper proposes the implementation of a new product inventory system to increase sales
in a company that imports and distributes medical and industrial products. Also, a review of general
information of the company, historical review and problematic reality, theoretical framework,
professional and practical application was carried out.

A specific development is carried out for the implementation of a new product inventory
system, through installation processes, preparation, training and analysis of results with measurement
indicators. In addition, it is proposed to conduct a survey to workers and interviews to the manager
and area managers. The main objective is the implementation of a new product inventory system to
increase the sales of the company Proveedores Miconinsa, Lima, with the purpose of maintaining
exhaustive inventory control, daily information of the new inventory system, through indicators of
effectiveness and efficiency, product rotation, supplier support and order integrity.

Today, companies dedicated to the import and distribution of medical and industrial products
are going through a process of change in many ways, as a result of the pandemic and the political and
economic uncertainty of the current government that has arisen. Also, digitization has employed
various quality control needs in inventory systems, and these global changes are competitive factors

in companies, for an implementation of a new inventory system to increase sales.

Key words: Inventory system, sales, inventory control, valuation methods, record keeping

system.
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Introduccién

El presente trabajo de Suficiencia Profesional es acerca de la Implementacion de un
nuevo sistema de inventario para incrementar las ventas de la empresa Proveedores Industriales
Miconinsa E.I.R.L., Lima, Peru. Se considera importante, porque, hoy en dia es indispensable
que las empresas a nivel nacional Ileven un adecuado sistema de inventario de productos, para
salvaguardar recursos financieros, eficacia y eficiencia en los procesos, confiabilidad en la
informacidn veraz del control de inventario y venta, que permita una adecuada toma de
decisiones.

Sin embargo, gran parte de las pequefias y medianas empresas no implementan nuevos
sistemas de inventario de productos porque no tienen claro y organizado sus procesos de gestion
de inventarios en los sistemas administrativos que tienen actualmente, por lo que, se ven
afectados para incrementar las ventas de la empresa. Es asi como el presente trabajo de
Implementacion de un nuevo sistema de inventario de producto para incrementar las ventas de la
empresa Proveedores Industriales Miconinsa, esta acorde con las caracteristicas y necesidades de
la empresa en el rubro de importacién y distribucién de producto médico e industrial a nivel
nacional.

La estructura del presente trabajo de suficiencia profesional esta dividida en cuatro
capitulos, en el capitulo | se menciona la informacion general de la empresa, que detalla los datos
generales, razon social, ruc, direccion, contacto, actividad principal, resefia historica y realidad
problematica, mision, vision, valores y la descripcion del area del bachiller. En el capitulo 1l se
describe el marco tedrico que comprende el marco tedrico general, antecedentes internacionales,
antecedentes nacionales y el marco tedrico especifico. En el capitulo I11 se presenta la aplicacion
profesional, que comprende el contexto laboral — situacional y la descripcidn de las actividades
realizadas por el bachiller y en el capitulo 1V se menciona la aplicacion practica que comprende
el desarrollo practico de las contribuciones planteadas del bachiller en la empresa, sintesis de la
problematica, problema, hipdtesis, objetivos, importancia de la solucion problematica y la
propuesta de solucion. Al final del documento se incluyen las conclusiones, recomendaciones,

referencias bibliograficas y anexos.
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Capitulo I: Informacion general de la empresa

1.1. Datos generales
1.1.1. Razobn social

Proveedores Industriales Miconinsa E.l.R.L. — Proveedores Miconinsa E.1.R.L.

Nombre Comercial: Miconinsa Peru.
1.1.2. Ruc

20601214254
1.1.3. Ubicacion geografica

Calle Cap. Antonio Barbaran s/n Urb. Vifia del mar,15063, Santiago de Surco, Lima,
Perd. Region, provincia, distrito: Lima, Lima, Santiago de Surco.
1.1.4. Contacto

Sra. Karina Diaz Monterroso — Gerente General.
1.2. Actividad principal

Proveedores Miconinsa E.l.R.L. es una empresa lider en el sector salud e industrial,
dedicada a la importacion, distribucion y comercializacion de productos e insumos medicos
quirurgicos y de implementos de seguridad con mas de seis afios de experiencia en el sector
salud, alimentario, pesca y mineria a nivel nacional.

Los productos de la empresa son:

» En el sector industrial, pesca y mineria: Productos e implementos de bioseguridad y
equipos de proteccion personal -EPP descartables.
» En el sector salud: Productos, insumos, implementos y material médico quirdrgico

descartables. (principales marcas)
1.3. Resefia historica y realidad problematica
1.3.1. Resefia historica de la empresa:

La empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L., fue fundada el 01 junio del
2016 en el distrito de Santiago de Surco, Lima, Per(, mediante una idea empresarial del Titular
Sr. Paiva Zapata Milton Jair en formalizar la empresa importadora, distribuidora y

comercializadora de productos e insumos médicos quirdrgicos y de implementos de seguridad.
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Inicié con una vision y mision, de ser la empresa lider en el sector salud e industrial para
el 2017, logrando obtener principales clientes: Plantas de procesamiento de alimentos,
panaderias industriales y clinicas. En el afio 2018 Proveedores Miconinsa E.l.R.L., mantuvo
negociaciones con nuevos proveedores, con la finalidad de incrementar el master de productos y
asi poder apuntar a futuros clientes del sector mineria y pesca, para futuras compras y
condiciones de cobranzas.

En el afio 2019 la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L., realiz6 un
analisis de la situacion financiera de la empresa, viéndose relativamente afectada en las
cobranzas por facturas de clientes con lineas de crédito en periodos de: 07,15,30,45 y hasta 60
dias calendario, sin consideras dias de demoras en las cobranzas, perjudicando los pagos de
servicios del mes en la empresa.

En el afio 2020, la empresa Proveedores Miconinsa E.I.R.L., inici0 actividades con
riesgos financieros de caja y bancos, pero logramos mantenernos en pie con las ventas al contado
y gran seguimiento a las cobranzas. Para el segundo trimestre del afio, se iniciaba la crisis
sanitaria por la pandemia Covid-19 en el Perd, generando un auge comercial para las empresas
importadoras y comercializadoras de productos para la salud e industriales.

En el afio 2021, la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L., en el area de
logistica y almacenes se considero vulnerable, debido al descontrol en los registros de
inventarios por tallas, colores, presentaciones y marcas que aumenté el proceso de preparacion
de los pedidos en los productos médicos, bioseguridad y de seguridad industrial, a pesar de ello,
se logré atender a todos los clientes.

En la actualidad, la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L., analizo la
situacion comercial frente a la pandemia Covid-19 encontrandose gran parte paralizada nivel
mundial, pero en el Per( las empresas vienen encontrandose por una recesién econémica y
politicamente confrontada por el actual gobierno del presidente Pedro Castillo Terrones y el
congreso de la republica.

1.3.2. Realidad probleméatica de la empresa:
De acuerdo en el entorno en que nos movemos, habiendo pasado una crisis sanitaria por

la pandemia del Covid-19, la globalizacion de los mercados y el constante crecimiento de los
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competidores, se debe mejorar los servicios, sabiendo que ninguna empresa debe generar
perdidas, por aquellos productos que se quedan en los inventarios, para ello, se debe llevar a
cabo un constante control del sistema de inventarios, rendimientos y evitando perdidas, que
beneficie a la rotacion de estas.

En tal sentido, en el &mbito internacional, las importaciones y exportaciones de productos
médicos obtuvieron un valor de 2,343 billones de délares EE. UU en 2020, que representa un
crecimiento del 16% a comparacion del afio anterior. Sin embargo, el valor total del comercio
mundial de mercancias se redujo del 7,6% en el 2020. La aportacién de los productos médicos en
el comercio mundial creci6 en el 2019 un 5,3% al 2020 de un 6,6%. (Organizacion Mundial del
Comercio, 2020)

En este sentido, en el ambito nacional, el Peru cinco de diez empresas del sector
industrial, tales mineria, salud, energia, comercio, construccion y agricultura utilizan sistemas
para la gestion de inventarios, permitiendo automatizar el 40% en los tiempos y procesos, que
aumentaria las ventas entre el 25% al 30% a comparacién con sistemas de inventario no
automatizados, destacando que la falta de control en los inventarios afecta en la rentabilidad,
Gerente Ofisis Gustavo Mendoza (2019).

Del mismo modo, en el &mbito de la ciudad de lima, encontramos al Instituto Peruano de
Economia -IPE — EI Comercio (2022), realizando una publicacion donde la Ministerio de Salud
(Minsa) enfatizo la insuficiente capacidad del sistema de salud pablico por la atencion de los
medicamentos y productos médicos de la red de essalud y hospitales de los pacientes a nivel
nacional.

Ante la deficiente gestion las familias se ven en la obligacion de acudir a boticas,
farmacias o clinicas para la compra de productos médicos. Motivo del cual, se ven afectados por
la falta de control y de un adecuado sistema de automatizacion de inventarios, que ocasiona el
desabastecimiento de todos los hospitales de salud en los medicamentos y productos médicos a
nivel nacional.

En ese sentido, en el ambito de la competencia local, Ernst & Young -EY Per( (2021),
informa que la pandemia del Covid-19 impulsé a varias empresas a evaluar y fortalecer sus

procesos de sistema de inventarios y su gestion en la cadena de suministros, por lo que, a la fecha
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el 34% afirman contar con un modelo de gestion de nivel de madurez establecido y el 66%
tienen un nivel de gestion incipiente o en estado en desarrollo.

En sus inicios la empresa, realizaba sus actividades comerciales y logisticas con el uso de
un sistema de inventarios basico y el programa Excel 2003, con tiempos de retraso del personal
de almacén y comercial, para poder brindar informacién actualizada a los clientes. Por lo que, a
fines de afio del 2019 los vendedores y personal de almacén, dieron informe a la gerencia sobre
las consecuencias y problemas que afectaria el sistema de inventarios en las ventas a puertas de
la pandemia del Covid-19.

Dada estas circunstancias, el problema de la empresa es que necesita mejorar su sistema
de inventario, debido a que, actualmente, las ventas a nivel de nacional se ven afectadas por las
fallas del sistema, desactualizacion y duplicidad de las cifras por series y lotes en cifras
negativas, falta de control y actualizacion de registro de ingresos de productos médicos de
importacion y de compras locales. La solucién de este problema traeria beneficio al incremento
en las ventas, cubrir los mercados en provincia del sector minero y asi mejorar las ganancias de
la empresa.

1.4. Misidn, vision y valores

De acuerdo con informacidn de la pagina web de la empresa, se encontré como misién,
vision y valores, lo que se presenta, a continuacion:
1.4.1. Mision:

Ser lideres en el mercado peruano, brindando productos méedicos quirdrgicos e
implementos de seguridad, cumpliendo con la seguridad y compromiso de mejorar la salud con
los estandares y especificaciones de calidad y seguridad.

1.4.2. Vision:

Para el 2022, nos consolidaremos como el socio estratégico nUmero uno en el sector
salud e industrial, con un amplio portafolio de productos a precios competitivos y
comprometidos con el cliente a nivel nacional.

1.4.3. Valores:

» Respeto: Apreciar y valorar a nuestros colaboradores y clientes.

15



1.5.

151.

Satisfaccion con los clientes: Cultivar tomandose en cuenta la percepcion del cliente
sobre el escalon en que se han cumplido sus requisitos.

Trabajo en equipo: El empefio grupal supera los resultados a obtener de manera
personal.

Rentabilidad: Producir altos beneficios tanto para el colaborador como accionistas.
Seguridad: Preservar a nuestros colaboradores, instalaciones, medio ambiente y entorno
donde se opera.

Responsabilidad: Realizar de forma eficiente los deberes y obligaciones.

Descripcion del area donde el bachiller realiz6 sus actividades

Area de 1:

Gerencia general

Funciones:

Planear, dirigir, aprobar y controlar las actividades de la empresa, para las siguientes
areas: administracion y finanzas, comercial, recursos humanos y logistica de la
organizacion.

Planear y desarrollar metas de corto y largo plazo, objetivos anuales que son entregados a
los jefes de cada area para su cumplimiento.

Planifica la proyeccion anual del presupuesto de la empresa.

Evaluar periodicamente a los jefes de cada area, verificando el cumplimiento de sus
funciones, de acuerdo, con las estrategias de la empresa.

Proponer mejoras en los procesos estratégicos y de soporte para el logro del correcto
control de las operaciones y las necesidades de los clientes.

Asegurar el cumplimiento de los requisitos legales.

Crear y afianzar excelentes relaciones con los clientes y proveedores para el buen
funcionamiento y desarrollo de la empresa.

Supervisar las negociaciones con las entidades financieras, para el otorgamiento de lineas
de crédito.

Controlar e incrementar la rentabilidad de la empresa, con la captacion de nuevos clientes

y la constante supervisidn de los estados financieros y la optimizacién de los recursos.
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1.5.2.

Area de 2:

Jefe de logistica

El departamento de Logistica reporta directamente a la Gerencia General de la empresa.
En esta Area se labora.

Funciones:

Dirigir las actividades logisticas y operativas relacionadas a las compras de materiales.
Planificar el orden de los procesos de compra, pago a proveedores, almacén y reparto.
Supervisar las actividades logisticas, de acuerdo, a la programacién de productos y
Servicios.

Negociar con proveedores sobre precios, caracteristicas del producto, plazos de entrega y
métodos de pago en las dos lineas de negocio.
Supervisar y visar mensualmente los movimientos de inventarios de los ingresos y salidas
de mercaderias en el sistema logistico.

Mantener reuniones de retroalimentacion y mejora continua entre las gerencias.
Administrar, proveer y distribuir los economatos, material de limpieza y dar
mantenimiento a las instalaciones de la empresa.

Mantener el orden de las operaciones en las instalaciones del almacén y supervisar,
asesorar y formar al personal logistico.

Supervisar y coordinar la gestion del proceso de despachos y entregas a los clientes.
Analizar y estudiar los reportes del mes para informar a la Gerencia sobre las situaciones
y posibles mejoras en el proceso logistico.

Supervisar y visar mensualmente el reporte de inventario del Sistema vs. Fisico.
Supervisar y controlar el proceso de compra y también en el inventario mediante el
sistema FEFO y FIFO debido a N° lotes, serie, medidas y colores.

Supervisar e inspeccionar mensualmente el flujo de operaciones, seguridad ocupacional

del personal y limpieza del almacén.
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2. Capitulo II: Marco teérico

El presente trabajo de Suficiencia Profesional tiene por titulo “Sistema de Inventarios y
las Ventas en la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.LR.L., Lima, Peru, 2022”. Las
variables consideradas son: Sistema de Inventarios (variable independiente) y Ventas (variable
dependiente). Asimismo, se ha considerado dimensiones e indicadores para cada una de las
variables (Anexo Matriz de Consistencia). En este capitulo se desarrolla el marco teérico del
trabajo Suficiencia Profesional.

2.1. Marco teorico general

Las ideas principales que sustentan el orden de la revision de literatura tienen en cuenta
las variables independiente y dependiente del presente trabajo de Suficiencia Profesional y son
las siguientes:

1. Inventarios

Hoy en dia, toda compafiia a nivel nacional e internacional que logro sobresalir y resistir
de una crisis pandémica sanitaria por la covid-19, comprendi6 que los inventarios de mercancias
en fisico que se sostienen para la venta o para uso en la fabricacion de otros productos y servicios
son de gran importancia en las funciones de compra y venta de una empresa (Arenal, 2020). Es
por ello, que se hace relevante revisar la teoria respecto al concepto de inventarios.

Se define al concepto de inventarios como una lista de productos del que se cuenta,
organizado segun tipos de familias, medidas y lugar de actividad. Las compafiias se encuentran
en el deber de hacer inventarios, y es preciso que se acomode a la realidad, en vista de que una
sobrevaloracion en las cifras demuestra que el valor de una compafiia se encuentre
indebidamente superior, en cambio una infravaloracion realizara que los impuestos sean menores
a los montos que se deben pagar (Arenal, 2020).

Es una coleccion de bienes muebles o inmuebles propiedad de una empresa durante un
periodo de tiempo, asimismo se asigna para su arrendamiento, venta con fines comerciales u
organizativos. En términos contables, constituyen activos circulantes, ya que forman parte del
patrimonio de la compafiia. En consecuencia, pueden ser evaluados, ordenados y contabilizados
para controlar el movimiento de dichos bienes. Asi, la declaracién también puede definirse como

un registro detallado y organizado que describe parte de los activos de la organizacion en un

18



determinado periodo de tiempo, de acuerdo con la Enciclopedia Econémica (2019).

Son productos que son regulados por su valor neto posible con practicas basadas en estas
areas industriales, por lo que, se miden de acuerdo con su valor neto posible en las variaciones y
su importe se reconoceré en el resultado del tiempo, donde se produzca en fases de produccion,
de acuerdo con el “Consejo Normativo de Contabilidad” (2016).

De acuerdo con los autores Krajewski, L. et al. (2012). mencionan que el inventario se
genera cuando la dimensién de los productos, suministros o partes terminadas de recepcién es
mayor al tamafio de estos que se distribuyen; el inventario cuando la rotacién de stock es mas
frecuente significa que el reparto es superior que la entrega de mercaderias. En este caso, se
establecen las tensiones asociadas de controlar los inventarios altos o bajos y se deciden las
diversas clases de inventario. Las funciones del responsable de inventario se basan en estabilizar
las ventajas como desventajas en los inventarios altos como bajos de descubrir el punto centro
entre las dos categorias. A continuacion, se detalla las tacticas que se toman en consideracién
para disminuir los inventarios:

a) Presiones para mantener inventarios bajos

Los inventarios bajos representan una compra monetaria provisional, que incide en un
costo de conveniencia, que denominamos costo de capital, que se origina por el dinero estatico
en el inventario y se lograria usarse en otros motivos. El costo de mantenimiento del inventario,
se considera la suma total del costo del capital mas los costos variables que se liquidan por
mantener productos existentes, del mismo modo, los costos de almacenamiento y manejo, los
impuestos, seguros y mermas. Se mencionan los siguientes: (Krajewski, L. et al., 2012).

« Costo de capital: es el costo de pertenencia de comprar un activo en conexién con la

rentabilidad esperada de los activos que tienen peligro semejante.

« Costos de almacenamiento y manejo: el inventario toma un area importante y es

acarreado por las entradas o salidas de mercancias de la bodega, generandose cuando una
compaiiia alquila espacio, siendo de corto y largo plazo.

« Impuestos, seguros y mermas: se generan mas impuestos cuando los inventarios son

elevados al terminar el periodo, el costo de fijar el inventario aumenta de la misma manera.

Las mermas aparecen de tres formas: la primera, el robo por clientes o empleados
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afectando un porcentaje significativo en las ventas. La segunda figura llamado
obsolescencia, considerada cuando los inventarios no logran utilizarse o venderse a su
monto total, por motivos en los cambios del modelo, transformacion de ingenieria o caida
inesperada en las ventas. Por Gltimo, el desperfecto es el motivo de la descomposicion
fisica o desperfecto en los productos.

b) Presiones para mantener inventarios altos
En vista de que los costos por mantenimiento de inventarios altos, revisaremos a la

brevedad las influencias que se asocian con el mantenimiento de inventario. (Krajewski, L. et al.,
2012).

« Servicio al cliente: establecer inventarios que logren agilizar los envios y mejorar la

puntualidad en la distribucion de productos. Los niveles altos de inventario disminuyen las
probabilidades de que se produzcan escasez y repartos con retraso, considerando dos
notables circunstancias de tomar en cuenta en los asesores comerciales y mayoristas.

+ Costo por hacer pedidos: en cada momento que una empresa dispone de un nuevo

pedido, genera en un costo por hacer requerimientos, esto es, el costo de generar una orden
de pedido para un proveedor, o una orden en la produccion siendo el caso de una fabrica
o taller.

» Costo de preparacion: implica reorganizar un sistema que produzca un componente o

articulos variados en referencia a fabricaciones anteriores se conoce como costo de
preparacion.

« Utilizacion de mano de obra y equipo: por medio de la creacion de mas inventarios, los
responsables pueden aumentar el rendimiento de la mano de obra y el uso del local entre
formas. Lo primero, son las ordenes de produccion de mayor y menor frecuencia,
disminuye el nimero de disposiciones improductivas, de las cuales no contribuyen monto
alguno a los materiales o servicios. Segunda, al conservar un inventario se reducen los
medios de tener que realizar cambios de entrega muy costosas. Por ultimo, las existencias
de un inventario aumentan el control de los recursos, porque garantiza el valor de
produccién cuando los requerimientos es ciclica o estacional.

« Costo de transporte: en ciertas oportunidades puede disminuirse, incrementando los
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niveles de inventarios. Contar con inventario apto que permite efectuar envios con cargas
completa y rebajar la necesidad de acelerar los envios empleando otros métodos de
distribucion muy elevados.
» Pagos a proveedores: a menudo la empresa disminuye el valor de los pagos que
realiza para sus proveedores, si es competente de sostener los niveles de inventario muy
elevados.
2. Inventario de materiales médicos

En la actualidad, las empresas importadoras, distribuidoras y comercializadoras
dedicadas al rubro de la salud a nivel mundial, que lograron cubrir gran parte del
desabastecimiento de productos en materiales médicos en plena situacién pandémica, que
comprendieron en los inventarios de materiales médicos, son parte fundamental de un método
eficiente de gestion de tecnologia en salud (GTS), con el objetivo de ser Gtil en las distintas
actividades de GTS, manteniendo actualizado de forma continua, con la intencion de toda
instancia un reflejo verdadero y ubicacion de los equipos y materiales medicos en el centro de
asistencia sanitaria (O Connor, T. 2012). Es por ello, que se hace relevante revisar la teoria
respecto al concepto de inventario de materiales médicos.

Se considera el concepto de inventarios de materiales medicos a todo registro de bienes
adquiridos por entidades estatales y privadas de la salud, teniendo en cuenta caracteristicas de
registro como el valor unitario, presentacion por medidas y colores, cantidades, valores totales y
la fecha de ingreso al depdsito o establecimiento. Como también, el registro de la salida de los
bienes y tener actualizado mediante una relacion de existencias en fisico de manera ordenada,
completa y detallada de todos los productos del almacén que se consideran parte del patrimonio
de toda entidad estatal y privada en la salud (Castro, J. y Tarazona, A. 2022, p.14).

Es la relacion de conjuntos de productos, equipos, materiales, articulos, suministros,
piezas y herramientas indispensables que se clasifican de material médico hospitalario estéril y
no esteril, quirdrgicos y no quirargicos para la salud de uso y chequeos médico ambulatorio,
operaciones y cirugias médicas (Bufiay, A. et al., 2014, p.45).

La gestion de materiales médicos es un proceso productivo que permite implementar un

patrén de gestion de abastecimiento de materiales médicos y expresa sus resultados a través de
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indicadores especificos. En la seleccion, programacion, adquisicién de requerimientos,
recepcion, almacenamiento, distribucion, y dispensacion (Ministerio de Salud de Ecuador, 2009).
3. Administracion de inventarios

Hoy por hoy, las industrias que se dedican a la distribucién y comercializacion de
mercancias de todas las lineas y sectores de negocios logran mantener una adecuada
administracion de inventarios a fin de permitir los recursos de mercancias al instante de solicitar
Su uso o venta, justificado en métodos y técnicas que permite entender las obligaciones del
reabastecimiento de materiales adecuado de ciertas caracteristicas de marcas, fabricacion, tallas,
colores y presentaciones que determina la iniciativa de una venta (Mujica, A. et al. 2022). Es por
ello, que se hace relevante revisar la teoria respecto al concepto de administracién de
inventarios.

Se define al concepto de administracion de inventarios como una coleccion fisica de
materiales disponibles que se puede utilizar para identificar o revisar el tipo de inventario que
tiene una compafiia para que pueda seleccionarse con confianza de que realmente esté en stock.
Esto es importante porque le brinda diferentes factores de precio para los productos disponibles y
porque siempre tenemos inventario para que sepa el valor aproximado y sepa si Su negocio esta
ganando o perdiendo dinero. Tome decisiones basadas en estadisticas de inventario e
informacidn de inventario. Por ello con un almacén moderno y todo computarizado, puede
verificar facilmente la disponibilidad de productos, realizar pedidos y enviar productos a sus
clientes. Por el contrario, los desabastecimientos conducen a fallas en el suministro y en la
cadena que conducen a desabastecimientos. Una correcta administracion del inventario requiere
diferenciar entre los diferentes productos que componen el inventario, organizar diferentes tipos
de inventario es una disposicion que lo ayudara a conservar niveles adecuados de inventario. La
optimizacion del inventario reduce los costos y aumenta las ganancias. (Franco, M., 2017).

La administracion de inventarios nace de la importancia del inventario de una empresay,
por tanto, de la necesidad de gestionarlo y controlarlo. Las principales razones para mantener
reservas son protegerse en contra del desabastecimiento, permitir la produccion y el
aprovisionamiento en situaciones econdmicas favorables, responder a la variacion esperada de la

oferta y la demanda, y reducir los costos de produccién y acumulacion de mercancias para
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mantener un flujo entre los dos (Becerra, et al., 2017).

La administracion del inventario lleva en si la decision de la suma de inventarios que
deberé conservarse, los tiempos en que deberan colocarse los requerimientos, nimeros de items a
organizar, asi como el modelo de control que se realizara. (Cespedes et al., 2017). La
administracion de inventario implica el servicio del inventario que debe mantenerse en una
organizacion de manera eficiente y al menor costo posible. Su importancia es muy importante
para mantener un buen flujo de mercancias entre productos. EI modelo proporciona a los
sistemas productor/proveedor y cliente y/o sectores de negocio de la empresa, sistemas de
eficiencia productiva garantizada cuyo funcionamiento 6ptimo incide en la maximizacién de
beneficios. Este es el objetivo final de cualquier entidad rentable. (Franco, M., 2017)

4. Sistema de inventario

Hoy en dia, las organizaciones que se dedican a la importacion, distribucion y
comercializacion de mercancias de toda las lineas y sectores de negocios adquieren y requieren
de un sistema de inventario, considerado como un instrumento de gestion utilizada para registrar
las cantidades de materiales existentes en un almacén, asi como para implantar el costo de
productos vendidos. Por medio es viable saber cuantos productos se tiene en definido momento y
gue mercancias estan por terminarse (De fontana, 2019). Es por ello, que se hace relevante
revisar la teoria respecto al concepto de sistema de inventario.

Se considera el concepto de sistema de inventario como una parte que proporciona la
estructura de la organizacion y las politicas de poder mantener y controlar los productos como
existencia. Por tanto, es responsable de requerir y recibir los bienes, estableciendo los tiempos de
realizar los pedidos y mantener un registro de lo requerido en cantidades ordenadas y a quién.
Como también el sistema debe realizar los seguimientos, sobre si el proveedor recibio el pedido,
si se envio, control en las fechas correctas, saber si se establecid los procedimientos de volver a
requerir o realizar devoluciones de productos defectuosos (Barrera, C., 2017).

Es un informe que se genera directamente a partir de los activos de la empresa. A
menudo se usa para verificar cuentas de inventario y verificar su autenticidad. Esta discrepancia
puede indicar que algunos productos pueden haber sido descontinuados (Meana, P., 2017).

5. Importancia de un sistema de inventario
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Hoy en dia, las empresas en todos los sectores a nivel mundial consideran que el sistema
de inventario es de gran importancia con la finalidad de producir unos métodos de trabajo que
permite crear las entradas y salidas de las mercancias dentro del negocio. Existen dos
procedimientos con caracteristicas de métodos periddicos de registro tangible del inventario que
se lleva a cabo al término de cada ciclo, autorizando que logre al final un grado de influencia en
los estados financieros y contables, y también el balance general de la empresa (Vélez, S.y
Pazmifio, S., 2022). Es por ello, que se hace relevante revisar la teoria respecto al concepto de
importancia sistema de inventario.

Para Garcia, J. (2020). el inventario, son los productos que posee una organizacion que
utilizara posteriormente para satisfacer sus necesidades de produccién o comercializacion. Es por
ello, que el programa de inventario es un conjunto de procesos que monitorean el grado de los
inventarios, que determinan qué almacenar, cuando reponer y ordenar.

Carrefio, A. (2018). sostiene que, el propdsito de la clasificacion ABC, es identificar los
factores que contribuyen a la mayor afluencia de dinero. La clasificacion ABC se reduce en los
siguientes pasos: elegir una medida de valor, clasificar los articulos por importancia, medir el
porcentaje util de cada producto y clasificar los productos en categorias “A, B o C”.

6. Ventas

La economia a nivel mundial en su totalidad busca un fin comercial. En su mayoria de las
personas y empresas es factible el proceso de intercambio de un mercancias o servicio por
dinero. Este acto es a lo que se denomina como ventas. Se entiende por ventas en todos los
procedimientos que se desarrollan con el proposito de motivar en los clientes potenciales por
realizar la compra o adquisicion de un bien o servicio. (Mujica, A. et al. 2022). Es por ello, que
se hace relevante revisar la teoria respecto al concepto de ventas.

Se define el concepto de las ventas, las acciones y efectos de vender. Cantidad de
productos que se venden, El contrato en virtud del cual se refiere a dominio ajeno un producto
propio por el precio pactado (RAE, 2021). Asimismo, Mifiarro, M. (2019). afirma que se trata de
una serie de actividades desde una empresa que intenta atraer el interés de un cliente potencial
hasta cerrar el trato, es decir, vender el producto o servicio en la transaccién misma.

Graficamente, este proceso parece un embudo, porque no todos los clientes posibles se
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convierten en compradores principales durante el proceso. Hay varios diagramas que se pueden
utilizar para ilustrar las diferentes etapas del proceso de ventas. Sin embargo, uno de los disefios
mas tradicionales es Aida. Se entiende como la venta que impulsa un intercambio de un bien'y
servicio. (Allan L. Reid, 2017).

De acuerdo con los autores Kotler, P. y Armstrong, G. (2013). mencionan que muchas
empresas sostienen que los clientes no compraran regular mercancias de la tienda salvo que
Ileven a cabo un gran esfuerzo de las ventas y promociones de mayor grado. Las ventas por lo
general se practica con los productos no encontrados, aquellos productos y servicios que los
compradores no piensan adquirir, entre ellos, como las p6lizas de seguro y/o las donaciones de
sangre. Las indicadas son las industrias que deben ser buenas para vigilar a los prospectos y
ofrecerles los beneficios del bien o servicio. En cierta medida, una venta tan agresiva tiene altos
riesgos. Solo se enfocan en llevar a cabo transacciones de ventas en vez de concentrarse en
construir conexiones rentables y de largo plazo con los clientes. El proposito de las compaiiias es
vender con frecuencia lo que las empresas de fabrica, més que fabricar son lo que requiere el
mercado. Consideran que a los clientes a quienes lograron convencer en su compra, les gustara el
producto, o de lo contrario, a lo mejor olvidaran su desilusion y volveran a comprar de nuevo
mas adelante. Por lo general, son supuestos erroneos. Reflejan cierta posicion de dentro hacia
fuera: inicia en la empresa, enfocado en los bienes existentes de la compariia y necesita mucho
trabajo de las ventas y las promociones para lograr las ventas lucrativas. Se focaliza
primordialmente en convencer a los clientes y lograr las ventas de corto plazo sin preocupacion

por quién comprar o por que. (Kotler, P. y Armstrong, G. 2013).

Puntos
Del inicio Foco Medio Finales
GGEI ) o
Fabricas Producto  Ventay  Utilidad a través del
concepto
de ventas” Existente Promocién volumen de ventas

Figura 1. Determinantes del valor entregado al cliente.
Kaotler, P. y Armstrong, G. (2013).
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7. Gestion de Ventas

Se considera la gestion de ventas al conjunto de habilidades que van desde la
contratacién, la formacion y la coordinacion del equipo o fuerza de ventas de una compafiia hasta
el desarrollo de las estrategias comerciales, y puede impulsarse con los distintos medios posibles
que ofrece la tecnologia. Son el motor de todo modelo de negocio y, por lo tanto, la gestién de
ventas es la principal responsabilidad mas importante en toda empresa. (Quiroa,2021). Es por
ello, que se hace relevante revisar la teoria respecto al concepto de gestion de ventas.

Se define al concepto de gestion de ventas como un proceso, por el cual, se organiza de
un grupo de trabajadores y recursos que cuenta la empresa para alcanzar él logré de ventas.
Implica una serie de procesos y reglamentos que sirven de modelo para realizar una serie de
acciones. (Quiroa,2021). El gestionar adecuadamente las ventas, el inventario, las compras y la
distribucion, es la aplicacion y desarrollo del inventario de una empresa, existen muchas
variables que afectan las decisiones de gestion de inventario que se deben tomar. Costos de
inventario requeridos para una adecuada gestion de inventario. El proceso de venta esta
estrechamente vinculado con el proceso de compra. El proceso de venta lo realiza la empresa y
se completa en la etapa de transaccion econémica, mientras que el otro proceso lo realiza el
cliente, incluyendo el proceso que realiza el cliente desde el punto de venta. Un servicio o
producto que resuelve el mismo problema. Un buen plan de negocios o marketing debe
considerar ambos ciclos (Mifiarro, M., 2019).

Al momento de guiar una venta se debe tomar en consideracion puntos principales como,
el tipo de cliente, de qué manera, motivar al cliente, el producto de su necesidad, y una serie de
pasos que nos permita tener una venta optima, para asi, generar capital fijo. El siguiente estudio
nos menciona: Es aquel acercamiento donde el vendedor es el responsable, la mayor parte de las
situaciones debe de establecer varios pasos del proceso; mediante varias personas de la empresa
vendedora, no en todas las situaciones de una secuencia dada, debido a que las objeciones son de
acuerdo a cada tipo de cliente (Jobber, D. y Lancaster, G., 2012).

8. Inventario y Ventas
Se hallan dos tareas principales que influyen de manera mas directa al inventario; siendo

la primera en la creacion de nuevas mercancias, puesto que, no esta claro qué acogida tendran en
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el mercado, por lo que, determinar cuanto inventario almacenar es complicado al no contar con
informacidn historica. En la segunda, se considera al lanzamiento de promociones que en
oportunidades implica una acumulacién de productos no proyectado para proveer el incremento
de la demanda en periodos definidos (Mifiarro, M., 2019). Es por ello, que se hace relevante
revisar la teoria respecto al concepto de inventario y ventas.

Se define como concepto de inventario y ventas a la finalidad del Justo a tiempo que tiene
como objetivo crear servicios y bienes bajo demanda y mejorar continuamente las ventajas
operativas en término de valor agregado. Los sistemas justo a tiempo que coordinan la salida de
informacidn y las reglas en la toma de decisiones pueden ayudar a las empresas a beneficiarse
(Mifarro, M., 2019).

En este tema de los inventarios y ventas se torna uno de los deseos que toda empresa
busca realizar a todo fervor en tener el control total del proceso operativo de la empresa, siendo
una de las finalidades basicas, crezca, sea prospero y otorgue las ganancias solidas del mercado.
Logrando como objetivo de negocio, que, a mayor control de la empresa, mayor seran los
ingresos (Corposuite Blog, 2019).

9. Importancia de los inventarios para las ventas

Hoy por hoy, para realizar una buena gestion de inventarios en las compaiiias, se precisa
contar con herramientas que nos permitan medir el desempefio realizado tanto en lo referido al
suministro de mercaderias como en la produccion y distribucién (Fontalvo et al., 2019). Es por
ello, que se hace relevante revisar la teoria respecto al concepto de importancia de los inventarios
para las ventas.

Para Fontalvo et al., (2019). sostiene que la recopilacion, clasificacion, extraccion y
evaluacion de los datos de ventas de una empresa sostiene un proceso llamado analisis de ventas.
Toda empresa recopila y clasifica los datos de ventas mediante un sistema para crear asientos
contables y cuentas en las organizaciones. El analisis de ventas se utiliza a menudo para valorar
el rendimiento de una empresa mediante el cotejo de los resultados actuales y las ventas
anteriores, las ventas de la competencia o las previsiones de ventas. Es posible que la cantidad no
esté disponible para algunas empresas debido al largo ciclo de ventas.

Sanmiguel (2019). mantiene que los inventarios son muy importantes para las ventas de
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una empresa tanto en pyme como grandes negocios de mayor tamafio. Una mala decision en la
administracion alcanza a generar el disgusto o queja de los clientes, muy aparte, de ocasionar
problemas financieros que llevarian a la quiebra de la empresa. Es muy importante que las
compaiiias cuenten con un inventario controlado, observado y ordenado con la finalidad de
distribuir y abastecer de forma oportuna el bien que se dispone. Sin duda alguna, los inventarios
son de gran magnitud e importancia para las ventas de una empresa.

2.1.1. Antecedentes Internacionales

Vinueza (2018). en su tesis titulada “Desarrollo e implementacion de un sistema
informatico para el control de inventarios en un almacén central de productos farmacéuticos”,
realizada para la Universidad Tecnoldgica Israel en Quito, Ecuador, sefiala como problema
general, la implementacion de los inventarios es definitiva. Tuvo por objetivo desarrollar un
sistema informatico para el control de mercaderias, con la finalidad de mantener la empresa y un
adecuado control de inventarios de productos médicos y productos en la gondola central de la
tienda. Se concluye con la implementacion del sistema de control como herramienta para facilitar
los procesos, la distribucién y la ubicacién de productos que ayuden a la administracion de
informacion en tiempo existente de todas las sucursales. Asimismo, se recomienda emplear el
sistema de inventarios de soporte de ayuda en las operaciones de distribucion, entradas y retiros
de materiales, de apoyo a conservar reserva eficaz.

Romero, F. (2018). en su tesis titulada “Implementacion de Teoria de Limites (TOC) para
reducir Ficha de Inventario en las Farmacias del Hospital”, realizada por la Universidad Técnica
de Ecuador, sefiala como problema general de acordar la influencia de teoria de restricciones en
los inventarios de la farmacia de Ecuador. Tuvo por objetivo determinar los procedimientos
estudiados, aplicar el modelo DBR, disefiar una metodologia y modelos de restricciones que
permita optimizar y lograr la mejora continua en la gestion de los inventarios de la farmacia del
hospital. Se concluyd que los procedimientos realizados en la gestion de inventarios no son
realizados apropiadamente acorde al manual de operaciones y no cuenta con las adecuadas
garantias en su cuidado, generando demoras en el proceso de aprovisionamiento, donde distribuir
no es la adecuada para los pacientes, que generan malestar en ellos. La gestion de datos utiliza

métodos y herramientas de investigacion y produce resultados, por lo que la gestion de
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inventario debe incluir mejoras en los procesos para mejorar la atencion de los participantes.
Asimismo, se recomienda implementar el modelo DBR (Drum Buffer Rope, en espafiol - drum,
cushion, rope) basado en la teoria de las limitaciones para identificar las debilidades de gestion.
El control de existencias genera pérdidas, pero las pérdidas que se pueden prevenir a través de la
inspeccion y el seguimiento estan relacionadas con las érdenes de servicio de medicamentos que
promueven el bienestar y la salud. La era de las crisis sanitarias lo ha cambiado todo.

Garzon, J. (2018). en su tesis titulada “Disefio de un modelo de gestion y control de
inventarios para la Distribuidora Tropilima., Ibagué, Colombia”, realizada por la Universidad de
Ibagué, Tolima, Colombia, sefiala como problema principal que la inadecuada gestién de
inventarios logra exponer el funcionamiento de los procesos y el rendimiento de la empresa.
Tuvo por objetivo mostrar los resultados como propuesta de un modelo en la gestion y control de
inventario adaptable a una empresa pyme comercializadora. Especialmente, la investigacion
busca cooperar al progreso de la administracion de los inventarios, particularmente en la
organizacion de las compras en los pedidos de la empresa Tropilima. Sas. Se concluy6 que la
jerarquia del maestro de productos en la compafia acepta tener politicas diversas de gestion de
inventarios y se encuentra la oportunidad de reducir los costos de gestion de inventarios en la
compaiiia con la ejecucién de modelos hipotéticos de control de inventarios. Asimismo, se
recomienda examinar y evaluar elementos de realizar como el costo por ruptura de inventario,
costo de ordenar, costo de almacenamiento y fechas de inventario, y no solo opiniones empiricas
para la ocasion de decidir politicas de inventario.

2.1.2. Antecedentes Nacionales

Ruiz, M. (2019). en su tesis titulada Analisis, Disefio e Implementacion del Sistema de
Gestion de Inventarios de Farmacia Danafarma, realizada la Universidad Nacional de Piura,
Peru, sefiala como problema general las deficiencias en el resultado de la calidad en los servicios
de inventarios de farmacia actuales de Danafarma. Tuvo por objetivo disminuir productos como
posibles pérdidas, extravios, caducados, etc. Descubierto durante la gestion de inventario. El
desarrollo del sistema aborda estos problemas aumentando el rendimiento de las funciones
disponibles para los usuarios finales y mejorando el servicio al cliente. Se concluyé que el

sistema proporciona informacion necesaria y confiable para tomar decisiones comerciales
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correctas. Asimismo, se recomienda que, al implementar un sistema de contabilidad
continuamente auditado, la empresa logra minimizar la ocurrencia de desabastecimiento de
medicamentos criticos para la salud de los clientes, manteniendo el orden en grandes cantidades
de productos de importacion y exportacion.

Sarmiento, E. y Torres, D. (2018). en su tesis titulada “Benchmarking para Incrementar
las Ventas del Grupo Farmacéutico Econosalud Chiclayo (2018)”, realizada para la Universidad
César Vallejo, sefiala como problema general desarrollar un plan bench markings de incrementar
el nivel de ventas de la empresa Farmacéutica Econosalud, Chiclayo en el afio 2018. Este tipo de
investigacion tiene por objetivo, utiliza un enfoque cuantitativo, alcance descriptivo y relacional.
Se concluyd que, con base en la medida de tendencia central, se destaca el nivel de referencia de
las respectivas empresas, que es de 3,7% en promedio. En cuanto al nivel de ventas de
Econosalud, podemos sefialar tendencias positivas de “abril a junio”: 3 de abril, 1 de mayo, 1 de
junio. Para lograrlo, se utilizan tecnologias para lograr resultados. Utilizar herramientas como
encuestas, recopilacion de datos y cuestionarios, asi como programas estadisticos como Excel y
SPSS 21.0. Contamos con una poblacion y muestra de 80 contribuyentes. Se concluyd que la
correlacion era de 0,625. Esto sugiere una correlacion moderadamente positiva entre la norma y
las ventas y, por lo tanto, la norma afecta el crecimiento de las ventas. Asimismo, se recomienda
apoyar la calidad en la atencion al cliente mediante servicios médicos y la seleccion de un
médico, debido a la gran concurrencia de personas sin recursos econémicos en la zona.

Concha, J. (2017). en su tesis titulada La propuesta de un sistema de gestion de
inventarios del sector farmacéutico de las clinicas de Arequipa, realizada para la Universidad
Nacional Mayor de San Agustin de Arequipa, presentada en el trabajo que realiz6. Sefiala como
problema general que el plan de inventario para la farmacia clinica es la comercializacion,
considerando los factores que se deben controlar en la blusqueda de altos rendimientos. Se tiene
por objetivo reorganizar y reducir mejor la clasificacion de medicamentos y equipos para ser
mejores. Se concluye que el almacenamiento, analisis de relaciones, mejorara este trabajo de
prueba que consiste en desarrollar indicadores que permitan gestionar y optimizar el inventario,
se recomienda realizar diversos cambios en el entorno empresarial, la gestion del inventario es

importante y se convierte en un factor crucial en los planes de mejora.
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2.2. Marco teorico especifico

A continuacidn, se definird los conceptos del marco tedrico especifico empleados en este
trabajo de Suficiencia Profesional, para facilitar la compresién de la realidad problematica, y de
las variables independiente y dependiente, a través, de dimensiones e indicadores para cada una
de estas variables. De esta manera se tendré el apoyo de fundamentos tedricos que permitan
sentar las bases para las contribuciones y desarrollo practico a plantear como parte de dar
solucion al problema.
2.2.1.Variable independiente: Sistema de inventario

2.2.1.1. Dimension control de inventarios.

Se define el concepto de control de inventarios como el almacenamiento de bienes y
materiales, y en manufactura los inventarios se entienden como “SKU” (Stockeening Units) y se
guardan en un lugar de almacenamiento. Como también, se entiende de un sistema integral de
administracion y seguimiento de inventario que rapidamente inspecciona la importancia del
inventario, en un entorno multiusuario de alto rendimiento, donde refleja y reporta una
diversidad de informacion que ofrece una vision global de sus movimientos del inventario
(Estrada, 2020 p. 52).

Los siguientes indicadores de la Dimension Método de valuacion y Sistemas de registro
definen segln autor Cruz, A. (2017) a continuacion:

2.2.1.2. Dimension método de valuacion.

Cruz, A. (2017). Se entiende como concepto de método de valuacion a primeras entradas
y PEPS indica qué producto se vende primero. Este enfoque implica priorizar los primeros
articulos comprados para gque solo se mantengan los articulos mas nuevos [...] El costo de los
bienes vendidos se reduce al precio de los articulos mas antiguos comprados. (Cruz, A. 2017).

El método UEPS, significa que el dltimo articulo comprado o comprado es el primer
articulo usado o vendido. Este método favorece los bienes que se importan en ultimo lugar y, por
lo general, es adecuado para bienes con una vida Util corta [...] segun el costo de los bienes
vendidos para compras recientes (Cruz, A. 2017).

2.2.1.3. Dimension sistemas de registro.

A la hora de elegir un modelo de gestion de almacén hay que tener en cuenta de

31



antemano muchas consideraciones, como el tipo de mercancia a almacenar, el equilibrio entre la
demanda y el almacenamiento innecesario, la inversion en almacen, etc. Personas, transporte,
manejo de productos perecedero, seguridad, mantenimiento, requisitos del bien, entregas del
proveedor, entregas del cliente, ciclo de vida del bien, etc. (Cruz, A. 2017).

Un buen modelo de gestion de inventario considera los siguientes factores: confiabilidad,
saber obtener y almacenar lo que necesita y flexibilidad, es decir, desarrollar componentes de
demanda y logistica. Por el contrario, sostiene un sentido desde el punto de vista econdmico
utilizar un sistema de control adaptativo, es decir, EI 33% suele ser el 90% de los activos en
stock y el 90% del capital de trabajo. Estan disefiados para automatizar la administracion
mientras crean pautas y mecanismos para cualquier situacion que enfrente su negocio. Simplifica
la administracion, asegura una operacién estable y permite una interpretacion Unica de las
consecuencias del disefio del sistema de almacenamiento fisico, cuantificacion del costo
economico Y la regulacion.

Cruz, A. (2017). afirma: Los registros precisos son criticos para un sistema de
almacenamiento [...] y muestra todos los productos fisicos sin eliminar ningn producto:

e Catalogacion: Le permite enumerar todos sus productos y proporciona una descripcion
general de su inventario total.

e Simplificacién: Reducimos la mayoria de los elementos que sirven para el mismo
propdsito. Esto se debe a que hay dos 0 mas partes con el mismo objetivo. EI mejor
consejo es mantenerlo simple.

e Especificaciones: Descripcion detallada del producto. Especificar caracteristicas basicas
tales como: tamafio, peso, forma, tamafo, propdsito, etc. Cuanto mayor sea la
especificacion de un elemento, menor sera la incertidumbre y mejor podremos conocer
sus atributos y caracteristicas.

e [Estandarizacion: Esto implica establecer patrones de peso, calibre y formato para
diversas mercancias para permitir la diferenciacion.
2.2.1.4. Dimension control de inventarios: Indicador inventario perpetuo.

Fontalvo et al. (2019). Se define como inventario perpetuo a un procedimiento que le

permite administrar continuamente el inventario [...] para determinar el inventario final y llevar
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registros. Ademas, se sostiene un balance actualizado entre el inventario y el costo de las
mercancias, al igual que con las mercancias, se requiere una gestion continua del inventario
cuando se introducen y compran nuevas mercancias. Este proceso se vuelve mas facil a medida
que se actualizan los sistemas informaticos. Las actualizaciones automaticas pueden detectar la
realidad més répido que el inventario y tomar decisiones basadas en términos y cantidades al
realizar nuevos pedidos. (Fontalvo et al., 2019)

2.2.1.5. Dimension control de inventarios: Indicador inventario periodico.

Inventario periddico: no mantenga cantidades actualizadas de articulos de inventario. Su
cuenta de compras se debitara cada vez que compre un articulo de reventa. Las bonificaciones de
devolucion y compra, los descuentos de compra y las tarifas de compra tienen en cuenta las
devoluciones, los descuentos por pronto pago recibido y los gastos de envio en el momento del
despacho. (Cruz, A. 2017).

La gestion regular del inventario se considera en diferentes periodos como mensual,
trimestral, semestral y anual segun la politica de la compafiia, debido que la gestion real del
inventario se lleva a cabo a lo largo del tiempo, lo que resulta en el uso de importantes recursos
organizativos, operativos y técnicos o humanos. Posible ahorro de costes. Compara articulos
fisicos con guias de compra y venta. (Cruz, A. 2017).

2.2.1.6. Dimensién método de valuacion: Indicador método PEPS.

Este método se basa en las primeras entradas, primeras salidas son las formulas para
evaluar las existencias de bienes en el almacén o inventario, son de gran utilidad, que permite
homologar los distintos valores en las unidades que se almacenan al momento de requerir de
ellas. Concluyendo, son formulas que determinan el valor de las salidas del almacén (Adam, J. et
al., 2016).

2.2.1.7. Dimension método de valuacion: indicador método UEPS.

Este procedimiento se basa en la hipétesis de las ultimas cantidades de productos en
ingresar a la bodega seran lo principal en salir, argumento por la que al concluir el ejercicio
contable las mercancias se encuentran valuadas al costo del inventario principal y a los precios
de las primeras mercancias (Barbeyto, K. et al., 2017).

2.2.1.8. Dimension sistemas de registro: Indicador catalogacion.
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Es la descripcion bibliografica de un documento que identifican los siguientes elementos
de una obra, autor, titulo, traductores, edicion, lugar de publicacién, afio, nimero y volimenes de
paginas, ilustraciones, notas de serie y especiales entre otras descripciones importantes (Arias de
Guerrero, A. et al., 2021).

2.2.1.9. Dimension sistemas de registro: Indicador simplificacion.

Es equivalente a la accion y efecto de resumen, y resumen es hacer lo mas facil, mas
simple o0 menos complejo el proceder en las cosas. Genera mejorar la eficacia y la eficiencia en
la gestion, con la finalidad de mejorar tanto el servicio que se ofrecerd a las personas del pablico
como en lo interno de la empresa. (Molina, P. 2016).

2.2.1.10. Dimensién sistemas de registro: Indicador especificacion.

Es la descripcidn de un enfoque colaborativo en definir requisitos y pruebas funcionales
orientadas a productos segun el giro del negocio, que se basan en la captura e ilustracion de
requisitos mostrando ejemplos realistas en cambio a declaraciones abstractas. Y también la
organizacion puede decidir y especificar un articulo con mejores caracteristicas técnicas en
cuanto a contenido, empaque o sabor (Buzeta, 2017).

2.2.2. Variable Dependiente: Ventas

2.2.2.1. Dimension calidad de atencion.

Todos los procesos de venta implican competencia entre dos 0 mas personas (Mifiarro,
M.,2019), al respecto, los autores sefialan que para que se produzca una compraventa debe existir
un comprador y por lo tanto el vendedor y las partes deben cumplir ciertas funciones en el
vendedor. definicion. En este sentido, los vendedores juegan un papel importante. en el aumento
del volumen de ventas. O genere confianza y respeto con los clientes, no necesariamente en
funcion del precio u otros factores, sino ganandolos. (Mifarro, M.,2019)

2.2.2.2. Dimension instalaciones fisicas.

Se basa en la calidad del entorno de la empresa y la ubicacién estratégica y los servicios
prestados por la empresa para crear un entorno limpio, luminoso y ordenado. (Mifiarro, M.,2019)

2.2.2.3. Dimension proactividad.

Los vendedores deben ser profesionales en su negocio, tener un conocimiento profundo y

claro de los productos que ofrecen y estar preparados para proporcionar a los clientes toda la
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informacién que necesitan sobre su negocio y sus productos. (Mifiarro, M.,2019)

2.2.2.4. Dimension habilidades para la venta.

La persona de contacto debe acercarse al cliente deliberadamente y hacer un compromiso
comercial al final de la reunion. Los vendedores deben hacer entender a los clientes que
satisfaran sus necesidades con los productos que ofrecen la Compafiia. (Mifiarro, M.,2019)

2.2.2.5. Dimension calidad de atencion: Indicador respeto.

Se define el concepto de respeto como la “Veneracidn, acatamiento que se hace a una
persona, miramiento, consideracion, deferencia” (RAE, 2021). El respeto se une con la
obediencia que se dedica a una persona; que implica atencion y cortesia, por lo que, también es
un valor el cual consiente a la persona en reconocer, aceptar, apreciar y valorar sus
caracteristicas, los derechos de los individuos y de la sociedad. (Jacques, 2019, edicién 33, p.5)

2.2.2.6. Dimension calidad de atencion: Indicador confianza.

El concepto de confianza se explica como la “Determinacion firme que se sostiene de una
persona o de algo, certeza de una persona que tiene en si mismo, suposicién y opinion de si
mismo” (RAE, 2021). Como también es un sentimiento de seguridad que se obtiene sobre las
propias capacidades y cualidades, que se produce en el interior del ser humano, mientras que,
verifica su aptitud en las funciones realizadas y alcanza la habilidad para conservar relaciones de
calidad con los demas. (Jacques, 2019, edicion 34, p.5)

2.2.2.7. Dimension instalaciones fisicas: Indicador ambiente limpio.

Se define como un lugar higiénico, organizado y bien mantenido. Considerandose una
tarea que debe formar parte del dia a dia de todos los profesionales, ya que este tipo de cuidados
influyen tanto en la salud y como en el desempefio de sus actividades (Silva, 2022).

2.2.2.8. Dimension instalaciones fisicas: Indicador orden de los productos.

Permite cambiar de manera sencilla todos los productos de forma masiva por item,
nombre, orden de venta, precio de venta, cifras de mercancias, fechas u orden especifico, por
categorias o subcategorias a otra, de manera ascendente o descendente, acoplandose a los
requerimientos de la organizacion (Linea grafica, 2021).

2.2.2.9. Dimension proactividad: Indicador experiencia de cliente.

Hay infinidad de expresiones en la literatura sobre el concepto de una emocion. Se logra
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determinar como una situacion afectiva que los clientes experimenten, una respuesta subjetiva al
entorno que viene acompafiado de situaciones organicas influenciadas por la practica.
Igualmente, conlleva un ejercicio adaptativo de nuestro organismo del que nos rodea de un modo
de ser mas o menos temporal (Alfaro et al., 2019).

2.2.2.10. Dimension proactividad: Indicador conocimiento de los productos.

Se considera una habilidad permanente en la atencion al cliente, siendo apto de transmitir
de manera efectiva para los clientes. Estar familiarizado con el producto permitiendo ofrecer el
mejor servicio a los prospectos, con una claridad al hablar de lo que se esta ofreciendo en sus
caracteristicas, beneficios, usos y necesidades de soporte (ByBH Group, 2021).

2.2.2.11. Dimension habilidades para la venta: Indicador satisfaccion del cliente.

Kotler, P. y Armstrong, G. (2013) consideran que la satisfaccion del cliente se somete al
trabajo percibido de un producto o servicio en conexion a las expectativas del cliente. En la
funcionalidad del bien es menor a las expectativas deseadas, el cliente refleja disgustado o
descontento. En cambio, si el resultado es igual a lo esperado, el cliente se sentira complacido.
En cambio, el desempefio es superior, los clientes se mantendran felices y muy satisfechos. Las
grandes empresas tienen como objetivo seducir a sus clientes garantizandole solo lo que pueden
ofrecer y al final les entregan mas de lo garantizaron. A los clientes contentos no Unicamente
realizardn compras repetitivas, sino también se consideran socios de venta voluntaria y “clientes
fidelizados” que imparten para los demas sus excelentes atenciones.

Es un requisito de gran importancia para logar cierta posicion en las mentes de los
consumidores y usuarios del segmento objetivo, por lo tanto, la satisfaccion del cliente ha
cruzado fronteras en el departamento de marketing, que constituye en uno de los primeros
objetivos de las areas operacionales de las compafiias de éxito (Thompson, 2019).

2.2.2.12. Dimension habilidades para la venta: Indicador orientacion al cliente en los

productos.

Es una posicion constante de las empresas en descubrir y satisfacer toda necesidad e
importancia de cada cliente, de manera interna y externa, que nos permiten aconsejar en vender
los productos y servicios en las empresas de manera eficaz, en vista de que nos deja saber el

producto que presentamos Yy adecuarlos a los requerimientos de los clientes (Ceupe, 2019).

36



Capitulo I11: Aplicacion profesional

3.1. Contexto laboral situacional

1. Fortalezas

La entidad donde se labora, Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L., cuenta con

diversas fortalezas de las cuales las mas importantes son las siguientes:

Es la Gnica empresa dedicada a la distribucién de marcas lideres en productos
descartables importados y nacionales en las lineas de material médico y productos de
indumentaria y seguridad, para las industrias alimentarias, pesca, agroindustria y mineria
a nivel de provincia que me permite competir.

Cuenta con colaborares calificados con experiencia y habilidades que ayudan en las
operaciones administrativas y logisticas de la empresa.

Mantiene convenios directos con marcas nacionales de empresas importadoras de lima.
Mantiene precios de distribuidor mayorista, que le permiten competir con las grandes
empresas.

Mantiene una variedad de maestro de productos de ambas lineas de negocio.

Dispone de una cartera de proveedores por categorias, segun tipo de productos de ambas
lineas de negocio.

Mantiene almacenes provisionales de proveedores del centro de lima que son
considerados centros de almacenaje externos de apoyo, que nos permiten distribuir a un
punto céntrico y en menor tiempo hacia los almacenes de los clientes.

La empresa, cuenta con un almacén ordenado y apilado que proporciona la basqueda
inmediata del producto requerido por el encargado.

El area de distribucion dispone de empresas de Courier en situaciones de emergencia para
entregas de clientes industriales.

El area comercial dispone de vendedores estratégicos con horarios especiales para
clientes de grandes cuentas en la linea industrial, generando incremento en las ventas y
programaciones de reparto de importancia.

La gerencia de ventas mantiene politicas flexibles de negociacién y de cobranza adecuada
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a la situacion crediticia del cliente segun linea de negocio.
La empresa mantiene un proceso de un plan operativo de contingencia ante situaciones no

previstas para las areas administrativas, comerciales, logistica y financiera.

2. Debilidades

Las debilidades de la empresa son las siguientes:

Tiene recursos limitados de almacén que se detectan en situaciones de carga laboral del
area.

Dispone de un sistema de inventario basico.

Cuenta con un almaceén limitado, que afecta en la recepcidon de mercaderias de los
proveedores.

La programacion de las capacitaciones de funciones del area de almacén y despacho no
son coordinadas a tiempo.

La coordinacion entre el area de distribucién y ventas no son las adecuadas.

El area de cobranzas cuenta con facturas por cobrar atrasadas no mayor a un mes que

afectan a la empresa.

3. Ambiente laboral

En el ambiente laboral donde se labora, Proveedores Industriales Miconinsa E.l1.R.L., se

caracteriza por lo siguiente:

Comprometidos por las funciones y la solidaridad entre los colaboradores.

La gerencia y los jefes intermedios mantienen una buena relacion con los
colaboradores.

Los sueldos y otros beneficios sociales son acordes de acuerdo con las
responsabilidades y perfiles que cuenta cada colaborador en la empresa.

La empresa, impulsa las oportunidades de crecimiento de ascenso entre sus areas a
los colaboradores.

Los colaborades de cada area dispone de limitadas capacitaciones al afio.

En tiempos de menor trabajo el ambiente laboral se considera calido y amigable entre
areas.

La gerencia cuenta con un acercamiento calido de interactuar con sus colaboradores.
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Los jefes intermedios en tiempos de arduo trabajo suelen esporddicamente cometer
errores en la forma de corregir a los colaboradores del area.

En la empresa se transmite y se educa la integracion de trabajo en equipo entre las
areas.

La empresa se encuentra en constante comunicacion y/o participacion con los
proveedores y clientes en actividades comerciales y amicales.

En la empresa se prohibe la discriminacién y acoso entre sus colaboradores de ningin

tipo.

4. Condiciones de trabajo

En las condiciones de trabajo donde se labora, Proveedores Industriales Miconinsa

E.I.R.L., se caracteriza por lo siguiente:

Las oficinas administrativas cuentan mantenimiento preventivo y como también nuevos
en los equipos, sillas y escritorios de oficina en las areas de la empresa.

La empresa mantiene un sistema de inventario para sus operaciones.

El area administrativa mantiene programaciones bimestrales en la reposicion de Gtiles de
oficina y de limpieza en todas las areas.

Cuentan con implementos de cocina para el horario de almuerzo y desayuno (microondas,
utensilios, dispensador de agua y frigobar) adecuado para los colaboradores.

La gerencia se preocupa en dar mantenimiento periodicamente en la oficina, almacén,
equipos de computo, muebles, extinguidores y vehicular.

La empresa cumple con sus pagos puntuales y brinda a sus colaboradores principales
beneficios sociales de ley, disposicién de medio dia libre por cumpleafios, premiar al
colaborador del mes, disponibilidad de ascenso dentro u otra area, uniformes por area y
canastas navidefias.

La empresa dispone a los colaboradores capacitaciones de ingreso y de procesos de
acuerdo con el puesto contratado.

La empresa, dispone de colaboradores con responsabilidades especificas de acuerdo con

las necesidades por area.

5. Impacto de las condiciones de trabajo
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En los impactos de las condiciones de trabajo donde se labora, Proveedores Industriales

Miconinsa E.l.R.L., se caracteriza por lo siguiente:

3.2.

Los equipos y muebles de oficina en buenas condiciones impactan en la comodidad y
ambiente laboral animico sobre las actividades y desenvolvimientos de los colaboradores
en la empresa.

La empresa mantiene un sistema de inventario con procesos logisticos basicos que
impactan en los procesos actuales que limitan el analisis de los resultados para la
toma de decisiones de principales gerencias.

Las areas reciben bimestralmente sus requerimientos de oficina y de limpieza, de esta
manera, el tiempo programado mantiene un impacto de orden y control en la
administracion de economato, generando buenos habitos en las areas.

La empresa genera un ambiente calido y de casa, al disponer implementos adecuados de
cocina para sus colaboradores en horarios de desayuno y refrigerio.
Al mantener la empresa en buenas condiciones sobre sus instalaciones y equipos
impactan en la buena imagen de la empresa y politicas de buen clima laboral sobre sus
colaboradores.

Las buenas atenciones que dispone la gerencia general sobre sus politicas de brindar
principales y/o adicionales beneficios, impactan en el rendimiento, pensamiento, actitudes
y aptitudes de los colaboradores sobre los resultados para la empresa.

La empresa al brindar capacitaciones de ingreso y de procesos, impactan en el
rendimiento y resultados favorables del colaborador sobre el cargo a desempefar.

La empresa al disponer de colaboradores con responsabilidades especificas impacta
positivamente en los resultados de cada area, pero en tiempos de mayor demanda,

esporadicamente se requiere de personal de apoyo.

Descripcion de las actividades realizadas por el bachiller.

Las funciones principales del puesto de jefe de logistica, realizadas por el bachiller son

las siguientes:

1. Dirigir las actividades logisticas y operativas relacionadas a las compras de materiales.

2. Planificar el orden de los procesos de compra, pago a proveedores, almacén y reparto.
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3. Supervisar las actividades logisticas, de acuerdo, a la programacion de productos y
servicios.

4. Negociar con proveedores sobre precios, caracteristicas del producto, plazos de entrega y
métodos de pago en las dos lineas de negocio.

5. Supervisar y visar mensualmente los movimientos de inventarios de los ingresos y salidas
de mercaderias en el sistema logistico.

6. Mantener reuniones de retroalimentacién y mejora continua entre las gerencias.
Con la finalidad de describir mejor las actividades realizadas por el Bachiller, a

continuacion, se presentan las siguientes tablas:
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Tabla 1
Definicion de contextos por funcion

Contexto

Departamento de Logistica

Requerimientos, Orden de
compra, Orden de Servicio.

Funcion
Lugar
A partir de
Dirigir las actividades logisticas y
operativas relacionadas a las compras Con ayuda de

de materiales.

Personal de logistica

Solo o en equipo

Equipo

Apoya a

Area de almacén, reparto y
ventas

Lugar

Departamento de Logistica,
Almacén y reparto

Planificar el orden de los procesos de A partir de
compra, pago a proveedores, almacén 'y

Requerimientos, Orden de
compra, Orden de servicio,
factura de compra

reparto.
Con ayuda de

Personal de logistica y finanzas

Solo o en equipo

Equipo

Apoya a Area de almacén y ventas
Lugar Departamento de Logistica
Requerimientos, Orden de
A partir de compra, Orden de servicio y

Supervisar las actividades logisticas, de
acuerdo, a la programacion de

guia de venta

productos y servicios.

Con ayuda de

Personal de logistica, almacén y
reparto.

Solo o en equipo

Equipo
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Area de almacén, reparto y

Apoya a ventas
Lugar Departamento de Logistica
_ A partir d Requerimientos, Orden de
Negociar con proveedores sobre partir de compra, Orden de servicio.
precios, caracteristicas del producto,
plazos de entrega y métodos de pago en ;1 7avida de Personal de logistica

las dos lineas de negocio.

Solo o0 en equipo

Equipo

Apoya a Logistica y Ventas
Departamento de Logistica y
D almacén
Requerimientos, Orden de
) ) A partir de compra, Orden de servicio y

Supervisar y visar mensualmente los guia de venta
movimientos de inventarios de los
ingresos y salidas de mercaderias en el Personal de logistica, ventas y
sistema logistico. Con ayuda de almacen.

Solo o0 en equipo Equipo

Apoya a Logistica, almacén y Ventas
Lugar Departamento de Logistica
) A partir de Procesos logisticos y ventas
Mantener reuniones de
retroalimentacion y mejora continua Con ayuda de Gerencia y Jefaturas

entre las gerencias.

Solo o en equipo

Equipo

Apoya a

Logistica, Ventas y Finanzas

Nota: Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 2

Tareas relacionadas con las funciones

Funcion Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3 Tarea 4 Tarea 5
N . Reunion con el personal . . :
Dirigir las actividades on e.p Capacitar y Guia de Supervisar y .
o . de logistica para p o Medir y
logisticas y operativas ¥ facilitar la procedimientos  controlar las )
. transmitir el . -, - retroalimentar
relacionadas a las compras de iy informacion de lo de las actividades
. procedimiento y . £ los resultados.
materiales. o . requerido. funciones. encomendadas
objetivo del area.
Elaborar un : :
N, Organizar las  Programar con Retroalimentar y
Planificar el orden de los onog fechas de el area de supervisar la

Crear un grupo de actividades sobre » ) . .

procesos de compra, pago a . recepcion por  Finanzas las  informacion de
p trabajo por proyecto de los plazos y .
proveedores, almacén y . ! 1% proveedor y facturas de ingreso de

linea de negocio. condiciones de p .

reparto. linea de pagos a mercaderias al
entrega por la : X
negocio. proveedores sistema.

linea de negocio.

Supervisar las actividades
logisticas, de acuerdo, a la
programacion de productos y
Servicios.

Semanal y quincenal
solicitar reportes a los
responsables por la
linea de negocio.

Realizar
reuniones de
retroalimentacién
como planes de
prevencion.
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Habiendo pactado
con el proveedor,
se programa

Citar o llamar segun

Negociar con proveedores sobre
cronograma y/o

: L Se coordina la
precios, caracteristicas del

producto, plazos de entrega y urgencias de previo VB, de fecha_ fje
. requerimientos a gerencia 'y recepcion y
métodos de pago en las dos .
proveedores, sobre una  finanzas la orden pago.

lineas de negocio.

posible compra. de compra y fecha

de cobranza.

Finalmente, de
los resultados
generados se

emitird un
plan de
contingencia

De acuerdo, al
resultado se
realizara una

auditoria de un %
de productos
segun reporte de

A la semana en dia de

Supervisar y visar bajo movimiento, se

mensualmente los movimientos  realiza un inventario
de inventarios de los ingresos y selectivo al azar sobre el

salidas de mercaderias en el cruce de informacion
sistema logistico. movimientos fisicos vs.

sistema. inventario. de prevencion.
Informar
] Exponer y .
Programar reuniones . 1 g Implementar Proponer e mediante una
Mantener reuniones de cada mes con las areas o e un programa iniciar el reunion a las
retroalimentacion y mejora de gerencia general, analizando io de procesos de programacon  gerencias sobre

continua entre las gerencias. ventas y logistica sobre DOSitivo 0 mejora plazos y los resultados de
los resultados. continua. resultados.  mejora de corto y

negativo de ello.

largo plazo.

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 3

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 1:

Dirigir las actividades logisticas y operativas relacionadas a las compras de materiales.

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3

Capacitacion de  Manual de procesos

Materiales funciones logisticos Documento de funciones
Herramientas Software Folletos y videos Presentacion
. Laptop y Apuntes en un
Equipo proyector cuaderno Laptop y proyector
Riesgos de accidentes No aplica No aplica No aplica
provocados por

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).

Tabla 4

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 2:

Planificar el orden de los procesos de compra, pago a proveedores, almacén y reparto.

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3
] Reunion de Requerimiento de _ o
Materiales - o Calendario de actividades
capacitacion actividades

Herramientas Manual Software Software

. Laptop y
Equipo Laptop y proyector Laptop y proyector
proyector
Riesgos de accidentes ) _ _
No aplica No aplica No aplica

provocados por

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla s

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 3:

Supervisar las actividades logisticas, de acuerdo, a la programacion de productos y servicios.

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3
) Reportes de Documento de
Materiales )
resultados propuestas de ideas
Herramientas Requerimientos Software
Equipo Laptop Laptop
Riesgos de accidentes : . )
No aplica No aplica No aplica

provocados por

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).

Tabla 6
Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 4:
Negociar con proveedores sobre precios, caracteristicas del producto, plazos de entrega y métodos

de pago en las dos lineas de negocio.

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3
. - Bl Ordenes de _ B
Materiales Solicitud de cotizacion _ Calendario de programacion
compra y servicios
Herramientas Requerimientos Software Software
Equipo Laptop Laptop Laptop

Riesgos de accidentes _ _ _
No aplica No aplica No aplica
provocados por

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 7

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 5:
Supervisar y visar mensualmente los movimientos de inventarios de los ingresos y salidas de

mercaderias en el sistema logistico.

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3
) Reporte de Informe de )
Materiales ] ] Informe de Plan de mejora
inventarios resultados
Herramientas Software Formato Formato
Equipo Laptop Laptop Laptop
Riesgos de accidentes i | ]
No aplica No aplica No aplica

provocados por

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).

Tabla 8

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 6:

Mantener reuniones de retroalimentacion y mejora continua entre las gerencias.

Tarea 1 Tarea 2 Tarea 3
] Reunion de Informe de Informe de propuestas de
Materiales _
resultados resultados mejora de procesos
Herramientas Formato Software Software
Equipo Laptop Laptop Laptop
Riesgos de accidentes ) _ _
No aplica No aplica No aplica

provocados por

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 9
Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 1:
Dirigir las actividades logisticas y operativas relacionadas a las compras de materiales.

Tarea Principios Fundamentales

Técnicas Especializadas de trabajo

Reunidn con el personal de logistica para

Especializacion en Gestion

transmitir el procedimiento y objetivo del Conocimiento de compras y negociacion o
, Logistica.
area.
Capacitar y facilitar la informacion de lo Conocimiento de productos en el rubro Experiencia laboral en empresas
requerido. médico e industrial de logistica.

) o ) Conocimiento de software, procesos y
Guia de procedimientos de las funciones. i 3 )
sistemas de inventario

Cursos y experiencia en Sistemas

logisticos.

Supervisar y controlar las actividades |
Revisar los procesos de compra.
encomendadas

) _ Analizar y emitir reportes de mejora de
Medir y retroalimentar los resultados.
procesos.

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 10
Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 2:

Planificar el orden de los procesos de compra, pago a proveedores, almacén y reparto.

Tarea Principios Fundamentales Técnicas Especializadas de trabajo

Crear un grupo de trabajo por proyecto de  Agrupar por grupos de colaboradores del &rea )
) ) ) ) Curso de Liderazgo.
linea de negocio. para las lineas de negocio.

Elaborar un cronograma de actividades sobre . :
o Planificar los tiempos y procesos de compra
los plazos y condiciones de entrega por la ! o »
] ) segun requerimientos de reposicion de stock.
linea de negocio.

Organizar las fechas de recepcion por Elaborar un cronograma de fechas de B
] _ N Curso de Gestion de proyectos.
proveedor y linea de negocio. recepcion de proveedores.

Programar con el area de Finanzas las facturas Elaborar y derivar al area de finanzas el
Cursos de procesos contables.
de pagos a proveedores cronograma de facturas a vencer.

) _ _ ) Solicitar a los responsables de linea un
Retroalimentar y supervisar la informacién de ;
] ] _ informe del estado de las compras segun
ingreso de mercaderias al sistema.
cronograma.

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 11

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 3:

Supervisar las actividades logisticas, de acuerdo, a la programacion de productos y servicios.

Tarea Principios Fundamentales

Técnicas Especializadas de trabajo

Semanal y quincenal solicitar reportes a los ~ Requerir un informe sobre la situacion actual
responsables por la linea de negocio. de las lineas de negocio.

Curso de Habilidades blandas.

Realizar reuniones de retroalimentacion como  Solicitar un informe de mejora de procesos y
planes de prevencion. prevencion.

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 12

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 4:

Negociar con proveedores sobre precios, caracteristicas del producto, plazos de entrega y métodos de pago en las dos lineas de

negocio.
Tarea Principios Fundamentales Técnicas Especializadas de trabajo
Citar o llamar segin cronograma y/o urgencias Programar reuniones presenciales o via
de requerimientos a proveedores, sobre una telefonica sobre la solicitud de cotizacién o Curso de Negociacion.
posible compra. requerimientos.

Habiendo pactado con el proveedor, se

) ) ) Coordinar con el proveedor sobre las
programa previo VB. de gerencia y finanzas la

condiciones y/o programacion de entrega.
OC. y fecha de cobranza.

) » Formalizar las condiciones mediante correo
Coordinar la fecha de entrega y facturacion.

electrénico y la orden de compra.

Experiencia en funciones de

logistica.

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 13
Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 5:

Supervisar y visar mensualmente los movimientos de inventarios de los ingresos y salidas de mercaderias en el sistema logistico.

Tarea Principios Fundamentales Técnicas Especializadas de trabajo

Cada semana en dias de bajo movimiento, )
) ) ) ] Requerir un reporte de productos de mayor »
realizar un inventario selectivo de productos - — Curso de Gestion de Almacenes e
) B rotacion para la revision sobre los )
al azar y el cruce de informacion de B G, _ Inventario.
o . _ movimientos fisicos (Kardex) y el sistema.
movimientos fisicos vs. sistema.

De acuerdo, al resultado se realizara una I ] ] o o
o ] Revisar y comparar los movimientos segun  Experiencia en analisis de tablas e
auditoria de un % de productos segun reporte ' _ o
) ] documentos de ingresos y salidas. indicadores.
de inventario.

Finalmente, de los resultados generados se N h
e _ _ Emitir un informe sobre los resultados y
emitira un plan de contingencia de ) |
B sugerir mejoras en el proceso.
prevencion.

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Tabla 14

Materiales, herramientas, equipo y riesgos de accidentes de las tareas de la funcion 6:

Mantener reuniones de retroalimentacién y mejora continua entre las gerencias.

Tarea

Principios Fundamentales

Técnicas Especializadas de trabajo

Programar reuniones cada mes con las areas de
gerencia general, ventas y logistica sobre los

resultados.

Informar mediante correo corporativo a las
areas competentes sobre la programacién de

reunion de resultados.

Exponer y sustentar los resultados, analizando

lo positivo o negativo de ello.

Sustentar los incidencias y acciones sobre los

resultados.

Implementar un programa de procesos de

mejora continua.

Plantear y sugerir métodos de mejora de

procesos.

Curso de Gestion de procesos y

mejora continua.

Proponer e iniciar el programa con plazos y

resultados.

Detallar el programa de acuerdo con los tiempos

y logros a obtener.

Especializacion en Supply Chain

Management

Informar mediante una reunidn a las gerencias
sobre los resultados de mejora de corto y largo

plazo.

Impulsar o sugerir la propuesta de mejora en el

caso si el proceso actual se considere critico.

Curso de negociacion y liderazgo.

Nota. Datos tomados de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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Capitulo 1V: Aplicacién practica

4.1. Desarrollo practico de las contribuciones planteadas por el bachiller en la empresa

En este capitulo, se presentan las contribuciones planteadas por el bachiller en laempresa
Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L., Lima, Perd, 2022. Para ello, se desarrollaran
aspectos tales como: sintesis de la realidad problematica; problemas, hip6tesis y objetivos;
importancia para la empresa de la solucién del problema; y propuesta de solucién del problema.
4.1.1. Sintesis de la realidad problematica

De acuerdo en la situacion actual en que se ha terminado este 2022, después de una crisis
sanitaria en la quinta ola por la pandemia del Covid-19, la actual guerra de Rusia y Ucrania, la
reciente vacancia del expresidente Pedro Castillo Terrones por la actual presidenta Dina Ercilia
Boluarte Zegarra y el constante cambio econdomico del mercado peruano que viene afectando en
los sistemas de inventario y las ventas del sector estatal y privadas sobre los requerimientos de
productos en la linea médica e industrial.

Ante la situacién economica y la incertidumbre de la crisis politica que lleva el Peru,
viene afectando por los constantes disturbios, paros y huelgas, perjudicando los horarios de
distribucién y atencion a nivel nacional. Por lo que, las demoras y cierres de establecimientos,
oficinas, agencias de envios y carga a nivel nacional, que logré perjudicar en los sistemas de
inventarios por el sobre almacenamiento y stock de productos, generando los retrasos y
postergaciones en las entregas de pedidos del dia y programados, donde las ventas se vieron
afectadas en el 2do semestre del 2022.

Dada estas circunstancias, por el entorno econdémico y politico que cerro este 2022, con el
actual gobierno de la presidenta Dina Ercilia Boluarte Zegarra, se ha logrado retener la
incertidumbre econdmica que afect6 el aumento de los costos de importacion y el tipo de cambio
en la moneda del dolar sobre los sistemas de inventario, pero la falta de accion y toma de
decision de los poderes del estado, sobre la incertidumbre econdémica y politica del anterior
gobierno y expresidente vacado, conlleva a no controlar estos aumentos de costos de
importacion, paralizando los requerimientos de las entidades del estado y privadas, y como
también los disturbios y paralizaciones de carreteras que perjudicaron los retrasos en las entregas
de pedidos; siendo un gran problema a resolver.
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Para la empresa, considera de gran importancia como problema general, implementar un
nuevo sistema de inventarios de producto para incrementar las ventas, debido que, las ventas a
nivel de nacional se han visto afectadas por los errores y lentitudes del sistema de inventario, los
procesos del sistema no son adecuados para el negocio, cuenta con accesos, reportes y una
version limitada que genera duplicidad y confusion en las cifras de inventario por series y lotes,
la base de datos para el sistema de registro de la informacién del producto son de acceso limitado
y basico para los ingresos y salidas de productos importados y nacionales de la linea médica e
industrial, por lo que, es importante mantener controlado la informacion diaria del sistema de
inventarios mediante indicadores de control de inventarios, métodos de valuacion, sistemas de
registro que seran de gran importancia de solucién en los indicadores de calidad de atencién,
instalacion fisica y manteniendo proactividad y habilidades para las ventas, que nos permitira
tener las operaciones controladas y adecuadas en tiempo real, sin contratiempos para la toma de
decisiones de los procesos del sistema de inventario de producto que lograra incrementar las
ventas del 2023, a nivel nacional.

Debilidades y amenazas de la empresa

Las principales debilidades encontradas en el manejo de bienes de la empresa
Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. afectan considerablemente las actividades que se
realizan, y son las siguientes:

Debilidades

« Laempresa se encuentra con recursos limitados de almacén que se detectan en
situaciones de carga laboral del area.

» Laempresa dispone de un sistema de inventario basico.

« Laempresa cuenta con un almacén limitado, que afecta en la recepcién de

mercaderias de los proveedores.

« La programacion de las capacitaciones de funciones del area de almacén y despacho no
son coordinadas a tiempo.

 Lacoordinacion entre el area de distribucion y ventas no son las adecuadas.

 El area de cobranzas cuenta con facturas por cobrar atrasadas no mayor a un mes que

afectan a la empresa.
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Las amenazas a efecto de las debilidades encontradas puedo considerar las siguientes:
Amenazas
« La frecuente inestabilidad politica y econdémica afectan en los costos de importacion y
tipo de cambio del dolar.
* Las frecuentes paralizaciones por paros de carretera y enfrentamientos de huelgas de
pobladores afectan en las ventas y distribucion de productos a nivel nacional.
« Los problemas politicos afectan las necesidades de requerimientos de compra por las
entidades del estado y empresas privadas.
 La incertidumbre de cambio de gobierno se ha visto afectado en el alza de precios y
escases de productos de material médico e industrial.
« Los retrasos de entregas de mercaderias generados por los paros y movilizaciones de
temas politicos afectan en el sobre costo de almacenamiento y cancelacion de pedidos.
« Los constantes enfrentamientos de temas politicos afectan a la economia del pais, por lo
que, las ventas tienden a bajar y la rotacion de salida de productos disminuye, y los
sistemas de inventarios generan sobre costos, que afectan en los activos y pasivos de la
empresa.
4.1.1.1. Andlisis PESTLE
Las principales factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, legales y
ecoldgicos que la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.1.R.L., afectan
considerablemente las actividades que se realizan, y son las siguientes:
» Factores Politicos
Debido a la coyuntura politica por la que se encuentra el Perti al 2022, nos encontramos
por una frecuente inestabilidad politica de cambios o vacancias presidenciales y también de
gabinete de los poderes del estado. El gobierno peruano representado por la actual presidencia de
la republica Dina Ercilia Boluarte Zegarra oficializ6 un Decreto supremo N° 143-2022-PCM,
comunicando sobre el actual estado de emergencia, a nivel nacional por un periodo a 30 dias
calendario, donde la Policia nacional del Perl que mantiene el control del orden interno, con el

adecuado apoyo por las fuerzas armadas. (Gob.pe, 2022) El pleno del congreso promulgé el
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proyecto ley N°31564 sobre la Prevencion y mitigacion del conflicto de intereses en el acceso y
salida del personal del servicio publico a fines del 2022 (EI Peruano,2022).
« Factores Econdmicos

De acuerdo, con informacion de Sunat en sus cifras, se refleja un incremento en las
importaciones durante el primer trimestre del 2022, con altos costos del producto, transporte.
(Comex Peru, 2022). La constante crisis en Peru y una economia peruana y efectos de la
inflacion mundial, nos ha llevado a una desaceleracion marcada de desabastecimiento que nos ha
mantenido en la cuerda floja sin cumplir a las metas puestas por el MEF y el BCR. (Espinoza, C.
y Igor, C., 2023).

En ese sentido, el tipo de cambio en la moneda del dolar se ha visto inestable durante el
afio 2022, iniciando con un alza debido a los efectos de la coyuntura politica de S/.4,00 por el
estado de emergencia sanitaria, manifestaciones y huelgas, pero culminé la jornada de diciembre
de S/.3.8450, seglin la entidad del Banco Central de Reserva del Pertt (BCR). (Ybafiez, 1., 2022).

 Factores Sociales

Debido a la pandemia, los efectos sociales que mantiene el Pert han quedado afectado
por la inseguridad ciudadana a nivel nacional, como también las frecuentes manifestaciones,
paralizaciones de transportes, y discrepancias politicas, han generado que enfrentamientos y la
delincuencia se mezcle en la sociedad, generando criminalidad, robos y muertes a nivel nacional,
donde también hemos caida en la posicion de 61 al 67 de 169 paises evaluados, del indice de
progreso social mundial 2022 (Gestion.pe, 2022).

» Factores Tecnoldgicos

Asimismo, la empresa de servicios de sistemas de gestion empresarial y facturacion
electronica, realizan actualizaciones y mantenimientos preventivos de los procesos del sistema de
inventario, de acuerdo, a las necesidades del area y la gerencia.

En ese marco, los procesos del area en ciertos periodos se realizan de accesos a nuevos
procesos en sistemas tecnoldgicos que son de soporte para cruzar la informacion, que determinan
los resultados de andlisis finales en los inventarios.

En ese sentido, la Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria

(SUNAT), mediante Resolucion N. 000128- 2021- Sunat, designo nuevos cambios de emisores
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electronicos para el 2022, en el sistema tecnologico de documentos contables, tales facturas,
notas de débito, crédito y guias electronicas. (Sunat, 2022).
» Factores Legales
Asimismo, mediante la presidencia de la reptblica declara mediante Decreto Supremo N.
144-2022-PCM, realizar una inmovilizacion social y obligatoria de todas las personas en sus
casas, por la actual situacion de conflicto politico de manifestaciones, bloqueos de carreteras en
la zona sur del Peru en contra del gobierno de la actual presidenta de la republica Dina Ercilia
Boluarte Zegarra, y los opositores de incitar la violencia, por el término de cinco dias calendario
para 15 provincias a nivel nacional en horarios establecidos, sin afectar las actividades diarias de
cada ciudadano. (El peruano, 2022).
« Factores Ecol6gicos
La gerencia, mantiene una politica de uso de suministros biodegradables (bolsas, platos,
cucharas, cubiertos, vasos, entre otros), para las actividades sociales y de cumpleafios de los
colaboradores en la empresa, en referencia a la ley N° 30884, Ley que regula el plastico de un
solo uso y los recipientes y envases descartables. (El peruano, 2022).
La empresa mantiene una politica de ensefianza y de un ambiente limpio en los
departamentos con la clasificacion de colores, tales: aprovechables (verde), organicos (marron),
generales (negro), peligrosos (rojo) para el almacenamiento de residuos, en referencia a la

resolucion directorial N. 003-2019-INACAL/DN. (Ministerio de ambiente, 2019).
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4.1.1.2. Andlisis diagrama de 5 fuerzas de Porter de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.l.R.L.

El principal diamante de fuerzas de Porter que la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.l.R.L. mantiene
considerablemente las actividades que se realizan, y son las siguientes:

Figura 2.
Diagrama de 5 Fuerzas de Porter
Proveedores
ALTA
4. Poder de negociacion de los
proveedores
3. Amenaza de nuevos A 4
tid 4 . )
competidores Competidores en el
mercado
Potenciales 1 (
Competidores | 2]Rivalidad entre firmas existeftes | Sustitutos
BAJA 4 ALTA ) L BAJA
\ T / 5. Amenaza de productos o
1. Poder de negociacion de los servicios sustitutos
clientes
Clientes
ALTA

Fuente: (Porter, Competitive Strategy: Techniques for Analyzing and Competitors, 1980).
http://www.mim.ac.mw/books/Michael.%20E.%20Porter%20-%20.Competitive%20.Strategy. pdf
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41.2.

A continuacidn, se explica con mas detalle de cada una de las cinco fuerzas de Porter:

. Poder de negociacion de los clientes: Alta. La exigencia de los clientes para las

especificaciones de los requerimientos y costos es alta.

. Rivalidad entre firmas existentes: Alta. Se encuentra una gama de competidores en el

mercado de acuerdo con las lineas de negocio, siendo alta.

. Amenaza de nuevos competidores: Baja. Existen limitadas empresas en lima

metropolitana dedicadas a la importacién, distribucién y comercializacién de

productos en la linea médica quirdrgico descartable y/o industrial.

. Poder de negociacion con los proveedores: Alta. La rivalidad de los competidores, se

requiere una gran busqueda de proveedores y analizar la mejor propuesta, y poder
disponer y competir para los grandes clientes del sector salud, alimentario,

fabricacion, pesca y mineria.

. Amenaza de productos o servicios sustitutos: Baja. Existen limitadas empresas que

puedan ofrecer productos en las lineas de negocio.
Problemas, hipdtesis y objetivos

4.1.2.1. Problema general.

A continuacidn, se presenta el problema general:

¢Que relacion existe entre el sistema de inventario y las ventas de la empresa

Proveedores Industriales Miconinsa E.l.R.L. Lima, Perua, 20227

4.1.2.2. Problemas especificos.

Por lo general, se detalla los problemas especificos:

. ¢Qué relacion existe entre el control de inventarios y las ventas de la empresa

Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. Lima, Peru, 2022?

. ¢Qué relacion existe entre el método de valuacion y las ventas de la empresa

Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. Lima, Peru, 2022?

. ¢Qué relacion existe entre el sistema de registro y las ventas de la empresa

Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. Lima, Peru, 2022?
4.1.2.3. Hipdtesis general.
Por lo tanto, se presenta la hipotesis general:

Existe relacion entre el sistema de inventario y las ventas de la empresa Proveedores

Industriales Miconinsa E.I.R.L., Lima, Peru,2022.

4.1.2.4. Hipotesis especificas.

Para ello, se detalla las hipétesis especificas:

1. Existe relacién entre el control de inventarios y las ventas de la empresa Proveedores
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Industriales Miconinsa E.I.R.L., Lima, Peru,2022.

2. Existe relacion entre los métodos de valuacion y las ventas de la empresa Proveedores

Industriales Miconinsa E.I.R.L., Lima, Peru,2022.

3. Existe relacion entre los sistemas de registro y las ventas de la empresa Proveedores

Industriales Miconinsa E.I.R.L., Lima, Peru,2022.

4.1.2.5. Objetivo principal.

A continuacion, se detalla el objetivo principal:

Determinar la relacion que existe entre el sistema de inventario y las ventas de la
empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. Lima, Perd, 2022.

4.1.2.6. Objetivos especificos.

Por lo general, se plantean los objetivos especificos:

1. Encontrar la relacion entre el control de inventario y las ventas de la empresa

Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. Lima, Peru, 2022.

2. ldentificar la relacion entre el método de valuacion y las ventas de la empresa

Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. Lima, Peru, 2022.

3. Determinar la relacion que existe entre el sistema de registro y las ventas de la

empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.l.R.L. Lima, Perd, 2022.

4.1.3. Importancia para la empresa de la solucion del problema

La importancia para la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L., de la
solucion del problema, se presente en este trabajo de Suficiencia Profesional es dos partes:
Importancia tedrica e importancia practica.

4.1.3.1. Importancia tedrica.

Conocer la calidad de los sistemas de inventario y su relacion con el nivel de las
ventas de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.l.R.L., Lima, Per(,2022, desde el
punto de vista tedrico, son desarrollados por los siguientes autores:

Se considera el concepto de sistema de inventario como una parte que proporciona la
estructura de la organizacion y las politicas de poder mantener y controlar los productos
como existencia. Por tanto, es responsable de requerir y recibir los bienes, estableciendo los
tiempos de realizar los pedidos y mantener un registro de lo requerido en cantidades
ordenadas y a quién. Como también el sistema debe realizar los seguimientos, sobre si el
proveedor recibio el pedido, si se envid, control en las fechas correctas, saber si se establecié
los procedimientos de volver a requerir o realizar devoluciones de productos defectuosos
(Barrera, C., 2017).
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De acuerdo con los autores Kotler, P. y Armstrong, G. (2013). mencionan que muchas
empresas sostienen que los clientes no compraran regular mercancias de la tienda salvo que
lleven a cabo un gran esfuerzo de las ventas y promociones de mayor grado. Las ventas por lo
general se practica con los productos no encontrados, aquellos productos y servicios que los
compradores no piensan adquirir, entre ellos, como pdlizas de seguro y/o donaciones de
sangre. Las indicadas son las industrias que deben ser buenas para vigilar a los prospectos y
ofrecerles los beneficios del bien o servicio. En cierta medida, una venta tan agresiva tiene
altos riesgos. Solo se enfocan en llevar a cabo las transacciones de ventas en vez de
concentrarse en construir conexiones rentables de largo plazo con los clientes. (Kotler, P. y
Armstrong, G. 2013). El proposito de las compafiias es vender con frecuencia lo que las
empresas de fabrica, mas que fabricar son lo que requiere el mercado. Consideran que a los
clientes a quienes lograron convencer en su compra, les gustara el producto, o de lo contrario,
a lo mejor olvidaran su desilusion y volveran a comprar de nuevo méas adelante. Por lo
general, son supuestos erroneos. Reflejan cierta posicion de dentro hacia fuera: inicia en la
empresa, enfocado en los bienes existentes de la compafiia y necesita mucho trabajo de las
ventas y las promociones para lograr las ventas lucrativas. Se focaliza primordialmente en
convencer a los clientes y lograr las ventas de corto plazo sin preocupacion por quién
comprar o por qué.

4.1.3.2. Importancia practica.

Desde el punto de vista practico, y considerando los problemas y objetivos
presentados, la importancia de este trabajo de Suficiencia Profesional para la empresa
Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. se explica a continuacion:

Para la empresa, considera de gran importancia como problema general, en proponer e
implementar el sistema de inventario, debido que, las ventas a nivel de nacional se han vistos
afectadas por las fallas y lentitudes del sistema, limitados reportes de resultados, duplicidad
de las cifras por series, control y actualizacion de lotes en cifras negativas, registros con
informacion basica de ingresos y salidas de productos importados y nacional en la linea
médica e industrial, por lo que, es importante dar solucién para lograr mantener las
operaciones con informacion actualizada en linea, sin contratiempos y asi poder incrementar
las ventas a nivel nacional en los sectores de la salud, pesca y mineria.

En consecuencia, para la empresa considera de gran importancia en dar mejoras de
reingenieria y de implementacién de procesos, que se han visto en las principales debilidades
encontradas y estas afectan en el manejo de las operaciones logisticas y administrativas

diarias que se realizan.
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Dada estas circunstancias, para la empresa considera de gran importancia en los
problemas especificos, debido que, en el control de inventarios se evitara el descontrol y
desorden de los productos en referencia de lo fisico vs. Sistema, por lo que, evitaremos
reducir ventas anuladas, por no mantener controlado los sistemas de informacién al dia.

En este sentido, para la empresa considera de gran importancia en los problemas
especificos, que en el método de valuacion se considera ordenar y clasificar las compras de
productos, mediante un proceso de estimacién del valor monetario, que ayuden a la empresa a
administrar los balances de inventario a nivel contable, mediante el método PEPS (primeras
entradas — primeras salidas); UEPS (Ultimas entradas — primeras salidas); CPP (costo
promedio ponderado), por lo que, tendré un impacto directo y controlable en los estados
financieros, y mejores resultados en los indicadores de rendimientos de la empresa.

Asimismo, para la empresa considera de tal importancia en los problemas especificos,
siendo el sistema de registro que se considera implementar un modelo de control en los
registros para la gestion del sistema de inventarios y del almacén, por lo que, se debe tener en
cuenta el tipo de productos de almacenar de acuerdo en el equilibrio del almacenamiento
innecesario, como también, en el personal, transporte, mantenimiento, requisitos y entregas
del proveedor, entregas y ciclo de vida de los producto y del cliente, que ayudaran en el
proceso del sistema de registro y en el incremento de las ventas de la empresa.

4.1.4. Propuesta de solucién del problema

Para este trabajo de Suficiencia Profesional y, como parte del desarrollo practico de
las contribuciones planteadas por el bachiller en la empresa Proveedores Industriales
Miconinsa E.I.R.L., Lima, Per, 2022, se plantean dos propuestas de solucion a la
problematica encontrada: (1) Implementacion de un nuevo Sistema de inventario de producto
para incrementar las ventas, y (2) Trabajo de campo.

4.1.4.1. Propuesta 1: Implementacién de un nuevo Sistema de inventario de

producto para incrementar las ventas de la empresa Proveedores Industriales

Miconinsa.

En primer lugar, se propone la implementacion de un nuevo sistema de inventario de
producto para incrementar las ventas de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa, Lima.
Por este motivo, las ventas a nivel de nacional se han visto afectadas por los errores y lentitudes
del sistema de inventario, los procesos del sistema no son adecuados para el negocio, cuenta
con accesos y una version limitada, genera duplicidad y errores de series y lotes, la base de
datos de los registros de informacion de productos es limitado y basico en los reportes de

inventario.
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Dada estas circunstancias, por el entorno empresarial que cerrd este 2022, y empieza el
2023, mediante una gran incertidumbre econémica y politica que viene afectando en las
actividades diarias en la cadena de suministro, ventas y distribucion de productos en la linea
médica e industrial, debido a los constantes disturbios y paralizaciones en el sur del pais, que
nos vemos, afectados en los sistemas de inventarios y ventas.

Por esta razon, se considera importante implementar un nuevo sistema de inventarios
de producto que nos permite incrementar las ventas para mantener con exactitud las
operaciones controladas y la informacion diaria del sistema de inventario en tiempo real
mediante procesos de control de inventario, métodos de valuacién y sistemas de registro que
influyan en la toma de decisiones por la gerencia general y jefaturas de los resultados de
indicadores del sistema de inventarios y ventas en la empresa.

Segun, Llanos (2018) menciona a las empresas sean pequefias 0 medianas la necesidad
de tener un control exhaustivo de sus almacenes, a traves de, la implementacion de un sistema
de gestion de inventarios que les permita maximizar los procesos de almacenaje, recepcion y
atencion de clientes, como parte de sus objetivos estratégicos.

De esta manera, se considera importante mencionar las oportunidades de la empresa.

4.1.4.1.1. Oportunidades

Las oportunidades de gran importancia para la empresa son las que se mencionan de la
siguiente manera:

« La inyeccion de inversion de capital extranjero para los sectores en mineria, industrial,
construccion, pesca y salud genera un impacto positivo en las ventas.

 Los nuevos proyectos de compra de entidades del estado del 2023, de largo plazo en
el sector salud y construccion, produciran un aumento en las ventas.

« A consecuencia de la pandemia, entidades del estado y privadas de salud generan
mayor inversion de compra de productos de material médico a nivel nacional.

» Nuevas tecnologias aplicadas en los sistemas de proceso logistico y ventas.

» Mejora continua de procesos logisticos, que incrementan las ventas.

4.1.4.1.2. Objetivos del nuevo sistema de inventarios de producto

En atencion a la gerencia; se presentara las principales ventajas del nuevo sistema de
inventarios de producto seleccionado frente al sistema actual, se describe de la siguiente
manera:

« Aumentar la productividad del personal logrando dedicar mayor concentracion en el

andlisis de indicadores.
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+ Digitalizar y automatizar el control de las funciones, con una base de datos veraz y
detallada.
« Facilitar los procesos de gestidn de inventario y ventas.
« Perfeccionar y medir el area de ventas mediante indicador de efectividad de ventas.
 Acceder a toma decisiones ante situaciones importantes empleando el médulo
Manager mediante informes de indicadores de gestion.
« Brindar una calidad de atencion a los clientes, trabajadores y proveedores a través de
un sistema de inventarios de soporte técnico las 24 horas.
+ Disminuir la complejidad de las funciones del usuario, mediante un software de
gestion hibrido.
« Disponer de una diversidad de soporte técnico en linea, WhatsApp, capacitaciones y
cursos virtuales durante las 24 horas.
4.1.4.1.3. Alcance del nuevo sistema de inventarios de producto
El presente trabajo de implementacion de un nuevo sistema de inventario de producto
para incrementar las ventas sera dirigido a los seis trabajadores de las areas de gerencia,
almacén y compra, ventas y contabilidad de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa,
Lima, distrito de Santiago de Surco, Per(, motivo del cual, radica el problema de la empresa.
El presente trabajo del desarrollo de la propuesta constara por cuatro procesos de
implementacion del nuevo sistema de inventario de productos, de tal manera que, iniciard con
la instalacion y configuracion del sistema, luego con la preparacion de los datos de fuente del
sistema actual, siguiendo con la capacitacion técnica y modulos del sistema, y finalizando con
el analisis de resultados. Por lo que, se estima un plazo de implementacion del nuevo sistema
de 40 dias calendario en el mes de febrero 2023.
4.1.4.1.4. Desarrollo de la propuesta
El actual sistema de gestion de inventarios con el que trabaja la compafiia Proveedores
Industriales Miconinsa E.I.R.L., tiene las siguientes (a) caracteristicas, y (b) desventajas:
a. Caracteristicas del sistema actual de la empresa
 Sistema de administracion y facturacion con almacenamiento de datos de tablas con
estructura de archivos Isam.
« Emite comprobantes electronicos con envio a Sunat en archivos XML y PDF.
* Recepcion de CDR que envié la Sunat u Ose.
 Publicacién durante el afio de archivos XML y PDF de comprobantes emitidos.
« Mantenimiento de ancho de banda minimo 20 Mbps por usuario.

« Incluye certificado digital.
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Activacion del sistema en 24 horas.

Acceso de creacion 1 empresa y moneda de acuerdo a necesidad del cliente.
Desventajas del sistema actual de la empresa

Los mddulos del sistema de administracion y facturacion se encuentran en el panel
central de la barra superior como pestafia y disponen de 1 a 5 comandos de funciones
por area de cada médulo.

La base de datos maestro a importar es de informacion bésica y no especifica.
Utilizar otras herramientas de programas para analizar los resultados de intereés.

La disposicion de opciones de analisis de reportes es de 5 a 8 operaciones, que no son
de gran ayuda a la toma de decisiones de las actividades diarias.

Las opciones de comando de operaciones y busqueda por médulo son limitados para
el control, método y sistemas de registro de inventarios.

El modulo de ventas cuenta con limitados accesos de busqueda de stock de tiempo
real para ofrecer calidad de atencién al cliente.

No disponen de comandos de resultados de indicadores de medicion.

El sistema no cuenta con un mddulo de gerencia que de acceso a las operaciones por
area y ayude en la toma de decisiones.

El sistema no permite mantener un control, procesos y resultados exactos en tiempo
real que aporten a las actividades diarias, mas bien, genera doble trabajo.

A continuacion, se describe el nuevo Sistema de inventarios de productos que se

propone, el que tendréa las siguientes (c) caracteristicas:

C.

Caracteristicas del nuevo sistema de inventario

Desarrollado con Tecnologia de Microsoft Visual Studio: VVB6, Visual.Net, C#,
Xamarin, motor MS SQL Server y Azure para Cloud, software de gestion hibrido.
Cuenta con soluciones para uso y procesamiento movil, tabletas, laptops y
computarizado en la nube “Cloud”.

Facilidad de manejo mediante su disefio Visual Ergondmico y panel multi médulos.
La atencion de soporte técnico es de horario 24/7 de manera semipresencial.
Actualizaciones y notificaciones por correo de en temas contables y financieras
dispuestas por Sunat.

Cuenta con la capacidad de multiempresa, multiusuario, multiempresa y bimonetario.
Permite la catalogacién, simplificacion y especificacion de los productos,
documentos, fotos y lectura de codigo de barras.

Inteligencia de negocios y tablero de indicadores y control gerencial.
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Permite disefiar y exportar plantilla de reportes en formato Excel, Word, Pdf y
HTML.
4.1.4.1.5. Procesos para la implementacion del nuevo sistema

La implementacion del nuevo sistema de inventarios de productos deberd contar con

los siguientes procesos: (1) Proceso de instalacion y configuracion de sistema, (2) Proceso de

preparacion de los datos maestros a ser importados, (3) Proceso de capacitacion técnica y

md&dulos del sistema, (4) Proceso de Andlisis de resultados.

El esquema del presente trabajo de implementacion del nuevo sistema de inventarios

se presenta a continuacion:

1. Proceso de instalacion y configuracion de sistemas

El equipo de trabajo de implementacién del nuevo sistema de inventario revisara los

puntos de conexion del servidor central y los equipos de computo de acceso de red en la oficina,

detallando de esta manera:

Configurar el acceso al servicio de Internet sin restricciones.

Disponer de IP Publica para la publicacién del SQLs.

Acceso a los protocolos POP, SMTP, para el envio de documentos por correo.
Opcion para publicar directa o mediante NAT las bases de datos SQL con el puerto-
1433.

En caso de natear las conexiones se necesitara acceso al Router del Internet.
Disponer de cuentas de correos para el envio de documentos electronicos.

Datos para los servidores de correos para la configuracién de estos.

Revisar y disponer de un antivirus actualizado.

Armar e instalar los equipos de computo con los requerimientos técnicos para el
servidor del nuevo sistema de inventario en las oficinas dispuestas del cliente.
Contando con todo lo mencionado anteriormente, instalar el nuevo Sistema de
inventario en el servidor central y maguinas.

Revisar la correcta instalacion del nuevo sistema y proseguir al siguiente proceso.

A continuacidn, se muestra en la tabla N°15 los requerimientos técnicos que necesita

el nuevo sistema de inventario para la instalacion del servidor central en una computadora de

gran capacidad se detallan a continuacion:
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Tabla N 15: Requerimientos técnicos para el servidor donde se instalara el software

Requerimientos de

Hardware Caracteristicas Minimas Caracteristicas Recomendadas
Marca Compatible IBM/LENOVO, HP
Procesador Intel Core i5 INTEL XEON Quad Core

Memoria 8 GB 16 GB
Disco duro 500 GB 1TB
Requerimientos de Caracteristicas Minimas Caracteristicas Recomendadas
Software
MS Windows Windows Servers 2008 R2 Windows Servers 2012 R2
MS SQL Server SQL Server 2008. R2 0 SQL Servers 2014
SQL Server. 2012 Licencia complet Standar
Intercalacion: Modern Spanish

Licencia gratuitas Express Cl AS

Intercalacion: Moderns Spanish
Cl AS

Fuente: Datos de la empresa Proveedores Miconinsa

2. Proceso de preparacion de los datos maestros a ser importados
En la fecha programada, continuando con los procesos de implementacion del nuevo
sistema, solicitar al cliente (coordinador de sistema) la preparacion de los datos maestros que
se detalla a continuacion:
* Relevamiento de datos detallado y analisis de la informacion del sistema actual del
cliente.
 El cliente debe revisar que los datos exportados del sistema actual sean compatibles
para el nuevo sistema de inventario de productos.
« El consultor dispone al cliente una plantilla modelo de la data en archivo Excel.
 Elcliente debera llenar la plantilla modelo de la data maestro.
« El consultor realiza la configuracion de formulas, pardmetros y documentos del
cliente, antes de la importacién de datos.
« En el caso del cliente requiera adecuar, modificar o agregar datos al nuevo sistema
sera un costo adicional a la implementacion.
« Contando con la aprobacion y entrega de la data maestro del cliente, se dispone a la
importacion de base datos.
 Realizar reportes de revision sobre la correcta importacién datos.

3. Proceso capacitacion técnica y mddulos del nuevo sistema
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Siguiendo con la programacion de los plazos de actividades de implementacion del
nuevo sistema de inventarios, se detalla el proceso de capacitacion técnica (1) y mdédulos (2)
del nuevo sistema de inventario, a continuacion:
3.1. Capacitacion técnica del nuevo sistema
El consultor o ingeniero, sera el encargado de la capacitacion técnica del nuevo
sistema de inventarios para los responsables y usuarios de la empresa Miconinsa, se detalla a
continuacion:
 Asesoria para la creacion de los archivos maestros que requiere el software.
 Asesoria para la migracion de maestros desde hojas Excel u otras bases de datos.
» Asesoria para la migracion de saldos iniciales en hoja Excel u otras bases de datos.
 Asesoria a los usuarios para determinar la fecha de corte y puesta en marcha real.
» Asesoria para tramitar la inscripcion como facturador electrénico con Sunat.
« Asesoria de adquision del certificado de firma digital.
« Entrenamiento a los usuarios que seran responsables de facturar electronicamente.
« Entrenamiento a los soportes responsables de administrar el modulo de facturacion
electronica.
« Asesoria para ejecutar pruebas de facturacion electrénica con la web de pruebas de
Sunat.
« Asesoria a los usuarios para ejecutar la facturacion electrénica como proceso real.
« Asesoria en el uso del portal facturacion de consultas de facturas electronicas.
» Asesoria en el uso de creacion a los usuarios y permisos de acceso.
« Asesoria en el uso del control y revision de las actualizaciones de backups
automaticos y de Sunat.
« Asesoria en el uso del teclado rapido para facil uso del nuevo sistema.
3.2. Capacitacion de modulos del nuevo sistema
El consultor o ingeniero, sera el encargado de la capacitacion de los (a) médulos de
inventario, (b) modulo de ventas y facturacion (c) modulo de informes gerenciales, (d) médulo
de compras, y (e) médulo de cuentas por cobrar del nuevo sistema de inventarios para los
responsables y usuarios de la empresa Miconinsa, se detalla a continuacion:
a. Mddulo de inventarios
El médulo de inventarios cumple la funcién de la administracién y transaccion de
procesos logisticos de almacenes, articulos, proveedores y transportistas. Por lo que, se
detalla en subcategorias de comandos de funciones, que se mencionan como: (1) Base de

datos, (2) Listados (catalogacion), (3) Transacciones de operaciones, (4) Consultas de
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movimientos, (5) Reportes logisticos, (6) Procesos, (7) Auditoria, (8) Configuracion del
sistema y (9) Herramientas que se describen a continuacion:

1. Asesoria en el uso y sistema de registro adecuado de la base de datos en los tipos y
clase de familia de articulos, proveedores, clientes, almacenes, transportistas y
mantenimiento de Kits, series y lotes.

2. Asesoria en el uso adecuado del sistema de registro del listado de catalogo de
articulos, clientes, proveedores, ubicacion y articulos con precios.

3. Asesoria en el uso de las transacciones de las notas de ingreso y salida de articulos,
transferencia entre almacenes, transferencia de conversion de unidad, notas de ajustes,
procesos de guias, ingreso por compras y manejo de Kits.

4. Asesoria en el uso de consultas de stocks, documentos, proveedores por articulo,
documentos valorizados y resumen anual por articulos.

5. Asesoria en el uso de busqueda de reportes de inventario en unidades, valorizado,
documentos de almacén, ingresos y salidas de compras, logisticos, despachos por
articulos y registro de consignaciones.

6. Asesoria en el uso adecuado de procesos de correccién de documentos, procesos por
recalculo, valoracién de inventarios, inventario fisico y contabilizacion.

7. Asesoria en el uso de interpretacion de auditoria de articulos sin familia, articulos con
saldos negativos, lotes con stock negativos, articulos no existentes con movimiento,
articulos con lotes descuadrados, documentos sin valorizar, tipos de cambio no
registrados, reporte de ajustes al sistema y verificacion de documentos.

8. Asesoria en el uso adecuado de configuracion del nuevo sistema en creacion de
empresas o0 almacén, cambiar empresa o almacén, cambiar fecha del sistema, fondo de
pantalla.

9. Asesoria en el uso adecuado de herramientas de verificacion de base de datos, corregir
numeracion de almacenes, corregir tipo de cambio de documentos, revision de
impresion y utilidades de base de datos.

b. Mdodulo de ventas y facturacion electrénica

* Moddulo de ventas
El médulo de ventas cumple con la funcion comercial y facturacion que la

administracion requiere para los procedimientos de dimension de la calidad de atencion,
instalaciones comerciales, proactividad y habilidades que brinda los asesores comerciales.

Por lo que, se detalla en subcategorias de comandos de funciones, siendo tales: (1) Base de
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datos, (2) Listados, (3) Ventas, (4) Procesos, (5) Consultas, (6) Reportes, (7) Configuracién

del sistema y (8) Herramientas que se describen a continuacion:

1.

Asesoria en el uso adecuado del sistema de registro de articulos, clientes, tipo de
clientes, configuracion de cuentas documentos y familia, vendedores, tabla de ayuda y

asientos de ventas.

. Asesoria en el uso de busqueda de listados de catélogos de articulos, clientes, listado

de precios, listado de precios por familia y precios de ambas monedas.

. Asesoria en el uso adecuado de la emisién y operaciones de documentos de venta,

ingreso rapido de factura/boleta, punto de ventas, punto de venta rapido, factura guia,
guia de venta, facturar guias de venta, cotizaciones, pedidos y guia de pedido.

. Asesoria en el uso correcto de procesos en modificacién de documentos, guias,

cotizaciones, eliminacion de documentos, guias, cotizaciones, pedidos, anulacion de
documentos y guias, actualiza el estado de pedidos, letras, generar asientos de ventas,
cancelacion, documentos no contabilizados, generacién y cierre de ventas mensuales,

abrir mes cerrado.

. Asesoria en la busqueda de consultas de documentos, cotizaciones, pedidos, guia de

ventas, stock, comisiones por vendedor, Kardex de precios, ventas de articulos.

. Asesoria en la busqueda de reportes de informes diarios, ventas mensuales, analisis de

ventas, registro de ventas, documentos emitidos, ventas comprometidas, lista de
documentos, planilla de despacho, facturas pendientes de despacho, reporte anual

comparativo x articulo.

. Asesoria en el uso adecuado de configuracion de crear datos del nuevo sistema, tabla

de documentos, configuracion/ canje de letras, puntos de venta, formatos de impresion

y exportar movimientos.

. Asesoria en el uso adecuado de las herramientas del nuevo sistema en verificar bases

de datos, verificar mend, revision de impresion, utilidades de base de datos y
declaracion jurada informativa.
Madulo de facturacion electréonica

El modulo de facturacion electrénica que el area comercial requiere para los

procedimientos en la calidad de atencion, instalaciones de oficina, proactividad y habilidades

de los asesores comerciales. Por lo que, se detalla en subcategorias de comandos de funciones,

siendo tales: (1) Comerciales, (2) Financieros, (3) Resumenes y reversiones, (4) Recepcidn, (5)

Reportes, (6) Configuraciones, y (7) Ir a, que se describen a continuacion:
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. Asesoria en el uso adecuado comercial de la revision de los documentos contables
siendo la factura, boleta, nota de crédito, nota de débito y guias de remision.

. Asesoria en el uso adecuado financiero de revision de las retenciones y percepciones.
. Asesoria en el uso adecuado de la revision de los resumenes y reversiones de resumen
diario de boletas, resumen de anulaciones y listado de reversiones.

. Asesoria en el uso adecuado de revisar la recepcion de la bandeja de recepcion CPE y
la consulta de documentos recibidos.

. Asesoria en el uso de revisién de reportes de listado de ventas electronicas, estado de
documentos emitidos y comprobantes anulados.

. Asesoria en el uso adecuado de revision de configuraciones de catalogos Sunat,
configuracion de empresas, administradores, usuarios generales, configurar reportes,
cambiar empresa verificadora de base de datos, carga de CDR y cambiar fondo.

. Finalmente, la asesoria del uso adecuado y revision de Ir a consulta de validez de
CPE, ir al modulo de facturacién y sitios web de ingreso al portal Sunat.

. Modulo de informes gerenciales

El médulo de informes gerenciales cumple adecuadamente con las funciones de

consolidar informaciones graficas, analiticas y resumidas en los distintos médulos en la toma

de decisiones que requiere la gerencia general mediante los indicadores de medicion.

Por lo que, se detalla en las subcategorias de comandos de funciones del portal de

consultas web dashboard cloud, tableros de control de gerencia con disefios en 2d y 3d.

En ventas permite consultar, analisis con utilidades y ranking de ventas y reportes

graficos, como también, en inventarios que permite consultar, movimientos y stock de

articulos, comparativos anuales de compras y ventas, Kardex y consumo por centro de costos.

En compras permite consultar, situacion de las 6rdenes de compras mediante graficos

estadisticos y también en cuentas por cobrar permite la consulta de estados de cuentas y

proyecciones con analisis de morosidad y los saldos por cliente.

d. Modulo de compras

El médulo de compras cumple adecuadamente con las funciones para automatizar los

procesos de gestion de abastecimientos de articulos de todo tipo de empresa que permite

lograr mayor eficiencia logistica que optimiza los controles de compra.

Por lo mismo, se detalla en las subcategorias de comandos de funcionalidades de

revisar el detalle de las 6rdenes de compra en cualquier dispositivo movil desde cualquier

parte, emite cotizaciones y genera 0rdenes de compra y servicio, interface con el médulo de
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contabilidad, inventarios, y cuentas por pagar, reportes de analisis y liquidacion de compras,
aprobaciones de requerimientos, emision de detracciones, entre otras mas.
e. Mddulo de cuentas por cobrar

El mddulo de cuentas por cobrar cumple adecuadamente con las funciones que
permite automatizar las gestiones de cobranzas a los clientes, que permite facilitar el control
y el anlisis de las cuentas por cobrar.

Por lo mismo, se detalla en las subcategorias de comandos de funcionalidades de la
creacion de clientes en la web de Sunat, registros de limites de créditos para cada cliente,
impresion de letras en formato pre impreso, registro de la situacion de las letras, canjes,
renovaciones y financiamiento de letras, consultas y reportes de saldos por cobrar, interface
con el mddulo de ventas, cobranza multiple de conceptos de efectivo, generar documentos de
percepciones, archivo pdt 697 agentes de percepcidn, percepcion de cobranzas multiple,
generacion de documentos contables, proceso de factoring y manejo de cheques.

4. Proceso de anélisis de resultados

El coordinador de sistema de Miconinsa tiene la labor de velar que se cumplan
adecuadamente los procesos, con la finalidad de informar a la gerencia general el seguimiento
minucioso de la implementacion del nuevo sistema de inventarios monitoreado y controlado,
a través, de un informe del lanzamiento de presentacién de implementacion del nuevo sistema
de inventario, con fecha de produccion en el mes de febrero del 2023, para seis usuarios
durante 12 meses con posibilidad de renovacion de contrato.

El tiempo de implementacion del nuevo sistema de inventarios, se establecié en un
plazo de 40 dias calendarios distribuidos en 80 horas, segun detalla la tabla N°17 Plazos de
implementacion de actividades del nuevo sistema. (diagrama de Gantt)

Se detalla, a continuacion, Tabla N°16 Presupuesto de costos de implementacion del
nuevo sistema de inventario de productos, se propone el costo del nuevo sistema de inventarios

en base a modulos de seis usuarios, de un pago por Unica vez:
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Tabla N 16: Costos del nuevo Sistema de inventario de productos

COTIZACION DE VENTA DEL SISTEMA

- CANTIDAD TOTAL, US$
Version: Empresas

Software — INVENTARIOS 01 servidor + 05 PC $550.00
Software — VENTAS, C x COBRAR 01 servidor + 05 PC $550.00
Software — COMPRAS 01 servidor + 05 PC $450.00
Software — FACTURACION 01 servidor + 05 PC $550.00
Valor del Software US dolares $2,100.00
Descuento especial por pago al contado -$798.30
Valor de Venta US délares $1,301.70
IGV 18% $234.31
Valor de Venta US délares $1,536.01

Fuente: Datos considerados por Miconinsa E.I.R.L.

Al finalizar la puesta en marcha del nuevo sistema de inventarios de productos y el
analisis favorable de resultados mediante indicadores de medicion, se procedera a la firma del
contrato, mediante la aprobacion de la propuesta.

Por lo que, mantendra un gran impacto positivo en los procesos y controles del nuevo
sistema de inventario que beneficia en el incremento de las ventas de la empresa Proveedores
Industriales Miconinsa, que permitira optimizar y solucionar el problema principal y objetivo
del presente trabajo.

4.1.4.1.6. Indicadores de medicion del nuevo sistema de inventario

Un indicador se define al desempefio de aquellas acciones consideradas relevantes para
el logro de los objetivos en la organizacion, y se pueden ser medidos en términos de la
contribucién a las metas de la empresa. Su continuo monitoreo que permite establecer e
identificar los diversos sintomas que se reflejan del desarrollo normal de las actividades (Cruz,
2017).

Para medir la implementacion del nuevo sistema de inventario, siendo el indicador de
gran importancia para las operaciones de gestion de inventarios y administrativas, no obstante,
al ser un nuevo sistema que influyen en diferentes etapas, para el indicador no se estima tener
un resultado a corto plazo.

Para el nuevo sistema de inventario, se plantearon once indicadores de medicion
importantes para fortalecer el éxito de la implementacion propuesta en la empresa:

1. Indicadores de proceso: Eficacia y eficiencia
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Nos expresan y permiten establecer el logro de los objetivos y metas de relacién con
los resultados de proyectos, programas e implementaciones, mediante la productividad en el
uso de los recursos (Contreras et al., 2017).

En este sentido, se quiere medir la eficacia en la empresa mediante la meta alcanzada
entre la meta planeada multiplicado por cien y lograr el objetivo al 100% con la finalidad de
lograr incrementar las ventas. A continuacion, se muestra la formula de indicador de eficacia:

I.E= Metaalcanzada *100= 100%
Meta planeada

Meta: 100%

En este sentido, se quiere medir el logro alcanzado entre los recursos disponibles
multiplicado por cien y se logre el objetivo meta del 100% mediante la recepcion,
procedimientos y entrega de productos a través del tiempo en que se tarda revisar y dar
ingreso en los almacenes. A continuacion, se muestra la formula de indicador de eficacia:

l.LE= Logro alcanzado = *100 = 100%
Recursos disponibles

Meta: 100%

2. Indicador de inventario: Rotacion de productos

En este indicador, las ventas definen la rotacion precisa del inventario, por tal sentido,
se manipula mercaderias que ingresan y salen del almacén como un sistema ciclico y
necesario (Ponce, 2014).

Por esta razon, se quiere medir la rotacion de productos de la empresa, a través, de las
ventas acumuladas entre las ventas promedio multiplicado por cien y lograr el objetivo meta
del 100% mediante una revision de reportes de inventario en periodos semanales, quincenales
y mensuales, con la finalidad de mantener e identificar politicas de inventario segun de nivel
de frecuencia (baja, intermedia y alta) de rotacion de productos y lograr asi una excelente
comunicacion entre el cliente y proveedor.

A continuacidn, se muestra la férmula de indicador de rotacion de productos:

R.I=  Ventas acumuladas *100 = 100%
Venta promedio

Meta: 100%
3. Indicador de inventario: Duracion del inventario
Para este indicador, también conocido como dias de inventario por ser un indicador de
gran importancia en el desempefio para las empresas que requieren un adecuado control de

existencias de mercancias, por lo que, se tomaran andlisis y acciones que le permitira la

76



optimizacién de estas, y también en los resultados financieros y satisfaccion del cliente
(Ponce, 2014).

Por tal motivo, se quiere medir la duracién del inventario de la empresa, por medio
del inventario final entre las ventas promedio y lograr el objetivo meta del 100% durante los
treinta dias, determinando el nimero de dias de espera en renovar la totalidad de stock del
almacén, con el riesgo de perdida o sufrir obsolescencia.

A continuacién, se muestra la formula de indicador de duracién del inventario:

D.I= Inventario final * 30 dias = 100%
Venta promedio

Meta: 100%

4. Indicador de gestion de retorno de mercaderias: Soporte de proveedores

Por consecuencia, se requiere monitorear todas las actividades de requerimiento de
mercancias logrando que se realice de una manera eficiente donde se evite perdidas de
mercancias (Aguilar, 2018).

Por lo tanto, se quiere medir el soporte de proveedores en la empresa, mediante el
numero de solicitudes atendidas entre el total de solicitudes a proveedores, con la finalidad de
que las solicitudes a proveedores sean totalmente atendidas de manera eficiente y asi lograr el
objetivo meta del 100% Y la adecuada rotacion de inventarios y satisfaccion del cliente en el
corto tiempo posible.

A continuacidn, se muestra la férmula de indicador de soporte de proveedores:

S.P= N° de solicitudes atendidas = 100%
Total de solicitudes a proveedores

Meta: 100%

5. Indicador de gestion de proveedores: Cumplimiento de drdenes de pedido

En consecuencia, el indicador cumplimiento de érdenes de pedido se requiere como
objetivo la verificacidn de existencia de retrasos en las 6rdenes de compra entregadas a los
proveedores (Aguilar, 2018).

De modo que, se quiere medir el cumplimiento de 6rdenes de pedido, por medio del
tiempo de entrega real entre tiempo de entrega esperado, para asi lograr el control en que no
haya desabastecimientos en la linea de productos y nos permitird coordinar plazos de entrega
con los clientes, logrando un objetivo meta del 100%.

A continuacién, se muestra la formula de indicador de cumplimiento de 6rdenes de

pedido:
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COP= Lead time real (tiempo de entrega real) = 100%

Lead time esperado (tiempo de entrega esperado)
Meta: 100%

6. Indicador de gestion de proveedores: Integridad de los pedidos

Por este motivo, el indicador de integridad de los pedidos se requiere verificar en la
totalidad de pedidos entregados por el proveedor y no deban presentar observaciones de
cualquier caracteristica, siendo mercancias maltratadas y manchadas, incompletas, talla y
color no requerida y productos por vencer o vencidos (Aguilar, 2018).

Por esta razon, se quiere medir la integridad de los pedidos, a través, de las cajas
observadas entre el total de cajas de un pedido, teniendo como objetivo un resultado meta del
100% logre reducir los tiempos de retraso en la entrega, pedidos postergados, procesos en
devoluciones, incumplimiento y reclamos del cliente.

A continuacion, se muestra la formula de indicador integridad de los pedidos:

I.P= Cajas observadas = 100%
Total de cajas de un pedido

Meta: 100%

Para ventas, se plantearon cinco indicadores de suma importancia para fortalecer la
rentabilidad de la empresa:

7. Indicador de ventas: Efectividad en las ventas

De tal forma que, la efectividad en las ventas tiene como figura la cuantificacion del
logro gue involucra la eficiencia y eficacia, por lo que, tienen que ver la manera en hacer
realidad un intento o proposito del cumplimiento al cien por ciento de objetivos planteados y
programados en tiempo Yy costos razonables posibles (Cruz, 2017).

Por lo tanto, se quiere medir la efectividad en las ventas, mediante el volumen
vendido entre el volumen planificado de ventas multiplicado por cien, teniendo como
objetivo un resultado meta del 100% con el fin de medir el grado de implicacion de manera
objetiva que genera un equipo de fuerza de ventas, analizando su respuesta en la formacion o
capacitacion, observando su proactividad y habilidades para la venta, manteniendo
receptividad al feedback y colaboracion con el equipo de ventas.

A continuacién, se muestra la formula de indicador efectividad en las ventas:

EV= Volumen vendido *100 = 100%

Volumen planificado de ventas

Meta: 100%
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8. Indicador de ventas: OTIF (Pedidos completos en el tiempo acordado)

De modo que, OTIF es un indicador de rendimiento en la cadena de suministro que
valora la capacidad de un proveedor de cumplir el compromiso de fecha de entrega, quiere
decir, el envio de mercancias requeridas en la cantidad solicitada con el plazo y lugar
coordinado (Mecalux, 2023).

Por este motivo, se quiere medir los pedidos completos en el tiempo acordado (OTIF),
a través de, los pedidos a tiempo en su totalidad entre el nimero total de entregas
multiplicado por cien, teniendo como objetivo un resultado meta del 100% con la finalidad de
medir el grado de que se entreguen los envios con las caracteristicas correctas de destino de
entrega, cantidad y fecha especifica acordada en la orden de pedido.

A continuacién, se muestra la formula de indicador OTIF:

OTIF (%) = Pedidos on time, in full ~ *100 = 100%
Numero total de entregas

Meta: 100%

9. Indicador de ventas: OFR — Order Fill Rate (Tasa de atencion de pedidos)

De tal manera que, Order Fill Rate (OFR) es un indicador que tiene por objeto la
medicion de rendimiento de toda empresa en el tramite de la venta, considerando todo el
tiempo sucedido desde la recepcion de los pedidos hasta la salida de la entrega. Como sefial
de referencia de evaluacion en rendimiento, se estima lo acordado con los clientes y se evalta
la eficiencia con lo que se puede satisfacer un requerimiento con gran precision (Delage,
2022).

Por tal motivo, se quiere medir la tasa de atencion de pedidos (OFR), a medida que
estén los pedidos totalmente cumplidos entre el namero total de pedidos enviados
multiplicado por cien, teniendo como objetivo un resultado meta del 100% con la finalidad de
lograr mejoras continuas alcanzando el porcentaje enunciado con mejores practicas, tener un
nuevo sistema que proporcione informacion en tiempo real, mejorar las normas de prevision
y compra y ofrecer alternativas y sustitutos, que revelen calidad del servicio que con la ayuda
de la tecnologia, la gestion mejora junto al cliente.

A continuacién, se muestra la férmula de indicador OFR:

OFR(%)= Pedidos totalmente cumplidos *100=  100%

N° total de pedidos enviados

Meta: 100%
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10. Indicador de ventas: Incremento de facturacion mensual

Se considera una de las mediciones de importancia que realiza el area comercial,
siendo un indicador de incremento de facturacion mensual que permite revelar mes a mes el
aumento o disminucidn en las ventas, en coordinacion con el rea de marketing elaboren
distintas estrategias durante el afio con el propdsito de incrementar las ventas del mes.

Por consiguiente, se quiere medir el incremento de facturacion mensual, determinando
la facturacion mes actual menos la facturacion mes pasado entre la facturacion del mes
pasado multiplicado por cien, con el objetivo de ajustar los procesos y operaciones,
realizando eficiente el trabajo, ofreciendo mejores productos que logren alcanzar las metas al
100% que la empresa ha propuesto.

A continuacién, se muestra la formula de indicador incremento de facturacion
mensual:

I.F.M= (Facturacion mes actual - Facturacion mes pasado) *100 = 100%
Facturacion mes pasado

Meta: 100%

11. Indicador de ventas: CSAT — Customer Satisfaction Score (Satisfaccion al
cliente)

El indicador de satisfaccion al cliente es la metodologia de la encuesta de satisfaccion
mas directa a los clientes, por lo que, se mide su satisfaccion en relacion de una empresa,
compras o interaccion. Se calcula con realizar preguntas en relacion con la experiencia de una
escala de 1 hasta 3,5, 7 0 10.

Por tal motivo, se quiere medir la satisfaccion al cliente, mediante el nimero de
clientes satisfechos entre el total de los clientes encuestados multiplicado por cien, teniendo
como objetivo un resultado meta del 100%.

A continuacién, se muestra la férmula de indicador satisfaccion al cliente:

CSAT= Nimero de clientes satisfechos  *100= 100%
Total de clientes encuestados

Meta: 100%
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4.1.4.1.7. Plazos de actividades para la implementacion del nuevo Sistema (Diagrama de Gantt)

A continuacion, en la tabla N°17 se presenta los plazos para la implementacion del nuevo sistema de inventarios de productos con el
adecuado seguimiento de (a) actividades de implementacion en coordinacion del consultor en las oficinas de Proveedores Industriales Miconinsa
que se muestra el Diagrama de Gantt a continuacion:

a. Tabla N. 217: Plazos de actividades para la implementacién del nuevo Sistema (Diagrama de Gantt)

Tabla N°17: Plazos de implementacion del nuevo AND 023
sistema (Diagrama de Gantt) ENERD FERRERD MARTD ABRIL MAYD TUNIO JULID AGOSTD SETIEMERE OCTUBRE NOVIEMBRE CICTEMERE
SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEM[ANA
Nombre de Ia tarea V234 sfe|7]efe|tojufz|13||1s|1a[17[ 18|10 20|21] 22 23] 24] 25 26 27|28 20| 30|31 | 32| 33| 34| 35| 36| 37| 38| 30|40|41| 42| 43|44 |45[ 46| 47|48

Proceso 1: Instalacion v configuracion

(). Configrar acceso serv. Internet. (b). Disponer IP Publicar-50L.
(). Acceso protocoles POP, SMIP -coreos. (d) Op. publicar NAT
L2 base de dato 5L -puerts 1433, (g). En caso de matear conexidn
acceso Router. (f) Disponer comeo emvio doc. electromcos.

(2} Datos servidores-comeo (1) Rev. anivirs (1) Armar, mstalar
computadorzs. (). Instalar sistena de pventano (k) Revisar
instalacion.

Proceso 2: Preparacion de los datos maestros

(3).Felevamiento de datos. (b).El cliente debe revizar dates
exportades sistema actuzl () El consultor dispone plantilla data.

(d) El chente lena plantilla data.

() Consultor ealiza configiraciones. (f). 51 el chente modifica sera
costo adicional. (g). VE. data maesto se mporta data. (h). Revision de
Proceso 3 Capacitacion técnica v modulos
Capacitacion técndca del siztema, Asesoria ereacton de archives del
mievo sistema , migracion de datos, ofros.

Capacitacion de modules del sistema, Modulo de Inventanes,
Ventas facturacion, Inf Gereneial, Compras v CxC

Proceso 4 Analisis de resultados

Respensable de Miconmsa informa 2 ks G.G. mforme de resultados,
presupuesto ¥ F. lanzamiento S1P. v Ev. post mstalacion.

Nota . Datos elzboredos por la enpresa Proveedores Industmales Miconinsa ETR L. {2022}

Fuente: Datos elaborados por la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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4.1.4.2. Propuesta 2: trabajo de campo.

En segundo lugar, se propone un trabajo de campo con las siguientes caracteristicas: de
tipo aplicada, de nivel descriptivo, cuantitativa y cualitativa, no experimental, de corte
transeccional, no experimental.

Utilizaria como técnica de recoleccion de datos la encuesta y la entrevista a
profundidad. El instrumento para emplearse seria un cuestionario con un formato estructurado
(Anexo N° 2 y Anexo N° 3) con preguntas elaboradas en base a las variables independiente,
dependiente y sus dimensiones e indicadores (Anexo N° 1).

No experimental porque que su propdsito seria observar situaciones existentes, de
manera de como se da en su contexto natural y para después analizarlos, en este sentido, la
variable independiente ya ha ocurrido, y no es posible que sea manipulada. Transeccional
porque en los datos serian recolectados para un solo momento y en su tiempo Unico.

4.1.4.2.1. Limitaciones.

El trabajo presentaria algunas limitaciones que se enumeran a continuacion:

1. Los datos obtenidos representaran la opinion de los encuestados y entrevistados.
2. Laveracidad de las respuestas es inherente a cada uno de los encuestados y
entrevistados.

4.1.4.2.2. Delimitaciones.

El trabajo tiene las siguientes delimitaciones:

1. El estudio se realizaria en la cuidad de Lima, distrito de Santiago de Surco, Peru.
2. Elafio para realizar el trabajo de campo debe ser el 2023.
3. Las encuestas se realizarian en la empresa Proveedores Industriales Miconinsa

E.I.LR.L., Lima, Peru, 2023.

4. Las entrevistas se realizarian en la empresa Proveedores Industriales Miconinsa

E.l.LR.L., Lima, Peru, 2023.

5. Las personas para encuestar serian 06 trabajadores.
6. Las personas para entrevistar serian 02 (Gerente y jefe)
7. La fuente de informacion seria primaria y directa. (de la propia empresa Proveedores

Industriales Miconinsa E.l.R.L.
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Conclusiones

. El nuevo sistema de inventario una herramienta de gestion que es utilizado para el
registro de cantidades de productos que existen en un almacén y se considera
importante con la finalidad de vigilar un conjunto de procesos de control de
inventario, método de valuacion y sistema de registro que permita la adecuada
rotacién de productos, salvaguardar los recursos financieros y el incremento de la
facturacion de ventas.

. La venta como todo procedimiento de accion y efecto con la intencién de motivar al
cliente potencial la realizacion de adquirir un bien o servicio, por lo que, es importante
en las empresas, debido que, se realiza la salida de productos, y no se podréa seguir con
las operaciones y, por tanto, el brindar productos y servicios que solucionen una
problematica y las necesidades de los clientes. De modo que, se obtiene la
rentabilidad y continuidad en el mercado.

. Los indicadores de medicion presentados para la implementacion del nuevo sistema
de inventario son considerados de gran importancia para determinar y analizar
mejores resultados en la toma de decisiones que realice la gerencia y las jefaturas,
motivo que, en el caso de la gestion de almacenes y compras, podran determinar
adecuadamente la rotacion de productos y el soporte de proveedores, y en las ventas,
analizaran exhaustivamente la tasa de atencion de pedidos y satisfaccion al cliente.

. La implementacion de un nuevo Sistema de inventario de producto para incrementar
las ventas de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa, es importante para
mantener con exactitud las operaciones controladas y la informacién diaria del nuevo
sistema de inventario en tiempo real mediante una adecuada gestion de procesos de
control de inventario, método de valuacién y los sistemas de registro para el analisis.

. Un trabajo de campo, que se utilizara para técnicas de recoleccion de datos, mediante
encuestas para los trabajadores y entrevistas para el gerente y jefes de area, que se
realizard en la cuidad de Lima, Santiago de surco, PerQ. Por lo que, es importante para
recabar datos y obtener informacion mas detallada del empleador (entrevista) y
recopilar informacion precisa y disefiada para el entorno de donde se quiere recoger la
informacion (encuesta).

. Las dimensiones, al analizar y descomponer las caracteristicas necesarias influyen en
los aspectos relacionados para una adecuada toma de decisiones de la gerencia general

y jefaturas sobre los resultados de indicadores de medicién de la gestién de procesos

83



10.

11.

con eficacia y eficiencia para el trabajo de implementacion del nuevo sistema de

inventario de producto que impactan en el incremento de las ventas en la empresa.

. Se tiene como vision consolidarse como socio estratégico en el sector salud e

industrial, con un amplio portafolio de productos a precios competitivos, motivo que,
la realidad problematica de la empresa necesita mejorar su sistema de inventario, por

lo que, perjudica en el incremento de las ventas de la empresa.

. El marco tedrico del sistema de inventario se considera como una fuente de

informacion y guia para los procesos de la organizacion que permite mantener el
control de los ingresos y salidas de productos, por lo que, es importante en la eficacia
y eficiencia del soporte de proveedores para el cumplimiento de las ordenes de pedido

y duracién del inventario, que permita efectividad en las ventas.

. El marco teorico de Ventas, que significa una serie de acciones y actividades para

incentivar a los clientes potencial en realizar una definida compra, por lo que, es
importante para todo negocio, si no hay ventas, no hay ganancias, no hay sueldo y
afecta en los recursos financieros por el sobrecosto de duracion y almacenamiento de
los productos en la empresa.

La aplicacion profesional que describe el contexto laboral situacional, a través, de las
fortalezas y debilidades, describen las caracteristicas del ambito laboral, condiciones
de trabajo, el impacto de condiciones laborales y la descripcidn de las actividades que
realiza el bachiller, por lo que, es importante analizar las condiciones de procesos que
realiza para tener mayor informacion en la toma de decisiones de la empresa.

La aplicacion préactica de la sintesis de la realidad problematica actual, pestle y las
debilidades y amenazas en el que se encuentra la empresa, por el entorno econémico y
politico que cerr6 2022, y empieza 2023, a través, de la incertidumbre politica y
econdmica que viene afectando por las paralizaciones de vias y carreteras, costos altos
de importacion y tipo de cambio del dolar hasta S/.4.00, por lo que, es importante

considerarlos en el entorno para la implementacion.
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Recomendaciones

Implantar y consolidar un trabajo de Suficiencia Profesional sélido durante el
desarrollo de implementacion de un nuevo sistema de inventario de producto. Por lo
que, es importante para las actividades de mejora de procesos de gestién en los
sistemas de inventario y la cadena de suministro que influyen en los resultados de
indicadores de medicion establecidos en la rotacion de productos y soporte de
proveedores, motivo que, logré la efectividad en las ventas de la empresa.

Disponer adecuadas herramientas tecnoldgicas y metodoldgicas que influyan en la
gestion de procesos comerciales, donde utilicen subcategorias de busqueda de
resultados de reportes e indicadores en el sistema actual, y facilidad de interfaz entre
maddulos que permita lograr y brindar excelente calidad de atencion, adecuadas
instalaciones fisicas, area comercial que disponga de proactividad y adecuada
orientacion al cliente que impacte en el incremento de la facturacion mensual.

Que el nuevo sistema de inventario de productos disponga de una variedad de
subcategorias de comandos de busqueda de resultados por cada proceso en las
operaciones de inventario y ventas, por lo que, es importante el trabajo en equipo y
una mejora continua de procesos del nuevo sistema de inventario y las actividades
diarias, permitiendo un flujo adecuado en las actividades comerciales y
administrativas, logrando dar solucién al problema de la empresa.

Mediante la propuesta de solucidn del problema, sobre el trabajo de campo de
recoleccion de datos de encuestas y entrevistas para los trabajadores, deben ser fiable,
medidas sin errores, detectar y medir los cambios, aceptados por los trabajadores,
motivo que, es importante escuchar, analizar y descubrir cambios que se requieren
implementar con el fin de una mejora en la gestidn de procesos de inventarios y las
ventas de la empresa.

En la propuesta de solucién del problema, estas operaciones controladas de
informacion diaria del nuevo sistema en tiempo real mantengan una revision
minuciosa de inventarios perpetuo, peridédico, métodos Peps (entradas) y Ueps
(salidas) de series y lotes de productos importados, y una adecuada catalogacion,
simplificacion y especificacion de sistemas de registro que ayuden en la gestion de
procesos del nuevo sistema de inventario y se logre incrementar los pedidos

completos en el tiempo acordado.
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6.

10.

Implementar y utilizar dentro de las politicas comerciales y gerenciales mediante
reuniones periodicas y de trazar objetivos de rendimiento, a través, de los indicadores
de medicién propuestos en el presente trabajo, debido que, es importante llevar una
adecuada planificacion, organizacién, direccion, integracion y control de procesos
administrativos que la empresa debe mejorar para ser competitivos en el mercado
peruano Yy verse reflejado en el incremento de las ventas de la empresa.

Como parte de su vision en la empresa en el 2023, la implementacion de un nuevo
sistema de inventarios de productos que influya en la mejora continua de los procesos
de gestién de inventarios y ser competitivos en el mercado peruano, por lo que, es
importe mantener como mision el constante control de inventarios perpetuo y
periddico, revision constante de los métodos de valuacion de entradas y salidas de
productos y un estructurado y exhaustivo sistema de registro de productos que
influyan en los reportes de resultados de indicadores para la gerencia y ventas.
Capacitar y designar trabajadores de area para las funciones periodicas del nuevo de
sistema de inventarios, por lo que, es importante para que los trabajadores puedan
utilizar con facilidad y analizar adecuadamente cada funcién de los subcomandos de
funciones del nuevo sistema, motivo que, podra identificar errores y crear nuevas
actividades de procesos dentro del nuevo sistema y las operaciones de la empresa.
Capacitar y designar a dos trabajadores como responsables de reportes en analisis de
indicadores de medicidn, por lo que, es importante en la supervision de las
operaciones de inventario y las ventas, mediante el nuevo sistema de inventarios,
motivo que, nos permitird contar con informacion diaria y actualizada para la
rendicion de cuentas periddicas, a traves, de reuniones a la gerencia general.

El area de ventas y cuentas por cobrar debe utilizar y realizar los controles y
seguimientos adecuados, a través, del nuevo sistema, el cobro de facturas a crédito
15,30 y 45 dias calendario, por lo que, es importante controlar la linea de crédito de
los clientes, motivo que, permitira a la empresa mantener adecuadas relaciones
comerciales, con la finalidad de mantener actualizado la rotacion de bienes, para

incrementar las ventas mensuales de la empresa.
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ANEXO 1: Matriz de Consistencia de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Sistema de inventario v las ventas de la empresa Proveedores Miconinsa E.LLR.L. Lima, Peru. 2022.

Problemas de Investigacion Hipaotesis Ohjetivos de Investigacion Variahles Dimenziones Indicadores
Froblema (reneral Hipotesis (reneral Ubjetivo reneral In ] et
; i Control de ventano perp
[Qué relacién existe emtre ¢ Existerelacionemmeel Doooia 12 relacon que ——— —
sistema de inventario v las ventas ziztema de inventaro vlas 7 ; _E _S sma Oe Inventario penddico
. - imventaric v las ventas de la
de la empresa Proveedores  ventas de la empresa resa Provesdores _ Método PEPS
Miconinsa EIRL. Lima, Perii, Proveedores Micominsa ot o o o0 o o= Métodos de
20227 EIRL. Lima Pera 2022 Peri. 2022 B : valuacion Metodo UEPS
: <- Sistema de Inventario
7.1 Catal 14
Problemas Especificos Hipatesis Especificas Objetivos Especificos v.h Si;pl?l.ifsf{:;u
;Qué relacion existe entre el Existe relacidm enfre el Encontrar la relacion entre el Sistemazs de
control de mventarios v las control de inventarios v control de inventario y las registro
ventas de la empresa las ventas de la empresa ventas de la empresa Especificacion
Proveedores Miconinsa EIRL.  Proveedores Miconinsa Provesdores Miconinsa
Lima Pera 20227 EIRL.Limas Pera 2022 EIRL. Lima Pera 2022
. .. Eespeto
;Qué relacion existe entre el Existerelacion entre los Identificar la relacion entre el Calidad de atencion Fonfiona
métodos de wvaluacidon v laz métodos de valuaciony  métedos de wvaluacidn v las _ . Ambiente limpic
ventas de lz empresa  las ventas de la empresa wventas de  la empresa Instalaciones Fisicas Orden de Jos prodacios
Proveedores Miconminsa EIEL. Proveedores Miconinsa Proveedores Miconinsa E iencia de chiente
Lima, Peri, 2022.7 EIRL.Lima Peri 2022 EIE.L. Lima, Peri, 2022, . Proactividad -
Ventas Conocimiento de los productos
- = (V.ID)
:Qué relacién existe entre el Existe relacion entre los mﬂm&mﬂ la . mi“;t':;ﬂ a L .
ziztema de regisiro v laz ventas siztemsas de registro v las i . Satisfaccion del cliente
= . = y registro v las wventaz de la Habilidades para la
de la empresa Proveedorez  ventas de la empresa
_ - . St empresa Proveedores venta - - -
Miconimza EIF.L. Lima, Pemi, Proveedores Miconinza S . Ohrientacion zl cliente en los
P — . . ana~ MMiconinza EILEL. Lima,
20227 E.I_R_L.,Lll:ﬂ.ﬂ_ PEI'IJ._..:':]..-;E Perii 2022 P-I'Dd'llﬂﬂi.

Fuente: Datos elaborados por la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.1.R.L. (2022).
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ANEXO 2: Propuesta Encuesta — Cuestionario

La presente técnica tiene por finalidad recoger informacion de interés relacionada con el tema

ENCUESTA

Instrucciones

Ne [ ]

"Sistema de Inventario y las ventas de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa, Lima,

Per(, 2022"; a continuacion, se le presentard un conjunto de preguntas para que usted elija la

alternativa que considere correcta marcando para tal fin con un aspa (X)

Esta técnica es andnima se le agradece por su participacion.

ESCALA VALORATIVA

RANGO | Nunca Nl Ocasionalmente | Frecuentemente Muy
vez Frecuentemente
ESCALA| 1 2 3 4 5
CUESTIONARIO
Escala de
Variable independiente: Sistema de Inventario Valoracion
112(3|4|5
Control de inventarios
1 ¢Cree usted que la empresa mantiene actualizado y controlado el
inventario perpetuo en el sistema de inventarios?
2 ¢Cree usted que el responsable del area realiza controles oportunos
del inventario periddico?
Metodos de valuacion
3 ¢Cree usted que el método PEPS ayuda a controlar los ingresos y
salidas de productos?
¢Cree usted que el método UEPS ayuda en el proceso de entrega
4 sobre los productos de ultimas entradas y primeras salidas del

almacén?
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Sistemas de registro

¢Cree usted que la catalogacion del
5 producto facilita la identificacion y
descripcion fisica del producto?

¢Cree usted que la simplificacion
del producto en el sistema de

6 registro de inventario es adecuada
para su trabajo?
¢Cree usted que la especificacion
7 del producto en el sistema de

registro de inventario es adecuada
para su trabajo?

Ventas

Escala de
Valoracién

2

3

4

Calidad de atencion

¢Considera usted que el area comercial trata con respecto a los
clientes de la empresa?

¢Cree usted que los vendedores transmiten confianza a los clientes
en el momento de la venta?

Instalaciones Fisicas

¢, Considera usted las instalaciones del almacén un ambiente
limpio?

¢, Considera usted que el orden de los productos impacta en
la atencion de venta?
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Proactividad

¢Cree usted que los vendedores se
5 esmeran para brindar una buena
experiencia de cliente?

¢Cree usted que los vendedores se
6 esmeran por obtener mayores
conocimientos de los productos?

Habilidades para la venta

¢El objetivo principal de los
7 vendedores es alcanzar la
satisfaccion del cliente?

¢Los vendedores brindan orientacion
8 al cliente sobre los productos de la
empresa?

ANEXO 3: Propuesta de Entrevista — Preguntas.
ENTREVISTA

Guia de preguntas

La presente entrevista tiene por finalidad recoger informacion de interés relacionada con el
tema "Sistema de inventario y las ventas en la empresa Proveedores Industriales Miconinsa,
Lima, Perd, 2022; a continuacidn, se le hara unas preguntas, se le agradecera por responder
de la manera mas sincera y real posible.

Esta entrevista es andnima, se le agradece por su participacion.

1 ¢Cree usted que el sistema de inventario es el adecuado como
soporte para el area comercial? ¢Por qué?
2 ¢Cree usted que el sistema de inventario genera los reportes
apropiados para la toma de decisiones del area?, Explique.
3 ¢Esta satisfecho con el nivel de ventas en el afio 20227, Explique.
4 ¢Considera usted gue el sistema de inventarios influye en las
ventas? ;Por qué?
5 ¢Cree usted que los métodos de valuacion ayudan a controlar el
sistema de inventario?, ¢Por qué?
5 ¢Cree usted que los sistemas de registro de producto influyen en las
habilidades para la venta?, Explique.
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ANEXO 4: Matriz Foda de la empresa Proveedores Industriales Miconinsa

A continuacion, se detalla el analisis foda de la empresa, de la siguiente manera:

Analisis FODA

Situacion PROVEEDORES INDUSTRIALES MICONINSA E.L.R.L.
Fortalezas Debilidades
1 |E=xperiencia en Ia importacién v distribucién de productos en la linea médica e industrial 1 JDispone de un Sistema de administracién v facturacion basico.
2 |Trabajo en equipo calificado en las operaciones administrativas v logisticas. 2 JPRecursos imitados de almacén en sitpaciones de carga laboral
3 |Politicas comerciales de comvenios con marcas importantes. 3 JAlmacén limitado, afectando recepcion de proveedores.
4 |Politicas de precios de distribuidor mayorista que permite competir. 4 IDescoordinacién de horario de capacitacion de funciones.
5 |Disposicion de una variedad de maestro de productos en ambas lineas. 5 [Falta de coordinacion entre dreas de distribucidn v ventas.
6 |Disposicion de cartera de proveedores en ambas lineas. 6 [Falta de contrel ¥ seguimiento del drea de cobranzas. facturas vencidas.
7 |Criterios comtables v de gerencia de venta de negociacién v cobranza.
8 |Plan de trabajo operativo de contingencia en situaciones no previstas entre areas.
Oportunidades Amenazas

Inyeccion de capital extranjero en los sectores en muneria, salud e mndustnial aumentarian las [nestabilidad politica ¥ economuca afectan los costos de importacion.,
1 |ventas. 1 Jrentas v el anmento de la moneda del délar.
2 [Nuevos proyectos del estado pernano del 2023 de largo plazo aumentarian las ventas. 2 ii:a;al.;zac_:.iauz PHZS ytlmel.g‘:zs :li.e pcfbraldmes afectan las ventas y

tribucicn de productos a nivel nacional.

A consecuencia de Ia pandemia. entidades v empresas de salnd generan mavyor mmversion de Problemas politicos afectan los requerimientos de compra por las
3 compras de productos de material médico a nivel nacional 3 Jentidades del estado v empresas privadas.

MNuevas tecnologias aplicadas en los sistemas de proceso logistico v ventas [ncerti bre de ¢ io de gobiemo se ha visto afectado en el alza de
4 £ P P £ ¥ ) 4 ferecios v escases de productos de material medico e mdustrial

[Fetrasos de entregas de pedides generados por los paros v movilizaciones

Mejora continna de procesos logisticos, incrementan las ventas. de temas politicos afectan en el sobre costo de almacenamiento v

5 5 Jcancelacion de pedidos.
Continnidad de enfrentamientos de temas politicos afectan la economia del
fpais. por lo que. las ventas tienden a bajar v la rotacion de productos
disminuye, ¥ los sistema de inventarios generan sobre costos, afectan
6 Jeontablemente 1a empresa.

Fuente: Datos elaborados por la empresa Proveedores Industriales Miconinsa E.I.R.L. (2022).
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