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I ANTEC]EDENTES

1.1. fustificación del Proyecto

El objetivo del presente proyecto de grado, es meiorar los procesos

ad ministrativos, financieros y comerciales de la Compañía por medio de una

reingenierfa, por considerarla una herramienta eficaz en el desarrollo de la

gestión de nego<-io, administración del recurso humano y desarrollo de

actividades de mertadeo.

La reingenierfa es un nuevo enfoque que analiza y modifica los procesos

básicos de trabaio en el negocio. En realidad, las perspectivas de la

reingeniería pueden ser muy atractivas, pues permitirá la aplicación a

plenitud de todos sus conocimientos en el entorno del negocio, con el fin de

lograr efecüvidad y eficacia en las áreas identificadas con problemas de

control interno en la Compañfa.

Como resultado de nuestro análisis preliminar, hemos obcervado que el

problema fund¿mental de la Compañía es la informalida<I de los

procedimientos operahvos y financieros, producto de la falta de actualización
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y apertura de sus propietarios ¿ l¿s nuev¿s tendencias en el nraneio de los

negocios que trae consigo la globalización. Con nuesbo proyecto buscamos

la revisión v la nreiora de estos procesos, de nranera de hacerlos mucho más

simples y efertivos, y con ello cumplir objetivos específicos como la reducción

de costos y gastos, incremento de utilidades, saüsfacción de los empleados v

una meior calidad del servicio brindado a los clientes.

Es por esto que la aplicación de una reingeniería financiera, administrativ¿ t,

comercial contribuirá ¿ la obtención de soluciones en las áreas mencionadas

por medio de cambios en las estrategias de direrción v control de los

propietarios. Adenrás es fundamental burar un alisamiento de las

utilidades, el cuál permita una rentabilidad constante v sostenicla. Esta

ofrecerá estabilidad en la situación financiera, evitando de esta manera que

o(urran las fluctuaciones en la disponibilidad de capital de trabaio lo cuál ha

frenado el crecimiento de Ia compañfa en el mercado.

7.2. Obietivos del Proyecto

1.2.1. Obietivo Ceneral

Contribuír al desarrollo de una estrategia de reingenierÍa buscando meiores

resultados en las áreas financiera, administraüva v comercial.

1,2.2 Obietivos Específicos

Formaliz¿r la misión, visión v estrategias de la Compañia

Est¿ blerer estra teBias comercia les
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Establecer un proceso financiero que perm ita medir las ganancias del

negocio

Realizar una segregación de funciones del personal de la compañia

mediante la creación de un organigrama y manual de funciones.

Implantar prrocedimientos para efechvizar [a recu¡:eración de la cartera

lr4ejorar los controles relativos al manejo de inventarios

Determinar el Valor Agregado de las estrategias desarrolladas en cada

una de las áreas de la empresa

1.3. Análisis preliminar de la Compañia

La Compañla inició sus actividades el 21 de Enero del año 1990 teniendo al

Sr. Luis Espinosa como propietirrio de la empresa. Corresponde a una

Compañla Importadora de Repuestos Automotrices, ofreriendo una variedad

de repuestos para reposición del parque automotriz a nivel nacional.

Se inició en su primer local ubicado en la calle Huancavilca. en el lado oeste

de la ciudad, reconocido popularmente como e[ sector de venta de repuestos

automotrices. Todo el trabaio administrativo y comercial era realizado

exclusivamente por el Sr. Luis Espinosa, quien contaba solamente con la

ayuda de un vendedor.

A mediados del año 1992, la Compañla cuenta por primera vez con la avuda

de dos personas en el área administrativa, tres vendedores y un asistente de
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bodega. A partir de entonces, e[ primer local queda establecido solamente

como bodega de almacenaje, y el personal administrativo es traspasado a una

oficina cercana. En esta etapa, adicionalmente, se realiza la implementación

de un sistema de facturación para permitir un mejor control de la mercaderia,

mientras que las demás funciones adminishativas continuaban siendo

maneiadas de manera manual.

En lvfavo del ¿ño 2002, la Compañía inaugura la conshucción de un nuevo

edificio propio de tres pisos, ubicado en el mismo sector. Al momento cuenta

con cuatro personas en el área administrativa y financiera, quienes llevan

todos los procedimientos y controles mediante un sistema de computación

administrativa. Cuenta con tres personas en el área de bodega para la

supervisión y manejo de los dos pÍsos destinados al almacenaje de toda la

variedad de repuestos y accesorios de las llneas que se maneian. y por úlümo

cuenta con seis vendedores a nivel nacional.

Durante estos catorce años de servicio, los clientes han visto a la Compañía

como uno de los meiores almacenes importadores v distribuidores cle

repuestos automotrices a nivel nacional por la variedad «le lfneas de

repuestos que ofrecen, sus precios y comodidades en las formas de pago.

¡{on base a nuestro conocimiento del negocio, entendemos que la Compañfa,

ha buscado optimizar sus operaciones, buscando preservar su solidez,

maximizar el rendimiento de los recursos, generar ideas innovadoras que le

den ventaias competitivas, y llegar a ser una de las compañlas importadoras

de repuestos automotrices más importantes, en un país con muchas

dificultadas ronómicas y altamenh competihvo, razón por la cual se ha

decidido aplicar una reingeniería en sus procesos. y'
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1.3,1. Fluio de Operaciones Según las Funciones

Hemos definido las operaciones de la Compañia de acuerdo a las cuatro

funciones esenciales y quienes la realizan. quedando establecidas de la

siguiente manera:

. Futtciones fnnncieras, relacionadas con la búsqueda y gerencia de

capitales.r [as operaciones financieras más importantes de la Compañía

como préstamos, transferencias bancarias e inversiones l¿s realiza el

Ing. Patricio Espinosa, Cerente General. Todo lo demás relacionado con

los bancos, como el control contable, roles de pagos, comisiones, pagos

de servicios, etc. son manejados por la Ing. Pilar Orrala, baio supervisión

d irecta del Presidente. Sr. Luis Espinosa.

. Funciones conerciales, relacionadas con la compra, venta e intercambiol.

En el proceso de compras intervienen el Presidente, encargado de

definir los productos a ser importados, y el Gerente General, quien se

encarga de mantener la relación comercial con los provee.dores. La

Compañía cuenta con seis vendedores, distribuídos en las siguientes

zonas a nivel nacional:

(véase página siguiente)

I Chiavonato, ldaltx¡rto. lnftducción a la Teoria Cennal de la Admi shación. Mt Craw Hill:
Tpn era Edir'ión, México, 1996
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Tabla 1.1 Vendedores y Z.onas

Vendedor

Guavaquil

Tungurahua - Chinrborazo

Cuayas - Cotopaxi
Oriente

Guayas - El Oro -
Cañar-Azuav-Loja
Pichincha - I,lsmeraldas
Guavas-\{¿nabÍ-Los
Ríos

Es su obligación reporLarse semanalmente con la Ing. Pilar Orrala, r,

asistir a las reuniones realiz¿das por el Gerente General para

información de las nuevas eshategias de venta, acfu¿lización de las listas

de inventario v precios, v análisis de Ia recuperación de la cartera. La

Srta. Silvana Rojas es la encargada del mantenimiento de la base de

tlatos de los clientes, [¿ facturación y recelxión de devoluciones.

Adicionalmente, forman parte el personal de bodega, conformado por el

Sr. Jorge Vargas, encargado de supervisar la llegada de mercaderla v

verificar que su buen estado; y sus asistentes. el Sr. Elfas Espinosa v Sr.

Erlides Rodríguez, quienes preparan y embalan los pedidos para ser

entregados a nivel nacional mediante las llneas de transporte terrestre.

. Fu¡tciones contaltles, relacionadas con los inventarios, registros. balances,

costos v estadísticas. El CPA. Aquilino de la A brinda servicios

prestados, los cuáles consisten en dirigir las actividades contables de la

7.ona

[..ru ra Cuest¿ Alcír'ar

C.armen Quinrle \'l ite Pichincha

W¿lter Falcones López

José Manuel Picón

Mariano Banchón

Luis lvf era Salv¿herra
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compañia, nrediante la preparación de los estados financieros, v

formularios tributarios requeridos por el Servicio de Rentas lnternas-

. F unciones adninistratiuw, relacionadas con la integración de las ohas tres

funciones. las funciones adminis&ativas coordinan y sincronizan las

demás funciones de la empresa, sienrpre por encima de ellasl. Dada la

informalidad en la segregación de funciones de Ia Compañía podríamos

definir que e[ rol de Administrador 1o desem peña el Ing. Patricio

Espinosa, en su condición de Gerente General.

Cabe recalcar que la Compañfa no cuenta con un organigrama y/o manual de

funciones en el que se especifique las ierarquias y funciones asociadas al

personal. Una estructura organizacional debe diseñarse para determinar

quién realizará cuáles tare¿s y quién será responsable de qué resultados; para

eliminar los obstáculos al desempeño que resultan de la confusión e

incertidumbre respecto a la asignación de actividades, y para tender redes de

toma de decisiones y comunicación que respondan y sirvan de apoyo a los

obietivos empresariales2.

1.3.2 Análisis [inanciero Preliminar

De la información brindada por la Compañia, hemos realizado un análisis

financiero preliminar del Balance General y Estado de Pérdidas y Canancias

al 3l de diciembre del 2002 y 2003 (Anexos 1.1 y 1.2), mediante 1o cual

pudimos establecer la situación financiera de la Compañla al momento de

nuestra revisión.

: K(x)ntz, Harold; Wcirich, H¡inz. Administración, una Pers¡ttctiau Global. Mc Gr¿w Hill
Onr'cav¿ Edirjón, Méxit o, 19Í]{l



t0

1.3.21. Capital de Trabaf o

Las razones de liquidez se uülizan para,uzgar la capacidad de la empresa

para hacer frente a las obligaciones a corto plazor. El Índice de liquidez

inmediata muestra una evolución favorable del 199% al 31 de diciembre del

2003 (0.28), con respecto al año anterior (0.10). Mientras que el capital de

trabaio con que cuenta la compañía sus actividades operativas ha presentaclo

una disminución aproximada de US$10,000 con respecto al 2002

(us$4es,000).

Cráfico 1.1 Fondo de Maniobra
En miles de dólares

Júre 9§@ J6G So¿! Et.Cg

ri.ñF (Tri¡..t...)

Las razones de apalancamiento (deuda), mueshan el grado en que la empresa

está financiada por deuda3. La estrucfura de endeudamiento de la Compañía

se ha mantenido constante, esto es que en el 2002 y 2003 sus pasivos

representaban el 0.20 de sus activos totales. Durante el 2003 la compañla ha

disminuido su financiamiento mediante capital propio, esto es, que la

relación de sus pasivos con resp€cto al patrimonio ha aumentado en un 4% en

com paración al 2002 (0.24 veces).

I Van Home, Jamm; War. howicz. John. Fundumttrtu dt Administrariri¡ Fin¿ncie¡¿. Pronlir't'
H¿ll: Ott¿v¿ Edi(.xtn, Mrixi( o, 1991.
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Cráfico 1..2 Razones:
Pasivos a Activos y a Capital Contable

or.{t ¡.,-& JcD& 3+O¡ OE.@ v.FOa J'}6 s.c€ ot-o¡
r¡.ñ¡E t?dñ..!...¡

Las razones de rentabilidad son de dos tipos: aquellas que muestran la

rent¿bilidad en relación con las ventas v las que muestran la rentabilidad

respe(to a la inversión. Juntas. estas razones muestran la eficiencia de

operación de la empresa3. La utilidad bruta con resp€cto a las ventas netas a

cliciembre del 2003 fue del 38%, lo cual muestra una disminución de 2 puntos

porcentuales en relación al 2002(a0% ). A esto se suma que el margen de

utilidad neta de la compañla disminuyó en un 49% (2002: 15% -2003:7%).

Cráfico 1.3 Margen de Utilidad Bruta y Neta
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Las razones de actividad, miden que tan efectivamente la empresa uhliza sus

efertivos3. Del análisis de los índices de actividad hemos observado:

-- -'



Rotación de las cuentas por cobrar: la recuperación de la cartera ha

mantenido en 90 dfas promedio durante los dos años.

Rotación de inventarios: este ha presentado un incremento de 277 días

en el 2002 a 326 días en el 2003, 1o cual muestra una lenta recuperación

de la inversión realizada para la compra de inventarios.

Rotación de cuentas por pagar: el plazo promedio de pago se ha

dismínuido de 39 días a 23 días, lo cual indica una desmeiora en el uso

del dinero de sus proveedores.

7.3.22. \'entas

El rubro de ventas disminuvó en aproximadamente US$43,562 al 31 de

diciembre del 2003, lo cual representa aproximadamente el ToA respecto al año

anterior, presentándose los mavores diferencias en los meses de marzo, iunio

y octubre. La variación ocurre durante estos meses principalmente porque en

el 2002 increment¿ron las ventas en las líneas de b¿rras laterales de dirección,

crucetas, bases de motor, cilindros de rueda, producto del aumento de las

importaciones de estas líneas.

Cr¿ifico 1.4 Ventas Mensu¿les
Expresado en dólares
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En e[ Cráfico 1.4 podemos observar que las ventas no pres€ntan un

comportamiento de tendencia anual, debido a que los incrementos o

disminuciones dependen de las disponibilidades de inventario asociado las

ímportaciones realizadas durante el perlodo.

La Compañía no dispone de capital de trabaio ni se utilizan herramienLas

té(nicas para solventar y realizar pedidos más frecuentes, lo que ocasiona que

no se cubran las necesidades de los clientes a tiempo v no sea posible

mantener un nivel alisado de ventas. En los Gráfico 1.5 y 1 .6, mostramos

como ef comportamiento de las ventas en el año 2003 y 2002, * relaciona de

manera directa con las d isponibilid¿des de inventario.

Griífico 1.5 Ventas vs Compras 2fi)2 Gráfico 1.6 Ventas vs. Compras 2003
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En la tabla 1.2 se presenlan las ventas por tipos de repuesto, las cuales

representaron el 4'l% y 40% de los ingresos en el 2002 y 200.3,

respectivamente.
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Los repuestos más vendidos durante el 2002 y 2003 varlan entre año por las

rdzones señaladas anteriormente, esto es que las siguíentes cinco lÍneas

coinciden en ser las más vendidas en ambos años (Gráfico 1.7).

Cráfico 1.7 Lineas más vendidas
Expresado en miles dóla¡es

Tabla 1.2 Líneas con Mayores Ingresos
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o 2m2 6 2003

La Compañfa mantiene su punto principal de ventas en la ciudad de

Gual,aquil, esto es que en el 2003 estas arendieron al ¿14%, siete puntos

porcenfuales menos en que el 2002. Ohos puntos de importancia son la

ciudad de Quito con un 8% de [¿s ventas, y Ambato con un 6% (2002:6%,

4%).

il il il
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La concentración de las ventas de acuerdo a la forma de pago es [a siguiente:

Ventas al contado el l0%

Ventas a crédito el 90%, de las cuáles su vencimiento se clasifica

aproximadamente de la siguiente manera:

Tabla 1.3 Formas de Pago

Tiempo ¡o

1 a 6 meses 609¿

6 - 12 meses 30%

N'lás de 12 meses r0%

1.3.23. Costos de la empresa

La Compañfa mantiene un sistema de costeo directo, esto que el costo de los

bienes vendidos corresponde especificamente a los pagos asociados a la
importación del inventario. como el costo de los repuestos, gastos de flete,

seguro, financíeros, desaduaniz¿ción. entre otros. La proporción promedio

del costo de ventas sobre las ventas es de un 60%.

Cráfico 1.8 Ventas y Costo de Ventas
En miles de dólares
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7.3.24. Castos de la empresa

Los gastos de la Compañía representan aproximadamente a un 30% sobre el

nivel de ventas, con las siguientes proporciones promedio: gastos

administraüvos, 26%, los cuales incluyen gastos de personal, gastos de

mantenimiento, y gastos de propietarios; gastos de ventas, 1 l % v gastos

financieros, 1 %.

1.3.2.5. Operaciones de la empresa

las operaciones de la Compañía se inician con la realización de los pedidos

de merc¿dería a los proveeclores del extranjero. Una vez confirmada la fer-ha

de embarque o bill of lading, v dependiendo del origen de la importación,

demora aproximadamente entre uno mes o dos meses en llegar la mercaderla

¿l Puerto Marítimo de Cuayaquil. l¿ desaduanización v los trámites legales

correspond ientes son realizados por parte de la Compañla Torres & Torres -
Agentes de Adu¿nas C.A., con un tiempo de demora aproximado de una a

dos semanas. Los impuestos aduaneros varfan de acuerdo al volumen de

mercadería ingresada.

Una vez que [a mercaderla ingresa a las bodegas, se confirma la cantidad y el

estado de la mercadería recibida, v se procede a realizar la acfualización del

sistema de inventarios y Ia lista de precios.
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1.4. Problemasidentificados

Basados en nuestro esfudio v evaluación preliminar, hemos detectado los

siguientes aspectos a ser considerados durante nuestro provecto, los cuales

contribuirán a reali:¿ar meioras en el sistema de control interno, asi como en

las áreas ad ministrativas, comerciales v financieras.

Prohlemas Administrativos

La Compañla no cuenta con un manual que defina formalmente su

misión, visión, otietivos y estrabgias.

No existen politicas y procedimientos formales que ordenen las

operaciones.

Ausencia de organigrama y manual de funciones que definan los roles

del personal y las actividades correspond ientes a su cargo.

l'rohlenras de ( omercialización

No se han establecido pollticas de comercialización, de satisfacción v

atención ¿l cliente.

Incumplimiento de las pollticas de crédito por parte de los clientes, y

falta de s€guimiento apropiado por parte del área administrativa.

Falta de un esfudio de mercado mediante el cual se determine el

posicionamiento, compeüdores v mercado obietivo de [a compañÍa,

entre otros aspectos relevantes.
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I'rohlemas de l{ecurcos F-inancieros y Operativos

Falta de planificación en los niveles de inventario mantenidos por la

Compañía.

Exist¡encia de picos y valles en la rentabilidad.

Asignación incorrecta del fluio de efectivo y,ausencia de elaboración

de presupuestos.

Inclusión de gastos no correspondientes a las acüvidades operativas de

la compañia.

Mejorar la eficacia y eficiencia del costeo de inventarios.
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2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Análisis de macroentorno económico

Durante los primeros meses del año 2003, la economla ecuatoriana presentó

signos de reruperación en sus principales indicadores económicos. Asi el

crecimiento de Ia economla durante el tercer trimestre, reportó un crecimiento

de 3.9% con respecto al trimeshe inmediato anterior, 1o cual estuvo

sustentado por la finalización de la construcción del Oleod ucto de Crudos

Pesados, OCP, y lo cual indujo al sector petrolero a un mavor dinamismo en

la producción por parte de las empresas privadas. asociadas a mayores

volúmenes de inversión.

Ot¡os factores que incidieron posihvamente en la reactivación de la economla,

fueron la reducción de los aranceles de un grupo de bienes de capital v de

materias primas, así como la tendencia decreciente en los niveles de inflación,

lo que sin duda fue un factor determinante en la reducción de Ios costos de

producción y estabilidad en la capacidad de compra de los agentes

económicos. L¿ inflación anual a septiembre de 2003 fue de 7.5%. esto es 3.8

puntos porcenfuales menos que la registrada a finales de septiembre de 2002.
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Desde enero del 2003 se han aplicado acciones de políhca fiscal tales como el

incremento del prec-io de los combustibles, ajuste periódico en las tarifas

eléctricas v telefónicas, eliminación de atrasos de deuda externa, aprobación

de la Proforma Presupuestaria del Gobierno Cenhal para 2003, refornras a la

[,ev de Ad uanas, entre otras.

Según información del Ministerio de Econom fa y Finanzas y entidades del

Sector Público no Financiero (SPNF), en el período de enero a septiembre del

2003 los resultados fiscales global v primario presentan un superávit de 1.8%

del PIB v 4% del PIB, respectivamente. Frente al mismo período del 2002, se

evidencia un deterioro de la posición fisc¿l en 0.1% y 0.5% del PIB.

resp€ctivamente. Estos resultados se obedecen fundamentalmente al

comportamiento del IESS y de los gobiernos seccionales, cuyo superávit

compensa el déficit del Presupuesto del Gobierno Central.

Como parte de las acciones del Gobierno durante el 2003 vale la pena

mencionar el proceso de Renegociación de Ia Deuda Externa con los

acreedores de Club de Parls llevada a cabo a metliados de iunio asl como la

rahficación del Acuerdo con el Fondo Monetario Internacional (FMI) en

agosto. Estos hechos induieron a una tendencia a la baia del riesgo país

medido a través clel EMBI - Ecuador, ubicándose a fi nes de diciembre de 2003

por debaio de los 800 puntos sobre la tasa de los bonos del Tesoro de los

Estados Unidos.

f'&.gE.v
.rDáfol"
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Algunos indicadores de[ sector externo, muestran también signos de

re.cuperacíón: la cuenta corriente presenta un déficit de 1 4% del PD que

frente al c-léficit registrado entre enero y septiembre cle 2002 (4.1%) implica un

reducción de 2.7 puntos porcenfuales. Este resultado estuvo determinado por

la evolución de la balanza comercial la misma que reduio su déficit en 3

puntos porcentuales, v se ubicó en 0.8% del PIB.

Para el 2004, la tendencia detreriente de la inflación de los úlhmos meses se

modifica muy po(o, por lo cual según estudios del Banco Central del Ecuador

se prevé que la inflación a fines del año será aproximada al 47o; considerando

que en marzo del 20M, la inflación mensual se ubicó en el 0.70%, la cu¿l es

muv similar a la regishada en el mes de febrero que fue del 0.69%, siendo este

el producto de los incrementos en los precios de los alimentos bebidas y

tabaco (2.15%); asl como del agua, electricidad y otros combustibles (0.51%).

2.2. Análisis del entorno del mercado

Existe un alto nivel de informalidad en el mercado de repuestos automotrices,

por Io que para nuestro estudio nos guiamos principalmente en la

información proporcionada por el Ing. José Von Buchwald, Presidente de la

Comisión Sectorial de Accesorios y Repuestos Automotrices de la Cámara de

Comercio de Cuayaquil y datos existentes en internet v diarios locales.

Para los importadores de repuestos electromotrices no exist¡en mayores

barrer¿s. solo poras líneas de repuestos requieren aprobación del INEN, tales

como las buifas, galletas, entre otros. Lo que en ciertas ocasiones dificulta el

pro(eso de importación son las demoras y trámites de verificación por parte
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de l¿ CAE (Corporación Aduanera Ecuatoriana) lo cual ocasiona el

incremento de los costos de importación en tasas e impuestos y/o rehasos en

desad uaniz¿r la mercaderfa.

Hemos determinado que existen ciertos factores crfticos que afectan los

rendimientos del merc¿«lo. En [os importadores de repuestos, los

rendimientos están dados principalmente por el margen de descuento que

otorgan los fabricantes en sus productos. Sin embargo, por la competencia de

precios a niveles internacionales éste margen se ha ido reducíenclo

paulatinamente. Por eiemplo, Japón que era considerado la primera opción

como proveedor de repuestos ha ido perdiendo competitividad por la

depreciación de su moneda (el yen). N'lientras que las nuevas tendencias del

mercado colocan ¿ China, Taiwán e lndia como primeras opciones para los

importadores locales, por los bajos precios que ofrecen v una calidad media

de sus productos que meiora progresivamente.

El segundo factor que afecta el rendimiento del mercado de repuestos

automohices son las fluctuaciones económicas que afectan el riesgo país, que

generalmente o(urren durante los cambios de gobierno, lo cual produce una

contracción de la producción debido a que existirán incrementos en las tasas

de interés, lo cual reduce los incentivos para invertir en el sector real v

ocasiona dificultad en el otorgamiento de llneas de crédito. [¿s altas tasas de

interés y los cortos plazos de crédito crean dificultad para los importadores si

tomamos en cuenta que el periodo aproximado en realizar una importación ),

recup€rar [a inversión es de aproximadamente cuatro a siete meses.

De acuerdo a los análisis realizados, por efectos de la dolarización durante los

años 2000 y 2002 se produio un incremento en los precios de venta de un 25%

y 30% anual, sin embargo el incremento del volumen del mercado fue



mlnimo. En el año 2003 sin embargo se considera que no existirá un

cre<imiento del volumen de mercado y se producirá un decrecimiento en

valores nronetarios.

Actualmente existen en Guayaquil alrededor de 325 almacenes distribuidores

e importadores registrados en la Cámar¿ de Comercio. Las expert¿tivas

determinan que el mercado actualment¡e se encuentra safurado y por lo cual

se espera un crecimiento inferior al-l% para el presente año.

Por otro lado, durante los años ?001 y 2002 existió un crerimiento y

renovación del parque automotriz nacional de aproxima<.lamente un 68%, con

lo cual se calcula que dentro de cuatro y cinco años estos vehículos

empezarán a tener necesidades de cambios v reparaciones, lo que influirá

positivamente en el crerimiento de nuestro mercado en un largo plazo.

Considerando que el crecimiento en el sector de vehfculos propicia el

crecimiento del sertor de los repuestos, es importante mencionar que el

mercado de los vehlculos se haya clasificado en dos tipos, y actualmente

tienen la siguiente proporción aproximada en el mercado nacional:

Vehiculos pesados y extra pesados

Vehlculos livianos

2270

78%

Según la Asociación Ecuatoriana Autonrotriz, durante el primer trimeshe del

año 2004 las importaciones del segmento de vehiculos pesados se

incrementaron en un 18% aproximadamente, mientras que las de automóviles

livianos se reduieron en un 40%, dando una disminución total del ingreso t{e

automóviles.
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2.3. Análisis situacional de la Compañía

2.3.1. Definición del producto

En form¡ teórica los repuestos automotrices se encuentran clasificados como

un bien industrial por el proceso de producción y su costo relaüvo; y se los

subclasifica conro insumos de mantenimiento y reparación. Son bienes de

corta duración que facilitan e[ desarrollo o maneio del producto terminado;

los cuales se compran con un mínimo esfuerzo o comparaciones v cuva venta

normalmente es a través de intermediarios debido a su baio v¿lor unitario; v

el gran número. y dispersión de los clientes.

La Compañía ofrece una variedad de líneas de repuestos y componentes

electromotrices para distintas marcas v modelos de vehfculos, de acuerdo ¿

las neresidades del mercado. Estos se basan principalmente en vehículos de

carga o trabaio pesado v automóviles de modelos eronómicos.

A continuación detallamos las principales lfneas de venta y sus componentes

que se m¿ntienen perm¿nentemente en sto(k:

Tahla 2.1 Líneas de Repuestos

( ompont'ntes

Ent hrallut'

l)l¿tos

I)iscos

[{ulirn¿nes

Cilinriro nraestro de enr brague

Cilinrlro a tr xilia r dt, enr bragut

lirt'lltts
Tapatillas

Cilindro para rucda

Cilintlro nl.lcstro tlc lrt,no

Lr nea

I
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Adicionalmente, s€ realizan importáciones eventuales de acuerdo al análisis

del mercado del Presidente, de los siguientes ftems:

.ll¿l¿ncines

. Ba rras tenr pl¿doras

. Ilonr has dt, agua

. [¿Hes rlt enr br¿g,ut'

. Jur'g,o tlr: cahlcs lr,irn huil.ls

. C¿uchos par¿ válv ul.rs

. Pernos est¿ lriliz¿dores

. Sincronizadores tlt, caja cle canrhio

. J'apas Brasas par¿ las rut'das

, Sincroniz¿dores
. Carbur¿dort's
. Emp¿q¡¿5 tle c¿bezote
¡ Ll.rvcs de ruetla
. I)iñonPS de vt'locÍnlctros
r Filtros para c¿rros rle inveceitin
. Grilletes de paqut'tes dt'resortt's

' I)ePurariores ¡rara carburador

[.r nr¿ ( omponentt,s

Cr¿d uaeiones par¿ freno

Kit r.lt n'paración de servt¡írt,n<l

Segundad t1t, [,]¿n1¿s
Pentrrs
'I'ucrcas

Suspensién

Irlatos de sus¡Nrnsión

Bocines tle suspensión

Pasarkrres para platos dt' susl-nnsión

Pines v hcx'int's

B¿ses de nrotor

Bases tle caja tle c¿nrbio

Rótu las tle strspensión

Base tle arnortigu¿dor

[)irección

Ilarras l.¡tcr¿les rlt la diretcitin
'lermin¿lts clt la tlire<e ión

Soportes de l¿ tl irección

Cremaller¿s tle l¿ din tcirin

Bonrb.rs tlt' ¡¡asolina
ll<¡nr bas tle gasolina nrttánic.rs

Bonrbas de gasolina t'l(t trit ¿s

l'r¿nsnrisirin
Rulinra nes para el cartlárr

Crucetas t'lel c¿rdán

I

@
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2.3.2 Segmentación de Mercado

E[ mercado de la Compañla principalmenh está segmentado geográficamentre

en las diversas provincias a las cuales distríbuve sus productos a nivel

nacional. En la actualidad cuenta con seis vendedores que cubren las

siguientes zonas:

'fabla 2.2 Zonas de Venta

Vendetlor /.ona ( iudad/( antón

Laur¿ Cr¡esta ,\lt iva r C u at'¿s Cualat¡uil

C'.rrmt n Quintle \'l itc I)ichinch¿ Quito. San Rafael, Sangolt¡ui,
'I 

unr [',¿eo, \'aruqui, \lach¿r hi

lose \1a n ut'l Picón

Cotop¿¡¡ Latat tr rrga

Iln b¿ l: u r¿ Itr¿ r'r¿

C u¡t as [)ault, f)urán. I)l¿r,¡s

( )ricn te
Cor a, I-ago ,\grio, Tt,na,
Sushufinrli, Jova tie Ios S.rr'hos,
L,¿sso

lr la ria rtr.r I]¿m hón
r\ra ujo

r\zu¿r, Cut,nca

(-¿ ñ¿ r .\ztlt¡-ues

[.oj.r Lo¡a, Cata nravo, Cahcot ha

El Oro
Art'¡ti llas, \l¿chala,
l)iñas, S¿nt¡ Ilosa, Pasaje

C u¿r'as
Na la n jito, Balza r.
\ I ilag,ro, Nobol, Palcstrn¡,
I-a Li[rert¿d, Naranjal

[-uis..\lberto
i\lera Sa lr,¿tierra

C uar as I'inr¡r¡l¡¡1,

Flsnrt,ra lrl¿s Iisntt r¿ ltlas

\lan¿bi l!f ¿ n ta, Portor.'iejo. Lil Carnren

Pit hint h.i

I

I

I

I

Itl I

I

I

I

i
Sa¡rkr [)onringo. La Concordia 

I
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I-os l(ítrs
Babalror.o, lluena Fe, l\lontalr o
Qucvt'tlo, \'(.nt¿nas, [,a Il¿n.¡,
S¿n Canrilo

lYalter Falcorres
l-ó¡rez

Bo Iir.'¿ r C¿lu¡¡la

C'hinr hor,rzo Itioh¡ rn l¡.r

La segmentación demográfica de los consumidores de la CompañÍa

corresponde a almacenes de repuestos automotrices con propietarios de clase

media y clase merlia baia, que buscan beneficios de et-onomía (precios balos) y

rapidez de servicio, debido a que la Compañía ofrece repuestos para carros

de modelos antiguos o vehículos económicos y de fácil acceso. Su stafus de

lealtad hacia el proveedor es mediana. basándose siempr€ en las pollticas de

crédito ofrecidas, y su actitud hacia el producto es positiva, buscando siempre

los de mayor rotación.

Por otro lado podemos definir al usuario final conto personas de clase social

baia su¡rerior hasta media superior, con frecuencia de uso ocasional que

buscan beneficios de calidad y economía. Mayoritariamente son usuarios sin

conocimiento del producto y actitud indiferente hacia é1.

2.3.3. Análisis de Precios

En el siguiente análisis vamos a describir los precios de la Compañla para los

productos de mayor ponderación, tanto en volumen de ventas como en

ingresos, con respecto a los precios promedio de la competencia. Este análisis

I

I

| l'astaz¿ | I'uvr¡ Ittt

I r,ncu,or,,o 
I *:i:il,Pcrileo. 

Pirr¿ro 
I
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nos ayudará a tener criterios relativos y determinar estr¿tegias con relación a

la estructura de precios de la Compañia.

Para determinar los productos que nos sirvieron en el estudio se aplicaron

dos criterios de selección: I) los cincuenta productos de mayor rotación

durante el año 2003 con la finalidad de determinar el nivel de stock v 2) los

cincuenLa productos de mayor incidencia en el nivel de ingreso en el mismo

año. Adicionalmente, dividimos los productos seleccionados por origen,

local o importado.

Cabe recalcar que en un análisis previo se determinó como uno de los factores

críücos para la adquisición de los productos, el precio, así como también la

polf tica de créd ito.

En los Anexo 2.1 fifamos los siguientes componentes en nuestro análisis:

(a) Compañía: Precios de venta (no incluye IVA) de la Compañía, la cual

ofrece los siguientes descuentos: 10% a las ventas a crédito y 15% en

ventas al contado de acuerdo al volumen de compra.

(b) Competencia 1: Precios de venta (no incluye IVA) del almacén que

represent¿ mavor competencia directa en nuestro mercado. N4¿ntiene

una política de ventas que otorga mínimo del 25% de descuento a

clientes con quienes mantiene relaciones comerciales por varios años.

(c) Competencia 2 Precios de venta (no incluye IVA) del segundo

en nuestroque representa mayor competencia directa

¡.

almacén

merc¿do. Mantiene una política de ventas que otorga máximo un l0%

á-r-b,
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de descuento a clientes con quien mantiene relaciones comerciales por

vanos anos.

(d) Mercado: Precios de venta (no incluve IVA) promedio de las

compañías seleccionadas en nuestro análisis.

Como resultado del análisis de los precios de la Compañia, la competencia v

el mercado hemos obtenido los siguientes resultados:

(Véase página siguiente)

cÉÉ§roL



.10

Gráf ico 2.1: Precios de Venta
Items de Mayor Rotación
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Gráfico 2.2i Precios de Venta
Items de Mayor ln g reso
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Cráfico 2.1: Items de nravor rot¿ción

Se identificó que los repuestos que presentan los mayores niveles de rotación

corresponden a líneas de repuestos de cauchos y bo(ines, crucetds v pernos

de rueda, cuyos precios fluctuan entre US$,25 y U$a,00. Este üpo de

repuestos se clasifican como insumos operativos, es decir, bienes de corta

duración y cuyo uso no necesita especificaciones de marca. De la muestra

selercionada un 32% corresponde a repuestos de producción local v 68%

corresponde a repuestos originarios de Taiwán v Tailandia principalmente.

Gráfico 2.2: Items de mavor ingreso

Los repuestos que presentan un mayor ingreso por ventas corresponden a las

líneas de barras de suspensión, bombas de gasolina, platos de embrague,

rulimanes y soportes, cuyos precios fluctuan entre US$I5,00 y US$95,00. Este

hpo de repuestos se clasifica como insumos de especialidad, es decir,

productos con características exclusivas o identificación de marca por los

cuales se está dispuesto a hacer un esfuerzo de compra especial. El total de

estos productos corresponden a bienes importados principalmente de Corea y

Taiwán.

En la muestra seleccionada se encuentran incluidos los bocines de origen

local, que si bien tienen un precio aproximado de US$,00, su nivel de

rotación hace que se incluvan entre los de mavor ingreso.

De[ análisis de precios realiz¿do y dadas las características de este mercado,

los repuestos se categ,orizan como bienes homogéneos, esto es aquel tipo de

bien que en el mercado pres€nta muv pequeñas diferencias entre los

productos de una empresa u otra, debido a la marca. Catrc destacar, que es
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solo en los repuestos de especialidad donde priman las preferencias del

comprador por su origen, siendo el orden de preferencia Japón, Corea,

Taiwán, Tailandia v China.

Como podemos obervar en los Gráficos 2.1 y 2.2,los precios de la Compañía

y los de los competidores se encuentran en la tendencia que muestran los

precios promedio del mercado, lo cual obedece a lo que formula la teorla

microeconómica de un mercado competitivo, en el cual existen numerosos

compradores y vendedores, donde ninguno de ellos influ1,e

sign ificativamente en el precio.

En los mercados competihvos exish un solo precio, el de "mercado", por lo

cual no se pueden mantener precios distintos; como sucede en e[ mercado de

repuestos donde la caracterishca de homogeneidad de los productos

comercializados hace que los precios de la Compañfa v los competidores sean

similares.

Las diferencias de precios ocurren por el tipo v origen de repuestos, más no

por precios entre vendedor, esto es que los consumidores son indiferentes

ante la procedencia de cauchos y bocines, crucetas y pernos de rueda; los

cuales pueden ser reemplazados entre marcas; mientras que para repuestos

como barras de suspensión, bombas de gasolina, platos de embrague,

rulimanes y soportes, se prefieren por la calidad que ofrete su procedencia de

importación.

Dado que los repuestos son de rotación lenta, los precíos no fluctúan

constantemente en el tiempo, esto es que los últimos pret-ios en el mercado

dependerán de los costos de importación y el margen de venLas acorde a la

tendencia. Otras consideraciones generales del precio cle los repuestos son las



14

polfticas de crédito v los descuentos; los cuales si bien no son parte de la

filación de precios del ofertante resultan como incentivos para los

compradores minoristas y mavoristas.

Los repuestos del Cráfico 2.1, presentan una sensibilidad mayor que los

repuestos del Gráfico 2.2 con respecto al precio, considerando que los

primeros son ítems que presentan altos ingresos por volumen y rotación, por

lo cual una variación en el precio de estos ltems ocasionaría una variación

significaüva en las cantidades vendidas. En el caso de los repuestos de

especialidad, el nivel de ingresos por ventas obedece a su precio y origen de

importación, por lo cual un aumento de los precios haría que la variación de

las cantidades se produzca por el origen del repuesto, esto es que un

comprador que percibe un aumento en los precios podría buscar sustitutos

entre repuestos de Taiwán, Corea, China y Tailandia que muestran una

ca liclad y precios similares.

2..3.4. (lomercialización

Se entiende por comercialización a la acüvidad que permite al productor

hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y

lugar. La Compañia importa y comercializa repuestos electromotrices de

acuerdo al siguiente procedimiento:

Se importa toda la mercaderÍa de acuerdo al criterio definido por el

Presidente de la compañía. [,a relación comercial con los proveedores se

maneia a través de los representantes locales, quienes se maneian por medio

de catálogos y modelos.
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Una vez llegada la mercaderla, es revisada por el ¡xrsonal de bodega baio la

supervisión del Presidente y Gerente General. Una vez verificada se realiza

el ingreso en el sistema contable, para posteriormente determinar v realizar la

asignacíón de costos. Una vez concluido, se definen los precios finales de

venta y se acfualizan las listas que serán entregadas a los vendedores.

Semanalmente. antes del viaie de cada vendedor a su respectiva zona, se

revisan los prerios v se actualizan las listas de acuerdo a la cantidad

disponible del inventario. Los pedidos son recibidos a la siguiente s€mana

de acuerdo a los reportes del vendedor, o pueden ser dirertamente solicitados

por parte de los clientes vía fax o teléfono.

El personal de bodega revisa el pedido y verifica que exista en stock la

cantidad solicitada. Una vez determinado el nivel de producto existente, §e

procede a realizar Ia facturación y a aplicar Ia polftica de crédito

correspond íente. El crédito varla de acuerdo a la siguiente tabla:

I'abla 2.3 Politica de Crédito

Monto de Venta Plaz.o

H¿st.r US$ 100 l5 cl ías

us$101 - us$200 30 d ias

us$201 - us$700 60 días

US$701 en a<lelante 90 d fas

Una vez realizada la facfura, se procede a embalar [a mercaclería v determinar

el medio de transporte por el cuál será entregado. El asistente de bodega

realiza la entrega dirertamente a los clientes de Guavaquil, o a las lfneas de

transporte i nterprovi nciales.

I

I
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Una vez concluido el período del crédito, v de acuerdo a la ruta de cada

semana, el vendedor visita nuevamente al cliente para realizar la cobranz¿; la

cual puede ser en eftrtivo, cheque a Ia fecha. cheque posfethado o letra de

cam bio.

CTB ESPOL

2.3.5. tlistrihución

Un c¿nal de distribución está formado por personas y compañlas que

intervienen en la transferencia de la propiedad de un producto, a medida que

éste pasa del fabricante al consumidor final o al usuario industrial. En el caso

del mercado de repuestos automotrices se sigue el siguiente esquema:

Gráfico 2.3 Sistema de Distribución

Proveedcr lnrpocloCor

f .4 o yariS tO \ l.4inorista ConsumiCor
Finol

El tipo cle canal uhlizado por la Compañía es el de distribución indirecta, va

que es un canal constituido por el productor, el consumidor final y al menos

por un nivel de intermediarios. Cabe recalcar que el canal "Distribuidor/' no

forma parte de la Compañía al vender los productos directamente a los

minoristas.



17

Dentro de nuestro análisis realizamos una investigacíón para determinar la

distorsión total de precios que existe enhe el proveedor y el consumidor final,

es dmir el margen que existe enhe el precio del productor v el precio de venta

al público. Para esto utilizamos la muesha de los cien productos escogidos en

el análisis de precios en la Sección 23.3.

En los Anexo 2.2 fiiamos los siguientes componentes en nuestro análisis:

(a) Costo de la Compañía: Para las importaciones e[ costo considera el

valor FOB más costos como desaduanización, trámites e impuestos

aduaneros. enhe ohos. Para las compras locales corresponde ¿l costo

de adquisición.

(b) Precio de Venta: Precio de los productos vendidos por parte de la

Compañía a los minoristas.

(c) Precio de Venta al Público Promedio: Precio de venta promedio de los

minoristas al público, obtenido del análisis de una muestra de clientes.

(.1) L\lrl en Em re§a: Diferencia entre el precio cle venta a los clientes de la

compañía y el costo de compra local o importada.

(e) Marsen Minorista: Diferencia entre el precio de venta al público

promedio y el costo de compra a nuesha Compañía.

(f) Distorsión Total: es la difurencia entre el precio de venta del

importador y el precio que paga el consumidor final, expresado en

unidades porcenfuales.
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Como resultado del ¿nálisis de los nrárgenes de la Compañía v de los

minoristas en ciertos productos, hemos obtenido las siguientes conclusiones:

Cráfico 2.4: Itenrs de nravor rotación

De la revisión a los márgenes de repuestos en la categoria de "mayor

rotación", hemos idenhficado que los productos importados presentan un

margen promedio para la Compañfa cle.l26% mientras que en los productos

locales se margina en promedio un 165%. Así mismo en los productos

importados el margen mínimo es de 25% y el máximo de 400%, mientras que

en los de origen local es de 43% ¡r ó00%. respertivamente.

En el caso de los productos importados, solo el 15% presenta n márgenes de

venta inferiores al margen de los minoristas. lo que implica que Ia Compañía

podrfa analizar estos Ítems y recalcular sus márgenes a fin de incrementar la

utilidad en la venta de los mismos. El restante 85% de los prod uctos

importados y el 100% de los locales, pres€ntan márgenes atractivos de venta,

aún y cuando los mismos han sido calculados de forma empírica.

Gráfico 2.5: Ítems de mavor ingreso

De la revisión a los márgenes de repuestos en la categoría de "mayor ingreso"

el total de los productos importados presentan un margen promedio para la

Compañía cle 90% mientras que en los productos locales el ¡rromedio es un

106%. Asi mismo en los productos importados el margen mínimo es de 49%

v el máximo de 186%, mientras que en los de origen local es de 43% y 3'34%,

respectivamente.
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En este grupo de repuestos los márgenes de la Compañía no presentan

porcentaies inferiores a los de los minoristas, 1o cual se haya ampliamente

explicada de manera gráfica.

Si bien los productos del Cráfico 2.5 generan mayores ingresos por precio que

Ios del Gráfico 2.4, podemos observar que la Compañía presenta amplios

márgene.s en la ventas por volumen especialmente en los repuestos locales,

esto que si bien el margen mínimo es de 46% para ambas, la diferencia del

margen superior es de 266 puntos porcenfuales Io que vuelve a esta línea más

¿tractiva para su distribución.

Si bien el análisis preliminar nos muestra márgenes positivos, debemos

anotar que la Compañía no presenta una políüca de venLas, precios v

márgenes form¿lizada basada en criterios financieros, tales como: nivel de

ventas, cobertura de gastos de ventas y ad m inistrativos, necesidades del

mercado, presupuestos de compras, entre otros.

2.4. Análisis ¡Ie la Oferta

2.4.1. Oferta Mundial

Considerando que el sector de repuestos depende directamente de la

producción vehicular, se consideran como países tradicionales de producción

y exportación los orientales, europeos v nortea merica nos. La industria

automotriz es una industria madura, que presenta problemas como mercados

saturados en los palses desarrollados, altos grados de segmentación v
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diversidad de productos, cerrada competencia de precios y márgenes de

utilidad derrecienbs.

La producción mundial de vehículos en el año 2003 ascendió a 60,6 millones

de unidades, lo que supone un aumento del 2,9% en comparación con 2002,

según datos provisionales de Ia Organización Internacional de Conshuctores

de Automóviles (OICA). ¡

Dentro de las grancles zonas de producción de vehículos, sus repuestos v

accesorios, la Unión Europea s€ situó en primer lugar con 16,9 millones de

unidades fabricadas en 2003, al mismo nivel que en 2002, frente ¿ 16,2

millones de unidades de Norteamérica (-3%).

Categorizados por países, Estados Unidos fue el principal productor en 2002,

con 12,07 millones de unidades y una disminución del 2 por ciento, en tanto

que Japón ocupó la segunda plaza con 10,28 millones de unidades (cifra

similar a la de 2002), ¡xro mientras el primero consume la mayor parte de su

producción, el segundo es uno de los principales exportadores de vehfculos y

derivados. Alemania manfuvo el tercer puesto con 5,5 millones de unidades

(+l por ciento). Por su parte, China consolidó su fuerte crecimiento v

potencial de su industria automovilfstica al incrementar su producción un 35

por ciento en 2003, hasta 4,44 millones de unidades, lo que le permitió

sifuarse como cuarto fabricante mundial y desbancó a Francia, que cayó a la

quinta plaza con 3,62 millones de unidades, un 2 por ciento menos.

El sexto puesto fue para Corea del Sur, con 3,77 millones de vehlculos

fabricados el 2001 un 1 por ciento más, mientras que la séptima posición

correspondió a España con 3,03 millones de unidades (+ó por ciento).

I 
http://noücias. hiqravi§a.com,/moto/2fi )4t¡323 I 61 7 4 5t
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Completan el ranking de los diez principales países productores de vehículos

Canadá con 254 millones de unidades (-3 por ciento), Reino Unido con 1,84

millones cle unidades (+1 por ciento) v Brasil con 1,82 millones de unidades

(+2 por ciento).

Para nuestro estudio hemos tomado en cuentia tres llneas distintas de

repuestos automotrices, por tratars€ de las lÍneas que mayor stock y variedad

presentan en la Compañfa. Tomando las importaciones del Ecuador dur¿nte

los úlümos cuatro años se presenta la siguiente participación del mercado

m und ial:

Cráfico 2.6 Pdtes de Amortiguadores
Origen de importaciones del Ecu¿dor

Part iciparión pmmedio entrp 2m1 y 2003

5.Á3'l
34*

!7t

Cráfico 2.7 Rótulas de Suspensión
Origen de importriones del Ecuador

Partiriparión promedio entrc 2001 y 2ü)3
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Gráfico 2.8 Pl¿tos de Eú¡br¿gue
Origen de importriones del Etuador

Particip¡ción pmmedio entre 2fXI1 y Xtr3
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En los Gráficos 2.6,2.7 v 2.8 podemos reconocer Ia incídencia de los países

orientales, europeos (mayorit¿riamente Alemania), y Estados Unidos en las

importaciones de repuestos automotrices re.rliz¿das por el pafs, por ser ellos

los principales productores y exportadores.

Entre los paÍses orientales, Japón representa indudablemente el país con

mayor incidencia en las im portaciones de diversas lfneas, principalmente por

la preferencia cle los consumiclores al considerarlos como sinónimo de

excelente calidad. No obstante, desde siempre se h¿n ubicado entre los

primeros lugares las importaciones procedentes de China. Taiwán y Corea

por sus bajos precios y calidad media. De igual manera, en los úlhmos años

se ha obs€rvado un aumento en las importaciones de palses como Brasil v

Colombi¿ debido a su ubicación geográfica, lo que representa menores costos

y tiempo al momento de importar.

Existen hes factores importantes que influven los cambios en la industria

automotriz mundial: el comportamiento de la demanda de vehiculos, la

regulación gubernamental en los palses desarrollados y los cambios

tecnológicos.

,/-.lR\
AZ *+\1
Fl§i/§V\.:--Z ,/\.3!L9z
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Con respecto al comportamiento de la denranda se observa que las ventas de

automóviles nuevos en los países desarrollados crecieron a una tasa

aprroxinrada del 1% anual en la últim¿ clér'ada, por lo que la riv¿licl¿ri entre

ensambladoras se ha incrementado, así como las estrategias ofensivas que se

ven refleiadas en integraciones horizontales v clesintegraciones verticales en

la industrial mundial. Además Brasil, India, China y los países de Europa

Oriental también han incrementado la demanda de automóviles, por lo que

los planes de inversión de la industria van dirigidos a estos países. La

netesidad de cubrir estas nuevas demandas ha hecho incrementar también la

segmentación del nrercado, y con esto las nuevas variedades v modelos.

La regulación gubernamental en los paises desarrollados juega un papel

import¿nte en la re€structuración de la industria automotriz, porque oblíga a

cambios positivos, como la fiiación de estándares de seguridad en los

vehículos y medidas de control ambiental. La tecnología también ha

intervenido en el crecimiento de la industria al incorporar nuevos materiales

que facilitan la producción v aumentan la seguridad de los vehículos, así

como cada vez los automóviles se convierten más dependientes de la

electrónica. Estos factores dan ventaias compeütivas al producto que

permiten un aumento de prerios, sin embargo, se ha demostrado que es

cuestión de tiempo para que los otros competidores utilicen la misma

tet'nología, con lo que la ventaia competitiva desapare<'e. convirtiéndose en

oc¿sione: en quipo obligatorio.

2.4.2 ()ferta lor:al

Como mencionamos en nuestro análisis de mercado, la actividad en la cual se

desenvuelve la Companía es en la venta de repuestos elet'tromotrices para

distintas marcas y modelos de vehículos de carga o trabajo pesad o; y
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¿utomóviles de modelos económicos; para [o cual recurre a compras locales o

bien importaciones provenientes pnncipalmente de Corea, Tailandia y

T¿iwán.

Según la información obtenida a havés de un análisis del mercado, hemos

obtenido que la compañía Kimsa es Ia que presenta mavor participación de

mercado con un 58% y un primer lugar en volumen de ventas; en segundo

orden de importancia se encuentra Promesa que posee un 14% de cuota; en

tercer lugar se haya faroma con 6% del mercado; la siguiente en orden es

Bodelec que presenta un 5%; v finalmente Cojapán, Framir y la Compañfa con

porcentajes entre 4%, 3% y 2"A, respechvamente.

Gráfico 2.9 Mercado l-ocal
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Dentro del grupo de compañlas de repuestos, debemos indicar que existe una

subdivisión de grandes, medianas y pequeñas. Las incluidas en el Gráfico 2.9

corresponden a Ia división de grandes y medianas; de esta manera Kimsa y

Promesa serlan consideradas grandes; v en el grupo de las medianas estarlan

Jaroma, Bodelec, Coiapán, Framir y la Compañia.

Kimsa es la compañfa más grande del grupo, lo cual se debe a las activid¿des

de negocio que realiza como lo son [a importación de carros coreanos, y la
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venta de repuestos y ¿ccesorios cle gran variedacl provenientes

principalmente de Core¿, Japón, Taiwán y China. Sus puntos de venta

consisten en tres almacenes p¿ra atender vent¿s al por menor, y un almacén

para los pedidos al por mayor; adicionalmente mantienen una sucursal en

Colombia v próximamente en Perú.

La variedad de repuestos y accesorios, su capacidad de importación que les

permite reducir costos por volumen, la fuerza de ventas desplegada en el

paí9 y sus facilidades para acceder a contratos ventaiosos con los países

asiáhcos les ha perm itido lograr un nivel de ventas de aproximadamente

US$2,000,000 mensuales.

Promesa, con un 14% de participación del mercado, se dedica principalmente

a las actividades de ferretería, asi como a la venta de repuestos provenientes

de Estados Unidos, Japón v Taiwán principalmente. Tiene la exclusividad

junto con otra compañla para la importación de líquido de frenos, que es de

gran demanda en el país. Se dettica únicamente a la venta a distribuidores,

por lo cual solo dispone de un local para atender dichos pedidos. Sus ventas

mensuales son de aproximadamente US$00,000; lo cual se atribuve a la
fuerza de ventas, y capacidad de im portación.

La separación de parte los dueños de Promesa ocasionó que esta compañÍa

perdiera participación de mercado; puesto que a partir de ella surgió Jaroma

la cual posee un ó% del merc¿do. Sus ventas mensuales prontedio ascienden

a US$200,000; y su actividad es la venta de repuestos únicamente, [o cuales

son importados principalmente de China, Taiwán, Tailandia y Japón.

Su infraestructura corresponde solo a Megas de distribución. Su nivel de

venLas se debe al volumen de las importaciones; organización v su fuerza cle
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ventas; y achvidades financieras para el maneio del capital <le trabaio. como el

factorinp que le permite obtener liquidez inmediata.

Bodeler presenta ventas mensuales de US$200,000 aproximadamente, se

dedica a las ventas al por mayor y para ello cuenta con oficinas y bodegas;

poseen gran variedad de stock, dedicándose principalmente a la línea de

empaque v seikin. Sus importaciones las realiza de Japón y en un mínimo

desde Taiwán.

Coiapán manüene un promedio de ventas mensual de US$|50,0ffi ),su nicho

de merca<lo corresponde a las ventas al por mayor de repuestos de origen

iaponés. Su infraestructura consiste en un local comercial y bodegas. Su

actividad de importación consiste en realizar pedidos de importación

pequeños pero de gran variedad.

Las diferencias en el volumen de ventas y crecimiento de las compañías

corresponden a razones esperialmente de infraestructura instalada; volumen

y variedad de los pedidos de importación; tamaño de la fuerza de ventas; v

actividades de financiamiento.

2.5. tstudio de Mercado

A continuación presentamos la realización de un esfudio de mercado que nos

ayudará ¿ determin¿r la sifuación actu¿l en la que se encuentra en el mercado

frente a la competencia y la percepción de sus clientes acerca del servicio

brindado.
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2.5.1. Necesidades de información

El principal obietivo es la realización de un estudio de mercado que

comprenrie la obtención, interpretación v comunic¿ción de inform¿cióU

necesaria para el desarrollo del proceso de reingeniería en la Compañia.

Para la elaboración de la reingenierÍa requiere información acerca de tópicos

tales como:

Determinación de la competencia y posicionamiento por zonas de

venta.

Sahsfacción del cliente con respecto a[ servicio de la fuerza de vent¿.

Información de los gustos v preferencias de los consumidores.

Situación real de las cuentas por cobrar al 31 de diciembre del 2003

Por lo expuesto preredentemente, será obieto de atención el analizar y

present¿r result¿clos que servirán como orient¿ción a la gerencia para la

toma de decisiones y continuación de su crecimiento.

2.5.L Obietivos generales y específicos del estudio de mercado

Obietivo general

Obtener información relevante relacionada al mercado actual que nos ¡rermita

determinar los aspettos más valorados que motivan a los consumidores a

comprar y preferir un ¡rroveedor de repuestos determinado.



ó0

Obietivos espetífi(os

Establecer cuál es el proveedor de repuesto que compite directamente

con la CompañÍa por zona de venta.

Determinar cuáles son los aspectos más valorados por los clientes al

momento de la decisión de compra.

Determinar el comportamiento y percepción del clientre actual del

producto y servicio brindado por Imprelec.

Medir el nivel de posicionamiento que üene la Compañfa en la mente

de los consum idores.

Medir el nivel de sahsfacción del cliente acerca de la atención recibida

por parte de los vendedores y el área administrativa de la compañía.

Confirmar la integridad de los saldos de las cuentas por cobrar al 31 de

diciembre del 2003.

2.5.3. Metodologia de la invesügación

Para iniciar el estudio de mercado, determinamos el tipo de investigación

descripüva como metodologÍa a ser utilizada para la obtención de la
información.

[-as encuestas son idóneas investigaciones descripüvas. [as empresas realizan

encuestas para enterarse de los conocimientos, preferencias y satisfacción de

las personas, v para medir estas magnitudes en la población en general5.

' Kotler, Phrlip. Dio.ción de Llarke¡ing ltentrc¡ I lall: tidición Milcrio, M¿üco. 200l. I>agiM ¡f)()
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Para el desarrollo de la investigación descriptiva, contamos con el apovo de 4

encuestadores, para abarcar efectivamente a los clientes seleccionados en

nuestr.t muestra. Elaboramos un cuestionario de preguntas clinx-tas,

básicamente estructuradas y cerradas, y adicionalmente, una carta modelo

para la confirmación de saldos al 31 de diciembre del 2003(Anexo 2.3).

Durante el proceso de investigación desrriptiva, se realiza el esquema

presentaclo a continuación:

L5.4. Definición de la población

Definimos la población como un coniunto de datos que consta de todas las

observaciones concebiblemente posibles (o hipotéücamente posibles) de

cierto fenómeno; si un conjunto de datos contiene únicamente una parte de

estas observaciones, 1o llamamos muestrab.

Para determinar la población de nuestro estudio debemos considerar el 100%

de los clientes que conforman la cartera de la compañía al 31 de diciembre del

2003. Según nuestr¿ base de datos este número asciende a 294 clientes a nivel

nacional, ubicados en las 6 zonas derritas en el capítulo anterior.

Adicionalmente, incluiremos los 322 almacenes comerciantes de repuestos

automotrices registrados en la Cámara de Comercio de Guayaquil, para

determinar de una meior manera el posicionamiento de la Compañla en la

ciudad.

o l:rew( W¡tiar¡s, Pqlc¡.. [:s,adistica Wm la Adniinistracio,¡lMic¿ lldl: Quinta l.dicior¡, México, 1990
I'ágina :17
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2.5.5. I'lan de muestreo

El procedimiento de m uesheo a ser utilizado es el M uestreo Aleatorio Simple

Estratificado debido a que las probabilidades de selección de los elementos

son todas iguales y constanh durante el pro(eso de selección.

Este es un procedimiento que consiste en estratificar (o dividir) la población

en varias subpoblaciones o estratos, no superpuestos y después tomar una

muestra de cada estrato. Este es un método relativamente simple para

reducir el bamaño del error estándar de una estadística. El obieüvo de la

estratificación consiste en formar estratos de manera que exista alguna

relación entre la ubicación de un estra to determinado y las respuestas que se

buscan en el estudio estadística, y que dentro de los estratos independientes

existe la mayor homogeneidad (uniformidad) posible.;

En estadística, el diseño de una muesha es un plan definido, completamente

determinado antes de que se reúnan los datos para obtener una m uestra de

una población dada. Este plan tlebe considerar los siguientes aspectos:

'l'amaño de la m uestra

Para hallar el número de la nruesha aleatoria simple para una población finita

aplicamos la siguiente fórmula:

I('=fltZ,)*, p* q

l'rcu¡t4 Wiliams, Prrlc\: frrdrlír,¿o Wra lo /1dñinhtrlx:iá,. l,ylxttcc I lall: Quinta l.:diciórl M$ co. ¡qI)
Pagin¿s 615 - 616
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despeiando se obtiene:

l)R = 2.,,, @

l(' -tl - 7,,,,..
q

p* q N - n
¡ ,1ú-l

CIB.E§I'OL

Donde:

,r = Ldmaño de la muestra

N = tamaño de la población

PR = margen de error (del 5%)

Ze¡¡ = 1.,64

¡, = 0.5

q=0.5

Al aplicar la fórmula anterior, con un m¿rgen de error del 5% para una

población de 294 clientes, obtenemos una muesha de n = 141 clientes de la

CompañÍa para la elaboración de encuestas v confirmación de saldos,

mientras que para los clientes de Guayaquil obtuvimos n:-182 almacenes

par¿ encuestas solamente.

L¿ ecuación (1) es para un margen de confianza del 95.5% y una probabilidad

del 50% (P = Q, 2 SIGMA), que son los habituales en este tipo de encuestas. AI

aplicar dicha fórmula hemos considerado un margen de error del t 5% que

es el error máximo si se quiere evitar sesgo en [os resultados.

Luego procedemos a realizar la asignación proporcional en la selección de la

muestra de clientes de la Companía, lo que significa que los tamaños de las

muestr¿s individuales serán proporcionales a los tamaños de los estratos

respechvos. Hemos dividido a la población de clientes al 31 de diciembre del

2003 (N=294) en 6 eshatos (zonas de venta) de tamaño: N1=62, N2=23,

N3=28, N4=60, N5=37 l, N6=84.
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Para hallar el tamaño de la muestra estratificada aplicamos [a siguiente

fórmula:

para i=1,2,...,yk (2)

Donde:

,r : tamaño total de la muestra

N, = tamaño del estrato

N = tamaño de la población

k = número de estratos

De la aplicación de esta fórmula, obtenemos los siguientes tamaños de

m uestra por estrato:

Tabla 2-4 Muestra de clientes de la Compania

Zo¡a Vendedor
Tamaño

estrato

Muestra

estrato

Semilla

¡leatori¡8

Zona I [¿ura Cuesta 62 30 28550

Zona2 Carmen Quinde r-1 il 29r l8

Zona 5 Luis Altx.rto Mera 37 l8 29389

7.ona 6 Walter F¿lcones 8-{ .10 29555

Unidad de m uestra

La unidad de la muestra para Ia encuesta es cualquiera de los clientes en las

seis zonas en que se comercializan nuestros productos.

s V(iase rlxpli('aaia)n en Prrrodimrr'ntr¡ rl(' la mu('.itr¿i

I Zona 3 | losé Manuel Picón I zs I l¡ I »nz ltttttt

I Zona a I M¿riano Banchón | 60 I 29 | 29a67 
|

I
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Procedimiento de la muestra

Luego de determinar el tamaño de la muestra, se utilizó para la selección de

los clientes a ser encuestados la herramienta cle sistemas IDEA.

IDEA es una herramienta de PtC basada en la investigación de archivos para

ser usada por auditores. contables, investigadores v personal IT. An¿liza los

datos de muchas maneras v permib la ext¡acción, m uestreo y manipulación

de datos para identificar errores, problemas, asuntos específicos y tendencias.

Puede usarse en las siguientes áreas principales: identificar elementos

excepcionales; realización de análisis; comprobar cálculos; coincidencias

cruzadas de datos entre sistemas; pruebas de omisiones y duplicados; y

m uestreo.

El m uestreo estadistico normalmenh se usa para hacer pruebas de validez de

una form¿ que permite la evalu¿ción de la población. Cada vez que las

pruebas necesitan referirse a una documentación Éísica o recursos en lugar de

los registros de ordenador, una técnica de m uestreo estadfstico apropiado

debe usarse.

Para la seleccíón de la muestra de clientes de cada uno de los estratos (por

vende«ior) utilizamos un muesheo de registros aleatorio. Este es un

instrumento común de extraer muestras; en el cual se introduce el tamaño

muestral así como el rango de registros donde se va a extraer l¿ nruestra.

Entonces, usando una semilla aleatoria, IDEA genera una lista de números

aleatorios v s€lecciona los archivos apropiados asociados con estos números.
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2-5.6, Prueba piloto

Como parte de la investigación de mercado realizamos tres pruebas piloto

para determinar la efectividad de las preguntas incluidas en la encuesta; v de

esta manera asegurar que los resultados posteriores sean beneficiosos y

válidos para la aplicación de nuestra reingenierla.

2.5.7. Trabaio de campo

Para llevar a cabo el pro(eso de encuestas se contrató a 5 encuestadores

quienes estuvieron a cargo de la entrega y recopilación de los resultados de

los clientes seleccionados en nuestra muestra detallada anteriormente.

Las encuestas se realizaron de manera es(rita, en un perlodo de tres semanas

considerando la ubicación y distancia de cada una de las zon¿s en la que se

encuentra dividida la cartera de la Compañía y la ciudad de Guayaquil.

2.5.8. I'ahulación y anií.Llisis de los resultados

Participación de Mercado

Prequntas I y 2: Seleccion¿r v ordenar por volumen de compra los

distribuidores con quienes mantiene relaciones comerciales.

Resultados y análisis: La parhcipación del mercado por distribuidor es la

siguiente: en primer lugar, Promesa con un 20%; en segundo, Kimsa con l8%;
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en tercero¿ Jaroma con 14%; en cuarto, Imprelec y Bodelec con 13% cada uno;

en quinto, Disü'ibuidora Cuayaquil con 10%; en s€xto/ Framir con 6%; y en

séptimo lugar, Coja¡rán. v otros distribuidores. 
<.F...^
: "+E\., {Bf

Posicionamiento en el merrado \Vl
c.e islan'

Prequnt¿s 3 v,[: Selercionar del 1 ¿l 5 (menor a mavor), las caracteristicas

para la eletción de un distribuidor; y de la Compañía específicamente.

u lta o5 ¿ n.i I is is: Por orden de preferencia los clientes consideran como

importante en su elección de compra a un determinado distribuidor: en

primer lugar los pret'ios, en segundo las formas de pago. en tercer lugar la

¿tención brindada, en cuarto orden de importancia 1¿ variedad de repuestos;

v por último la rapidez en el despacho.

La Compañía mienhas tanto se encuentra posicionada en la mente de los

clientes por pre(ios, formas de pago, variedad de repuestos, atención

brindada v rapidez en el despacho, respecüvamente en ese orden de

importancia.

Gr¡í(ico 2.10 Razones de Elección

5

4

3

2

,|

o
P(.p. Foñó & al.ftÉñ v¡ñ.ds.r. R.Dk5!.ñ

P¡Co !ón<a(b ÉsE¡lot
ó.r0.cho

II
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Si bien la tendencia actual de los mercados es posicionarse a través de un¿

diferenciacíón en sus productos, servicios, aEnción del personal, canales de

distribución e imagen de la empresa; este no es el caso del mercado de

repuestos en el cual el posicionamiento de las empresas dependerá

preponderantemente de los precios y formas de pago.

Como podemos observar la Compañía se encuentra actualmente posicionada

por factores cuantitativos, tales como el pretio y las facilidades de p¿go

ofrecidas; mientras que los factores cualitativos de la venta tales como el

servicio al cliente y ventajas en la variedad de stock han sido desplegados a

una segunda posición en el "valor entregado" al cliente.

De manera t¡adicional e[ precio ha operado como princi¡ral determinante en

la decisión de comprar, siendo esta la principal razón de su importancia. Lo

señalado sigue siendo válido en los pafses más suMesarrollados ¡r pobres; en

los grupos más pobres, y en el caso de los productos básicos uniformes.

Sí bien es cierto que factores distintos al prerio se han vuelto más importantes

para la decisión del comprador en las últimas décadas, el precio continúa

siendo el elemento más importante en la determinación de la participación de

mercado y la rentabilidad.

Precios

I)rt'gunt¿ ): Comparación de precios de la Compañia frente a la competencia

Resultados v análisis: De los 141 clientes encuestados, hemos obtenido una

respuesta f¿vorable de un 77% (109 clientes) quienes consideran que los

precios de la Compañfa son iustos, mediante lo cual analizamos que:
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1) Al formular nuestra nueva pollhca para la determinación de precios

debemos mantener este criterio posibvo del consumidor con resp€(to a

los pre'cios considerando que este elemento es la principal ventafa

competitiva que ofrece la Compañía en un mercado donde el

posicionamiento de los participantes lo determ inan los "pr6ios";

2) De la muestra restants un 20% (29 clientes) y un 3% (3 clientes)

manifiestan que los pre(ios son caros y baratos, respe(tivamente;

respuestas que si bien mueshan la "inconformidad" de ciertos de

nuestros clientes, representan una minorfa. El no haber obtenido una

afluencia de respuestas en esta categoría de precios baios o caros, es

positivo puesto que la palabra "iusto" identifica a un cliente

"satisferho" con la calidad de nuestros productos, es decir no son muv

ni muy "baratos", ni "caros"para lo que reciben a cambio desu dinero;

3) Uniendo el factor precio con el concepto del servicio al cliente la

Com pañía se encuentra maximiz¿ndo el "valor entregaclo al cliente"l

esto es que la oferta s€ encuentra a la altura de las expertativas de sus

clientes lo cual incide en el nivel de satisfacción v la probabilidad de

un¿ compra repetida. Se define como "valor entregado al cliente"ó a la

diferencia entre el valor total (coniunto de beneficios esperado) y el

costo total para el consumidor (coniunto de costo a incurrir en la

com pra).

" Kotler, Phili¡. l)neccion & Mo*ctin¡. Pnmtir:o Hall: Ed¡t¡rin Milentr, M("xico, 2(X)1. Pánina 34
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Baps
CEro§
20%

Políticas de crédito

Pregunta ó: Políticas de crédito percibidas como convenientes por los clientes

Resultados y análisis: Previo al análisis de las respuest¿s obtenidas. debemos

considerar que la Compañía si bien dispone actualmente de una políhca de

crédito esta no se encuentr¿ formalizada, esto es que los plazos de pago no

dependen de factores tales como: el volumen de compra, antigüetla«l del

cliente, historial de cobranzas, número cle peclidos, etc.; lo cual ocasiona que

los clientes cancelen las cuentas por cobrar de acuerdo a sus facilidades de

pago, nivel de efectivo disponible o conveniencia. Por lo mencionado,

nuestro obfetivo, es tratar de incorporar información del mercado sobre las

preferencias de los clientes en cuanto a plazos de crédito.

De fa tabulación de los resultados, hemos obEnido que un 46% (65 clientes) r,

37% (52 clientes) prefieren políhcas de crédito de 90 y 60 dias,

respectivamente, lo cual es congruente con las polfticas de crédito clel

mercado de repuestos el€(tromotrices en donde los proveetlores extienden

sus plazos hasta 120 dfas. La información obtenida es beneficiosa puesto que

nos permite incorporar las preferencias del cliente, como criterio para la

actualización de las nuevas polfticas de crédito de la Compañla; además de

Cráfico 2.11 I'ercepción de I'recios
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determinar la potencial aceptación de estas por parte de los clientes. La

minoria del 14% (20 clientes) y 3% (a clientes) prefieren cancelar sus deudas

mediante un plazo de 30 días y ¿l contado, respectivamente.

Gráfico 2.12 Politicas de Crédito

Co ntado
3%

créddo 30

Cr6no 90

Cré610 60
379t

cfersPoa

Servicio al cliente - Distribución

Presunta 7: Tiempo de entrega de los peclidos.

Resultados v análisis: Un 80% (113 clientes) consider¿ que nueshos pedidos

son entregados puntu¿lmente; mientras que un 20% (28 ctientes) manifiesta

entregas con atraso. El obietivo de la pregunta fue establecer problemas en el

despacho de nuestros pe.didos, debido a la falta de pollticas adecuadas

relacionadas a los niveles de inventario de seguridad, rapidez en los

despachos v oporfunidad en las compras del inventario. Si bien los

resultados obtenidos son un indicativo favorable en el servicio al cliente, no

debemos descuidar el meioramiento y formalización de estos aspectos

internos.

ÁY
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Gráfico 2.13 Tiempo de Despacho

Servicio al cliente - Aspectos generales

Presunta 10: Aspectos a meiorar en el servicio al cliente

Resultados v análisis: En el mundo acfual el servicio al cliente es el nuevo

estándar baio el cual el consumidor luzga un negocio. Las opciones de

respuesta consideradas en esta categoría son actividades coüdianas que

surgen del conLacto del personal con los clientes/ y como tal consideramos de

importancia determinar el grado de insatisfacción con respecto a la atención

brindada porque en la tendencia actu¡l "Ya no basta con saüsfacer a los

clientes; ahora hay que deiarlos encantados"r0 .

Cráfito 2.14 Atención de Oficina
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'0 Phillip Kotlcr, Di¡treión de Marketing - La edieión tlel Mik'nio, Prcntirt Hall, Móxiro 2(I)1,
pág,ina 33
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Producto de la tabulación de los resultados hemos obtenido que la mavoría

de los clientes opinan que el servicio recibido debe presentar meioras en los

aspectos mencionados en la encuesta, Io cual se evidencia en que t¿n solo un

9% (13 clientes) se encuentra satisferho con la atención actual.

Según la opinión de un 35% (49 clientes), la Compañía r«¡uiere meiorar [a

atención telefónica brindada al recibir los pedidos de los clientes l, un 317o

(214 clientes) al resolver sus inquietudes y consult¿s. Dichos aspertos son

parte del costo total del cliente, esto es que como Adam Smith observara hace

más de dos siglos "el precio real de cualquier cosa es la molestia de

adquirirlo".

La tendencia acfual de l¿s ventas ya no solo considera el factor precio como

clave de la sahsfacción del consumidor sino también una atención de calidad,

la cual engloba conceptos sencillos üales como: una distribución rápida de los

pe¡l idos, atención amable del personal de ventas, solución oporfuna y rápida

a sus problemas e inquiefudes, información disponible acer¡:a de las

caracteristicas de sus comprat entre otros.

Conro alternativas de solución a las observaciones de los encuestados acerca

del servicio. la Compañía debe establecer una cultura organizacional

orientada al cliente, en [a cual su personal tenga presente que de la eficacia v

eficiencia en la atención sobrevendrán nuevas compras y potenciales

compradores. Sugerencia práctica para hacer medible el cumplimiento de

este objetivo es 1) la elaboración de un buzón de sugerencias sobre aspectos

de atención al cliente a fin de obtener una retroalimentación d irecta de los

compradores sobre aspectos a meiorar o que están meioranclo; v 2) encuestas

telefónicas a una muestra de clientes sobre su satisfacción en el servicio

recibido por este medio.
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Del análisis de los datos un tercer lugar, [o orupan el 25% (35 clientes) de

encuestados quienes manifestaron no estar conformes con la mercadería

despachada; por lo cual la Compañía deberfa considerar que si bien el

despacho de los pedidos debe realízarse de manera ágil, este tiene que ser al

mismo hempo eficaz v eficiente por lo cual serfa conveniente que se proceda a

la verificación del pe<t ido despachado versus el pedido ordenado a fin de

eviLar errores e inconformidad en el cliente; y devoluciones posteriores.

Inventarios - Variedad en inventarios

Prequnt¿ l3: Solicitud de líneas de repuestos nuevas o con mavor variedad.

Resultados y análisis: Reromendamos que la Compañía debe considerar los

siguientes resultados para futuros pedidos de importación: un 22% (31

clientes) desearla que se ampliara lineas de repuestos de suspensión; un 16%

(23 clientes) las bombas; un 13% (18 clientes) Ia lfnea de embrague; un 13%

('18 clientes) la línea de repuestos de dirección; un 11% (16 clientes) [a línea de

frenos; un 7% (10 clientes) las cremalleras; un 4% (ó clientes) la llnea de

transmisión; y, un 2% (3 clientes) la lfnea de repue.stos de llantas.

Cráfico 2.15 Lineas de R€puestos
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Inventa¡ios - Va¡iedad en importaciones

Prequnta l4: Prot-etlencr¿ de la cu¿l quisiera que la Compañla realice

rnr ¡rortaciones.

Resultados y análisis: Los resultados obtenidos fueron: un 47% (6ó clientes)

preferirían que se importen repuestos de Japóu tn 227o (31 clientes) de

origen coreano; vn 12% (17 clientes) lfneas de repuestos taiwaneses; un l17o

(16 clientes) los repuestos americanos; 1,, un 3% (4 clientes) los de procedencia

china.

Gráfico 2.16: Origen de Preferencia

ct¡rta ?%

Olros
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Los repuestos de los cuales [a Compañla dispone actualmente son en su

mayoría de origen t¿ilandés, chino, taiwanés y coreano, esto o(urre debido a

que si bien la calidad de los repuestos procedentes de fapón es la meior. sus

precios v descuentos no son convenient€,s. Si bien los resultados de 1¿

encuesta muestran preferencias por los repuestos de origen iaponés, las

tendenci¿s del mercado ecuatoriano colocan a China, Taiwán e India como

fufuras primeras opciones por sus precios baios y una calidad media que

mejora con los años.
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3 PROPUESTA DE REINCENIERIA

3.1. Proceso de Reingenieria

La defínición de reingeniería espera producir [a optimización del flujo del

trabajo 1,de la productividad en una organización midiendo ambas en

función de los resultados del negtx-io: incremento de rentabiliclad,

participación de mercados, rendimiento sobre Ia inversíón, capítal social y

activos. También la reingenierfa se puede medir por reducción de costo total

o unitario.

Así mismo, la Reingenierla responde a la evolución de las tendencias en el

ambiente de los negoc-ios donde fallan programas de meiora incremental más

tradicionales. En muchos casos, sólo la reingenierfa promete un c¿mbio

suficientemente rápido y radical para mantenerse a tono con el c¿mbiante

am biente de los negocios.

Las organizaciones son tan eficaces y eficientes como lo son sus procesos. De

hecho, en un proyecto de reingeniería v g,estión de procesos no es extraño que

algunos de los nuevos procesos mejoren su rendimiento en un 100%.
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Un proceso puede ser definido como un coniunto de activrclades

interrelacionadas entre si que, a partir de una o varias enhadas de materiales

o información, cian lugar a una o varias salidas también de m¿teriales o

informacíón con valor añadido. En otras palabras, es la manera en la que se

hacen las cosas en la organización. Eiemplos de procesos son el de

importación v entrega de bienes y/o servicios, el de gestión de relaciones con

los clientes v vendedores, el de desarrollo de la estrategia, el de desarrollo de

nuevos prod uctos, entre otros.

Los obiehvos generales que persigue nuestra reingenieria son

Mayores beneficios económ icos debido tanto a la red ucción de costos

¡sociados al los procedimientos actuales, asÍ como ¿l incremento clel

rendimiento, producto de la implementación de nuevos pro(esos.

2. IVI¿yor sahsf¿cción del cliente debido a Ia reducción del plazo de

servicio y mejora de la calidad del producto ),/ o servicio.

3. Mayor satisfacción del personal debido a una meior definición de

procesos y tareas.

4. ll'layor conocimiento y control de los procesos.

5. I\'fayor flexibilidad frente a las necesidades de los clientes

Así, la sifuación ideal es afrontar una reingeniería iniciat y a partir de la cual,

la Compañia podrá seguir trabajando con los conceptos de mejora continua.

Para ello proponenos la siguiente metodologia:

I
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Cr¿ifico 3.1 Metodologia
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De esta manera la metodologfa esq uemáticamente serfa:

0.- Creación del equipo global del proyecto.

Este será el equipo que liderará la bansformación de la organización y en el

que debe estar implacada la alta dirección. Una de las funciones importantes

de este «luipo de habajo es definir la visión del proyLr-to, es det'ir qué

resultados esperan del proverto para asf definir indicadores claros para

analizar el progreso del mismo. Para la reingeniería de la Compañía, el

equipo se encuentra conformado por las personas a cargo del presente

provecto, con la debída su¡rervisión directa del Ing. Patricio Espinosa -
Gerente General.

1.- Defini¡ el mapa de proresos de la compañía analizando los procesos

clave.

El mapa de procesos nos sirve para identificar e interrelacionar los procesos,

ya que este es el primer paso para poder comprenderlos y meiorarlos. Debido

a que los recursos son esencialmente limitados, en un proyecto como este

priorizar en los procesos más importantes es definitivo para el éxito del
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proyecto, para ello en primer lugar es necesario identificar cuales son los

Factores Criticos de la organización, los cuales fueron debidamente

iclentific¿dos en el Capftulo I.

2.- Desarrollo de la visión de los nuevos pnxesos.

Es clave unir la eshategia a los procesos y eso lo conseguimos uniendo los

intlicadores de los procesos a los objetivos estratégicos de la compañia.

También es muy importante definir los obietivos para cada uno de los

procesos/ que nos servirán para focalizar los esfuerzos tanto en Ia reingenieria

como en la meiora continua.

Definir obi:tivos para los indicadores de los procesos es indispensable para

llevar a cabo el concepto de "kaisen", y el de reing,enierí¿; esto es que la falta

de conocimiento de la meta a la cual queremos llegar nos hará dificil es(oger

bien el camino.

3.- Reingenieria.

Para afrontar la reingeniería existen metodologias básicamente se basan en

cinco conceptos:

Metodología sótida y contrastada para el desarrollo e implantación de

la reingenierfa.

El conocimiento de los procesos de los integrantes de la organización.

Las mejores prácticas (best practices) habitualmente aportadas por

consultores externos a la organización.
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Los sistemas de información que soporten los nuevos procesos.

Una visión global de los procesos que consigue no sólo optimizar los

pro(esos de una manera local sino de manera global.

4,- Diseño de las pmebas y los nuevos procesos.

Como parte de la reingenierÍa, es necesario analizar los factores crlhcos de la

compañÍa, y llevar a cabo el diseño de nuevos procesos que permitan realizar

de una manera más fácil las cosas, ¿ fin de que cualquier personar put<la,

siguiendo los mismos procedimientos repetir con los mismos resultados

dicha acción. Los nuevos procesos dependerán de las necesidades acfuales v

fufuras de la compañfa, y los mismos que deberán ser acordes a la capacidad

instalada.

5.- Meiora continua de los procesos empleando las técnicas específicas.

Tras haber hecho la reingenierfa, se está en disposición de empezar con el

proceso de meiora continúa aunque nunca se ha de descartar enfrentarse a

nuevas reingenierias.

Dentro de los conceptos de meiora continua básicamente se em plea el ciclo

PDCA (Ptanificar, Hacer, Controlar, Corregir) empleando dishntas

herramientas como Seis Sigma, TPM (fotal Productive Maintenance), gestión

de costes por actividad (ABM), diagramas de fluio gráficos de conhol -

control estadlstico de procesos (SPC), diagramas causa efecto, despliegue de

la función de calidad (QFD), enhe otros.
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6.- Seguimiento y control.

Aunque está implícito dentro de los conceptos de meiora continua, es

importante destacar que un proyet-to de este perfi I llevará a un continuo

trabajo de s€guimiento y control de los procesos para conseguir su

optimización y control.

El objetivo de este trabaio, es realizar un viaie a través de la teorfa de la

reingeniería y su correspondiente aplicación en La Compañía, esto es

utilizarla como una herramienta eficaz en el desarrollo del negocio.

3,2. Análisis de Reingeniería Comercial

La reingenieria es un enfoque que analiza y modifica los procesos básicos de

trabajo en el negot'io. En realid¿d, las ¡rerspet'tivas de la reingeniería pueden

ser muv atractivas para la gente de negocios, pues le permihrá aplicar a

plenitud todos sus conocimientos en sus empresas, con el propósito de

hacerlos más efecüvos: mayor rapidez, mayor cantidad, mayor calidad,

menores costos, mayores ganancras.

La reingeniería representa una respuesta sistemáhca al cambio y si se aplica

de manera apropiada, se convierte en una metodología «le cambio, para

moclificar operacion«;. Como tal incluirá muchos componentes del negocio

como comercia[, mercadeo, recu rsos humanos, finanzas, contabilidad,

tecnologÍa de información. Un proyecto cle reingeniería que pase por alto

estas áreas es probable que falle durante la etapa de implementación, debido

aI alto grado de interdependencia enhe estas actividades.
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3.2.1. Análisis de Ventas

Como parte de nuestra proyección de crerimiento de las ventas, deben

realizarse planes de ventas tantos eshatégicos, de largo plazo, como Ucticos,

de corto plazo.

El plan táctico que sugerimos considera un enfoque para los ochos próximos

kimeshes, al final de cada trimestre se debe volver a estudiar el plan de

ventas, v se modifica añadiendo un perfodo fufuro, a la vez que se quita el

período concluido. Por consiguiente los planes tácücos de ventas están

suietos a revisión y modificación sobre una base trimestral.

En base al conocimiento adquirido en el Capltulo 2 sobre las caracteríshcas de

la Compañfa, sus productos, el mercado y el macro entorno procederemos a

iniciar el plan táctico de ventas con el análisis de riesgos y oportunidades,

fortalezas y debilidades.

Las oportunidades de las cuales dispone la Compañía son:

Las perspechvas de que dentro de uno a dos años, el crecimiento del

parque automotor regisbado durante el 2001 y 2002. sobrevendrá en

r«luerimientos partes y piezas para su mantenimiento, propiciará las

ventas de repuestos.

La meiora progresiva de la calidad de los productos originarios de China,

Tailandia y Taiwán; lo que resultará en preferencias crerientes del

nrercado hacia repuestos de este origen.



Los riegos identificados son los siguientes:

El que Ia Compañía no disponga de un estudio de los inventarios de lento

movimiento u obsoletos, ocasiona que se incurran en costos de

almacenamiento v recuperaciones de márgenes de forma tardía.

El mercado de repuestos se encuentra en una eLapa de madure¿ por lo

cu¿l las compañías no pueden establecer estrategias de crecimiento del

mercado, sino de cret-imiento mediante la disminución de cuotas de

mercado de las empresas más pequeñ¿s.

ó|

La Compañía acfualmente tiene su foco de ingresos en las ventas ¿

distribuidores, por Io cual la construcción del nuevo local para las ventas

al por menor representarfa captar ingresos de un segmento de mercado

aún no explotado.

La capacidad instalada de las compañías grandes, le permite la obtención

de menores costos debido a los volúmenes de importación.

L¿s fortalez¿s de las que dispone de la CompañÍa son las siguientes:

Dispone de estrucfura propia para el funcionamiento de sus actividades,

por lo cual las estrategias de vent¿s a planearse no implicarían

recuperación de costos fiios sino de costos variables.

Experiencia de más de l0 años en el mercado nacional de repuestos, lo

que le ha proporcionado un ret'onocimiento e imagen.
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Las principales debilidades encontradas son:

La Compañía no está posicionada claramente en comparación con los

grandes importadores como Kímsa y laroma; por lo cual requiere una

propuesta de ventas única.

Si bien existen altos márgenes en las venLas. es preciso revaluar la

estrategia de fiiación de precios debi«lo a su informalidad.

Los vendedores no disponen de conocimiento suficiente sobre la variedad

y aplicación de los repuestos, ni de la capacitación r«¡ uerida sobre

técnicas de ventas.

La Compañia no elabora informes internos periódicos tales como

presupuestos de ventas, gastos y costos. que le permitan realizar un

seguimiento al comportamiento positivo o negativo de estos

componentes.

3.2.7.1,. Planteamientodeobietivos

Alc¿nz¿r ventas mensuales de US$ó0,000, lo cual repres€nl¿

incremento del 18% con resp€(to a cifras del 2003.

un

Aumentar los niveles de liquidez de la Compañla a través de una

recuperacíón eficiente de la cartera y de la rotación del inventario.

Expandir el reconocimiento de la CompañÍa entre los clientes del l0 al

l5% durante la implantación del proyecto.
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Incrementar la participación de [a Conrpañía en las cinco ¡rrimeras

ciudades de ventas, 1o cual representaría un incremento en la

participación del nrercaclo entre4 y 5% anual aproxinratlamente.

3.2.1.L Abril local nuevo con ventas al por menor

Si bien es cierto que las operaciones de la Compañí¿ consisten en [a

importación y diskibución al por mayor, se debe considerar que las ventas al

por menor presentan también márg,enes atractivos de venta, de acuerdo al

análisis realizado en la Sección 2.3.5. Como parte de nuestr¿s estrategias de

ventas. re(omendamos a la Compañia la aprerfura de un local con venta al

público, el cual presentará beneficios como nlayor rotación en l¿s líneas de

repuestos y liquidez inmediata, la cual puede ser destinada a reducir la carga

de gastos ad nr inistrativos.

Para la implementación del local solo se necesiLaría una inversión para las

adecuaciones del mismo puesto que la Compañia cuenta con un edificio

propio de tres pisos, v se comercializarfa las lfneas de repuestos con que

acfualmente se cuenta.

El presupuesto para las adecuaciones del local sería el siguiente:

(véase página siguiente)
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'I'abla 3.1I'resupuesto para l<xal de vental al púhlico

3.2.1.3. Rotación de inventarios

Como parte de nuestro plan hemos identificado los repuestos obsoletos y de

lento movim iento. a fin de determinar una políhca de precios y ventas

obteniendo "márgenes de combate" y lograr al menos una recuperación

parciaI de la ínversión.

Luego del esfudio a la situación en el mercado de dichos repuestos, hemos

considerado que el precio será fifado considerando el costo actual de estos

inventarios y un margen del 10% para cubrir los gastos de ventas.

Los precios de remate de estos productos consideran un descuento de

aproximadamente 43% con resp€cto a los precios iniciales, y serán analizados

en la Sección 3.2.3.3 clonde realii¿aremos un detalle que incluya los nuevos

pretios de venta fiiados.

Desr-ripción () fotal
Escritorio $90 $90
Sillas 2 $s0 $ 100

Computadoras I $ 700 $ 700
Teléfono I $30 $30
lvlobiliario s 700
Suministros $60
Volantes publicitarios $60
Infraestructura $ 960
Total $ 2,7W

us$ 
I

I r Is Tool+I I lS t0
I soo l$ 60l

|- r Ts so-l

I
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Nuestras expectativas de ventas de los inventarios obsoletos v de lento

movimiento considera los ocho trimestres del proyecto de reingenierÍa, como

escenario ophm ista para la venta.

3.2,1,,4, Reorganización de zonas y cronograma de visitas

En los Cráficos 3.2 y 3.3 podemos observar el comportamiento de las ventas

por ciudad, don«le el principal punto de venta es Guayaquil con un promedio

del 44% y 51% en los años 2003 v 2002 respecüvamente. Otras ciudades de

importancia son Quito, Ambato y Riobamba que representan un 20%

aproximadamente.

Gráfico 3.2 Ventas por Ciudedes 2(ü2 GriáLfico 3.3 Ventas por Ciudades 2003

Acfualmente la Compañía tiene una coberfura de venta en ó0 ciudades del

paÍs, lo cual si bien se considera una amplia cobertura geográfica, no

representa eficiencia administrativa, puesto que existen localidades con

ventas inferiores a US$l,000 anuales, que ocasionan que se incurra en costos

irreruperables v pérdida de tiempo por parte de la fuerza de ventas.

-ffir,
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Es por esto, que como parte de nueska estrategia proponemos el siguiente

cronograma de visitas, reorganizando a los vendedores por localidad y

enfocado a las ciudades que registran mavor6 niveles de ventas:

(Véase página siguiente)
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I ahla 3.2 Cronograma de visitas sugerido

Vendedor Semana Ciudad
l..aura Cut'sta l -4 Cuavaqu il

Carmcn Quindt,

1-2 Quttrr
3 San Rafael

.l
San¡lolquf
Tumhar o
Y¿rruqui

Josí' Pit <1n

1-2 Latar u n11.t

'1 lha rra

.l
Lago Alyio
Joya de los Sar'hrx
Cor'a

lvl.rridn(t Bant hón

I

[..r Lih,(.rtacl
Dault'
Milagnr

2 Cut'nt a

3

Mar hala
Pinas
Pasa¡r'

+
Loia

Catamavo

Luis lll e'ra

1-7

Esmt.r¿lcl¿s
B.rhahovo
M¿rnta

P()rt()vi(,i()

3-4

El Empalmc
Qut'vr,drr
V('n t rn.rs

ElCarmt'n
Srrn t(r f)omlnl,,()
L¿ Ct¡nt ordi¿
5¿n C¿milo

!V¿ltr'r F¿k rrnts

1-2 Cuayaquil

3-4

Rir¡bamba
Amh¿ k¡
Poliltxr
Pfllar<r
Puyo
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3.2.2 AnáIisis de Compras

Como base para una corre(ta administración de los inventarios, se debe

iniciar con una correcta planificación, como medida para evitar la

acumulación de excedentes en los inventarios e insuficiencias en los mismos,

ya que ambas condiciones pueden ser extremadamente costosas.

Los planes definidos de compras permiten una mayor organización y una

mejor eficiencia en las operaciones, con la correspondiente reducción en los

costos y una meior planificación del flujo de efectivo.

La coordinación de las necesidades de los niveles de inventarios v de las

compras, es un importante factor en las operaciones eficientes. Por lo cual la

gerencia clebe desarrollar v mantener fuentes seguras de abastecimiento

continúo, v estar siempre al tanto de los potenciales y las limitaciones de los

proveedores; considerando la importancia de conocer la sifuación de los

precios en el mercado y los probables cambios fufuros.

Es recomendable que la Compañía considere la implementación de informes

internos de desempeño mensuales, tales como:

l. Plan del inventario: [a cantidad de mercaderla que debe tenerse disponible

al principio del mes, es decir el inventario inicial.

2. Plan de compras: la cantic{acl de mercadería que deberá comprarse cada

mes/ en este plan se considera t¿mbién el inventario final.

3. Compras al costo planificado: los desembolsos requeridos para las

compras planificadas de mercaderf a.
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En este cuadro podemos apreciar las compras que hará Ia Compañía para los

próximos ocho semestres, lo cual nos permite establecer vínculos entre la

meta de ventas p.lrd los perfodos siguientes con Ia planeación tie los

requerim ientos de inventario.

La Compañía no mantiene un plan establerido de comprras de acuerdo a las

net'esida«les del mercado, por lo cual las existencias en bodega corresponden

¿ inventario que presenta fndices de rotación de hasta más de 1 ¿ño. Debido

a lo mencionado se dispone de aproximadamente 182 líneas de repuestos con

niveles de stock no planificados, y lo cual ocasiona costos no re(uperables

asociados al espacio físico ocupado por dichas mercaderías y recuperaciones

de márgenes en el largo plazo.

La planeación sugerida de las compras considera que la Compañía se

especialice en ciertas lÍneas <le repuestos, al menos durante los primeros

trimestres del proyecto, que presenten altos niveles de ingresos y una

rotación rápida a fin de recuperar el capital de trabaio que le permita operar

continuamente hasta meiorar sus índices de liquidez v solvencia.

Dada la composición acfual del inventario, hemos establecido que para la

compra inicial de inventario (primer trimestre del proyecto) se considerarán

factores como costos de importación por volumen, información del mercado,

saldos de inventario y márgenes en vent¿.

Hemos seleccionado cuatro lfneas de repuestos de acuerdo a los mavores

márgenes e ingresos por ventas del 2003 y 200.2; el número de líneas

seleccionadas dependió de que los costos de importación se reducen por

volumen de compra, por lo cual es más rentable para la Compañía considerar

pocas llneas v mayor canüdad de ítems; para considerar |as compras
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siguientes se evaluará además el nivel de los inventarios, rotación de las

mercaderias y puntos de reorden sugeridos en la políhca de inventarios de la

Com pañía.

En la Tabla 3.3 se presentan las llneas de repuestos a ser importadas durante

el primer trimestre del año, considerando la inversión inicial de US$50,000

producto del préstamo gestionado por la CompañÍa.

Tabla 3.3 Líneas a importarse al inicio del proyecto

LÍneas de Productos US$ %

PIatos de Suspensión

Rulimanes de Cardán

Discos de Embrague

Sincroniz¿dores

11,5m

15,000

11,000

12,ffi

30%

50,(m l(x)(,/o

3.2.3. Análisis de Inventa¡ios

Dentro de nuestro análisis obtuvimos los siguientes hallazgos:

3.2.3.1. Ausencia de polÍticas de procedimientos

Durante nuesha revisión a este componente hemos identificado que la

Compañla no ha formalizado las políticas respecto a los niveles de inventario

lo cu¿l constituye una debilidad de control interno si consideramos la

importancia de la admínistración óptima de estos re(ursos dentro de las

operaciones de la Compañía.

Como parte de nuestro proyecto de reingenierla hemos formalizado polfticas

para la administración de inventarios según se muestra en el Anexo 3.4,
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determinando análisis para obsolescencia v lento movimiento,

procedimientos para la toma de inventarios flsicos, entre otros.

3.2.3.2. Niveles mínimos v máximos

La Compañia no dispone de una polftica para la planificación de sus

compras, las cuales son realizadas de manera emplrica sin realiz¿r un ¿nálisis

cle los niveles mínimos y máximos de stock. La adopción de este

procedimiento contribuirá al meioramiento continuo al que esüá suieto toda

Compañía en bus(a de salvaguardar sus inventarios.

De acuerdo al estudio del comportamiento v tipo de inventario que maneia la

Companía sugerimos la utilización del siguiente esquema para determinar los

niveles mínimos cle existencia para realizar un pedido (punto de reorden) con

el fin de evitar problenras como demora en los plazos de recepción, pedidos

no satisfethos o incumplimiento en las metas cle ventas.

Hemos realizado el análisis de las diez principales llneas más vendidas en el

2003, el cual se presenLa en la Tabla 3.4. La etuación sugerida para el cálculo

de los niveles de seguridad de inventario es la siguiente:

It
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13520
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{59

1274

1.161

3,161

)))7

9{82
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labo¡,

g4

2,$)6

1,.t I 2

ROP

1,"t7'l

3,120

{31

1(X)
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137
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d : Demanda por dla, en cantidades

L = Plazo de enhega para un nuevo pedido, en días

ROP = Punto de pedido, en cantidades

'I abla 3.4 Cálculo del Punto de Reorden

L¡NEAS CON MAYORES INGRESOS

BASES DE MOTOR CASOLINA

BOCINES PLATOS DE LA SUSPENSION

DISCOS DE EMBRACUE DE CASOLINA

PLATO5 DE EMBRAGUE DIESEL

PLATOS DE EMBRAGUE GASOLINA

PLATOS DE SUSPENSION

ROTULAS TAIWAN 555 INFERIOR

RULIMANES CARDAN GASOLINA DE

SINCRONIZA DORES

TERMINALES DE LA DIRECCTON

n)
L

6¡)

(l.)

(r{)

í)
60

6()

d)

6r)

al
dJ

rll

52

26n

2fl)

2dl

2fÁl

260

2gl

ldt
2$t

2«t

260

7

2

5

6
.13

I
35

2J

3.2.3.3. indices de rotación y obsoles(encia

Debido a la inform¿lidad en los factores que se consÍderan para la realizactón

de los pedidos de inventarios, la Compañia dispone actualmente de Ítems

cuya rotación es mayor a 360 dfas.

Expresado en cif¡as al 3l de diciembre del 2003, en nuestro análisis

preliminar |os invenLarios obsoletos ascíenden a US$2,252.09, y los de lento

movimiento a US$.342.95; los cuales se detallan en el Anexo 3.1 y son

considerados como parte de las estrategias de mercado sugeridas en el área

de ventas.

I
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Adicionalmente la Compañía no dispone una políüca ¡rara la determinación

de un porcentaie de provisión para los inventarios declarados como obsoletos

o de lento movimiento, a fin de recono(er el valor real o realizable de sus

inventarios

3.2.4. Análisis de Cuentas por Cobrar

Dentro del análisis realizado en Ia cartera hemos idenhficado los siguientes

hallazgos:

3.2.4.7. Ausencia de politicas de ventas y crédito

No se ha desarrollado e im plementado manuales de proced imientos en el

área de Crditos y Cobranzas, así como tampoco se ha realizado un estudio

pormenorizado de las tareas que cada una de las personas del área

mencionada está cumpliendo y la manera de reducir costos y tareas

innecesarias en el desarrollo de sus funciones.

Al respecto. sugerimos a la Adminishación evaluar la implantación de los

siguientes procedimientos de control sobre las cuentas por cobrar, los cuales

también se encuenhan en el Manual General de Politicas y Procedimientos

sugerido para la Compañla en el Anexo 3.4.

3.2.4.2. Sistema de Registro y Conciliación

Se deberán establecer regishos detallados y clasificados por concepto o tipo

de cuentas por cobrar, es decir, cuentas por cobrar, ch«¡ues posfechados,
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letras de cambio, entre otros. De la misma manera, los mal,ores auxiliares

deberán estar de acuerdo con la naturaleza de los ingresos a percibir. Se

establecerá, de conformidad con el sistema contable, cl¿sificaciones necesarias

según su vencimiento para asegurar un adecuado maneio y conhol de sus

valores a cobrar.

Se efectuará en forma mensual la conciliación de los auxiliares con el mavor

general de cuentas por cobrar. La conciliación será realizada por el Jefe de

Sistemas, por s€r una persona ajena a las funciones de registro en los

auxiliares y en el mavor general. De laconciliación se debe deiar consta ncia.

crEEf"of
3.2.4.3. Confirmación Periódica de Saldos

Se enviará a todos los clientes por lo menos un¿ vez al año un Estado de

Cuenta, iunto con una carta para confirmar los saldos vigentes al cierre de los

meses elegidos. Esta comunicación tendrá por obietivo Ia confirmación de

saldos y sus respuestas deberán ser enviadas directamente al Gerente Ceneral

quien hará el análisis correspondiente. En el caso que por cualquier motivo

un represenLante de ventas se retire de la compañla, antes del pago de la

liquidación resp€ctiva se hará la confirmación de saldos en la forma antes

señalada.

3.2.4.4. Análisis y Evaluación

Se realizarán periódicamente análisis v evaluaciones de las cuentas por cobrar

por parte del Gerente General. Es conveniente supervisar el proceso eficiente

,A+\¿' "$á
F.r"É§\iEó/
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de otorgamiento de crédito y la cobranza eficaz. E[ ¿nálisis y evaluactón de

las cuentas por cobrar se efectuará periódicamente, de preferencia en forma

mensual, para probar Ia eficienci¿ de las re<auclaciones v la cobr¿bilidad cle

las cuentas vencidas, las cuales deberán ser provisíonadas de la siguiente

ntanerd:

No provisinar: Todas aquellas facturas no canceladas con anhgüedad

en exce.so de 0 a 90 días a partir de la fecha de vencímiento, por

considerarse que se encuenkan dentro del periodo de recaudación

promedio, de acuerdo al análisis realizado del mercado local de

repuestos automotrices.

Provisionar al '10%: Todas aquellas facfuras no canceladas con

antigüe.dad en exceso de 91 a 180 días a partir de la fecha de

vencim iento.

Provisionar al 25%: Todas aq uellas facfuras no canceladas con

antigüedad en exceso de 181 a 360 dfas a partir de la fecha de

vencimiento.

Provisionar al 50%: Todas aquellas f¿cturas no canceladas con

anhgtiedad en exceso de 361 dfas a partir de la fet'ha de vencimiento.

Para la provisión del 10 al 50% no se deberá tener en cuenta los

refinanciamientos realizados. Se analizarán sifu aciones específicas de

los mavores s¿ldos de clientes hasta cubrir al nrenos un 75% del saldo

total de las cuentas, a fin de determinar exceso o déficit al realizar la

aplicación de los porcentaies de provisión.
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no seLas cuentas por cobrar con compañías relacionadas

provisionarán sin instrucciones de la Cerencia Ceneral.

3.2.4.5. Diferencia entre Auxiliares de c¿rrtera vs. Estados financieros

Si bien el saldo de las cuentas por cobrar, s€ pres€nta razonablemente en los

estados financieros al 3l de diciembre del 2003, hemos Ídentificado una

diferencia no conciliada, ni aclaracla de aproximadamente US$3,600, de

acuerdo al siguiente detalle:

Tabla 3.5 Cruce de EF's vs Auxilia¡ de Cuentas x Cobra¡

S¡ldo S¿kio
f)r,st rr¡ iolr EF s Auxili¿r Dil¡ront ra

C¿ rter¿

Lctras de cambit¡

Chr'<¡uos posfcchadrrs

Chct¡ucs pr<)k'sldd(x;

Otr,rs ( u('nüas ¡rr cobrar
Prósl¡m(xr

767 5)7
12,X'9

3,713)

7,158

3,2

aqn

1It3,88{l

9,Ct )
19,611

4,ó85

3,258

tt qx)

16,3{tl

1,2 t\

2i.121
2,773\

1 ,179 230,()t 1 11,6ól

Como proceso de revisión de las diferencias mencionadas, realizamos un

trabajo en el área de sistemas que nos permitió identificar su origen, y cuvos

resultados serán expuestos en la S€cción 3.2.6.

Adicionalmente hemos realizado un proceso de confirmación de saldos de I¿s

cuentas por cobrar al 3l de diciembre del 2003, a fin de obtener certeza

razonable acerca de la integridad de los salclos.

(
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P¿ra la confirmación de saldos, llevamos a cabo el siguiente procedimiento

Del auxiliar de cuenLas por cobrar al 31 de diciembre del 2003,

previamente cruzado con regishos contables, seleccionamos la muestra cle

clientes, considerando lo explicado en Diseño de muestra, del Capífulo 2.

El número de la muestra seleccionada fue 140 clientes por un monto de

US$100.215, el cual representa el 607o de las cuentas por cobrar de la

Com pañla.

2. Enviamos pedidos de confirmación bajo nuestro control a los clientes

selet-cionados, según el modelo presentado en el r\nexo 2.3.

3. Una vez recibidas las confirmaciones:

concilianros el saldo de la confirnración con el auxili¿r de c¿rtera;<¡

b. en el caso de las diferencias presentadas, investigamos el origen de

l¿s diferencias v determinamos los aiustes necesarios.

El resultado del proceso de confirmaciones se presenta en el Anexo 3.2

Como podemos observar, obtuvimos una diferencia del 5,37% con resperto al

saldo de las cuentas por cobrar al 3l de diciembre del 2003, Io cual se

considera una diferencia no significativa. De todas maneras. sugerimos a la

Compañía tomar en cuenta el origen de estas diferencias, que en su mavoría

representañ devoluciones o notas de crédito no registradas a tiem po, o
mercadería no despachada correctamente. Adicionalmente, este análisis

beneficia a la Compañla como herramienta para controlar las recaudaciones

realizadas por los vendedores, con e[ fin de detectar o prevenir posibles

malversación de fondos.
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3.2.4.6. Constitución de la provisión para cuentas incobrables

Al 3.1 de diciembre del 2003, la constitución de la provisión para cuentas

incobrables asriende a US$ 5,919 y está determinada por la Administración de

acuerdo a lo previsto por la Ley de Régimen Tributario lnterno en su artículo

10, numeral 11.

Si bien la provisión para cuentas incobrables s€ expone razonablemente,

hemos identificado que la Com pañía no d ispone de parámetros para la

determinación de la reserva para cuentas incobrables basándose en los

niveles de saldos vencidos y su antigüedad, para de esta manera fustificar el

incremento o disminución de la reserva para cuentas incobrables.

Adicionalmente identificamos que no se cuenta con un listado de anügüedad

de cartera que permita identificar los saldos por vencer y vencidos

oporfunamente. Consideramos este documento como una herramienta

necesaria para el control de la cartera, así como para la oporfuna gestión de

cobro para asegurar la realización de las mismas.

Para determinar la suficiencia de la provisión constituida por la Compañía

hemos realizado el siguiente análisis:

'1. Clasificación de los saldos de las cuentas por cobrar al 31 de diciembre del

2003 según los siguientes vencimientos:

Corriente: incluye la cartera con anhgüdad enhe 0 y 90 dlas a

parhr de la fecha de facfuración.
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3.2.4.6. Constitución de la provisión par¿ cuentas incobrahles

Al 31 de diciembre del 2003, la conshtución de la provisión para cuentas

incobrables ax'iende a US$ 5,919 y está determinada por [a Administración de

acuerdo a lo previsto por la [,ev de Régimen Tributario Interno en su articulo

10, numeral 11.

Si bien la provisión para cuentas incobrables s€ expone razonablemente,

hemos identificado que la Compañia no dispone de parámetros para la

determinación de la reserva para cuentas incobrables basándose en los

niveles de saldos vencidos y su antigüedad, para de esta manera justificar el

incremento o disminución de la reserva para cuentas íncobrables.

Adicionalmente identificamos que no se cuenta con un listado de antigüedad

de cartera que permita identificar los saldos por vencer y vencidos

o¡rortunamente. Consideramos este documento como una herramienta

necesaria para el control de la cartera. asl como para la oporfuna gestión de

cobro para asegurar la realización de las mismas.

Para determinar la suficiencia de la provisión constituida por la Compañía

hemos realizado el siguiente análisis:

1 Clasificación de los saldos de las cuentas por cobrar al 3-l de diciembre del

2003 según los siguientes vencimientos:

Corriente: incluve la cartera con anbgüedad enhe 0 y 90 días a

partir de la fecha cle facturación.
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Vencido: incluye la cartera con anhgüedad mayor a 90 días a parhr

de la fecha de facturación, y clasificada en 5 perfodos: 0 - 90 días,

91 - 180 dfas, 181 - 360 dfas, más de 3ó0 dfas.

2. Determinación de los saldos de provisión de cartera, considerando los

porcentajes sugeridos a la compañía en las nuevas políticas de crédito.

Dichos porcentajes se encuenhan acorde al crédito ofrecido por otras

compañías del mercado.

3. Análisis de los principales deudores vencidos entre 90 y 180 dfas; 181 y

3ó0 dias, y más de 3ó0 dlas; con una cobertura de ¿l menos el 75% clel

saldo total por vencimiento; a fin de determinar exceso o déficit al realizar

la aplicación de los porcentaies de provisión.

4. Determinación del saldo de provisión de cartera, considerando los

porcentaies mencionados y el análisis «lescrito.

A continuación presentamos el cuadro de resultados:

Tabla 3.6 Cálculo de l'rovisión para Cuentas Incobrables

\¡encimiento

Corriente

Vencido

DÍas

0-90
0-m

91 - 180

181 -ffi
+ 360

Saldo

sgn. Auxiliar
1243?,

'%,"144

8,il6
?,951

26,311

%de
Provisión

0%

o%

10%

50%

Provisión

Result¿nte

Prov- ssn

Análisis (1)

855

738

13,r 5ó

y32

ñ7
4,67

1%,272 __l!,748 _______gñ_

(1) Corresponde a saldo final de la provisión luego de realizar el análisis de

Ios principales deudores vencidos, presentado en el Anexo 3.3.
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Como resultado de los procedimientos descritos hemos determinaclo un

déficit de provisión de US$487 con respecto al saldo según Estados

Financieros, para el cual sugerimos re¿lizar el aiuste contable.

3.2.5. Análisis de Gastos

El análisis de gastos nos proporciona un concepto acerca de la justificación o

ner'esidad de los mismos. Existen gastos en que se incurren como parte de las

operaciones de la compañfa, y asf mismo otros que pueden evit¿rse v que son

originados por una defertuosa organización adminish¿tiva, ocasionando la

difícil determinación de fluios de efectivo positivos.

Nuestro análisis de los gastos considerará Ia aplicación de dos criterios, el

primer escenario presentando la eskucfura de gastos actual de la Compañía,

y un segundo en el cual s€ mostrará las proyecciones considerando las

recomendaciones v estrategias sugeridas.

Analizando los gastos correspondientes a los años 2002 ¡u 2003, determinamos

que estos corresponden aproximadamente ¿ un 309.u, sobre el nivel de ventas,

con las siguientes proporciones promedio: gastos ad m inistrativos, 21%,

gastos de ventas, 8% !, gastos financieros, 1 %. (Gráfico 3.4). Adicionalmente,

se identifica que estos presentan un comportamiento constante con resp€cto ¿

las ventas, excepto durante los meses de diciembre por bonificaciones v

gastos exhaordinarios (Cráfico 3.5).
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Cráfico 3.4 C¿slos (on r"specto a V€ntas
En miles de dólares

CnÁfico 3.5 Evolurión de C¿stos v Vent¡s
En miles de dóla¡es
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3.2.5.1. Castos Administrativos

Los principios de los gastos adminishativos se aplican a las funciones de

oficina, v los mísmos se incurren en las áreas de supervisión y servicio a todas

las funciones de la Compañla; la mavorÍa de estos gastos son fijados por

decisiones de la gerencia. la composición de los gastos administrativos para

los años 2002 v 2003 es la siguiente:

'fabla 3.7 Composición de Gastos Adninistntivos
G¿stos Admin istrativ os 2m2 2003

G¿stos tk' ¡'rvrnal
C¿rskrs tlt' propi(,tarios
Castos dt' mant('nimi('nto
lmput'skrs y r'ontribut ionr's
Dcpr(\ iación
C¿stos v¿rios

125,767 two 138.823 1tr/n

65,1ri{t
.11,ólt9

9lrótt
L25l)
z(s4
35ilt

52%

3if
frx
2.v.

?%

71, ',t+

{3,59r
9,643

3,3()6

5,211
3,162

53%

31%

27.
.t%

2%

En la Tabla 3.7 se observa que los rubros que lo componen presentan una

proporción constante durante los dos años, siendo el principal elemento los

gastos de personal con un 52% sobre el total de los gastos administrativos.

a

.l ,- \ .' .
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Estos se componen en un 83% por el pago de sueldos v salarios de los

propietarios y el personal administrativo, más las bonificaciones y

com pensaciones correspond ientes.

El segundo mayor rubro son los "gastos de propietarios". Si bien es cierto

que la Compañía es de carácter famíliar, una corre(ta administración

fin¿nciera considerarfa la no inclusión de estas cuentas, por no guardar

relación directa con el giro del negocio.

Es por esto, que hemos realizado un análisis detallado de los gastos incluidos

en estos rubros, con el fin de rec-l¿sific¿r v determinar correctamente sueldos

v beneficios lfmites a los propietarios de la Compañía. con el fin de establerer

su verdadera magnitud y sus efectos sobre las utilidades.

De la revisión a los gastos del propietario, hemos idenhficado que el

Presidente no mantiene una asignación fiia mensual de suelclos v beneficios,

por lo cual se incluven conceptos como pagos de consumo de ta{eta de

crédito, pólizas de seguro familiar, gastos generales (servicios básicos v

alinrentación) y- gastos de mantenimiento de propiedades, entre otros.

Una correcLa asignación del suelclo mensual y de las especificaciones de los

beneficios del Presidente cubiertos por la Compañía permiürÍa un ahorro

anual de US$40,000, es clecir 297, de reducción en los gastos administrativos

(cifras del 2003). El sueldo mensu¿l v los beneficios sugeridos con respe(to a

cifras del 2003 serlan los presentados en el Tabla 3.8.
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Tabla 3.8 Sueldo y Beneficios Sugeridos

Sueldo y Beneficios US$

Suelcl o 21,600

Sen'icios trásicos 4,800

Seguro fam iliar 2,255

Alimentac ión 12,232

Total ñ,887

La Compañfa deberia considerar una polftica de incremento de los sueldos y

pago de bonificaciones, acorde a la tendencia de las ventas, cumplimiento de

obietivos financieros del año y desempeño del personal. las provecciones de

dichos valores para los siguientes ochos semestres serán ampliados más

adelante.

3.2.5.2. Castos de Ventas

l^a composición de los gastos de venLas para los años 2002 y 2003 fue la

siguiente:

Gastos de ventas 2m2 r/o 2m3 %

Cashrs dc ¡rrsonal
C¿st<» de mdnt('nimi(:nt(,
Cdst()s vdri(»

33,059

2,787

11,152

7r0%

6%

21%

37,7l)
2827
g{ró3

75

6%

20%

49,0m tülk s2"49 7wo

Si bien es cierto que al momento los gastos de vent¿s presentan un¿

proporción aceptable con respecto al nivel de ventas, debemos tomar en

cuenta que en nuestro proyecto presentamos estrategias de venta que podrlan

significar variaciones en el gasto de comisiones a los vendedores.

I
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Después de un estudio realiz¿do v acorde a las estrategias de venta sugeridas,

hemos determinado las siguientes polítrcas para el pago de comisiones de

acuerdo al volumen de ventas mensuales:

'fabla 3.9 Comisiones sugeridas

I)esde I Iasta /o

0 8,000 5.0%

8,001 1 1,000 5.5%

I r,00r 15,000 6.5%

r 5,000 Fln ¿rlel¿nte 7.0%

3.2.5.3. Castos Financieros

Los gastos financieros correspond ientes ¡rara el año 2002 y 2003 fueron

US$759 y US$ó,631, respectivamente. Su origen corresponde a las comisiones

bancarias e intereses por sobregiros o préstamos realizados por la Compañía.

Su provección qudará determinada con el financiamiento del provecto.

3.2.5.4. Composición y proyección de gastos sugerida

Luego del análisis realizado, la composición de los gastos y su proyección

queda determinado de la siguiente manera:

'I'abla 33.10 Proyección de Gastos ( I Trimestres)
o en dólares

Ga§!o6 AdminiElativos tóf
lot

2E,E{I)

Iti,ltI)
29.7¡f) ú,525

I tt,.tÍ1
29,89.t

l¡(,6¡(1

!),267
ta,9t7

30,6.1ó

t 9, tal
31,m9 31,416

19.635

Trime3tr?s có1 2 J 4 5 o 7 I

,l6,8ln {7J45 47.q77 #,577 49,1a{ a9,799 At,422 5t,(b2
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.3.2.6. ..\nálisis de Sistem¡s de Información

Durante la realización de nuestro trabaio hemos identificado difererrcias entre

los auxiliares contables y los saldos presentados en los estados financierog por

lo cual llevamos a cabo una revisión integral del sisbma informático

SL{DEMS. El sistema tiene una cobertura de casi toclas las áreas que requieren

automatización, si bien el sishma es sencillo y de fácil manejo existen: a)

inconvenientes en el software a nivel de inbgridad de datos y b) vaclos en la

consisbncia de información. Estas sifuaciones deben ser corregidas para

garantizar que los reportes (informes-auxiliares) provean información

oportuna v consistente.

Para efectos de la revisión en el área de Sistemas contactamos Ia colaboración

de un ingeniero en sistemas, como guía para la realización de las pruebas v

análisis de resultados en los cinco módulos de los cuales dispone el sistema de

La Compañla.

Las pruebas realizadas comprendieron los perfodos de año 2003 y enero del

2004, siendo los módulos analizados los detallados a continuación:

3.2.6.1. Módulo de Ventas

Proced imientos a¡.rlicacl os 1. Sumatoria cle facfuración

2. Cruce de hansacciones entre el modulo de

ventas y el modulo de Contabilittad

No se detertaron observaciones que comentar.Resultados
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P roc-ed inr ie n tos aplicados

Result¿dos

Recomendaciones

L Consistencia de datos entre cabecera y

detalle de factur¿s

2. Integriclad de datos

En el análisis de los datos de enero del 2004 se

encontraron 3 productos en 5 documentos de

venta que no existen en el catálogo de maesho

de productos

Aplicar al sistema líneas de código de control

de inbgridad referencial que no permitan

eliminar códigos clel catálogo de productos si

estos va registran movimientos.

El deruadre en los informes de Ventas podría

responder precisamente a eshs anomallas en

los datos ya que al re(u perar la información

de los archivos se omitirán aquellos registros

que no se encuentren en todos los archivos

requeridos por el sistema generando así un

dato erróneo en la presentación de los

result¿dos.
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3.2.6.2. Módulo de Cuentas por cobrar

Proced imientos aplicados

Result¿d os

Reconrend¿ciones

1. Sumatoria de cuentas por cobrar.

2. Integridad de datos.

De los datos desde enero del 2003 hasta enero

det 2004 se encontró un documento que no

tiene registrado ningún código de cliente.

Adicionalmente identificamos numeraciones

repetidas que corresponden a diferentes

dot-umentos para las notas de débito, crédito v

pagos.

Aplicar rutinas de verificación de integridad al

grabar los documentos de carbra para evitar

que se almacenen registros inconsistentes.

Establecer mecanismos de control en el

momento que s€ graban los documentos para

verificar que el almacenamiento s€a

apropiado.

Procerl im ientos a ¡rlicados Cruce de transacciones entre el módulo de

cuentas por cobrar y el módulo de

Contabilid¿d



Resultados

Reco acrones

Recomendaciones

ill

En el análisis de la interfase contable se

encontró que el asiento generado esta

cuadrado contablemente aunque no guarcla

consistencia con los valores que se generan en

el módulo de cartera, es decir, por ejemplo los

créditos generados en cartera por pagos,

retenciones, ek., no cuadran con los créditos

en las cuentas por cobrar generadas en el

asiento contable.

Revisar la interfase contable para garantizar la

consistencia de los datos generados.

P imientos ¿ licados Balanceo de Datos de Carter¿.

Result¿dos Debido a que se registran trans¿cciones

manuales en las cuentas contables que

receptan la información del modulo de cartera

(interfase) no pudimos obtener el saldo inicial.

Eliminar el registro manual de las

transacciones en las cuentas contables que

intervienen en el interfase del modulo de

c¿rtera.



3.2.6.3. Módulo de Inventarios

Proce,tl inr aplicados

Resu lt¿clos

Retonrendaciones

t12

1. Integridad de datos

2. Secuencia numérica

En análisis de datos de inventarios en el

periodo de enero de 2003 a enero del 2004 se

enconharon inconsistencias en documentos de

ingreso por concepto de compras e

importaciones.

En el ¿nálisis de secuencia numérica no se

encontraron d iez docu mentos.

Aplicar rutinas de verificación cle integridad

al grabar los documentos de Inventarios para

evitar que se almacenen registros

inconsistentes.

Los documentos registra<Ios no deben ser

eliminados del sistema, además de verificar su

correcto almacenamiento par¿ evitar

inconsistencias en la secuencia numérica de

las transacciones.
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clEE6?oL
Proce.dimientos a¡rlicados l. Sumatoria de inventarios

2. B¿lanceo de S¿ldos de Inventarios

Resultarlos No se detectaron observaciones que comentar.

Proc«1 im ientos aplicados Recálculo del costo ¡rronred io.

Ilesultad os

Recomendaciones

Al revisar los movimientos de Inventario se

detecto que se han registrado los egresos antes

que los ingresos generando de esta manera

saldos negativos e imposibilitando aplicar un

costo unitario para dichos egresos, esto

origina que el costeo de inventario no sea

preciso.

En la reconstrucción del Kardex valorizado de

los productos se detecto costos ntal aplicados

a los egresos en un m uestreo a varios ftems.

En caso de que el sistema no pueda controlar

que los ingresos ¿ inventarios se registren con

fecha anterior a los egresos, debe eiecutarse un

pro{eso de control que establezca estas

anomalías para que puedan ser corregidas por

el usuario.



Procedimientos aplicados

Resu ltad os

Rero mendaciones

3.2.6.4. Módulo de Compras

Proce,tl im licados

ll4

Cruce de transacciones de Inventarios versus

el modulo de compras.

Hemos identificado diferencias entre las

transacciones de compras versus los regishos

en el modulo de invent¿rios.

Revisar los programas que integran los

módulos de compras versus inventarios,

debido a que estas transacciones tienen

interfase en lfnea.

l Sumatoria de compras.

2. Integridad de datos.

No se detectaron observaciones que coment¿r.

¡t

Ilesult¿dos

Proced imientos aplicados

Resultaclos

Cruce de información del modulo de compras

versus contabilidad.

Hemos identificado diferencias entre los

saldos del modulo de compras versus los

registros contables de la cuent¿ de
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proveedores locales v del exterior que son

utilizadas por el inErfase.

Recomendaciones Aplicar rutrnas de verificación de integridad

de datos del modulo de compras versus

contabilidad.

3.2.6.5. Módulo de Contabilidad

Verificación de asientos cont¿bles recibidos de

los módulos.

Resultados No se detectaron observaciones que comentar.

En gran medida las inconsistencias entre los diferentes módulos del sisEma, se

corrigen eiecutando pro{esos de recálculo o repro(eso, dichas correcciones

deben estar perfectamenb do<umentadas (manuales de proceso, memorando,

etc.) para que no se cometan errores de omisión por parte del usuario.

De acuerdo con Io revisado con cada usuario, la rutina diaria conlleva a la

elaboración de documentos manuales. sin embargo, s€ recomienda que l.r

emisión o impresión de estos documentot tales como facturas. recibos de caia,

notas de débito y cr&ito se realice directamente desde el sistema, garanüzando

así su regisho y eliminando errores de digitación.

En términos generales se recomienda aplicar ruünas de autodiagnóstico para

todo el sishma, estas permiürán detectar inconsistencias antes de generar los

asientos de interfase contable v la emisión cle los respertivos anexos.

Proced imientos aplicados
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3.3 Análisis de lleingenieria Administrativa

La Compañía em pezará un proceso de revisión fundamental y un rediseño de

sus procesos, el cual está ligado diret-tamente con el personal y funcionarios

de la organización, ya que ellos son los generadores de los procesos que se

desarrollan para lograr productividad ), eficiencia. De hecho, un cargo debe

ser diseñado (o rediseñado) dentro de los parámetros del equilibrio que debe

existir entre la especialización, los conceptos de productividad, satisfacción,

aprendizaje rotación y obretivos organizacionales.

A ¡resar de que los años de existencia y la calidad de sus servicios reafirman

su presencia en el men ado de repuestos automotrices, la Compañia no ha

definido los obietivos, misión y visión óptimos que definan su

funcionamiento, ni tampoco cuenta con una estructura organizativa definida.

Las contrataciones se realizan sin conocer realmente que tareas, deberes v

responsabilidades tendrá el empleado dentro de la organización y se definen

a medida que van surgiendo nuevas necesidades. Esto hace que la empresa

pierda competitividad en el mercado ya que no utiliza de la manera eficiente

el talento que posee. Ante esta irregular situación se plantea la necesidad de

im plementar los cam bios net'esarios.

El factor humano no puede ser secundario a ningún otro factor en una

empresa. El éxito de una compañia dependerá del desempeño de sus

habaiatlores, no importa el tamaño de esa fuerza laboral. Si bien no es muy

común encontrar una organiz¿ción que emplee algunas personas que aporten

menos de lo que reciben; cualquier empresa para sobrevivir solo tolerará un

mlnimo porcentaie de estas personas, ya que en todos los casos un trabajador
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de bafo rendimiento puede afectar en alguna medida el desempeño de todo el

grupo. La reingenieria debe entrar a funcionar si el negocio se basa en el nivel

de clesempeño. El prueso de reingenierfa puetle incluso depender mas clel

desempeño de cada quien, si se diseña para log,rar un pro(eso de negocios

nrás eficientes q ue el anterior.

crv¿g*

3.3.1. Plan Estratégico de Negocio

Hemos idenhficado que la Compañía no cuenLa con un Plan Estratégico de

Negocio, consideramos importante que la Administr¿ción cuente con uno, el

cual det¡erá identific¿r claramente la visión, misión v los valores de l¿

Compañía y definir los obietivos a corto y a largo plazo (p.ei.: fortalecimiento

de puntos de venta, fidelidad de clientes, posicionamiento en el mercado,

meioramiento de servicios, tercerización de costos y gastos, evolución de

ventas).

El mencionado Plan Estratégico de Negocio, deberá ser transmitido a todo el

personal de [a Compañía que podría tener una participación activa en la

conse,t-ución de las metas, Io cual permihrla, entre otras cosas:

Reforzar en el personal [a visión, misión, valores v principios

corporativos de la Compañia.

Alinear al personal a la estraEgia y modelo de negocio que hava sido

definido y se vava a adoptar.
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lv{otivación del personal al ser tomado en cuenta en la conserución de

los obietivos trazados por la Adminishación.

3.3.1.1. PlanEstratégicoSugerido

Obieto Social

La im portación y comercialización de repuestos electromotrices v toclas las

actividades inherentes a la industria que sean necesarias para el

cumplimiento de sus obietos, y cualquiera otra actividad llcita inherente a Ia

consecución de ese obieto.

lr4 isión de la Compañía

Importar y comercializar repuestos automotrices de calidad que satisfagan

plenamente las necesidades del cliente, y contribuyan al crecimiento v

prosperidad de la Compañia.

Visión de la Compañia

Constifuirse en un canal de distribución de repuestos automotrices con un

sólido posicionamiento en el mercado, apoyado en re(ursos humanos

¿lhamente cali6cados.

Obietivos Cenerales

Optimizar el servicio a nuestros clientes buscando la máxima

rent¿bilidad y desarrollando nuestro liderazgo en el mercado.

Meiorar los resultados óptimos en cada una de las áreas de la empresa.
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Obietivos Específicos

Implantar un programa de apoyo administrativo mediante la

aplicación de políticas v procedimientos.

Establecer un proceso financiero que permita medit analizar y

controlar el rendimiento del negocio

Establecer un manual de funciones que permita una administración

inteligente de recursos humanos.

Meiorar el servicio brindado al cliente por parte del personal

administrativo v fuerza de ventas.

Establecer estrategias comertiales para cumplir los objetivos

financieros establecidos.

3.3.2 Manuales de Procedimientos

No se han desarrollado e implementado manuales de procedimientos, así

como tampoco se ha realizado un estudio pormenorizado en cada

departamento donde se an¿licen las tareas que cacla una de l¿s prersonas está

cumpliendo y la manera de reducir costos y tareas innecesarias.

Consideramos importante que la Compañia efectue un esfudio pormenori-

z¿do de las tareas que actualmente s€ encuenEan desempeñando el personal,

con el propósito de redefinir, si es el caso. los procesos operativos con el fin

de establecer m¿nuales de prot'edimientos que describan los controles,
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procedimientos vigentes y permitan controlar la utiliz¡ción de toclas l¿s

formas y documentos en uso, ne(esarios para eiercer un adecuado maneio de

las operaciones.

Consideramos que los manuales deberán incluir una descripción detallada de

los prot'edimientos a seguir en Ia preparación de los comprobantes contables,

fluios de documentación, registro de transaccion€s, imputación contable, etc.

Entre otras ventaias la implementación de estas sugerencias conhibuiría a lo

siBuiente:

Asegurar una mayor confiabilidad en las informaciones contables que

sirven de base para la toma de decisiones.

Evitar pérdidas de tiempo al establecer en forma prerisa la

responsabilidad por las hansacciones contables.

Agilizar el registro de kansacciones para evihr tratamíentos contables

d iferentes para una misma transacción.

Sirve de guía para empleados nuevos y avuda a su entrenamiento.

[a inadecuada segregación funcional incrementa los riesgos de falta de

autorización o inapropiado procesamiento de transacciones, sifuación que

cleberla rectificarse inmediatamente, distribuyéndose en forma adecuada las

tareas al personal, o contratar personal adicional en caso de ser necesario..
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3.3.21. Manual de Procedimientos Sugerido

Como parte de nuestro prove(to, y con la colaboración del personal de la

Compañía hemos desarrollado el l\'lanual General de Políticas ),

Procedimientos como componente del sistema de control interno, el cual se

cre¿ para obtener una información detallada, ordenada, sistemática e integral

que contiene todas las inshucciones, responsabilidades e información sobre

políticas, funciones, sistemas y procedimientos de las distintas operaciones o

achvidades que se realizan en la Compañía, véase Anexo 3.4.

3.3..3. Manual de Funciones

Un mrgo puede definirse como la reunión de todas aquellas actividades

realizad¿s por una sola persona, que pueden unificarse en un solo concepto v

ocupa un lugar formal en el organigrama. El diseño de un cargo y su

ubicación en el organigrama implican los siguientes aspectos:rl

establecer el coniunto de tareas que el ocupante del cargo deberá

desempeñar;

determinar cómo debe ser desempeñado ese coniunto de tareas;

definir el

localizado;

nivel jerárquico, y el área o departamento en que está

I ¡ ld¿lh'rto Chi.rvon¿lo, Administración de Rcrursos Hum¡nos, M<Cr¿w-Hill, l99f
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definir a quién deberá informar el ocupante del cargo;

precisar a quién deberá supervisar o dirigir el o{upante del cargo;

Es neresario realizar un análisis y descri¡xión de los cargos para conocer su

contenido y sus especificaciones, con el fin de administrar eficientemenE los

recursos humanos existentes.

I)escripción de Carg,os

La fuscripción de mrgos es un proceso que consiste en enumerar las tare¿s o

atribuciones que conforman un cargo y que lo diferencian de los demás

cargos que existen en la empresa; es la enumeración detallada de las

atribuciones o tareas del cargo (qui hat'e el ocuptt tte), la periodicidad de la

eiecución (cuándo lo hnce), los métodos aplicados para la eiecución de las

atribuciones o tareas (cómo lo hace) y los objetivos del cargo Qnr qui lo hace).

Básicamente, es hacer un inventario de los aspectos significaüvos del cargo y

de los deberes y las responsabilidades que comprende (rcpctos ittrínxcw).

Análisis de caryos

Se realiza un nnálisis tltl cargo en relación con los as¡rcfos extrínsecos, es decir,

con los requisitos que el cargo exige a su ocupante. EI análisis del cargo

pretende esfudiar y determinar todos los requisitos, las responsabilidades

comprendidas, y las condiciones que el cargo exige, para poder desempeñarlo

de manera adecuada. Por lo general, el análisis de cargos se refiere a cuatro

áreas de requisitos aplicadas casi siempre a cualquier tipo o nivel de cargo:
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Requisitos intelertuales: Tienen que ver con las exigencias del cargo, en

lo que hace referencia a los requisitos intelecfuales que el aspirante

debe poseer p¿ra pocler desempeñar el cargo de manera ¿decuada.

Requisitos flsicos: Tienen que ver con la cantidad y la conünuidad de

energía y de esfuerzos físico v mental r«¡ueridos, y la fatiga

provocada. 1, también con la complexión flsica que necesita el ocupante

para desempeñar el cargo ade(uadamente.

Responsabilid ades implicitas: Se refieren a la responsabilidad que el

ocupante del cargo tiene, además del trabajo normal v de sus

atribuciones, con la supervisión del trabaio de sus subordinados, con el

material, con las herramientas o equipo que utiliza; con el patrimonio

de la empresa, el dinero. los ltulos o do{umentos, las pérdidas o

ganancias de Ia empresa, los contactos internos o externos v con la

información conf idencial.

Condiciones de Trabaio: Se refieren a las condiciones ambientales del

lugar donde se desarrolla el trabajo y sus alrededores, que pueden

h¿cerlo desagradable molesto o sujeto a riesgos. exigiendo al ocupante

del cargo una fuerte adaptación para mantener su productividad v

rendimiento en el desempeño de sus funciones. Evalúan e[ grado de

adaptación del elemento humano al ambienb y al equipo, v facilitan

su desempeño.

Ante Ia situación planteada surge la necesidad de proporcionar ¿ la

CompañÍa la creación de un Organigrama y un Manual de Cargos que

permita identificar las funciones y exigencias de cada una las personas que

integran la Compañía.
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lv'[etoclología

La metodologla adoptada para la descripción v análisís de cargos fue el

método mixto, es derir l¿ combinación del método de observación diret'ta v el

método de entrevista, como medio para contrarr€star las desventaias v

obtener el mavor provecho posible de las ventaias de cada método individual.

Método de observación directa: Se efectua mediante la observación

direrta y dinámica del ocupante del cargo, en pleno ejercicio de sus

funciones, y s€ anotan los puntos claves de la observación. Es lo más

recomendable para aplicarlo a los trabaios que comprenden

operaciones manuales o que sean de carácter simple y repetitivo.

Método de entrevist¿ directa: Consiste en recoger los elementos

relacionados con el cargo que s€ pretende analizar, mediante un

acercamiento directo y verbal con el ocupante o con su iefe directo.

Puede hacerse con relación a las habilidades requeridas para ocupar el

cargo, y permite comparar la información obtenida por medio de los

ocupantes de otros cargos similares, verificar las incoherencias en los

informes, y si es neresario, puede consultarse al supervisor inmediato

para as€gurarse de que los detalles obtenidos son válidos.

Por lo tanto, iniciamos identificando claramente los niveles ierárqutcos v la

relación supervisor - subordinado de cada una de las áreas. A través de la

observación y entrevista tlirecta se logró tener una clara idea sobre las tareas

realizadas por cada persona, las condiciones y el área donde se desempeña el

trabalo. Posteriormente a través del fichaie se ordenaron v clasifícaron los

datos recopilados, los cuales no s dieron los resulLados que se pres€ntan a

continuación.
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3.3.3.1. Organigrama

El organigrama (Anexo 3.5.) elaborado para I-a Compañla consiste en cuatro

niveles organizacionales los cuales desr'ribimos a continuación:

'fahla 3.10 Niveles Organizacionales

Ocupante

Sr. Elías Espinosa

3.3-3.2. Manual de Funciones Sugerido

Obietivo Ceneral

Diseñar un Manual de Funciones que le permiüria a la Compañfa conocer las

características, requerimientos y atribuciones que debe cumplír el personal

para realizar su trabajo de manera eficiente.

Nivel Cargo

I Presidente Sr. Luis Espinosa

II Cerente Ceneral Ing. Patricio Es¡rinosa

III

Contador CPA Aquilino de la A

Jefe Adminishativo Ing. Pilar Orrala

Jefe de Sistemas Ing. Ma. Dolores Peñaherrera

Jefe de Boc-lega v Despacho Sr. Jorge Vargas

IY

Asistente Ad ministrativo Srta. Silvana Roias

Asistente tle Bodega

Asistente de Despacho Sr. Erlides Rod ríguez

Vendet-lores
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Ob jetivos Específicos

1. Identificar las áreas que conforman la estrucfura organizativa de la

Compañía.

2. Determinar las tareas, funciones y/o actividades del personal que

labora en las d istintas áreas.

3. Determinar las caracterlsticas de los cargos existentes y los requisitos

necesarios para desempeñarlos.

4. Determinar un sistema de evaluación para los cargos existentes.

5. Elaborar un organigrama ajustado.

f ustificación del Manual

Actualmente la Compañía cuenta con una nómina de alr«ledor de 15

personas que funcionan en una estructura organizacional informal, la cual es

dirigida en su totalidad por su fundador e hijos. Se busca el cambio hacia un¿

empresa moderna y estructurada acorde al mercado, para lo cual es necesaria

una reestrucfuración organizacional. que darla lugar a una eficiencia en los

cargos existentes, asl como aclarar el proceso de relevo generacional, para

obtener una mayor eficiencia operacional y más competitiva ante un entorno

que ofrece oporfunidades de negocio que no se están aprovechando.

Ventaias del Manual

.l Facilita el pro{eso de reclutamiento y selección de personal.
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b. Precisa las funciones encomendadas a cada cargo, para deslindar

responsabi lidades

c Evita duplicaciones v detecta omisiones.

d. Permite el ahorro de tiempo y esfuerzos en la ejecución del trabajo

evitando repetir instrucciones sobre 1o que tiene que hacer el

em pleado.

Alcance del Manual

Aplica a todos los cargos existentes en la empresa

Manual de Funciones

Véase Anexo 3.6.

.1.3.4. Evaluaciones

La Compañia no cuenta con un sistema de calificación para evaluar y medir el

desarrollo de su personal; así tampoco con una descripción pormenorizada

de las competencias mlnimas requeridas.

A continuación detallamos ciertos aspectos que deberían considerarse para la

implantación de dichos mecanismos los cuales contribuirán al desarrollo

individual y colechvo t¿nto de la Compañla como del personal que la

conforma:
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Estudiar y definir los requerimientos par¿r cada posición cle trabajo,

señalando las habilidades v conocimientos mínimos neresarios del

personal a ser contratado.

Establecer un sistrema periódico de evaluación de personal.

La evaluación del personal debe comprender los siguientes aspectos:

/ Conocimientos,

r' Habilidades,

Cooperación para la Compañía.

/ Posibilidades dentro de [a organización.

La implementación de este mecanismo para la calificación del desempeño y

las funciones del personal servirá de base para la toma de decisiones de

carácter adminishativo y financiero; asl también para mejorar su motivación

e integrar la calificación periódica al aspecto salarial.

3.3.5. Capacitación de personal

Hemos identificado que la Compañía no cuenta con un plan de capacitación

anual para todos los empleados, que abarque simultáneamente el aspecto

técnico operacional en función de las tareas que realice cada empleado.
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Entendenros que un buen número de conrpañías que cuentan con estos

mecanismos sugeridos mejoran la administración de sus re(ursos humanos lo

que incide posihvanrente en l¿ mohvación del person¿l v, por ende en el

cumplimiento de los obietivos de la Compañia.

Conro resultado de la encuesta realizada (Anexo 2.3) obtuvimos los siguientes

resultados sobre el servicio brindado por el personal administrativo y fuerza

tle vent¿s: .r@rx/'l*a\A
q@/9

\l. rJr,3.3.5.1. Personal Administrativo
.-IR ESFOf,

I)reg,unta:;\s pectos que considera que debería mejorar la atención de oficina

r.1e La Conrpañia

Cráfico 3.6 Atención de Oficina

9% 25%

3t%
O Co rloñtH ooñ l¡ ñr(á{brle é6FÉfs&
E AlerEó n l€ls{ó rica 6ll co r¡suls y p.rouirs
o AlerEó n do Fddo s FD r t€lálo m
O Sdi5le.*E can b á€nci5 n brndada

De los 141 clientes encuestadot un 35% (49 clientes) manifiesta su

inconformidad con la atención brinrlada por Ia Asistente Administrativa al

momento de recibir pedidos telefónicamente; un 31 % (rl4 clientes) no se

siente satisfecho con la atención telefónica en consultas v preguntas por pa rte

de la Asistente Administrativa v Jefe de Bodega; un 25% (35 clientes) no

Resu ltatlos:
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estuvo conforme con [a mercaderla despachada, mientras que otro 9% (13

clientes) no opinó sobre la atención de oficina.

Considerando [a importancia del cliente para el crecimiento de la

compañÍa, recomendamos a la administración inculcar al personal la

importancia del buen servicio y trato adecuado al cliente, lo cual puede

ser complementado mediante cursos v charlas.

Con respecto al despacho de mercadería, hemos identificado que no existe

coordinación entre las actiüdades del Asistente de Despacho y Ia

Asistente Administrabva al momento de determinar el stock de inventario

que puede ser facfurado. Recomendamos que el personal de bodega

cuente con un kárdex actualizado en el cual puedan llevar un control de

las enhadas y salidas de inventario a fin de determinar la cantidad

realmente d isponi ble para facfu rar.

3.3.5.2. Personal de Ventas

Prequnta 1: S¿üsfacción con el servicio brindado por el agente vendedor.

Iles u lt¿rl os

Gráfico 3.7 Servicio brindado
Coñpld¡h

Reronrcndaciones:
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Conro resultado obtuvimos que un 26% (37 clientes) manifiesta su "completa

satisfacción" por el servicio brindado por el agente vendedo¿ y un 40% (56

clientes) "saüsfecho". Por otro lado un 29% (41 clientes) no se siente

satisfecho con la atención de los vendedores, mientras que un 6% (8 clientes)

manifiesta indiferencia.

Pregunta 2: Aspectos que considera que debe meiorar el vendedor.

Resultados:

Antes de realizar este análisis, consideramos necesario identificar el grado de

importancia que tienen los siguientes atributos al medír la satisfacción del

cliente con respecto a las aptitudes del vendedor.

Tabla D3.11 Atributos del Vendedor

Ak;bsiot imporloñlG
Alqo

¡ñporloni. iñdf6rGñié imporlonle
Nodo

importontg Tolol
Conocir¡snto
tácn¡co 89% t% 0% óx :00%

Dilponibilidod
de tiempo t- 4q, 3% 0ts 0% 100*

tuucoc¡{áñ /
Amobüdod 7tx 23% ó% 096 0% 'oo*

brindodo )7% ?3% c96 0ts r00*

Preseñioción 9% )7% 34% 1/% r00fÉ

Con respecto al cuadro presentado, identificamos que los atributos en el

grado de "muy importante" ocupan el siguiente orden:
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Gráfico 3.8 Atributos más importantes

a

De acuerdo a las expecta[vas presentadas, los clientes determinaron los

siguientes aspectos a meiorar por parte de los vendedores de La Compañía:

46% (65 clientes) manifiestan que los vendedores deben fortalecer su

conocimiento de la variedad y uso de los repuestos de la Compañía;

23% (32 clientes) desearfa que los agentes de venta realicen visitas más

frecuentes;

20% (28 clientes) requiere mayor atención a sus preguntas y

necesidades; y

Ar r¡b in or

1-l% (16 clientes) consideran que el vendedor debe mostrars€ más

cordial.

Gráfico E3.9 Aspet-tos a meiorar

23.Á

o C.@éñrto d. [ ú.ó ú d.rTu-or
. Rdr¿r úüt,- Í.crrú
oco.¡dúi lld lrlo @¡ d drrt.
o^!@ón.r-Éd.i,- y pr{r¡'r.
a ftd,n&o. Df¡o.a

oo*l
50* ]

!o*l
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Se debe considerar que los vendedores son las personas que ahenden a los

clíentes, es dec'ir muestran todos los beneficios que üene la mercadería v

ayudan a los clientes a la obtención de los repuestos requeridos v obtención

de las respuestas a sus inquiefudes. Por lo [anto, hav que tomar en cuenta las

siguientes características mínimas que debería tener un vendedor al ser

contr¿tado:

. Ser cord iales, amables, respefuosos

. Tener conocimiento de ventas

. Tener facilidad de palabra

. Conocer las caracterishcas de los productos ofrecidos

Recomendamos a la Compañia considerar los aspectos mencionados y ohe(er

cursos de capacitación de ventas, así como solicitar a los vendedores

manteners€ acfualizados acerca de la variedad de productos.

Con el fin de meiora de estos aspectos, sugerimos realizar encuestas

telefónicas ocasionales a los clientes para monitorear los cambios.

Presunta 3: Frecuencia con que desearía que el vendedor de La Compañia lo

visite.

Un 60% (85 clientes) desean ser visitados una vez al mes, el 29% (41 clientes)

cada l5 días, v un 11% (15 clientes) sem¿nalmente.

Iieconrencl¿ciones:

Resultados:
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Gráfico D3.10 Frecuencia de visitas

291{
609r

Recomend aciones:

Acfualmente, los vendedores mantienen un cronograma de visita mensual a

cada cliente. Considerando [a opinión obtenida en la encuesta, es posible que

no se esté cumpliendo con dicho cronograma. por Io cuál recomendamos a Ia

Compañía implantar como procedimiento mensual un seguimiento a la

periodícidad de los pedidos de los clientes. Para aquellos clientes que no

hayan presentado movimiento de compras en los dos últimos meses, indagar

telefónicamente con el cliente los motivos, y a su vez verificar el

cumplimiento de visitas por parh del vendedor.
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4 ESTUDIO Y ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

4.1,. EstudioEconómico

En el esfudio económico se determinarán los diferentes rubros de costos,

gastos e inversión inicial en que incurriremos como parte de nuesho proye(to

de reingeniería (ampliación del negocio). Una vez determinados los

elementos relevantes para el estudio económico, se procederá a desarrollar

los distintos presupuestos y proy€cciones del Balance General, Estado de

Resultados, Flufo de Caia y Fluio de Fondos Netos para la posterior

evaluación económica v financiera.

Debido a que nuestro proyecto en estudio contempla su implantación dentro

de una empresa existente, hemos re¿lizado las provet'ciones considerando un

escenario real, en el cual la compañia pres€nta endeudamiento y basándonos

en las condiciones propias del mercado. Por lo tanto. nuestras proyecciones

de la situación financiera de la empresa están determinados para los

próximos ocho trimestres.
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4.1.1. Inversión

La inversión total del proyecto es de US$70,0ffi la cuál será desünada tanto

para financiar capital de habaio, como para ampliación de las instalaciones r'

adquisición de activos fiios. (Iabla 4.1)

Tabla 4.1 Costo del Proyecto

Costo del Proyecto USS Yo

Activos Fiios 8,000 11.430k

Edificios (ad«'uaciones) 2,700 3.86 %

Vehiculos 5,300 7.57 %

Capital de Trabaio 62.üm 88.57'%¡

Caia v Bancos 12,000 17.'t4 'A

Inventarios 50,000 71.42%

70,m 100.00'l/o

4.1.7.1, Activos Fiios

A conünuación detallamos los achvos en los cuales se destinará el 11% de la

inversión de la Compañía.

Edificios (adecuaciones)

El edificio propio donde funciona actualmentre la Compañfa dispone de una

oficina general para el departamento de contabilidad, Gerencia General v

Presidencia Eiecutiva; un área de despacho y tres bodegas de

almacenamiento.

r6t) !i-t'
É)t n ..\á
q\u,9'

\€¡4>'

I
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Dentro de nuestras estrategias de venhas sugerimos la íncorporación de un

lot'al para ventas al por menor. Dado el espacio fisico y la buena ubicación

con que cuentan las instalaciones, se podrán hacer adetuaciones para la

implementación de un loral de atención al público de aproximadamente

40m2. El presupuesto deshnado será de aproximadamente US$2,700, el cuál

incluirá el cerramiento del [oca], las perchas o mostradores, los letreros, entre

otros.

Vehirulos

Al momento la Compañla dispone de un vehículo Volskswagen Brasilia del

año 79, el cuá[ no presenta condiciones favorables que permit¿n una

transportación ágil y seg¡¡¿ en la bansportación de mercadería. Debido a

nuestra sugerencia de incremento en el nivel de ventas como parte de nuestra

estrategia para obtener mayor cohrtura de mercado local, hemos

determin¿do la necesidad de adquisición de una camioneta con las siguientes

características: Corsa Pick Up del año 2000 con 60,000 kms. rerorridos por un

valor de US$7,200; para lo cual se entregará como parte de pago el vehlculo

actual valorado en US$l,900 más un aporte del accionista por US$5,300.

4.-1,.-1,-2. Capital de Trabaio

La inversión necesaria en capital de trabaio constituye el capital adicional con

que hay que contar para que empiece a funcionar nuestro pro)¡ecto, por lo

que es necesario financiar la importación de inventario por US$0,000 v

contar con cierta cantidad en efectivo para sufragar los gastos operativos de la

empresa por US$12,000.



ll8

4."1.L Estructura de capital

La estructura de capital quedó determinada de la siguiente manera:

'I abla 4.2 Estructura de Capital

Activo Pasivo
Activo Corriente us$

12,000

so000

Caia Bancos

Inventario
Activo Fiio
Ed ificios
Vehículos

2,700

1300

Pasivo Corriente US$

Obligaciones
Bancarias

50,000

Patrimonio
Capital Propio 20,000

Total Activo 70,m0 'fotal Pasivo 70,(m

4.7.L7. Crédito(SistemaFinanriero)

Las condiciones del crédito son las siguientes:

Monto del préstamo:

Capitalización de intereses:

Plazo:

Tasa de interés:

Pago de interés:

us$ 50,000

us$ 4,155

l2 meses

l5% anual

mensuales

Tahla «le amortiz¿ción

Existen 12 pagos constantes de dividendo de US$4,513 y el úlhmo pago de

interés se da en el mes de marzo del 2005.

I
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Tabla 4.3 Tabla de Amortización
Pago

1

2

3

{
5

6

7

8

9
10
.11

12

Prinripal
t),(tt)

Capital
3,888
1,937

3,986

{,036
,l,o8lt

1,737
.1,189

1,21't
1,VA
{,348
1,11t2

1,157

Interés
6?5
576

327

177

127

176

321

272

219

165

111

5f,

PFP

{,513
{,513
{,51i
{,513
,1,513

{,513
{,513
{,513
{,513
{,51i
.1,513

{,513

50.m) 4155 54,155

4.1.L2. Capital Propio (para el proyecto)

P¿ra la realiz¿ción del proyecto se necesitará una aportación del inversionista

de US$20,000. Cabe indicar que para simplificar el análisis financiero de este

proye(to, no se ha estructurado una polftica de reparto de clivi<lendos para el

inversionista, por tal motivo asumimos que las utilidades que se presentan en

el estado de pérdidas v ganancias no s€rán distribuidas e irán directamente

baio la figura de reinversíón al patrimonio baio e[ nombre de "utilidades no

distribuidas".

Por lo general los accionistas reciben una parte de las utilidades que genera el

negocio, sin embargo, determinamos necesario desünar las utilidades del

primer año bajo la figura de reinversión; esto es factible debiclo a que la

compañía presenta una estructura familiar con lo que no habrá presión de

repartición de dividendos por parte de los accionistas.
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4.1.3. Ventas y costo de venta (Proye(tadas)

La Tabla 4.4 muestra las ventas y el costo de ventas para los 8 trimestres de

duración del proyet'to:

Tabla 4.4 Proyección de Ventas y Costo de Venta

Trimcstres 1 4 5 7 c

160,(xx) 11tO,üX) 1¡ti.622 1q 1 la7 2o0.rll5 207.9t15 2r5.63ó 223.5t'9

Gxito d. Ventas (96,(XX) ( l(xl,(xID (111.%l) (115,2{-l) tl1e.u7) 1172,q75\ (127,012) (13r,221)

El rubro de ventas conrprende dos clases de componentes: monetario v

volumen de comercialización. la primera cantidad de ventas que se ha

tomado en el estudio se la fiió en función de un comportamiento tendencial

de la compañía en sus últimos periodos, y tomando en cuenta que la reacción

del mercado frente a las estrategias aplicadas no es inmediato. Ya en el

segundo trimestre se ha determinado el nivel de ventas sugerido basándonos

en eshategias y expectativas en el mercado.

Generalmente el crecimiento del componente monetario está determinado

por los niveles inflacionarios, sin embargo de acuerdo a lo analizado en el

Caplfulo 2 hemos determinado para nuestro proyecto que el mercado de

repuestos electromotrices depende de variables externas. Debido a que

nueshas importaciones dependen de prerios internacionales y márgenes de

descuentos, consideraremos que los precios se incrementan

aproximadamente en un 2% trimestral, y, mienhas que e[ mercado local tiene

un muy baio crecimiento, nuestro proyecto presenta estrategias que

permitirán a la Compañía ganar mercado ya existente en aproximadamente

1,15% trimestral.

lrl-ll--T--t
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Considerando estos factores, para la provección de la vari¿ble ventas

utilizamos un gradiente mixto compuesto de la siguiente manera:

(;Mv = f (M4,Le)

donde:

CMa = Gradiente mixto de ventas

dvll = \,r¿¡i¿¡i§¡ del componente monetario

^0 
= Crecimiento de mercado

clB-EC?or

entonces: GMv - LA.4 + tg +(tU, lg)
por 1o tanto: CMtt = 3.68%

Por lo general este gradiente sirve para proyectar las ventas como el costo de

venta, debido a que este se presenta como una proporción del nivel de ventas.

Sin embargo, este criterio es acertado cuando se refiere a productos que se

compran v venden localmente.

En nuestro esfudio se ha determinado que el volumen de ventas está

influenciado aproximadamente en un 70oA por compras a[ extraniero

(importaciones) 1, un 30% en compras locales. Con lo que el gradiente que

vamos a utilizar para Ia prol,ección del costo de ventas será el siguiente:

()Mcv= f(Li,l'.LQ)
donde:

GMvc = Gradiente mixto del costo de ventas

A,tr'' = yrr¡ra,Un de[ componente monetario en el

costo de las compras (locales e importadas)

a0 = Crecimiento de mercado

*ffiR¡qw9
\¿!-?9'
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entonces:

donde: Nvt'= ¡'¡'r¡ 'Lh4cl + PPci'LMci

PPri = Proporción de compras locales sobre el total de volumen de

compras de la empresa = 30%

Ailr'cl = Variación del componente moneLario en las compras locales =

1.25% trimeshal aproximadamente

PPcl = Proporción de compras importadas sobre el total de volumen de

compras de la empresa = 70%

&l.lci = Variación del componente monetario en las compras

importadas = 2% trimeshal aproximadamente

por la tanto: CMrrc = 3.30%

4.1,.4. Presupuesto de Castos

Para determínar el costo total del proyecto, se calcularon también los gastos

correspondientes para la venta de los productos y los relaüvos al

funcion¿miento de la organización. Para calcular la proyección de estos

gastos se consideró una tasa promedio de inflación del 5% anual.

Los gastos administrahvos corresponden al 1ó% sobre el nivel de ventas, e

incluyen los gastos de depreciación y amortización, considerados por el

método cle llnea rerta y es aproximadamente el 10% del rubro de los gastos

adm inistrativos. Los gastos de ventas corresponden a un 10%; este rubro

podría tener una pequeña variación al alza debido a que uno de sus

GMvc = Ltvt'+ LQ +@U'*np)
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componentes es el de las bonificaciones hacia meias óptimas ¿lcanzadas en el

departamento de ventas, las cuales son parte de nuestra esüategia hacia la

empresa. Cabe recalcar que las proporciones anteriormente mencionad¿s son

basadas en estudios pasados y estrategias presentadas en nuestro proyecto

para llegar a niveles óptimos. Los gastos financieros están dados por la

amorüzación del préstamo.

4.1.5. Fluio de Caia Proyectado

Para el análisis de nuestro proyecto presenta mos dos escenarios, un flujo de

caia provectado sin reingenieria, v otro provectado con nuestra propuesta.

De esta manera, nuesha postrerior evaluación económica financiera se

realizará a partir de las variaciones presentadas entre estos dos fluios.

Tabla 4.5 Fluio de Caia Ilroyectado sin Reingeniería

Util¡d¡d Bnn¿

!
l§,(rr)
(81,(r[)
alm

2
l§rII)
(l! l,(It»
54.dX)

q

1.15,{rr}

(Et,(n»
sa.(m

(ilsi(É Admirristr tiYcE

(;ótür [irut¡rpr6
Util¡d¡d ¡nt€3 de PT

l'ütidFa(ión de tsaba,¿¿orPÉ

Utiliüd ¡nl¿s dd lR

lmFrgo a la R{'nla

Util¡d¿d N€t¿

¡s,uI)
(8rIrI»
s{,(II)

(:-!5,.t(9)

(t{,t&})
(r,nR)
2.*)
(3r')
2-}lA

(5ól)

r¡E3

t,1t73

t.§.{r
(8r,{rlr)
9,(m

l:ró,ru)
0.1,5§)

{ 1,7.r5)

t,u
(21D)

l,laó

lZr/)
so

t.8tE

!
t35.(rr)
(81,(rrD

sa.m

l3ó,8t.i)
(14.72r')

lt,76v
Úq,

(nx)
*7
(t{¡
+11)

1,8,1I

(11.7Y1)

( L15(r»
(l,f,al)

tll)
Ím)
€ól

(1,{¡c))

3,Zn

t.ó&r

i.at,t72\

(1,ó{»

r5l9

«,n)
3,64t

(9fr»

2.Bt

1.m9

!
15,üIl
(8rrrr»
54,ú

(34589)
(l3¡ »
fl.(l )
3,Sl

(5€6)

3Jr6

(8:9)

2,ú7

L7.A

!
l-16,ür)
(8l,ul])
sr.m

(35,{Il2)

1r1,0t-r)
(t,ts2)
t,u1
(.tel)

¿783

(f,%)

2.É7

l,?52

05,el])
(1.1.1.6)

(r,72.r)

1,9{
(.rtr)
l,ó.lr

(.uS)

t,zra

l') l'a|}., d" ( afr ¡¿l

nuio dc Ef.\l¡vo Norn¡n¿l

Flúio dc EfRrivo R.tt (FR.)

{,5E rJ{ tz17 Jr39 3.L97 3.Um 1ó7E 2,út

LqE 1.2.t +{B 1,ú7 3fii 12ó3 Z,Cn \§9
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t44

(1026¡
(t6,9r4

{31,Íre)
(t9;tgl)

(11,rló)
(r9.6js)

t¡ilil¿d 8nl¿

Z

t$,m
(1m.m)

zm

l
l,ó,al)

(rn51)
E6t

t
20¡(É

(r r9,fl4
rlJsr

e
Ñ1fi5

lt2L97»
r5¡10

(1Oá{ó)

{19, rli)

Z

2t5,á3ó

lln,ützl
ta¡0a

!
2zl,X9

{r3r,2zl)
92.t15

0 !
t60,m
(eó,m)

ó{mt
(2¡,tn)
(r&m)
lt,7]9t
13,1n

(Li2l )

rlrsl
o,2rE)

tt63
¿tto

(1r¡10)

(n.160)

0rr25)
(l"2ro)

¿13§

05(n)
le¡E
(4,5r)
l{17ó

(¡952s)
(¡r¡3)

( 5)

lq2óÉ

(3,9{0)

u)b
(5J¡?)

luaS

!
191,9¡

(r rs2{,t)
7t) 3

(29.r9a)

(ltáñl)
f§4

n¡x
({.{m)

2\s
16z14')

lt 70r

2.S)
l13lrn

¡'¡rü ifuiÍ,n d€ r¡b¿¡do.e§
Utilid¡d ¡¡rÉ d.l IR

t¡ili.l¿d N.l¿

¿r.
({r&)
ú5lt
16,tÉ)
20,ólt

1,W

JSJlt

(5,2E2)

n,,n
0,1¡zl
21.47

l065

L,162

F.nn
3?,6
(t, a)

lL]{t
3,lol

11,293

(ó, t9{l
§!9r
$.7n)
lll25
j. t.t2

(i.rü:Á Admh6tr¡l¡v6

Uülid.d ¡nté d. Fr

G) l'.so d. (¡Ét l

Fl.¡od. E diro Nddn¡l

2,9tó

112.81

)-952
(r2,72r)

9rl sJ3, qtn &rf,i LtI6 ¡s5|2 D.a
r ¿ütr
4t.aaó

Ff ri., dp Ef..r¡o R..l (FR.) t/0,m) sÚ0 1,ffi tgti 7,7É r1.Ut LlÉ b,lb §ór

Como determinamos anteriormenb la inversión inicial se realiza mediante

apalancamiento financiero y aportes del accionista en el periodo cero. EI

pago del crédito. tanto capital como intereses se incluven en el fluio,

demostrando que el provecto no tiene ninguna dificultad en cumplir con sus

compromisos, y se completan los pagos en el periodo cuatro.

A partír del segundo periodo se presentan mavores ventas como resultado de

las estrategias propuestas en nuestro proyecto, incrementándose en las

proporciones determinadas y contribuvendo a flujos finales positivos por lo

que no s€ presentan problemas de liquidez y se puede optar por estrategias

de reinversión.

Cabe recalcar que adicionalmente hemos determinado un flujo de efectivo

real (FR") en función de los niveles de reruperación de cartera reales de la

Compañía. Esto se aproxima a que un 60% de las ventas realizadas se

reruperan durante el primer trimestre, el 30% en el segundo trimestre v-10%

restante en el tercer trimestre.
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4.7.6. Balance General Proyectado

A continuación se presenta el Balance General proyectado considerando la

propuesta de Reingeniería:

Tabla 4.7 Balance Ceneral Proyectado

( a¡a v Banrrx
(-u,nt¿s txrr (b¡'rar

A( tivo t'iio N.t()

('u€nt¿s fx)r Patir
lnterr.*s ¡nr ¡agar
()bl¡gaion6 Barx ariar
lmpuekri For ¡ragar

I*¿l P¡dvo y P¡t.imooio

v9,745 tn,B7 (nr63 
'¿&t$ {15,á{b {30,{10 U,t@ 475,úT3

1

l,1t1l)

t6t,!¡\l
I Zi, t3l
52,1f;¡

t sr.
l7l,ffi)
117,N3

{9J6l

l
l7,ql I

lñttr,l
l6l.6q)
46,5n

!
3ri%l

178,%r

lE 0{8
43,610

5
fi),156
l8¿lll
t3L757
{,5e1

É

e¿(hE

185,{ü)

5,{t5
375t8

7
t 2ó^tl2
I tri¡27
96ür1
}t .t t5

c
l6{5{

6ó,4|é
1t,71

28f'{2
t7D

t¡¡10
5lrB

30¡,956

{5,4Xr
8r5

tl7t4
95??

l13J7ó

5¿l0l
fT

13,M
10.á'14

35LÚ6

3&XX)

1.280

ILÜ)
8..t50

316,&1t

I1,7]ó
37L9t5

tL76t t3,at I
1t9,7m +lo,olri

]0966 2ZAt l¿óR tLtV6

J{9,7t5 rn,B7 {02,063 12A519 flS¡O6 {I),410 4{ó,168 175,073

4.2. EvaluaciónEconómica Financiera

A continuación presentamos el fluio de caja resultante de las variaciones de

las dos provecciones realizad as anteriormente:

(véase página siguiente)
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Tabla 4.8 Variaciones de los Fluios de Caia I'royectados

Uilid¿d Bñt¿

I (;¿sioÉ Admin6l¡. tivc

I (;§tsE l-in¿¡ri"¡É
utilid¿d ¡¡br de PT

0 !
25,m

-15,m
10,m

1ñ
-10!t

loJr
(r55r)

LH
(¿ls)
ó593

t,t93
(ll¡10)

Z

t5,m
.n,ffi
t4m

5,012

-155ó

H
t4fió
(2¡22)

r1r3
(3,es)

l¡,t+5
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4.2.1. Tasa minima atractiva de retorno

En primer lugar determinamos la tasa a la cual des{ontaremos nuestros

fluios, es decir, tomaremos en cuenta el financiamiento que aplicamos para

este proyecto. La TMAR (fasa Mfnima Ahacüva de Retorno) Ia obtuvimos de

¿cuerdo a la RWACC, o costo promed io ponderado del financiamiento

utilizado, por endeudamiento y capital propio. Cabe r€calcar que nuestro

flujo está determinado trimestralmente, con lo que la tasa exigida está

exPresada en el mismo periodo.

RWACC = (Proporción de la deuda * Costo de la deuda)

+ (Proporción del capital propio " Costo del capital propio)
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Para determinar el costo del capital propio determinamos el rendimiento que

el inversionista exige como mínima por renunciar a un uso alternativo de sus

recursos/ en otros proytrtos con niveles de riesgos similar. El cálculo de la

tasa se detalla a continuación:

R. = [¡tl + p(ttn tt¡)l+ sp

donde:

R¿ = Rendimiento esperado

R/= Tasa libre de riesgo

f : Coeficienh de reacción del rendimiento de un valor en relación con el

mercado global.

Rr¡ = Rendimiento del mercado.

5p = Riesgo pafs

La tasa libre de riesgo corresponde al rendimiento de los US'l'reasure notes a

5 años, 3,47%. Como rendimiento de mercado tomamos la variación del

fndice de Standard&Poors en un periodo de 40 tri me;tres, es decir marzo

1%4 y 2004., lo cual nos dio como resultado 8.49%. Para determinar .,3

tomamos las tres empresas que cotizan en bolsa y se dedican al negocio de

venta de repuestos automotrices:

(-ompañía Capitalización
US$

Delphi Corp 5,75 B 0,906

fhonson Controls Inc 10,40 B 0,772

Visteon Corp. t,{tB 1,314

Beta

II
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Para calcular,S se sumó los valores de capitalización de las tres empresas, v

luego se procedió a dividir cada una con el total, para luego mulüplicarlo por

cada beta correspond iente, resultando 0.859. Adicionalmente, toda la

expresión será aiustada al riesgo pals equivalente a 701 puntos porcentuales.

y por lo tanto, obtenemos los siguiente:

Re = | 3,47 + (0859X8,49 - 3,47) | + 7,s1

Re=14,79 % anual

Por [o tanto, remplazando en el RWACC obtenemos lo siguiente:

RWACC = (0,71 - 0,04) + (0,28 - 0,04)

RWACC = 3.73% trimeshal

4.2.L Y alor Actual Neto

El Valor Actual Neto (VANI) de las variaciones de los fluios de caias

proyectados (Tabta 4.7) dexontados al 3,73%, se estimó en US$2,149, es decir

que nuesfro proyecto de meioras tanto administraüvas como operativas hacia

la empresa da el valor anteriormente presentaclo después de recuperar el

valor de inversión inicial y demás pagos subordinados.

El Gráfico 4.-l muestra que con una tasa de descuento mayor al 3,73%, el VAN

se hace negaüvo. Con una tasa igual o menor al 3,73% el proyecto sería

financier¿mente más atractivo.
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Gráfico 4.1 VAN
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4.2.3. fasa interna de retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) permite determinar cuál es el rendimiento

de la inversión realizada. En este proye('to la TIR se ha estimado en 4,21%

trimestral para el periodo total del provecto, es derir ocho trímestres. Al

tener una TIR mavor a Ia tasa de descuento uüliz¿da para ganar e[ mínimo

fiiado como rendimiento (3,73%), se concluye que la inversión es

f in¿ncieramente aceptable.

Adicronalnrente, estimamos la TIR ctel accionista para el provecto sería 8.31 %

trimestral. Esto demuestra un mayor rendimiento para el accionista

considerando que siempre es meior trabajar con "dinero aieno", pero a la vez

un m¿yor riesgo de quiebra por apalancamiento financiero.

4.2.4. Periodo de recuperación

Este criterio ev¿luativo nos ayuda a tener un meior criterio sobre el nivel de

liquidez de la empresa. Como ha sido demostr¿do anteriormente se
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determinó que el provecto es rentable ¡:ero baio criterios contables presentaría

una rentabilidad atracüva en criterios mediano y largo placistas. Como

sabemos las empresas quiebran por liquidez más que por criterios de

rent¿bilidad, y en nue.stro caso es muv visible determinar que esta industria

presenta caracterfsticas de recuperación de efectivo muy baia, con lo que se

sugiere tener cierto capital de trabaio que ayude a amortiguar esta deficiencia

en el flufo de ingresos. En nuestro proyecto el periodo de recuperación, es

derir el tiempo en el que el fluio de efectivo recu pera la inversión inicial es 2?

meses.

4.2.5. Punto de Equilihrio

El análisis del punto de equilibrio nos ayuda a estudiar las relaciones entre

los costos fijos, los costos variables y los beneficios; constifuve el nivel de

ventas en el que son exactamente iguales los beneficios por ventas a la suma

de los costos fijos v los variables.

Es importantre analizar este elemento ya que nos proporciona el punto

mínimo de ventas que debemos alcanzar para no incurrir en pérdidas, así

como evaluar a partir de qué canhdad se tendrá una contribución marginal al

beneficio total de la Compañfa. Debemos por lo tanto, empezar definiendo

los rubros que componen los Costos Fiios y los Costos Variables. Una vez

definidos estos rubros calculamos los Puntos de Equilibrio para cada año del

proyecto:
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Mediante este análisis podemos observar que nuestro punto equilibrio se

encuentra por debaio de los niveles de venta que tenemos proyectado para

cada trimestre, esto se deb€ al hecho de que nuestros costos fijos son bajos

debido a que estamos consíderando el aprovechamiento de una capacidad

instalada existrente en la Compañla asf como la implementación de nuevas

estrategias de venta y meiora en las funciones operahvas y administrahvas.

4.2.6. Análisis de Sensihilidad

Este criterio nos avudará a analizar como las fluctuaciones de las variables

críticas t¿les como: precios de venta, costo de compras locales e ímportadas,

crecimiento de mercado, entre otros influyen en los rendimientos esperados

tanto para el proverto como para los accionistas.

A continuación se presentarán algunos cuadros que refleien distintos

escenarios que nos ayudarán a tener meior criterio sobre ciertas expe<tahvas

en el comportamiento de las variables criticas anhriormente mencionadas:
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F.scen¡rio 1:

Baio el supuesto de que los precios de venta de los productos suban

trímestralmente en 2% y el nivel de volumen de ventas se incremente en 1%,

e[ nivel inicial de ventas exigido para cubrir la tasa mlnima exigida es de

$1 18,323 trimestralmente, incrementándose en proporciones anteriormente

mencionadas.
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Estre supuesto toma en cuenta la dificultad de aumentar el volumen en las

ventas debido al creriente número de competidores que ingresan en este

mercado. El incremento del 2% en el precio de venta se debe a la indexación

rlel costo a los productos importados.
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Escenario 2

Baio el supuesto de que los precios de venta de los productos se incremenLan

en un 27o v el nivel de volumen de ventas no se incremente. el nivel inicial de

ventas exigido para cubrir la tasa mlnima exigida es de $125,682

trimestralmente, incrementándose en proporciones anteriormente

mencionadas.
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Este supuesto toma en cuenta de que los precios no se puden incrementar

debido a la gran cantidad de competidores en el mercado, ya que estos no

han entrado con productos sustifutos directos, sino también con productos de

menor calidad que hacen que los precios sean más atractivos para el

consumidor.
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Fscenario 3:

Bajo el supuesto de que los precios de venta de los productos y el nivel de

volumen de ventas se mantengan constantes, el nivel trímestral de ventas

exigido para cubrir la tasa minima exigida es de US$14ó,532.
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Este supuesto considera que los precios no se pueden incrementar detrido a la

gran cantidad de competidores en el mercado, con 1o que podemos comparar

¿l mercado con una competencia perfecta en la cual una minima variación del

precio ocasiona un variación considerable en las cantidades demandadas.

Por otro lado, es posible considerar que se produzca un volumen de ventas

constante dada la etapa de madurez en la que se encuentra el mercado de

repuestos electromotrices, donde los ofertantes no pueden conseguir ampliar

su grado de concenhación en el mercado.

3,776 s3S s.519 5215 l¿961 16731 17437 17¡88
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Las empresas competitivas de hoy en dia deben tener la habilidad de

responder ante las net-esidades v oportunidacles que se presentan en sus

mercados y saber aprovecharlas. En nuestro afán de presentar alternahvas

que ayuden a encaminar a la Compañfa en este desaflo, hemos identificado

una interesante oportunidad de desarrollo en un mercado maduro que es la

implementación de un prove(to de reingenierfa que le permita un crecimiento

sostenido.

Consideramos muv importante el compromiso de la Compañía para

conseguir la metas v planes propuestos a través de nuestro proyecto de

reingenierfa, para hacer cumplir el esquema propuesto para las áreas

financiera, administrativa y comercial.

Hemos realizado un esfudio de mercado que nos permitió conocer las

percepciones, comportamiento, costumbres y preferencias de nuestro

mercado v clientes. Producto de este procedimiento podremos aplicar

estrategias más aderuadas y actuar de manera más efettiva y directa sobre
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nuestros clientes en zonas clave para alcanzar nuestros objetivos de

ventas

Como parte de nuesko proye(to elaboramos un plan estratégico de ventas

para [a Compañía con el fin de promover las ventas proyectadas con la

ayuda de nuestro estudio de mercado que nos permitió cono(er meior las

zonas en las cuales existe un desarrollo potencial de l¿s ventas de

repuestos, caracterfshcas de los clientes v necesidades actuales del

mercado.

Las estrategias clave que uhlizaremos es inhoducir a la Compañía en las

ventas al por menor, y red iseñar su cronograma de visitas y puntos de

ventas por vendedor; el plan eshatégico se haducirá en un efectivo plan

operativo que incluye planes de acción en lo referente al producto, precio,

plaza y promoción del producto.

Debido a la falta de una estructura organizacional sólida, se desarrolló un

Manual de Funciones y Procedimientos; puesto que consideramos que la

organización estratégica y el buen maneio del recu rso humano es

importante en la realización de una reingenierfa.

La Compañfa presentaba poco control en su estructura de costos, y en este

caso se desarrollaron proyecciones de compras, gastos, ventas, así conro

también el estado de pérdidas y ganancias. flulo de efechvo y balance

general.

La Compañia no habla implementado un buen control en sus sistemas;

para lo cual en nuestro proyecto de reingeníería recurrimos al soporte de
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un asesorí¿ en sistenras a través de la cual fueron identificados los

problemas, y se plantaron los correctivos necesarios.

Debido ¿ la falt¿ de criterios de reinversión y endeudamiento como

herramient¿s para el crecimiento de la Compañía, se sugirió préstamo en

el Banco clel Pichincha por US $0,000 a una tasa del 15%, ¿ fin de realizar

nuestro proy€(to de reingeniería.

En el mercado maduro en e[ que se desenvuelve la Compañía, resulta

primordial para las gerencias el desarrollar habilidades para idenhficar y,

anticiparse a las oportunidades y amenazas, v por Io tanto, asignar

mayores esfuerzos v recursos al estudio, comprensión y proyección de su

mercado, que de no ser así puede restar com¡rehtividad a la Compañla.

ct!-
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Sirvose responder lo siguienle encueslo, lo iñlormoción que nos propoicione seró coñfidenciol y orienlodo o
brindorle un mejor gervicio. Agrodecemos de ontemono su coloboroc¡ón.

l.- Marque lo! ¡mportodore! y diltribüdores con qüen Ud. moniiene relociones comercioles:
lmprelec tr Promeso tr F.or r

Kimso tr Distdb.cuoyoquit tr Polricio Jorq
Eodelec D Ohos

2-- Closifique de moyor o menor los 3 irñporlorclores y dstdbridores con qJiénes mont¡erie moyor volumen de
compros ol oño.

3." Ordene del I ol 5 los rozones que lo molivon o eleg¡r un imporiodor o dilfribuidor de repuesto5. ll = moyor
preferencjo 5 = meñor preterenciol

Prec¡os

Vodedod de repuesloJ
Atencióñ delvendedor
Forños de pogo
Ropidez en el despocho

¡.' ¿Es usled ocluol.nenie clienle de IMPREtEC?

D NO

D
D

C ]oromo

t.

2.

3.

¡
!
!
u
tr

5i

Si respondió

olención.
Si en lo preguñlo oñlerior por fovor coñliñúe con lo eñcueslo. coso conkorio grocios por su

5.- Ordene del I ol 5 los molivo! por los cuoles Ud. mc¡nliene reloc¡one! cometc¡der con IMpREIEC?

ll = mc¡yor pleferenc¡o 5 = menor prelerencio)
Prec¡os tr
Voriedod de repuestos tr
Alenc¡óñ delvendedor tr
Formo de pogo tr
Rap¡dez eñ el despocho tr

ó.- ¿Cómo cons¡dero lo5 precioJ de IMPRELEC frenle o lo compelenc¡o?
Eojos tr Justos tr coro! tr

7-- ¿Cuól de los formo5 de pogo esloblecido3 por tmpretec utilizo coñ moyor frecuencio?
contodo tr crédito 30 díos tr
crédlto ó0 dos tr crédito 90 dfo6 tr

8.- Con5¡dero qlJe el liempo de enlrego de tos pedidos es

tr Airosodo D

tr
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9.- ¿EJló Ud. solisfecho con elservicio bríndodo por eloqente vendedor de TMPRELEC?

I

Complelomenle
Sotisfecho

2

Solisfecho

3

lñdifereñ1e Completomenle
lñsotisfecho

A

lnsolilecho

10.-lñdique qué ton imporlanles son poro usled los siguieñles otibul05 de un veñdedor

Atribulos imporloñle
Atgo

imporronte lnditereñle
Poco

importdlle
Nodo

irrporlonie
Coñocimienlo
lécnico
Disponibilidod
de liempo /
fócilocceso
Educocióñ /
Amob¡lidod
Alenc¡ón
brindodo

Presenlocióñ

1 l -' Marque con uno X los ospeclos que considero que debelo EeiqIgI el vendedor de IMPREIEC

Conocimiento de lq vqiedod y uro de los repueslos tr
Reqlizor visitos mós frecuentes o¡ clienle tr
Cordiqlidod eñ el lrolo con el cfienle tr
Atención o la5 neces¡dode! y preguntos detcliente tr
Presenloc¡ón pesoñot f]

12.- Coñ qué lrecueñc¡o deseorio que el veñdedor de TMPRELEC lo visile?

Semonotmente O Ouincenolrnente ü Meñsuolmenle O

I3.- Morque con uno X lo! ospeclor que cons¡dero que deberfr: me¡o{or lo olención de oficino de
IMPRETEC

Conformidod con lo mercoderlo despochodo tr
Aiención telefónico en consdlos y preguñlos tr
Atenc¡ón de ped¡dos por tetélono tr

I{.- Eñ cuóles lÍneos de repueslos le guslorío que TMPRELEC luviero nuevo y moyor voriedod?
Embrogue
Freo05

Seguridod de llonlos

Suspensióñ

Dirección

15.- De qué procedencio qu¡siero que IMPRELEC importe?
JoPóñ tr Ctino
Koreo O Towoñ
Americonos D ofos

Clienle

tr
tr
tr
tr
D

Bombos

Tronsm¡s¡óñ

EoseJ

Cremolleros

Olros

D
D
tr
¡

!
tr

Vendedor Fecho
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I mportadora de Repuestos Electrontotrices

IMPRELEC
(lljoyoquil ' fcuodor

5eñores

NOMSRE DEt CI,IENIE

Ciudod.

Sírvose confirmor el soldo odeudodo o IMPRELEC ol 3l dc diciembra del 20O3 de ocuerdo
ol siguiente estodo de cuento,

'f A = tocluro; FP = Proformo; CP = Cheque ptoleslodo; LC = Lelro de Comb¡o

CORRECTO

Firmo Aulorizodo:

Corgo:

techo:

INCOR RECTO

F¡rmo Aulorizodo:

Corgo:

Fecho:

Soldo Coneclo:

Sello del clienl-e.l

Esto confirmoción no consliluye uno solicilud de pogo. su ún¡co propós¡to es uno
confirmoción de soldos por porle de nueslro contodor.

Documenlo
npo y Número'

Fecho
de Emisión Deudo

Cheque
Posfechodo So do

I
I

l
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LINEAS DE REPUESTOS DE LENTA ROTACION Y OESOLETOS

AL 3I DE DICIEMBRE DEL 2ü}3

P¡tiñ¡ l de 3

LENTO MOVIM¡ENTO
REPUESTO

tiAsls l)¡. M()T()R I)tI.sF].
ttas¡s t)¡: M()T()R (;As()t,lNA
BASÍ§ I)F: M()Tr)R (;A(i()¡.tNA
(.AU('HO ('UI.ATA o M¡])IA I,UNA
(.AU('H() ('UI.ATA () MFJ)IA I.UNA
(.II,INt)R(E I)¡: I.-MBRA(;U¡.
P:M PAQUI.t I)Ft ('ABIi7{)Th
(;Rtt.l.tft§
|'¡.RN()6:(-A A l)t: t-A DIRF-( ( l()N
RoTU¡,A§ TAIWAN 555 INf }:RI()R

ROTU¡,A§ TAIWAN 555 INF¡':Rl()R
R()TUI,AS TAIWAN 555 INT},RIoR
R()TUI.AS TAIWAN 555 ¡N}-I.:RIoR
R()TUI.A5 TAIWAN 555 SUPTRI()R

RoTU I -A5 TAIWA N 555 5UPI.:RI()R
R()TUI-AS TAIWAN 555 SUPF]RI()R

R()TUI.AS TAIWAN 555 SUPI:RIoR

RoTUI-A§ TA IWA N 555 SUPF:RIoR

R()TUI-AS TAIWAN 555 SUPF:RI()R

THRMlNAl.ts I)r: l.A I)lRIi('('l()N
T¡:RMINAI,I.s I )¡: I-A I)IR¡('('IoN
R()TUI,AS TAIWAN 555 IN}'T:RIoR

R()TUI,AS TAIWAN 555 SUPERIOR

R()TUt-AS TAIWAN 555 INT-HRIOR

PI-AN)!i I)H SUSP¡:NSI()N
(-A8r.FS PARA tlullA
BARRAS I -ATF:RAI,F5 I)}; t-A
('A8I.FT PARA IIU'IA
cABl.FS PARA riUllA
(-r.tNt)R() RUF_t)A I\X;TI:Rt()R
('l l.lNl )R() RU¡:l)A I'(Ir'TFIRIOR

BASI§ t)ti M()T()R t)lFsi:I.
T[:RMlNAt_F§ I)U t.A l)lRt]( ( l()N
B(I'tN I't_AT() t)t-: t.A
IXX'tN Pt_An) I )ti LA
PI,AT(\§ I)¡] SUSPENSIoN

PI.AT(I' I)¡: sUSPENSIoN

¡)IS{'(Xi I)F: F]MBRA(;UF: K()Rh:AN(¡i
PI,AN¡TARIo PARA ('oRoNA
RoTUI -AS TA II,¡VA N 555 SUPFJTI()R

TLRMINAI.FS tlE t_A I)¡R¡:( ('t()N
ttAsts ( . ( AMI () I)tts .

8AS¡§ ('. ( AMlit() I)IISF].
ttA§¡s I)T- AM()RTI(;UAIX)R
I:MPAQU F: f )F: ('ABFTOTE:

I)LS('(}i I)T,] ¡:MI]RA( ;U}; KoRF:ANGi

COSTO

rrt§
l.6l
1.72

7.62

0.{a

0_{a

21.29

747

2.0t

3.20
,l-&i

4.trJ

3.40

4.63

3.(X

5.91

3.84

4.t9
.133

3.»
2.6r

2.61

2.51

4.51

3.40

8ta
7.91

6.n
3.{t

4.13

4.13

2.4)

1..t6

2.{ I
2..11

7.99

t7.l{
5..t2

4.á3

2.EO

11,51

t7.vt
6.20

r39
20.u

SALDO

a
¡)
5

3)

5()

5

2n

3)
ta5
y)
l)
30

t)
30

5()

l)
30

30

10

5{)

f)
m
30

lo
.to

4

zt
{
4

2

2

I
4

5

5

B
25

a
ú
3

lm
l5
I
3

I
5()

COSTO

TOTA I-

PRECIO PRECIO

D8 REMATE
t.77

t.u)
lu}ll
o.3
0.53

11..12

2.61

3-52

5.3I

5_11

1.74

53r
3.3{

6.50
.1.22

.{.61

4.76

3.tr
2.ri
2,47

2.76

4.96

1.71

9.77

4.72

7.47

1.71

.t.5{

{_54

3.fi1

L6l
2-¿r5

2.65

E.79

E.79

l8_45

5

5.09

15.

19.{7

6.A2

LAi

:¡2.20

18.fr)

2,I\.f,¡l

2.1.00

2{.m
1ft,.{5
17 _q)

603)
5q2.ü)

2.t 1.50

241.5()

l02.tr)
241.5{)

91.¡)
295.5r)

192.{r)

125.7)

129.90

1.1,{).5{,

l3{).5{)

135-1{)

l(n-{r)
t55.2fr

31.72

l35.AO

t3.6.t

13..18

n.26

E.zrt

2.IlO

5.$l
12.05

12.05

t&].n
t$.75
3s4.22

24932

I i.ti9
2EO.m

2t7.65
955.Efl

1E.6{)

t3
l,ol l_rr)

ANTERJOR
.l.v)

5,22

l5.an

0.m
0.Íl)

Ú (§t

3.65

{.8{)

5.20

10.2t)

10.¡)
6.q)
9.m
6.10

I l.c)
7.71t

E-.to

&m
6.5t)

53)
53)
6.&)

1o.50

6.85

I9.t)
tLzl
r3,50

5.2f1

5.19

8.(I)

8.0)
5.m

3.65

5 6{)

5.60

17.

i.a)
¡5.m
23.5()

&05
5,61

28.10

35AO

¡l-60
za5

29.50
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( AU( H(I. (;lJ ARI)Alt)l.V( )
(;UARI)AI\)I-VO ('RT]MAI,t-¡]RA

stN('R()NtzAtx)RlIi (PATtNfIi)
(.ARI()NFS

T}:RMtNAl_¡s I)U t.A l)tRE('(-t()N
('¡ l_lN l)R() RU I-])A I(ls-If:Rt()R
ROTUI-AS TAIWAN 555 INFI'RIOR
S{)I'ORT[ l)¡.1á BARRA R)Bfi¡ON
S()I,ORTF: I)F] I-A BARRA TOBfi¡oN
¡:MIAQUÍ. I )h. ('ABh:l()Tt
sot,()RTÉt I)E t)tRtf '('¡()N

IIARRAS I-ATT:RAI,F§ I)E I,A

?.rx)

l.t2
i.72
o.t2

2.ao

3.{})

l.li.t
2.62

2.62

1.a3

l.{t

2

l2
l3{)

850

lm

l0
4

5

I

4

¡.rr)
I i.,l{
vJ.fl)

r()2.ü)

2&).fn
2(R.q{

It5.20
to.4a

13.10

I31
9.!t6

25.t

2.9$

1.fl)

o.Eo

0.17

5.61

6.¡)
7.1rO

lt.5
I1.25

2.75

E.?0

I5.96

2.20

t.¿1

0.79

o. t3
l.{R
3.{)

2.68

?.64

l.{6
l.l§
7.(n

8,{3ó.55

oBsoLEros
REPUE9TO

A¡.TÍ:RNAIX)R
It()MBAS I)F; ACUA
I MBAS I)¡.: A(;UA
B()MBA§ DE AGUA
(.ABI }}; I}ARA A('É:I,F:RAr(]R
(.A8L¡S PARA A(:I].FJ{AfX)R
(:ll_INDR() RUEDA t¡Crs-ftiRl( )R

RINL1.;

RINIS
RIN¡§
RINF¡i

RINFS

RINIli
RIN¡§
RINL\
RINFS

RlNts
RIN¡S
RIN}S
RINFS

RIN ÉS

TI:MPt-A IX)RFS I)T.: ('ADT:NA

SIN(:R(.)NI7ATX)RII;
CAtsI-F§ PARA BUJIA
ITA.§I.S DIi MOT()R GAIN,INA
I()MItA F)-E('TRICA

ts()M liA ¡:l_¡:(-rRt(-A
( I-tNt)R() tjRFtN() pRtN('tpAt.
(.IUNDRo RUF:DA I{I§TER¡OR
(.RUCÍTAS CARRGi (;A.C<)I INA
('RUCT-'TA5 (- A RR(Xi (;A.(,(.)L I N A
PI,ATIIi 1)L: EMBRA(;U}: ('ARRo
IiASF§ DF: MOTOR (;A§OIINA

COSTO

usl
3r.l5
55.23

.19.E2

.l l.E0

¿20

t.a.
7.m

N.74
x).74

N.71
N.74
t532
I532
17.-ar)

17il
17-?l:l

l{.il
t{.'l
l{.54
19.$
19.d1

3.6'r

l.l5
:!.a9

3.89

15.00

21..15

17.Hl

1.96

1.35

l.&l
l.lt
4.26

SALDO

a
I
2

3

I
I
3

5

I

I

t
3

I
I

2

I

2

5

3

5

m
4E

9

2

I

I

5

5

4

4

I

COSTO

TOTAL

17.1'
I10.46

1.19.{6

4t.&)
2-20

3.fÁ

39.m

20.7{

ñ.71
N.74
62.22

10.ó.t

1532

l7J0
34.60

34.Í{)

t4.l
29.Ui

T2.m

58.29
q7.t5

72_A\

55.20

35.0r

7.7A

15.fi)

42.q)

17-(1:l

9.q)
ó.75

1i2
l(B..l.t

{.2ó

PRECIO

ANTERIOR

46.9{t

ú.»
59.74

'16
2.9
l.{ó
9-:%

24.1t9

24-69

24.F
24.8
laia
l8la
N.76
m.76

m.76

t7.45

t7.4'
t7.45

zJ32
2t.32

{iró
3.m
7.26

I1.52

i4.ü)
l-(n
{ó.56

{.E0
3.44

a1..to

10.&t

PRECIO

DE REMATE
,$.m
4.75
tt.80
{5.96

Lta
l3
6.56

2:.Er

22.81

22.81

2281

16.85

16.85

l9'm
l9.(R
l9.m
t5,9
15.94

15.99

2137

2137

3.99

l.7l
4.28

4.28

l6.50

23.6)

I9Jó
2.lE

1..19

l.l9
29.8¿

4.69



A N DiO 3.1 P¡tiñ¡.1de 3

l)ls( (I! I )¡ hMltRA(;u¡. A l)ll..sF.l.

IJASFS I)¡, AM()RTI(;UAI X)R

RFS¡:RVORI() I.tQUIIX) t-RF.N()
(.RU('T.;TAS ('ARIT(Xi (;AS()I,INA

RUI,I\{AN}S I)I' EMBRA(;UI1
(.AI'I ¡s PARA ITUIIA
(;Rt¡.t t:Tt:s
( ABr.ls I,ARA IIUIIA
( .lNt)R() rRF.N() PRtNCtPAI.
( Atll.l-^5 I,ARA ¡tullA
(.II,INI)R() RUT:I)A IT)STI:RI()R
(-II,INI)R() RUI;I )A I'o5TT:RI()R
( ll.lNl)R() RUFI)A ¡\I''TFIRI()R
( RU( ¡lAs ( ARR()s (;A§()t.INA
( ()|AS
( Arll ts PARA BUIIA

7lr.(I)

0.31t

Ll5
7 _i2

:r..gr

0.¡r2

t6.»
15.72

t6.15

t.t3
5.28

2.52

l.i9
o.f3
7.91

l2l.fJt
l{.16

1.62

3.3{;

14.1{)

l.(H
30.n5

{t.52
I l.{li
12.?4

t4.2lt

5.58

4.2l)

1.61t

5.57

It5.rl()

7.59

0.{2

1.77

a.o5

o.90

t 7.8,{

t7.v)
Itt.: I

.t.i¡
5.1

2.77

t.53

0.ili
3.¿

5

ZI}
t0
.1

l
I

l!

I
li
4

I
I
5

.t

t¡q).(r)

I-1.tJ('

76.{X)

.l,
?9-2A

I0.2('

0.1r2

1¡].76
t5.72

132.{r

lá.52

É,.95

105.{7

tt.72
¿2úO.09

cÉ'rá"or



{NE\O }¿
DETALLE DE CONFIRI{ACIONES DE CUENTAS \ COBRAR

AL 3r DE DlClElrfBRE DEL 2dll

P¡xi l ¡t(' 3

! !l¡¡
.{UX¡LI X
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{5t
l,&ttl

25{

769

3,65ó

h9
61
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1.6E6
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3Zj
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4tó

l.&11

2E4

t&i
ató
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IJB
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T3
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xt7

3«)

I(x
¡.3r 3
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t5l

R!(;I,¡riA
SURTI R!I'U}:I-T(Ii

IMI\)RTAIXIRA (;UA} AQIJII,

TT('NIT:MBRA(;UT5

Rll, ALTKIM()TRk t-S 

'RLUBRIRIIPUT:ST(Ii ¡:l- IN(-A

ATJT()Rt']'UTliT(Ii ('AñiZART}i

MTFiUBA

A UT( )R¡.PU I^ST( Ti VI(:A 'ARV}T
At,T()I'ARTT^S KI,NNT]I)Y

l.uBRlRl.t'utsf(§':iAN vI( l.NTIt'

REPUTS-T(É J & M

AUT() lA ¡{)Nl§ lt¡.l,utsT(}i
AL|T()RF]'UT:ST(É; R()I)RI(;UE7
( I,NTR() I)f T'ART}}i A
(ÉWAI-IX) VT:RA ('IA.I,TI)4.

A UT()RI-PU TST( I' BARREIUI:TA

R!:P. A I.JT( ) M()TR 17 YANÍ7
A('('F:S()RI(}i Y R¡,PUTST(¡' MI:RA

I-UBRI('ATX)RA I,UBR¡('AR

I)FiTRIBUIIX)RA I1)I'TI
R, AUTOM()TRIZ IX)N AI,fRTl}

IPÉ:RSA

fRl,tN(ri Al.( tMt
I.A ( AIA l)H- PI.RN()
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siÍ tirohlPr¡¿
sin prob¡em¿

Sh probLñ¿
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Sin probleñ¿

Fdür¡ .r¡n rú dr5fr.h.d¿.

Sin tm)hl('ru

Si¡¡ f'roHPm¿

Sin Frobletru

Si¡ froblí¡r¡
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sin frobletrr¿
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sin prou.[u
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Sin prcbl.Eu

sin problP[r¿

Sin ProblÉd¡
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Notá d€ (rÍd¡ao For retenciorps.
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ANEXO 3.3

ANALISIS DE LOS PRINCIPAI-ES DEUDORES VENCITX)S

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2OO3

EN DOLARES NOR'TEAlv|ERICANOS

9l - 180 dias

Centro Autonot¡iz V¿lleio

Torres Auto Partes

Corier(-ral Autoñotri¿ , irnener
Ot¡oé

g Cobertur.r Análisis Il0%

Saldo % I)R)visr(1n

8, iló

151

8'l

¡r5

n
167

835

73li

13,I 5ó

.l,sl3

n7
851

705

1,670

l0%
l0%
l0%
l0%

l0t

l0%
r0*
r5%

¡5%

l0%

% §yün
An.ilisr-.t

% S{'Bin
Análrsis

t §Tún
Análisis

60i
%

l)%
0t
ll*

Sr-n. An.¡lLsis

.151

E1

12E

106

167

()hseavaciones

Se mantierie la prcvi6ión.

Se ñantiele la proviaión.

Se demola apmxinrad¿rñentr. uñ año cn (anc-el¡r

Realiza pagos r,v.,ntual(§.

Saldo corrts¡rondiente d L/C. Realia abonoé eventu¿Ls
9, r¡antiene la pKrvisión.

Se mantiene la provisión.

No ha reali?ado pa8o6 en kr6 últiÍios meses.

Ha devuelto m¡,r<aderia, ¡,ro no realiza pagos

Ha delrrelkr merr_aderia.

Se rnantiene la provisión.

Compani¡ relacionada.

932

l8l - 3óO dias

Autonñtriz RarYrlrez

Repuerit(r€ Alvarez VáÉque,

Autorepuestos Villañiá.
Autoñotri¿ Cepeda

C)trf]6

+ 3éO dias

El Freno Pr rfe!-to

Rc'p. Automotrü El Master

Autont()td)a Z¿ñt)ra
Reimf()rt
( )tros

25l,

25%

25%

25\

Prcvisión

zt}
113

105

82

171

3()%

23%

25X

301

25*

Sgl. Análisi8

315

ll3
106

I
171

Saldo

1,050

{51

125

430

686

2,951

S (lobertur¿ Análisis 76%

ft{17

I'rovisión
Ssr¡. Análúis

941

1,0ó4

375

2,288

Saldo

t,5ó8
2,124

7n
17,291

1,575

l'Irrvi-§ióñ

7U
1.011

375

8,645

2,2§

%

50%

501
50%

501

50l,
26,31I

% ('otx'rtura Análisrs &3t



,\nexo 3.4 Manual Ceneral dc I'olíticas y I'rrxedimientos

1. POLiTTCA DE CA,A Y BANCOS

otsJE rrv()

Est¿hlttr las polittirs mcdiante l¿s cu¿kx la Compania administr¿r.i o[i( x'ntomento sus

rt'r'ur:;tx fin¿nr'it'rrrs, ¡rrmitiónrlok' re¿liz¿r un¿ mo,or g(§l.ión y trrnl.nrl de l¿ r. uenL¿s do ,. a ja v
h¿ncos.

ALCANCTJ

Est¿ politi(-¿ n'p,ula el manei() y control drl eft't'l.ivo y ruentas barrarias pañe de iirea
¿dministral.iva v finan< iera.

POI-iTICA

l. El Jole Administr¿tivo rs cl único ,rutori;.¿do a nrihir y entrcp¡r ol ef«tivo nx ihido a

tr¿v&; de las rrrhranzas v reportarkr diariamrntt'¿l Pnx;idente o Gerente G:neral.

2. Unir'amt'ntt, el Prtxidentc y G,rentr. G'neral x¡n kn funt ionarir» ¿utoriT¿d(x p¿r,r

ropr(,sant¿r a la rrrmpania anl.c cl b¿n< o t omo firmas autori¿¿r]as. y no dottrán t'jr'n cr
las siPuienks fuft ir¡ms:

POLIICA No.l - CA]A CHICA

De ¿cuerdo con l¿s nurcidadm sr' c;tahl«-erá un fondo fiir rle taia chica, para hixr:r pagtx en
pfe.(-tivo fx)r p¡sl.ori m0nonr, exr lusivamente pam fines do la companla.

Esttx fondm no ¡rdrán utiliársi) pdra frdgdr frar'rion¿d¿mente .omnras. El fonr,lo st rá
mantpnido m(lidnto nx.mbolsm dc confr¡rmid¿d con ltx comprohanteri (ont.lbk$ qur para el
e[t\ to sc pn]senten.

Para fij.rr su límlto s(' k'ndr.t cn ( uont¡r cl llujo mcnsual dcl movlnru'nto ofnraaion¿l tlc p,astos

mon()res, v s{' h¿ d('tormin¿do cn USil(X),(I) scnt¿n¿lt's. Lrx rccmholsrx s(' c[e(ludr¿n ( u.ltld()
ostri fx)r ¿Bot¿rsr'(,1 fondo o por lo men()..; un¿ vt'z.r l¿ sem¿na.

POLI I ICA No.2 - BANCOS

Arx'rtur¿ de Cu(lntas Barxari¿s

TodJ ( ucnt.¡ h¡ntarr¿ scrá ¿hit,rt¿ r,xr lusiv¿mcntr' ¿ nomhrr do la Companra v el nunrt'ro tlo
( u(.nt¿s s{' limitdrá ,tl ostri( t¿nlonl(. nrlrs¿ri0.

t'1.tborarlo poc
i' lr¡ll,r.ia¡,r lll l roin,';; I' ts¡rr..rza - (,ti. ( i'¡x.r¿l

fP.h¿ Art(¡lizr.;oñ
Al'rl lrlu



Manu¿l G'neral rle Polfti(as v Prmcd¡micntos Páflin¿ 2 do 21

Dt'sr'mbol.sos con Cho¡lue

Todos lrx dtxr'mhoLsrx sc efe('tu.rrán por medio de chequrs emiüdc a nombre del benefi<i¿rio,
cx¡.didos contr,¡ las (renLas harx ari¿s dr: la enüdad, a ex('efx'ión de kx pap,rx ¡xrr taia chi<'a y
dc los castx en que se n quicra h¡<trlo en oforlivo.

La propitrlad, k'galidad, vtracidad y conformidad de lm pagtx dcben qucdar perfmtamento
¡*l.abk'i idas en r ad¿ drx-umrnto qu(' soporte un dr*,emholso rrrn chrque, ¡ura fai ilitar su
idcntific.rción y rcvisrón F{)sterior.

(-ont rli¡r ion(\ B¡n( ¿ri¡r

Lrs corrl rh.rt-ioncs h¿nt ¿n¿s l¿s efor1u¿rá ol )ofo Adminrstr¿rtivo dont.ro dc krs rl ho primor()s
di¿s háhi¡es dol nl(5 sll'luicnt(', de m¿ncr¿ quc fat'ilik,n rcvision(r F(rit(,n(lnr;

L¡ conr'iliación de una (-uenta barx¡ria (urstituye pañe del control intemo contrble- su
propf,riito os (r)mparar el moümiento rcgistrddo por el ban«rr con el dc los registn» contablcrs, a
fin de asegurar l¿ veracidad dcl saldo y revt,lar rlalquior orror o trdrls.¡(-( ión no urntahili¡¡d¿,
y¿ soa por pdrte del hanr'o o dt' la entitl¿tl.

L¡ tomiü¿ción b¿n(?ria será revisada y su¡xrrvisada por el Crrentt' C.pneral.

nfirm¿.ión dc Saldos tn BarrosCo

En t'ualquier letha se comprob¿rá ol moviñiento y se confirmarán en forma independiente ltx
s¿ldm de las cuentas bancarias mantenid¿s por la Companía. Con el propósito de manteftt l¿
(onfi.lhihd¿d do l¿ rnformación os n«cs¡rio quo ¡x'riódir:amentc x'(rrmpruchen y confirmcn
dirft t¿mente ton kx; bantrx cl moümi('nto y saldt» de l¿s cucntas ( ori('nt(§. Esto prcvi('nc
r'ualquier ¿llpra<'rón y.rs{'gura la oxactitud en la r:ontabiüzatión oportuná de los ing,rtsos; y
¿demás, posibilit¿ id(¡ntificar y comprobar el registro de partidas conr'iliatorins no «)rrientes.

CON'TROLES MÍIT¡IVOS TXICIOOS

Elahoratión de un reporte diario del efGctivo rr\ihido y cntregado por parte del Jele
Administrativo.

Cont-ili¿r'tonos barx ¿ri¿s mcru;u¿los supervisadas por el Cl'rcntc G¡nor¿l

fil.rbotrdo por:
f ' ti¡lLrLlan's ñf Espillt),."r l. t spino,,J t;l(, (;¡¡r¿rdl

Fé.h¡ A.tu¿l¡zrción
Al'í¡ ?tXU
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2. POLÍTICAS DE CRÉDTTO

oBrF[rvo

D¿finir hnoamir.nt(x; (on los cualtx la companla dorg¡rá (-ródit(xr ¿ ( licnt('s «rmt'rt iaks por Lr

vonl¿ d(, nu0str(É pmdut'kx;.

Dado quo tradi(-ion¡lmentp la em prrsa vonde un alto porcentil¡' do sus pr«luctos a r rédito rs
rlt,sum¿ import.rn( id que, Ia entn,p¡ dt't*¿s farilidadt§ (rcditi(i¿s (]stó norm¿d¿ ¿ tr¿vés de
politi( ¿s, l¿s cualt's per:;ilurn funll¿mcnt¿lmentc mlnimi/rr los rir's¡1os do gtrdida de la

mert ¿dt'rí¿ cntrr'¡1atla.

ALCA.\('I

Est.r polili(ir re¡',ul.r kx; t-rtidittx conccdidtx por Lr Comp¿ni¿ ,l sus cli('nt(É r'omcr( r.rlt s t'n
vent¿s de pr(xlu(tos ro¿liz¡d¿s on t¡rdo el l.(.rritorio (\u.rtoriano. L¡s políti(¿s do (T(idito d(,¡x'n
sor lo más amplias prxrhles, p¿r¿ trat¿r de prevcr l¿s situacion(§ que o('urren ¿ düno en el
m.rne¡) (-rftliti( io; pefl) dcntfi) de ellas s+ detx'<onsider¿¡ que puetlon fi'urir situa( iones dc
ex(l'f,(-ión, v p¿r¿ ('s[o las políti(.Ls dt'tx'n dt'tt'rminar quicn ost.l fat ultado a ap«rharlas.

L¡s polÍti(as de (-rédilo dehen r'uhrir en forma ppneral ltx; sigulent$ &sFxxtos

Norm¿r Cu¿lts düumentos qr t0nsidoran básicos a pr(}Sontarse por parte dpl r-lienLo
que solit-ita la a¡x'rtura do r'rédito.

2. Establtpr lu; mont(xi y plazos deltrrdito par¿ lrrs distintos tipos de cliente,lr.

3. Dctcrmin¿r ltx dex uentos aplir-abkx

{. D(,torminar el pon?ntaje de cobertura quo las garantias tletpn tt'ner frcnte ¿l riesflo, ¿si
( omo ol tipo de garanüas que la orp¡nizarión r,stá disputsta a nx ibir.

5. ldontifi(.rr t'l pru odimicnto .r s{'gulr, on cift-urlst¿ri(-i¿ quc sc dctcrmine un potcnci¿l
rit'sgo r,lc uno o varitx; rlienttx;.

6- Establtr¡'r lm nivt'ltx de aprohación trediticia de acucrdo a la t'structura de la
org¡nizat-i(rry otorgantlo a t;¿d¿ nivel Ia tapacidad dc dtrisión.

7. Est.lhl«r.r lm p.rr.imotr(É; para t,l dshltx¡ue,() dol (Tédilo,r ( li('nt(.s

1. CRITERIOS GENERALES DE ACEPTACIÓN

Nt¡ s¿'consitlerara t.omo sujt'to do t'rédito a las siguiento.s person¿s (n¿turales o,urídi(¡s):

¿. Personas naturaks menorcs de 2l anrx de edad.

I

l' ft¡rr,,ra (,tt ( ¡.n¡r.¡l
Flrt'orado por:
I' ti¿ll¡.1¡nr llf .¡rf i'r{t/n

¡?(h¿ A.tu¡li"r.ion
Ahíl JIIU !'ersion 1.0



Ivlanu¿l Ct'ntral dt¡ Polftit¿Ls y Pr«etlimienttx; Página { rle 2'}

b. Person¿s que se encucntron rog,istradas on la contral dt rit'sgo rr:¡n califitación tle C rn
adel¡nL(,.

Pt'rsonas naturak5 con menos de un (l) año de actiüdad t:ome.rt'ial, de ¿r-ucrdo a la
fer'ha de ini< io de actiüdade..; senalado en RUC otorg,ado ¡xrr el SRl.

d. Pcrson¿s que anteriormcnte hayan ostado rcgisEados como cliontes y tengan créditos
( asaigad()s.

Requisitos p¡r¡ ¡ppftun de nuevos (lientes:

ta Compania requiere que su-s potenci¿l(§ clicntes cumplan como mlnimo con los stguientes
r(.quisit(xi:

¿. Llenar la sclicitud de códito rcsf,{{tiva.

h. Tencr califiración de A ó B en l¿ Centr¿l de Ries¡1o.

Por cl monl.o do crttlito apmhado, ltx; t:liontes deherán firmar el convenio do t¡drto
re.sFxxlivo y un pap3ró lm mismm que 6tarán a(eptados por el repnscnl,ante leg,al en
¿l caso de personas iurídi(.rs; y por cl clientrt y su 6p()sa si os r'¡sado cn el t-¿so do

lxrñionas n rturakxi. La falta dc firm¿ do uno de kx (ónvugrs ¿r'¿rrc.r el efu to de
nulidad dcl (onvenio y del pagaré. El C,enrnte Genoral aprobará las exrc¡x-ione del
raso o la pn:ionLa( ión de p,¿rrantfas diferente a la ant(f; inditarla ¡xrr eiemplo: chequtx
post-ftt'hados, nursiriad dc un p¡rantc; asl mismo ol (omitó Fxrnódi( ¿monl.(' y si el caso
lo amorita mrxiifir ar¿ 106 mont()s aprobadtx; y sc soli(-it¿rá ¿l .[ient(. pnsr.ntar la
py'rant{¿ nls[xxtiv¿.

d. Presontdr ld sillul{'nte rnform¿t irin financit'r¿, de práctrra comun, ¿tlu¿liz¡d¿ v
ttrtifit ¿r.l¿ rrrn t,l fin do ronrx cr dc su srtud( r()n y dtscnvolvimienlt¡ cn t'l nrt'rtado, p¿r¿
tal efuto se dehe c¡\-ut¿r un pñreso do invñitigarión de susreferon<ias:

Personas Jundi(¿s;

Copia ar'l.ualizada del RUC.

Nomhr¿micnto ¿ttualiz¡do dcl roprosont¿ntc [eg.rl

Copi¿ dc l¿ codul¿ dol raprescnt¿nto leg¿l

Ccrtifie¿do dc sus r¡fnn'nriirs hamarias, o (art¿ firm.rd¿ autr¡riz¡ndo ¿l han«o qut'
proporcionc las n ferenr'i¿s de sus cuenLr-s.

Nomhre de las frrson¿s autoriTádas a comfrrar y/o rtribir me«adt-.ria ¿ nombrr
del cLientc.

Per..;on¿s \¿tu r¡ lrr

Copia ar'tualúada del RUC.

Copia de su cédula, de la esposa si es del caso o del garante.

Bat'otedo poc
f ii¡ll¡,1¿nr ¡!l F-\tinuz¡ I.. t'-s¡rrr.rzr . ( ,l! (;rr,.ral

fP{h.r A(tu¡li¡¡.;óñ
Al.rll l(IU Vcrsiófl 1.0
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Ct'rtifu ¿do do sus n'ft'ront ias h¿tuarias, t¿ri('l¡s dc .rcdito o r'¿rt¿ firm¿d¿
autori¡¿ndo al harrrr quc pro¡rn iont' L¡.s refrrcnrl¿s dt sus ( u('nLts.

Si tl ltxal del nop,o(io tli propio, copia del último pago del scrvicio de luz y agua.

Nombrc de las ¡rrson,rs ¿utoriz¡d¿s,r ( omprar y/o r«'ibrr mcrcaderÍa a nombre
del clicnte.

P¿r¿ lrr:' dos (.rsos (¡s r("sporu*hilrtl¿d tjel Ropnsent¿nl(' do Vcnt¿s RsF«-tivo, ntrrpilar y
(,ntrell.rr oportun¿nronto l¿ s.oli( itud dc r-rédikr t-on toda la drx ument¿r ión antrs inriicada al Jefo
Adnrtntstrativo rcspon-s.rhl{' Llo l¿ vorifi(.1( ión dt. l¿s rr'ft-rcnr i¿s r omcrt i¿krs, h¿nrari¡s v dom.is
d¿kx de l¿ solrr'itud de r'nirlito- Cu¿ndo l¿ solit iturl r.lt' rrotlito sc¿ ¿proh¿d¿ deh,rá r,ntn,¡1ar
una ropia al Asrslcnt(' Administr¿tiv(, p¿ra que ing,nx{' clrlicnto dl M.r('stfo de Clientr:.

Dt' t'xistir drscroparx-ias o fatsod.rd en l¿ información o d(x ument¿.ión pro¡tn ionada por cl
.ispir¿nle ¿l (r('idito, so ncgará la solir'itud prcsentada,

El G'rente Cencr¿l revis¿rá y aprohará las oxce¡riont s del cirso en la prcspntarión dr. ltx
r&luisit(x; ¿n1(5 m0rx-ionadOs.

2. REVISIONESDECRÉDTTO

El Presidente y el Cel€nte C,eneral, iunto con la colaboración del Asistente Administrativo s€
reunirán por lo menos una vez al ñes o las v«ñi que sean nece.sarias si el t.aso lo amerita, ¡rara
¿nalizilr y de(-idir 106 siFlient('s asfre(tGi:

¿. Establec'er los montos de t-ntito de acuerdo a las caracterlsticas de loo clienks.

h. Fiiar 106 dorucntm apliobl{-,s.

c. Aprobar las nuevas solidtuds de c¡éd¡to y la forma de pago de acue¡do.

d. Estahlccer y rpvlsar el nivel dc riesgo treditir-ro de clientes en r'atogorÍ.rs definid¿s
r omt¡ ¿lto, m«lio y haio.

o. Analiiar y aprobar las nuevos rupm de trédito.

f. Analizar ltx tasos de clientes (on ('artcra de difÍcil r«-u¡reración y dcridir el trámit('
a s{'guir.

1¡. Una vez que v' han ag,otado las gstionos de t¡hro, s{. ¿nali/rrá y autoriTará el
( astigo y baja de la < artcra inr:obrahle.

3. PLAZOS DE LOS CREDTTOS

El Grn:nte Ceneral aprobará lu; plazrn del cródito que sc otorgd a ltx r.licntts para el pag,o de
las far'tur¿s de ¿r'uerdo a las r'ondirionrs de rompra. tas form¿s de pag,o detx'n rxtar dentro dc
lo dt'Lrll¿rlo ¿r continu¿( ión:

L-hborrdo por,:

I' ti¡ll¡dars fvl l'§r'in(,.,¡ tl t,rt¡n.r/.r . (;l¡ (;rr,'rrl
fech¿ A.tu¡li¡"¡(ión
Al.¡rl I'I)t
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Pl¿zo de Crtditos Actuales:

!tonlo dP Venta I'l¡¿o

ll.ist.¡ U55llX) I 3 dras

u55 t().1 - u5s2(I) 1t) Llr.r\

us52()t - ussT(x) nl)r1t¡..

US57l)1 on drl{'ldnt(, !{) eli¡r

4. EVALUACIÓN DEL NTYEL DE RIESGO CREDITICIO

Cal ificación por niveles

l. Clientos con un alto nivcl dc ritsgo

¿. AntipJredad menor a los 6 mr§€s (:omo cliente de l¿ companl.r.

b. No disponen de lugpr propio para el negxio.

c. Han tenido durante Itrs últiños scis mrses más de 2 ch«¡uos devur-.ltm por
insufir:iemü de fondrx.

d. Reportan tartera venrida por más de 61) dfas por un valor mayor al 25% de su llmitc
de cr{dito.

2. Clientes con nivel mediano dc ricsgo

a. Disponen de Pagaré que clbre h6ta el 80f do su llmile de Gédito.

h- Reportan cartera ventitla por más de 30 dlas por un valor mayor ¡l 257o de su llmitc
de r-ródito.

r'. No han tenido cheques devueltm en los seis meses.

3. CLienl.os t'on nivol h¿io do riesgo

a. Disponen de Pagaré sup€rior al 80f de su ltmite de crédito.

b. Realiran compris a cédito y cumplen ft)gularmont€ (.on los términos dc r¡édit<r
asignadtr6.

t'. Personas natu¡ales o iurfdicm que po6een uru¡ infraestructura pfopia y solvencia.

V¡ri¡ciones de Categorí¡

Los Clientes disminuirán su ni!€l de categorla pol:

l. Arumulación de cheque protc;tados.

Ehbor:do por:

l'.Ball¿.1¡r'* §1.1r¡uroza I' Fsfrno/¿ - (,tc. (i'ft'r.
Ffth¿ A.lu¿liz.¡(ióñ
Ah , l(xq verrión 1.0

I
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2. Rotr¿Ls(x; (ontinuu; cn sus p.rgos por lap;os mayorcs a f{) dlas que roprostrntan más dol
2i% dc su UmitP do credilo.

'\- Det('noro do su silua.ión financicra

Los Clienttx intromonl¿rán su c¿toppri¿ por:

1. Mejoramientr) sustan(ial de lu; parámetr«x; ctahknidr» antoriormento pmvia
m omcndar-rón del fefe Administrativo.

P¿r,r cst.r califtación, (¡s ohlillrción dc qut nt's visit¿n a los ( liontcs ¿ctivos inform r t¿n f'ronto
s{' ('nt('r('n, tle l¿ situ¿ción rrrmt'n-ial<r'on(rmir a y familiar, pdra k)m,rr las pnt aut ioms del t aso

y trxlas las novtü¿dos deherán ser n:portadas.

5. FIJACIÓN DE LOS CUPOS DE CREDITO

Los bmittx; de crédilo scrán rstabletidrn por el C,erente Ceneral y revrsadrx fxrriódicamenle en

funr. ión de kx siguientes ¿sfxr tos:

Clicnk's nut'vos:

Dt, .r uerdo dl .¡n,ilisis de su taparjdad financiera, calificación tft' rit,sl',o, infrarstrutlur¿ lisir¿,
rcft'rcn i¿s t omcn ialrc v hant arias y «rlx'rtur¿ a nivel nat ional.

Cliontos ro( urn,nt('s:

Fiiados en funt'ión dc los reportes del Jofc Administrativo: promedio de compras lrimr-sEal{.ls,
(umFlimicnto oportuno tle sus ohligar-ionrr; y proye(-(ione.s de ventas; y la califir'ación de
n(x;P,o.

6. PROCEDTMIENTO DE AfERTURA A NLTEVOS CLIENTES

Roquisitos:

Complt tar en forma s.rtisfa(toria el pnx-eso de refererx-iadón debidamente aprobado
por rl Jcfe Administrativo.

b. Entrcgar al clirntc las Pollticas Comeni¿les dc [a Companf¿ rolativas a pr« itxi,
dtrsr'ucnttx.

7. NIVELES DE APROBACION

Clit ntcs nucvtx;:

El Cen'ntc G'neral detcrminará el nivel tle riesgo y t'stahk«'rá cl lfmite de (Térlito, la
¿sign¿ción dol tipr¡ dc clitnte, y k» drsrrrenttx t-on kx cu¿lrs s¡'le' ptxlrá facturar.

El.rtrtado ¡or:
I' ll¡ll¡,lans NI f-\trn(.,,¡ P ts¡'rn.'¡¿ - (,11, (;.n'.rdl

[P.h¡ A.tu¿lirr(ii,ñ
Al,¡il lL)(rl
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El Ctrente General y el Prc:;idente dcterminará los amhios en lrs niveltx do rit'sgo de kx
r lientts r inr¡emento de llmitrs de rrédito.

El Ccrcnk- Ccnt.ral aprohar,l las er«'¡ iont's on¡¡inadas por ox((!sos dt, limilcs do (y(idito o
[¿cturas vt'ru'idas.

Exctso do l"imi ttr; dt' Cródito:

Los cli('ntr's ron nivt'l hajo dt- rit's¡¡o puodon (x ¿si(ln.rlnrente cxrt,dt mt' h¿st¿ ol 30% dc
su ( uPo, ( on ia aprohat ión dcl G'rentt' C¡,ner¿l

h. Los t lients dc nivcl modio de ricgo pueden exredersc ü-asionalmonte hasta con el
Z)% rlt. su ( ufru, ( on la aprobar-ión del C,erente C¡'nrral.

Los clit ntts ct¡n nivelalto r,lc ntsgo no purrlen cx(?dorso do su (uf,()

8. (]ONTROLES

El Grn'ntr: C¡rner¿l rovisará la informa( ión invÉstip3d¿ por Asistente Administrativo )'
¿n¿hz¿rá l¡ solit-itud dt, tródito.

Toda la drx-ument¡.ión entrep¡da por cl luturo cliente e invrsLigada por ol Asistente
Adminislr¿tivo dehc ser reüsada y aprobada por el Pft'sidenle y C+rrntc G,neral. l¿s r-ualr.rs

x'rán aprohadas t'n form¿ unánimo. Todtx rstos dcxumontos drk'n quctlar en t uslodi¿ dcl
Asistontc Adminisl.rativo quc vrró nsponsahkx do l¿ tpnen('ia dt, ltrr; misnrtx.

Los ¡xlidos de t-Iienttx hl«lurad<x; en el sistema por tenor farluras verxid¿rs, serán
de..;hl<4ueadm en base a los siguiente-.i paámetros:

Por el Jcle Admimstr.rtivo

5i el tlitnte üone lacturas vcnridas hasta ton quince (15) dlas el dcbkx¡ueo es
inmediato.

Si ol clit'nte trono f¿(turas vcnaid¿s cntro 1ó y 30 dias el dtshltx¡ueo x, hará una vt'z quo
se rrrntar tt' ¿l rlio¡¡' y s. n't-iha un rrrmpromiso rio pago.

Por t'l Ccn,nte Ccner¿l:

Si cl clirntr¡ ti(.nr fa('tur¿s vcrr-id¿s entre 3l y 9¡0 dí¡s el r.lesbkx¡utxr s{' hará ton l¿

¿utorilrfi(tn del G'ronk' G'nt'ral. dtshlu¡uoado eon la autoriz¡r'ión del Virtpnsitlente
Fin¿nrioro. En ol t:aso de no ser pmihlc ubicar al Grente Ccneral sc pülrá rrrlueri¡ la
¿ulori.zá('ión del Pnsidrnte.

9. ANTXOS

tormulantls: Soh( itud del Clicntc

t' t'sf'¡r,),,¿ - ( .t\, (l'n.Y¿l
Fil,rbor¡do ¡ror:
P ll.rll.r.larr* Nl FsfiuL,¡¡

F€(h¡ A.tu¡li"-¡(;on:
Ahrll l(IU

Client('s rrcum'ntes:
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3. POLiTICA DE COBRANZAS

oBrÉ-Trvo

Est¡hkrer Lrs ¡olittas nrodi,tnto Lls cu¿lts la Compani.r .rdmrnisl.rdr.) rll( x'nt{'nu,nt(, \us
t ohr¿nz.¡s ¡,rnritirtntlok, rt'¿lit¡r un¿ nlrl()r t',ostión v ( ontrol Je l¿ r ut'nt¿s prrr r ohrar a t lrr,nttr.

ALCAN('E

Est¿ nolitia,r rr'11ula las t ohranzls rr.¿liz¡d¿s por v(lnt¿s dc produ( tos J t licn[r.s t omcrt i.rL.s

POLiTICA

lns n'pros(,nt.¡nk's de vtnL¡s son lrx únit os ¿ukrriz.rtlos ¿ rt'.¡liz¡r t ohr¿nz¡s ¡ nomhrt,
,,le la Compania, sin enrharllo el r litnk' tdnrhion p(ürá r¿nrt'l¿r ¿ tr¿v(is dr dcp(isltos
r,liru trx; cn l¿s r'uenl¿s t orrit'ntrx rleterminarl¿s para el e[« to por la Companfu.

2. L¡s t obr¿nz¡s so nx ibir.ln: cn r'[« tivo, «rn t htquts .l l¡ vist¿, chequt's post-fer'hados y

k,tras dc t amhio lliradtx a la ordr.n dt' Lr Conrpania.

3. Lsta lerminantemenk¡ prohihido rf!( ihir de alient(§ ckrlu{:s girados por ttrn'eros como
pago o ahono de facturas.

{. L¡s f¿tturas detx'rán sor c¿n<-r'l¿das fror los .li{,ntcs cn la,/s fecha/s dc vont imk.nto
s¡'n¿l¿d¿ on I¿s mism¿s. Lm r lit ntrs podrán r ant clar un<¡ o mds fat turas t on un nltsnto
r h«¡ur'.

5. En totl¿s l¿s f¿ctur¿s c¿ncol¿ttl.rs so pondrá r'l solk'¡ dt'"(an(cl.¡do" junl.o a la [t't ha v
firm¿ dol vcndedor, t¡nto cl l¿ la« tura original tomo en la trrpia fx'rtcn({-i('ntr .rl (li('nt('.

POLÍTICA NO.1 - PROCEDIMIENTO DE COBRANZA

Cobr¿nz¿ realizada por los repr"sent¡ntes de vent¿s.

a) Con cheques ¡ la feth¡ o la vista y en efectivo

P¿ra los rlit'nks dt' t iud¿d, kx ropre*nl,antt':; do vcnt.rs soli( rt.rrán y rrr ihirán
sr'¡n¿¡ralntr'ntc del lt'fe adnrinistr¿tivo t'l rstarkr dr ( u(,nl,d arlu¿liz¿rio dc ltx t lrcntcs .r

kx que tenga que visitar de ¿.uerdo ¿ la ruta previ¿monte dofinida, el mismo que debe
st'r an¿li¡¡do para contx er el dctalk' de l¿s f¿xturas vcndd¿s o por vonr er para n'aliz.rr
t,l r ohro.

En taso de ¿uscm-ra por motivo dc varacionrs de alguno de ltx vcndcdon¡:;, sc asignará
a otro vendedor para re¿lizar los cohnx.

t l.rbotrdo por:

l' ti¡ll¡Lj¿¡* [f l-stint,.,¡ t t-*¡rnora (,1( (;r'n.'r¿l
Fe{h¿ A(lurlia.¡on
Ahril lllu
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P¿r¿ los rlients; dt' provin(ia, |tx; rePrt'scntantcs dc vcntas recibirán del icfe
¿dminislr¿tivo (-on un día dt'anti(ipd(ión a su visit¿ a l¿ zona Prcvümcnl(' planifitacla.

cl txtado de .uenta arlualiz¡do de lrx; ctentrs a los que lpnPin que visitar, igualmento
para ser analizado para (on(xpr el detalle de las farlur¿s venidas o por ven(er Para
rc¿liz¡r ol cohro.

En lm drx casos. el tstado de cr.¡enta s{,rá entregado al r:lientc para la verificatión r:on

sus rcgi§tros.

Los reprsenlanles de ventas y el jefe administrativo rrt ibüán del clit'ntc el cf(\tivo y
el/kx ch«¡uc(s) y ol original de lrx r-omprobantes do rpteft-ión en la fuente de impurslo
.¡ la renla, el mismo que detrrá (xmplir con todos los ñxluisitos e'stabl«jdc¡s por el SRI.

Si el comprobante de reten('ión no es origjnal y no <]rmple (.on todoc los nr{uúitos
exigidos por t:l SRl, no scrán aerediL¿dos a la tuenta dcl clicnk'.

En t'aso que el bamo prol.6te uno o variqs ctxrlues de cüentm, el ¡efe administrativo
comunicará el paüt-ular al vendrrJor y ¡rrx'ederá a la contabili"áción resfxrliva a la
(-u(fnta del clionto.

Quoda torminantementc prohibido caniear ch«¡ues de lr¡s colaboradorps de [a emprr-sa

o de tefl'eros ( on el e fr{tivo de las t-aias de la emprtxa.

Lns vent¿s.rl det¡lle o ¿ ttnsumidorr finalts realiz¡d.rs en l¿s ofit in¿s dc la tompania
por m(xl-rador s{,rán solampnte on ef(\'tivo o trln t lrtr¡ue ¿ l¿ vist¿ nO mayor a USD

l(I),(X). 5i se pñ,senlaró el r¿so de que un¿ ter(-era f¡crsona no conrx-ida se ¡r-erra al
m()strador y a nomhre de un cliente solirita Ia venta dr¡ menaderla con <-hrr¡uo,

obligatoriamente sc ha¡á l¿ vcrificat'ión del ¡rtlido ton el t lit'ntt'.

Los reprp.s€nlante.s de ventas deben entnrgar obligatoriamento al cliente la copia de la
f¿r'tura r on ol sello de "r'an'elado", f«'h¿ de cobro y firma del vendedor. Una fat'tura o
un grupo de fa(luras pueden srr cancelad¿s t'on uno o más chequs.

Lfti rppñ.'ri{'ntantcs de ventas que como produdo de su gtstión de cobro rtrauden
valt¡nx; mavon:s.¡ USD 1ü) en eft'rlivo, deherán depGsitar tstrx; valores en las r-uentas

aorripnles de la cmprrsa en las ap,ent-ias más (oft.ln.rs dcl lu¡ar rlondc so oncucntren, y
ontrpppr al ¡'fe adminisLraLivo la pa¡x'leta do dop(rsito n'sfi{tiva iunto a I¿ ( ()pü de l.r
f¿ctura (orrcsponditnte. Cu¿ndo rcalitr¡ la contabilización de cstos pagos debitará
individualmcnte tada pa¡rlt'ta de dcpósito cn la trcnta bam'u; p;ua efmttxi de fa(iliLar
la tomiliat-ión hanaaria, En cl c¿so que sc en( ontraft,n fisi(ampnte distantr$ dc Ios

bam os ¿utori¿¿dr» o no s' dispon¡1a dcl tiem[X) sufi('ientc, l(xi n pn's{'nüantrs clo ventds

deberán t'ntregar ohligatoriamentp lm cotnos del dia al tcrminar su iornada o para el
t¿so de t obrrx; d dicntes dt'provinria harán la entn ¡p afpnas n,f¡¡s{}n de la zona
rr'sF «tlva. [a dispo:;itión arbitr¿ria dc ltx; v¿lorr':; prülucto dr la eohranz¿ o el rctr¿so
on su enlrog.r, sorá sarx ionad¿ de conformid¿d con el Ctxligo del Trahaio y t'l
Reglamento lntemo de la com¡ranla.

b) Con cheques girados con f€rhá posterior o post-fech¿dos:

. Los ñrpn sentantes de ventas ñrdbúán del diente el/los r:heque(s) pct-fechados y el
original de kx comprubante; de rctendón en la fuente de impuesto a la renLa, el misño

t'-htlor¡do por: Aprohedo ¡or Fe{h¿ A(turli.,¡.¡on;
I'tj¡ll¡J¿r,+ Il l-{f,n,,,,n I' t-s¡rnoza (;rr, ( "r¡,r¿l Al,íl lrXU l'crción 1.0
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quc detrrá cumplir con todos krs requi-sik)s tstahlecidtx; por el SRl. L.r ¡'rsona
rtsponsahlc del mantonimicnto dol m,r{'stro tlc t'lientm ingn s.¡rá al sistema la forma de

pdgo indi( ando que .rs ( on t.hftlue Fxrst-fcchado.

Lt Companía rqihirá dc kx r Iicntrx r hrlucs post-fcr h.lllofi, ún(.lment(, (()mo un
mr.r¿nisnro ¿dministr.rtivo qu(' F'rmit.r ll¿rdntiz¡rr y ¿¡Ilit.¡r Lr ¡tstirin do t obr¿n¿¡. Los
r hoqutx; ¡rst-ftx h¿d(x e'rán rer-ibidrx por ol ,efc administrativo para su vtrifit at ión y
prrxrdurán ¿ l¿ r ont¿hiliz¿r'ión en ( ucnt¿s y auxiliar t!m':;ponrli0ntt,:;. El Custodio
h¿st¿ la [u h¿ t-fu tiv¿ dc trrhro k- corrtspondr al Ccrt,ntt, Cem'r¿l v,/o Pr$idonto.

El ¡¡fo ,IdministraLivo y lm rcpn s(,ntantes de vrntas tienen la obligarión de verificar
quo lu; r'htx-¡urs p<xt-ft'< had<x s,ean güados (rrrft-t¿mente y <tn la frx-ha de
vencimionto «ie la fattur¿ resFxttivd. Cuanrlo un (honto solr(-ito postcrpa('ión d(' l¡l

ftr'ha dc pago <iel chtt¡ut: prxt-f« hado .'s[a será ¿cept¿d¿ hasta f$r un máximo tit' diez
dias.

c) Pagos Ealizados dü?ctamente por el Cliente mediante d€pósitos en la cuenta
(oÍient€ de la Compañía

Todm lt» rlientes podrán dcpositar ol valor corrrspondionto de su/s fatlura/s en las
( uentas ( orrient€,s ¿utori,,rdas quc la Companla Es nrporsabilitlad del cliente notificar
inmediat¿mentc cl depósrto re¿liz¿do a i('fo administrativo o al rt'prc;r'ntanto de vonl.¿s

r(spo(tivo, ¿si (omo cntregar el original de la pa¡'leta de dcp(Bito y el ( omprohantc dc
rek'n.ión si es cl r aso. L¡s analistas de trédito una vez verifi<'ado el depósito en el
banr o pru ederán a la aplitarión y carxelatión o ¿bono de la/s farlura/s on la n¡enla
delr-lrt'ntr'.

El drscuento por pronto pap,o sc aplicará únicamonte si el cliente caníela dent¡o de lns
.in(-o pnmeros dí¿s calcndarit» pmteriorefi a la felha de la cmisión de la far.tura para
los (-lienl.os dc ciudad, y sittt' días para kx do provrnr'ia, cl Forrut.r¡, será rl
doterminado p(x ('l G'rt nte G'nt'r¿1.

POLÍTICA NO2. PROCEDIMIE}ITO DE REGISTRO DE LA COBRANZA

L,rs ¿n¿list¿s do tródito ticncn la ohli¡iación de verifit¿r l¿s f¿ctur¿s «rn cl ef« tlvo y r'hrqut's
rt'r tbidtn, ¿si ( om(l l¿ valir.lcz de los bilkt(...i del ef«-livo y kx rlep(rikx; realiz¡dm por ( li('nl.{'.

Una vcz que sc h¿n re<-ihido todos los cobr<n del clia (ef«tivo, t heques, dcpG;itrn, let¡as de
tambio) r'n formd satisf¿(1ori¿, s{'prüederá inmedi¿tamr¡nk' a ingms¿r ¿l sÍstema en la ofr(.ión
Cuentas por Cobr¡r - Transacciones - Pago dp Clientes y sc ingresi¡n lrx rl¿trx do la factura y
la form¿ dc palp ('fertivo, r hoquo a la vista, chtque prxfrthado o lolr¿ dc t.amhio). El sisk nra
.lutomátic.rmcnt(' cl diario, cl t-ual sr' inteflr¿ ron la contabilidad «-uando se gcneran ltxi ¿rsiontos
de ciem,.

Elahorado ¡r:r:
I' tüll¡,JarL+ lvf . I's¡irroza I' f-.f,,n.,?r - ( n, ( i',n'r.rl

f€Lh¿ A(tu¡liz.¡(¡ó¡t
Ahrtl JiXU
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Como dotallc tlrl cédito a la (xenta tlt,l tllcnte sc ingresará en cl sistem¿ l¿ siguiont(,
informaci(rn:

- Número y valor de la fa<;tura, y de retentión en la fuenie.

- Nombre dcl banco y número dclchrxlue con que tarKeló cl Clienk'.

- Número de la papeleta dt'dcpGito y la fecha

- F«'h¡ de p,r.,, y vontimicnto dc l¿ letra de cambio

[,r Asistente/Caiera soportará los asientos dc "Pagos de tlientes" generados con las pap€letas
de deFró6ilo y/o noLas de üédito bancarías, facturas tanceladas y/o <omprobantes de rÉteR'ión
originaltx;.

Los valores cotrrados y rrribidos en la tarde por el pfe administrativo sc depmitarán a primera
hora del si¡luiente dla iuntamente con los choques post-firhadm listrx pa¡a el tobro.

POLITICO NO.3 - AVISOS DE COBRA¡\iZAS

3' uüllzará como herramienta para realizar la gestión de cobranz¿ lá realización dc llamadas
krlefónitas y envfo de .omuni(acion(§ a ltx t{ientrc en f«:h¿s próximas y pr»teriorts al
vcncimionto dc I¿s faf turas por part0 dr.l Asistt nte Administrauvo-

Los tip()ri de (r)muni('.lción que s{'re¿liz¿rán cr.ln lt» rlientrs son lo,s sirr,uioni(§

Llamada telefónita mensual a todos kx cliontes do at-uerdo al aronog,r¿ma pdr.r
t onfirmar pa¿<r realizadrn a l(xi n'pn's€ntant{ri de vontas v sald(xi dc tst¿dtx rk,
(uenta,

Llamada tclcfónica a tliente; que no han amitido ninguna notifu-ación 15 dias dtspués
del vt'nr'imit'nto de f¿t tur¿s.

C¿rta do ventimiento do (rentas 30 dlas drspués dcl vemimiento de la factura

Sisteuu de Registm y Conriliación

A' deberán ostable(er rcgistros det¿ adtx y clasifitadr» por corxrpio o tipo dc ruenLas por
t obrar, «; dt'ir, tucntas ¡xrr cohra¡ r'hequ«; p«;ftx hadtx, letras de <ambio, (,ntre ot 06. De la
mism¿ mañer¿, lt» mayons ¿uxili¿res dcherán csL¿r dt¡ ¿r-uerdo rrln la natu¡¡le¿¿ dt'los
inflrtl;()s ¿ ¡*rcibir. A'e;l¿hlturó, de conformid¿d (1)n el sistom¿ contabk,, r l¿sifit.¿cionrx
n(\llsarias scgún su ven(-imienlo paÉ asrgur¿r un ad«r¡ado maneio y control de sus valorns a
r'obrar

9' efi'r tu¿ri on fr¡rm¿ mcnsu¿l Lr t onr'ilLrr uln do krs ¡uxih¿n's rrrn cl m¿vor gr.nt'ral de cucntas
por trrhrar. L¡ t onr ili¿r'itin scrá re¿liz¡d¿ por cl Jefc rlc Sistcm¿s, p()r v,r und ¡r,r¡na ljt,na a

E.rborado ¡rot:
P ltall.rd¿¡Lr Nl.i:§trrr{,.,¿ 1' Fs¡rnoz" - ( nu. ( ¡n.ral

Fe( h¡ Actu¿lizr(ión
Ahr¡l 21XU l'erion L0
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las funciont's tlr r('gistro en ltx; auxili.rnrs y t'n rl mayor gcm'ral. Dt la concili¿rión sc rlok, dcj.rr
( 0nst.rrl( l.¡.

POLÍTICA NO. 4 - CONFIRMACIÓN PERIÓDICA DE SALDOS

9, t nvt.lr.i ¡ trxlos los r licntrx por kr mt'nos una vt-z ¿l ¿no un Est¡do dc Cut.nLr, iunt() ( ()n un.l
(.rrtd p.¡r¿ tonfirm¿r lrr.i s¿l¡.los vi¡1'rrtrl al rierrc r.ft'ltn nrt'sts clel,iidrx. Est.r r onr u nir'.r,. rrn
t('ndr.t por ohlctrvo la r onfirm.r¡ irin ri, s¿ldrx y sus nspu(st¿s dctrrin y'r tnvi¿d¿s
dir(\ t.rm(,nt(, ¿l Ccrente Cr.ncral quicn h¿rá el ¿nálisis r om':;pondu'nk'. En rl caso quc por
( u.rlqu('r m()liv() un r{'prescnt.¡nt{, dc vcnl..¡s sr n'tin, de la r om¡ani.r, dntos dol pa¡1o rio la

liquidat irin r(spo( tiv.r st' h¿rá l¿ (llnf¡rn'r¿citin de saldtx on l¿ lornl.r ¿nt(§ sx'n¿1.¡d¿.

Lrx prrx «.limientGi para I¿ rftuFRradón de [¿ c¿rteJa venrjda osta d(§{Tito en las Pollticas de
Cr{dito do l¿ companJa.

POLITICA NO. - ANALISIS Y T-VALUACION

&' realiz¡rán Frcriódicamontc análisis y evalua<ionrc de las cuentas por (obrar por parte dcl
Gcn'nk' Ct,ntral, Es tonveniente su¡,rvis¿r el pru e.so efi<'iente de otorgamiento dc (Tódito y la
(-ohr¿n.¿l oti( az. El ¿nálisis y ov¡luar'ión de l¿s cuent¿s por (ohrdr se offt-tuará fcriddicamcnte,
dc prcfen,rx ia cn forma mt'nsu¿I, para probar l¿ ofi(-i('nri.t de l¿s r« audaciom'..i y la

urbrahiliriad de l¿s ruent¿s vcrK idas, l¿s cualrs deberán scr provisionadas de la sig¡iente
mdnerd:

No provisin¿r: Trx.las aqut'llas f¿t tur¡s no r¡mr.l¿d¿s con .rntigiiod¿d rrn ('x( ('s() d(. 0 .l
9() di¿s ¿ partir de l¿ [r'r'h¿ de ven imi('nto, por rrrnsiderarst quo s{. ('n(-u('nl.rdn dentr(!
dcl pcrirxlo tlt'naudatión promc.dxr, de ¿cuenlo al ¿nálisis realiado dt'l men:ado
kx-al dc n.put,sttx; atut()motri( (r;.

Provision¿r ¿l 109.: Tod¿s.rquoll(rs [d(tur.§ no t¿ntl.rd¿s r'on ¿ntit,üodad cn cxteso dt'
9I ¿ 'l ltO dí¿s ¿ partir dc la ft\'h¿ dr' voncimionto.

Provisxlnar ¿l 25%: Todas aqucll¿s fatlur¿s no (arx-elad¿s (r)n ¿ntigüedad en cxttr;o de
'ltJl a j({) dfas ¿ p¿rtir dc la ft'ha dc vrnrimit¡nto.

Proüsion,rr al 507": Tod¿s aquellirs far'turas no cancclad¿s rrrn .rntigiiod¿d cn oxctso dt.
1ól dr¿s ¿ p¿rtir de l¿ fer h¿ de v¡,n imir.nto.

Para la provisión det lt) ¿l 50% no s¡. dr']x'rá tcn(lr cn (-uonta l(x; rcfin¿n(-iami(,ntos
realiz¿dtx. I' analiz¿rán situ¿( iones ('sFxrifit'as de kx mayons saldtx de cliontps h¿sta
cuhrir ¿l menos un 75L dol s¿ldo tot¡l dr, l¿s (-u('n!¡s, .t fin do dctormindr ox(rso (l
défit it al rc¿liz¡r l.¡ .rpli(.r( ión de kx porccntaie tft. provisi(in.

L.rs cuentas por t ohrar t:on <rrm¡ranias rel«ionadas no s? pmvisionarán
irrstru(ciones de la C*mrxia G'neral.

I' ti¿lLrd¿ns ¡vt t§fnx./¿ I' i.¡¡,'2.¡ ( ,t, (;tr.,l
Fech¡ A(tu¿l¡"rl:;on:
AlYrl lrXU
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CONl'ROLES MiNIIlIOS EXIGIDOS

Confirmat ionts pcriüiiras de saldtx.

El Jcli Administratrvo vonfr( ¿r¿ ttxltr los v¿lorcs recihttlos tlc lt» tlit,nk's v ltrs

ropros'nt¿nk's d(' vcnt¿s, (1)n:'us r(1nc(1iv(x dt'Jtósitt)s y l¿( turds.

El Jefe Administrativo validará las faduras canceladas y sus valorrs con lc¡s diarir» dp
la aplitat'ión de paflo y ('on l¿ düumenla(jón soporte. tal(§ eomo pa¡reletas de depósito
y comprohant('s dc roton.ión.

Iihborado poc
I' Uall.r,l¿r.'s t!!.Ésni¡¡'r"r ¡) t-rpnrD,,ú (;h. (;.nridl

Fe<h¡ A(tualiz.r(ión:
Ahnl 2(Xrr
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4. POLITICA DE INVENTARIOS

OBJETIVO

Fijar krs lint,ami0nt(xi pdra cl roconü imiento, mane,o, cmbalajc, alma(I,n.rmi0nto ]- protR(i(in
do lm invcnt¿rirx de la Conrpania, rlc t¿l m¿ncra quc se asogure la r¿lid¿d dul prtx,lur'to drsdc
l¿ rer'efrción hasta el drspat ho ¿l <liente. Asf romo ase¿urar el (.orrc(-lo rpgislro o identlfic¿c¡ón
do los inventarios, aseg¡rando el ¿d«r¡atlo trrnt¡ol e inlep¡dad tanto de ltx biens como de la
informaaion n'fcrida ¿ lcx mismos.

ALCANCE

9' aplrr'.r a todos ltx produckx do la hrüo¡,a, dosdc su n't.cp( ión hast¿ cl despar ho

POLITICA

Recepción de Productos

Producttx; lmflortadüi:

El G,rentc Cencral notifirará con la dtbid¿ antl(-ipa(ión y coordin.rrá trrn el Jefo do Ia Bodc¡1a

l¿s [u h¿s de n'ttpr'ión dt' ltx prrxlur'trx import¿do6. El Jofo Administrativo enLrr.gar,i al .lt'ft' rft.
Bodega prcüo a la r«eFxión tle kx prrxlurl<x, la Lisia de Empaque dondo vienc dr:tall¿do r.l

¡.rlido n'alizatlo; y tleherá liquidar la import¿.ión rribida en las siguir.ntrx.l8 hor;rs. Dt ig¡al
mam'ra Btxit'ga debe mihir, ¿lm¿cen¿r y uhicar los producl.tx dontro de {ti horas lur'1yr dr la

ro(rFx ¡ón fis¡( d.

El Asistento do Brxlega verifi< ará l«x prulutlrx mjhidtx contra la Lista dc Empaque, si doto(ta
alguna irregularidad [o dnberá dualla¡ al firmar la ñ{'cFx'ión de kx hit'nr'..;. El Jcfe de Bodega

dt'berá supervi:;.rr la rer-c¡-ión dc t'stm hienos y firmar la Lista dr. Empaqut' urnfirm¿ndo ltr
rer'ihitlo por el Asistont('.

Bodr,ga dt'k'rJ cntrq¡ar la Lista de Empaque t-onfimrando si lrxlx los hientx fucron mibidm o
si exislicron disrn'pamias al Jcfc de Sistemas, eftargado del maneio de sistom¿ de inventarirx.
En el r-aso do existir irrcgularidados cl Jefc de Sistt m¿s re.rliz¡ l(xi ¿iustps ros¡r trvos tn cl
sisk m,r y lt'notifir¿ ¿l G'n'nte Ct'ner¿l enrar¡1ado dc prtxrsar el m l¿mo ¿l Provu'dor.

5i cn.¡lgún «¿so fuer¿ ur,¡Snto oi« ut¿r un¿ vcnta y la lit¡uitlación dt. [<x hionrs no ha sido
re¿li¡¿da, sr, «letx rá ¡x'dir autonz.rr'ión rlel C,en:nte C,encral para prtx oder rrrn la venta.

Compr¿s kl.rks

El Jefe Adminrstrativo entreg¿¡á al Jefc dc &rdo¡rp pn'üo a la rcte¡xión de lcx pralucttx la
Fattura donde viene tletall¿do cl pcdido n'alizado. &xlega dehc mibir, alm¿r'cn¿r y ubitar lm
produtttx dentro de l¿s 2{ hor¿s lur11o do la r«ln(ión [(si(d.

El Asistente de Bodega verifica¡á los productos recibidos contra la Factura, si detecta atguna
iregularidad lo deberá detalia¡ al fi¡mar la recepción de los bienes. El Jefe de Bodega deberá

I"¡¿hor¿do Fo': AprohJdo poñ ,ie.h¡ A.tu¿ii"J.¡oñ:
I'ti¡ll.rJ¡¡,s fvf 1\fux,,/¡ I l "r'r¡r,'¡., 
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supervisar la r«'cpción dc ostos bicncs y firmar la Factura, confirmando Io recibido por cl
Asist0nte.

Bodega dcberá entrcgin la Fa«lura confirmando si todm los hipnr* fucron mibidu; o si

existieron distnpanrlas al Jefe de Sistemas. En el taso de existt irregularidades el Jefe de
Sistom¿s reali.z, los ¿iustcs ro.s[x\-tivos (]n el sistom¿ y le notiÍica ¿l Grrcntc Ccneral cntar¡¡do
dc prrx txar ol rt'r'l¿mo al Provu,dor.

Si en algún caso luera urgentc ci«-utar una venta y la liquidarión dc kx bicnts no lu sido
n'¿lizada, sr. detx'rá Fxdü autorizatión dcl C<'nrnte Grneral para pnxeder con la venta.

L hir ¡r'ion dc l()s ln,"1,nl.rrios

Los productos ('dbidos scrán ordt'nadr» en la bodt'ga s€gún las indirariorus del Jefe de
Bodr.ga, cl cual ügilará que la distribución fa<-üte el rc{onü-imiento, manejo, almacenamiento y
prot& ción do todü; los lnvont¿rios.

Despacho de Pmduclos

En la Bodcga sc rot'ihcn las sugt'n'ncias de los pedidos do krs clients (uando ya h¿ sido
autoriz¡do t'l r'rúdito por cl Asi-stent(! AdminisE¿tivo. El Asisl{.ntc Administrativo cnrarfldd(}
de la facturat-ión ts el rrsponsahle de eonsultar frermanontcmcntc on cl sistema las tanüdades
existontes, rcaliz¿r la raplura de ltx ¡x'didrs, y procedrr a emilir la fa< tura con la información
ingrt'satla en l¿ Nota de Pedido.

Todas l¡rs Facturas debcn scr firmadas por el Jefe de Bodegp

Prspachrx Lrx-ak's

El jtfe de Bodeg,a cs cl rr'sponsahle dc coordina¡ y optimizrr el rrrorrido del Asistentc de
Dcpacho para la entrcga de lm pmducttx, de Lal manera que lrx; mismns lleguen a los clicnt(¡s
on el monor tiompo fr()sibk'.

[¡ Factura oripnal y la copia firmadas son entre¡r¡das al Asistonte de Despacho el cual
('ntrcgará al rliente l¿ original y ohk'ndrá la firma de r« eFxión cn la copia que scrá lueg,o

devuclla al Asistcnlc AdministraLivo, dondc st vt'rifitará que t(xl¿s l¿s l¿(-tur¿s entrcgad¿s sc¿n
devuelt¿s y firralmentt' st'rán archivad¿s s¿'t uem i¿lnrcnte.

[)mp¿r'hu; ¿ Provinci¿

El Jt'fe do Bodcpp t's ol rtsponsahle dc t oordín¿r la entref¡ü dc los prrxlurttx por ¡arte dol
Asisl('nt(' de &spat ho ¿ l¿s dileruntru coop{.rdti\¡,rs dc trdrls[nrte do servi( io int{]r( antonal e
interproüntial, de tal mane¡a que lns mismrx lleguen a los clientr¡s on el menor Uempo pmible
y al mtnor trxto.

El.rborado por:
f .H¡ll¡rlarr* Ll.f rf ürt,.,¿ I ts¡rnora - (nr ( inrt'rdl

Feah¡ A(tu¿liz.¡cion
Ahrrl ){XU
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En ol taso dc los drpachos a provin ia st dohe imprimir tamhion la Guia dt. Rt'misir5n. Lrs
far'turas originaltx s{'enviarán Jl .li('nt. ('n un s()hrc scllado, la copia dr. la [¿r1ura * qu(,d¿r.r (,n

la hodega. El tr¿nsportista dehcrá firm¿r la Facturd y la Gufa de Remisión emitidas por la
Comp¿ní¿ al rl-ihir kx prülu( t(x; por entn'g¡r a los clientt*,

El transportist¿ omitir¡ su propi¿ CuÍ.r dc Romisión r-on la t u¿l cntrcg,rrá la mcrc¿dlri¡ ¿l
clit'nte y x'rá firmada por esto, ()n (.rs() do quc ('xista alg¡in nxlamo p(x;torior l¿ Cuí¿ firnr¿d¿
por el tlientc scrá su dfi-umento de soporte.

Dcvolut iont's

L¿ devolur'ionr* dc men'adt'rf¿ scrán ateptadas en Btxlegp hast¿ 3{) dfas posterion¡s a la f«ha
de rltspat ho. Lucgo dr' ft;tr' ¡rrí<xlo solo se at eplarán devolucionx; pr*via autorizat ión del
Ccrente Gont'r¿1.

Para los produr'trx devuclttx, p()r (.rusas .ltnbuidas a L; Compania sc n-onlxt'rá el precro do
vontd de l¿ [¿r tur¿ orip,inal, im luyendo los drxl uenkx, IVA y rlalquit'r ot¡o (]lomento
t onsidor¿do on I,l tr.lns.t(( i{in ini('ldl.

Si v, dspacha ol pcdido y ol cliont(' lo r« haz¡ tfilo (fxrr ¿traso cn l¿ mayoria de los r.asrn) esto
so (r)rlsidcra una tlcvolurión total, en (§te ( aso re¡¡la la fa(tura original Con kx prcxlutlrn y sc
prortdo a ha.er la nol.,r d('(Tódito.

En t'l r¿so do dovolur-ronm parciakls, ('l n'pr${'ntanto de vent¿s o cl ¡r.r.vrnal dt' Brxlt,ga dehe
ohligatoriamente y sin cxccF,(-ión lk'nar l¿ "Nota de Devolucién" de kx cuak¡¡ rteberá disponor
sit'mprr un t¿lon¿r() numcr¿do, dontle st tletall¿rá ol (k)s) Ít('m(s) dt'vur.lkrs, y Lr fat.tura do
vtnt¿ a l¿ qur, rrrrosponde, r'ntrcgando t'l oril,indl .rl (li('nt(', y a la r opia firmada ¡xrr tl clit'nk' a
la Asistt'nte Administrativo lunto.on cl materi¿l r«-ihido, copia con la que omitirá la Nota dc
Crorlito el mrsnr() di¿ de la rr,r r'¡ ion.

En t'l c¿so dc I¿s tlt'volucionos do Provincl.t qut.r'l rlrcnk'n() ('nvi¿ con cl rr.prcst nLrnte dc
vcnt.¡s, s(, r& ihirin trrn la guÍa de la r'oo¡.ral.iva do tr.rrsporte r'on l¿ r u¿l sc hayan t'nvi.ldo;
lur'¡p dc nrvisar lrx prtxluctm se prrx-cdcrá ¿ r'mitú l.r Not¿ do Crr{ik) resF,«tiva.

P¿r¿ el caso de despachos rn( ompk'to6, por no habr-r fisitramr,ntr) on hodelp algún il.(,In (que on
lo ptx;ihlt' no dt tx' rx urrir), a más de la ohx,rvar'i(rn r(§fx\ tiv¿ que s{' debc t-*rihir cn la f¿r1ura,
detx,rá inm«lialamente emitirse la nxfxttiva Nota dc Crédito por el (hs) itcm (s) faltantes, l¿
misma que irá junto a la fartura.

El Asistentc Adnrinistr¿tivo os rosponsrhl(, dc sugrvisar quc e'(¡mitdn tod.rs l.rs not¿s dr
( r(id lto por l.¡s distinlr:r dt'volur iont'¡;. Por nin¡ún conr cpkr dtttrJ qucd.¡r p('ndionl(' por en] itir
la not¿ dc rrédrto resfrc(tiv¿.

En el r ¿-so de l¿s dcvolueion(rs por (¿us¿s no dtribuiblos a la Conrpania «' debe urmprohar el
huen tr;t¿rlo dol prtxlutlo antrx; do realiz¿r l¿ nota d('( nidito.

6l.rborado ¡ror':
l' tl¡l¡.¡dar,1 M Fsta t)/¿ l' ts¡rn,rzr - (,tr, (i'n,'r¡l

f:e.h¿ Actu¿l¡2"¡|r¡óñ
Al.ril 2(l!
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El Pnxir,lt'ntr', Ccrcntc Ccncr¡l l .it'li' dc Brxft,¡¡a n'a[zlr.tn un.r r(,uni()n (i¡d.r ( u(¡lr(r

mos(¡s p.lr.r el ¿nálisis, rm pl(,mpnt.laión y s{ll',u inr i('nto do plants dr .r(( i(in qu('sr't()m('r'r
¿tt'n.¡ de los invent¿nr» doterminddü; (omo de lento movimionto v ohsololos.

L,r baso para el ,lnóhsis y tom¿ de dr-Lsiones del Comitó s('rá un roporto dt obsoletos
elahorado por ol Jcfo de &rdc¡¡a, qu('det{,rá (onterf,'r informa('ión de kn itt'ms dcl
invontario quo no hayan tcnido ñoümiento por más de un año, y que a su criterio
delx'n ser nx onrxidr» tomo otxxrlettx;, detallando l¿ t:antidatl, claxs y tiprx de
invonldri(ls.

Prcvio ¿ drlarar a lm inventarios de hap rotar-ión como obsoletos, el C*ronte C+neral

tunto (1)n el Pnrsidente clahorarán una estratcflia de mcrr-ado para salir del invenLario
(on "margcn tlc comb¿tti', en l.r sifluientc reuruón del (omité so analiaré ol rcsultado
de l.r eitr¿togi¿ y s{'! d« idirá si lxr irrr'luyen kx prtxlur'trx cn el n'¡rrte dt' otnok'tos.

Dol análisis dr' lt» invt¡ntaritn a dttlar¿¡se ot»oletos, de ¿t uerdo ¿ [¿s causas
r*tahltxidas ¡ura tal d«larakrria, el Prrsidente y C,crente C,rlncral definirá el dostino
fin¿l de t¿l rnv('nt.lno. Cada un¿ de l¿s árpas res¡rnsahlos firm¿rán cl do(-umonto
tst¿hlor'ido en el Anero A

Causas para la detl¿rratoria dc obcoleto

. Rctiro dol mcrcado por producto drs(ontinuddo.

. C¿mbios de F¡xscnta(iones, tamaito, disftto.

. Deterioro dol prtxiucto ¡rrel manipult'o.

. Falla de demanda del ¡nrxlucto en el mercado.

Tom¿ Fisita de Invent¿rios

Par¿ n alizar la toma fisi( a dt' inventarim sc deherá srguir lo tstahl«'ido en Ios
"Pr¡xrdimientm para la Toma Ffsir¿ de Inventaricx;", siemprp que ostos hayan sido
tlt:hidamt'ntt' aprobados y r oordinarlos por t l Corenlt' General.

T¡rd¿s las difcrcnr-ias quc x' originen en (,1 inventario deh<,rJn s¡,r doblddmenk'
idcntifrt ¿rl¿s por el Je[t' de Bodelp, t'l r'u¿l r omunit ¿rá ¿l C¡'n'ntr. Gcncr¿l rrrn l¿

rospc( tivd expli(il( rón y su v.lk)r.rarón, para prrx?dcr a l.r ,ruton,/n( i(in dr. k» ajustts.

CONTROLES

To(los krs f¿lt¿nttrs o ronu(.sl(r:i (.n nr¿l 0st¿do dctr.t t¿tlx on ol momcntr¡ rle su r(,( ('p( ior'¡

d(,tx,n s('r n¡rtifir ¿dtr .rl Je[e dc Sist(.m¿s pdr.¡ qu(t ro.lll( (' inmpdLltdmonte l¿ r{'spe( tiv.r

l' f-s¡rnozr (,t(, ( r'¡r!'Lrl
E.rtorado por:
l' ll.rlhd¿nr N1.t.nilll'/¡

Fe. h¡ A(tu.liz.¡(ión:
Al'rl 2(XU Vcrtio¡r 1.0
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notd do dovolu('ión al Provcctlr)r, (,st¿-s d('trcn si(,mpro t('ncr ( omo ro[or('rk i.¡ ol
d(x um('nto orillin¿l al que v. k, t':;lá aftt tando.

Tod¿s l¿s Notas do Cn\iito emitid¿s debido a devolución o mhazrr drl prtxlutto por
p¿rto del r lientc dctx,rán s{,r ¿ut{)ri7¿das Fmr cl Jeft dt' Btxleg,a. Todirs l¿s tlevolucionrx
soa que roalucn dir« lamcnto a la bodc¡,¡ dc la Compani.r, o ¿ los ropr$+nt¿ntps do
vont¿s dek'n t(.n{,r ( omo s{}p(}rto l¿ "Nota de Devolur'i(rn" finrr¿d.r fror cl ( lient(,.

Todrx kx produt'tcx d« laradtx obsolctoo dcberán ser aprohados en el "Formulario
p¿r¿ D« lara(ión de Otxoksrr.n ia".

P¿ra roaliz¡r l¿ tom.l fisi(.r de invcntarios se d('tx' distrihuir (-on ¿ntl(ip¿.ión los
pr(x (dimicntos a *f',uir pdra la nrisnra a t(ü(x; l(x; p¿rti(-ip¿nlfl;. Todtr ltx; list¿dos,
(1)ñe do dfi'uñonlos, a('ta do invontariür y demás dfi-umentación soporte dc la toma
física detx,n ser archivatkn ¡rr el Jefe Administr¿tivo

REFERENCIAS

- Anexo A, "Formulario para Ia derlaración de Obsoles.. encia dol lnvontario".

- Anexo B, "Acta dr¡ Inventario Ffsico"

- Prredimientos para la Toma Flsica do lnventari6.

- Prücdimiento para [a liquidar:ión do importaciones.

l' ts¡rn,,r.r - (,10 (i',r,'rdl
Fl.tborado pon
i' ti¿ll¡,1¿r,* Nl L(pini!7n

r:e.h¿ A.lu¿¡iz.rción
Al,¡il ?rXU
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5. PROCEDIMIENTOS PARA LA TOMA FiSICA DE IT\VEN-I'ARIOS

OBJETIVO

D(,ttrmindr on forma prt't is.r y ('x.raLr los invcnt.trios fisi( os oxist(,ntos y tonr iliar r.trn los saldos

rrrnt¿hlt's, así t r¡mo r.lar r unrplinricnto a las polítiras de la Companra.

ALCANCE

[a planift'ar'ión dc lü; inventarios fisiru y su ci{.(ucrón en las ft'r'has fiiad.rs es responsahilidad
del G'rentc Ceneral; el r'ontrol la prepardción y ordtn<rmicnto de la bodcga para la l.onra fÍsrr a

t,s nxponsahilidad del Jefe de Bodegp. Sc deherá otxervar los prü-odimiontos intcrnos para su

¿der'u¿da dü ument¿( ión.

PR(X'trt)t\ tj\t()

.l) El Inventario F[si(-o se tomará dc dr» ma¡roras: uno en forma rtlica según las line¿s de
roputrit(x; s{'ñaladas t'n el tronograma prcuamente aprobado al inir¡o de año, y otro en
forma ¡¡enoral en cl mes dc Driomtrro y quo r'omprenrle krdt» kx produrtrn oxistpnt(§,
el mismo quo * llavdrá a (atx) d la hora pn'viamente notifir'ad¿ para su imr'io y trrn el

¡rrsonal drsignado.

2) Con Lr fin¿hd¿d quc kls tnvontarttx fisi<os s¿an confi¿bL's y v. los pucda h¿ter cn
fornra ágil y ordenada, os nsponsahilidad dt,lJr.[e dr' &rdr'11a:

a) Supcrvisar que la txrdr'¡a 5p mantong¿ Fx'rmancntomonl(' ordcnada y limpia

h) Su¡rrvisar quo krs dtspachm sc ofeatúen aorñ'(-ta y oportun¿mcnte dr conformid¿d
t on la nx;p«tiva f¿tlur¿.

() Manlonor (-orn ('tamentc identificadm los Fpriidm fa{'turados y no drspar hados.

d) \¡igilar que todas las dcvolucionos ttnlian la Klspo(tiv¿ "Not¿ dc devolutión" y x'
omit,r la n'sf,ediv¿ Nol.a rle Crórltto .rl rliente el mismo dia dt, la rotlpt ion.

e) Disponcr y suf,ervisar quc (-u¿ndo una fat-tura sc vaya ha dr.,spachar imlmpleta por
no h¿her ffsi( amonto en h,odega algún itcm (que cn lo prxible no debc rx-urrü), a

m.is de la ohx-rvat ión resf,« tlv¿ quo so tletx'r's<¡ihir 0n la f¿ttur¿, dotx'rá
inm(,di¿tdm('nt(' ('mitiñii, ld r6Fx\-tiva Nota de Crédik) por el (kx) itcm (s) faltantos,
la misma que irá ¡unto a l¿ factura.

f) Coordinar el personal a su (argo, p¡ra quo don ol soport(, rcsfx\.l.ivo ¿l personal del
inventario en kr días y horas xrñal.rs p.rra h¿r?r kx invcnt¿riGi.

3) EI Grrcntc C,eneral notilica¡á con la dcbida anticipacjón (mfnimo 2 dlas) a trr a lrx
«rlaboradores designadrx, la frr-ha y hora ¡ura la toma del inventario flsico.

El,rborrdo por:
I' U¡ll¡tl¿rrs tul É.§pint,,,¡ F. ls¡rn.rur . (,te ( irr.'r¿l

Ftrha A(tu¿liz-r(ion
Ahri¡ l{I\
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{) Para el dia y fecha rndicada ol Jefe de Sistemas imprimirá kx list¡tlm del inventario (sin
las cantidades) kx que *rán distribuidr» ¿ kx g¡rprx rle tonteo, .rnoL¿n.lo tll núnrero
do páginas entregado a cada g,rupo y los nombrt's n:l;¡xK tivos. El listado que detalla el
stcx-k en bodega s€flún el sistema, será corse.rvado frara colpiar una vez rcaliz¿do el
(1)ntco fisi( o.

5) El Jefi, Admiustratlvo rcvisará faduras pendienl€§ de drsparhar, for ('uanto ya rstán
rehaiadas del sistema.

ó) Los ¡r,rupos ompc/rrán l¿ tom¿ [isi(a ¿l unisono y a mt'drda quo v¡]van tcrmin¿ndo t'l
.ontoo. dok'rán ontn'gar cl listatlo con l¿s unid¿drs trrntad¿s v (()n sus fÍrnr¿s de
respons.rhilidad a la ¡x'rcona que ósto haya drsignado nxponsahlc.

7) El Jt'ft, dt, Sistcm¡s o porson.r rtsponsablc cotoi¿üá la informa('ión cntrcg¿da por kls

¡lruprx rlo (.onteo ( ()n el sttx k registrado cn r'l sistema. Si s{, ('n(-uontr.tn difen'nt i¿s sc

cnüará un grupo de <-onteo difercntp a rpali¡a¡ ol rc(orüeo de {.stos it(:ms.

tl) El invcntario so lo tom.rrá on un 1(X)9", utiliz,¡ndo cl sisl.om¿ dr harritla. Esl.o siflnlfi(.r
que al tonrar ol invont¿rx) se del,all¿rá todc los ítems qu(. (§tén fisi(¿nronto on l¿

hodefl¿, ¿ún.rsi estos no s{'on('uentren on ltx; Iistadr» proponionadrx.

9) Al final dcl Invt'ntano s{, h¿rá krs ¿iustes (ontahk s resf{\'tivos y s{' lov.¡ntrrá un A(-tt
de lnvrntario (Ane¡o B) l¿ r'ual tletx'rá scr firmada por lrrs rr-rsponsahlts dt'
Contabilidad y dc Bodeg,a.

10) El rcs¡xrlivo Corte de D(x-umontos so re.¡liará al rnicio del invont.rrio asr'llurantlo quc
tod¿s l¿s tr¿rls¿(Iion(§ est(rn in¡]rr*rd,rs cn el sisk.m¿; tl0 r'xistir do( untont(xi ¡,rrdir.ntes
nor ingrñiat * pnxrtlcrá a su r(-§Fxr-tivo reglstro en forma inmodiatd.

11) El Corte de Dmumcntos sorá n¡aliz¡do ¡rr el Jefo Administrativo h.rio la su¡xrrvi-són del
Grn nte Gcner¿1.

CRUPOS Dtr CONTEO

P¿r¿ Ia tom¿ dol lnvrnt¿rio Fisl(o so h¿ r.onsidt'r¿do cl ¡'nonal asignarlo por cl Ccrtntt,
Ccneral. I'tonformarán ¡lruptx; de t onteo dt, 2 ¡r.rsonas, t¿tl¿ uno inrluirá un¿ ¡,nona dt,
Botlega, las mismas snrán lils nsponsahlos de la toma ftsica y la en[ega de kx lisl¿drx dsl
invtntario quo k's haya sido asi¡r¡ado.

Los grupcx; de r ont«l sc formaran al mom¡nto de irut iar cl inventarlo

RECOMINDACIONI]S CENERALES

Para [a toma flsica cs ner:c*rrio que todos los p.rfti( ipant6 tengan corlsigo un.]
c¿ltulador¿.

Es nortrs¿no que el ¡.r-.;onal v(,n!,,d ( ()n ropa apropiada pdr¿ un lnv|nt¿rio dc est¿s
( dr.¡( torÍsti( .ls-

Lr Hor¡ del almucrzo esta programatla a las i3Hü). &'rt'inir.r¿ el lnventario ¿ l¿s l3H3{)
p¿ra L(xlo cl ¡'r'nonal tanto administral.ivo ( omo de hrxft11a.

tlaborado ¡or.:
I' Hall¡d¡¡tr L! tafüx,.,¡

Aprobedo por:
l' tsprno,,u ( nr. (;.n, r.rl

Fe<h¡ Actu¿liación
Ahr¡l 20(Ir
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6. POLI'IICA DE CO]IIPRAS

oBrE-rrvo

Definü lineamienlr» sobrc los cualt's Lr Companla realiz¡rá sus Compr.rs Lrralcs, y .rsr¡gur¿r

que l<» prtxlutltx compradrx estén conforme ¿ los rnr,luerimienlrx tx;¡'r'ifir'adtr y quc son
suministrados por provmdores aprobados.

AL( ANCE Y COBERTURA

Aplit'a a las compras de insumos dc oficiru, materiales de limpie/á, suminisros varios,
mobiliario, uniformt* y demÁs arürulos y s*rviim que estén involu«radt¡s ton el gjro del
neg(x io.

POLITICA

Solir itrrrl (io qumrnrsl Bi,ntx I'rvicrr¡;:

L¡s soltitudrs o r{quisiclones de scrvicios y de compra de irrsumos de oficina, matorialG dc
linrpieza, suminisE(H varirx, mobiliario, uniform€s, et(-. serán reali¡¿das por el enrarg¡do «lel
Árt'¿ Adminr-strativ¿, s{'flún prcvir¡ d(x;ig¡a(Í(,n rltrl P«sidunte o C,crente G,ncr¿1.

Para Ia tompra dc ltn bicnq; detalladrn en el Ane.xo 1 - Compras Corrient«s, la ten era semana
de cada mr* sc hará un ¡rcrlido úniro dondc sc incluirá tulos las hienes que nft.esiton para rl
próximo mos, fon la firma del Jofo Admrnistrativo.

Para tompras su¡rrion* a ltx US$ lü),fi) sc olaborará una Solititud de Compras que dckrrá
lk'var l¿ firma de aprobaiión del C,erentc General.

I¿ Solicitud ton el detalle de lr¡s artlculos r«¡ucridm y una hrcve cxplicar.:ión de Ia nei-esidad
quo van a trbri¡ dt:Jr:rá scr t ntre¡¡da a la Asistenkr de Compras, luego de revls¿r que s{¡
(umple con los nivclrs de aprobarjón requeridos r-lsta pro(tsará la compra.

S€le((ión d€ Pr¡¡veedorcs:

P¿ra la sel«-ción de Provc«lonx se basará en lrx siguientps Funtos, segrin apliquon:

Pret-io

Forma de pago

Tiempo de cntrefl.l

CaLidad y Garantla

Rofcrentias comercialt's

l' Bali¡Ja¡Lr lv! f srrn,)..¡ I Isprnozo - (,h, (irr.'rdl
Fe(h¡ A(tu¡li¡rc¡ón
Ahnl 2lXU
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9- tlará prefcrcncia rn i¡¡ualdad dc (rndicion(§ .) los Proveedorcs N¿< ronales. Pa¡¿ n'¿llz¡r una

sel«r:ión iusta y favorahk, st deh,t'rá solititar siempre trr.s ( otiza( iones o pro lorm¿s ¿ dLstint(xi

prov«-tl ort's.

9. drherá sel« r'urn¿r la mcior «rtiz¡ción o pro fonnd on basr' ¿ l()s punt(xi mt ncionadrx
.rnteriormente. A todo provrtdor nuovo s{r lt'h¿rá un primer ¡dido dc prueba, si tunrplt'ton
tod(xi lt.ts R\.luisito{i oxigidos s¡' mantendrá en el Ma6Lro de Provrxxlorrs, en caso de que el

Provetrlor no x'a aprohado clla pnx«lerá a hlu¡uearkr en ol sisteña para que no sr le pueda

realizar pcdidtx.

Anroh¿t-ión dc l¿ Comora dt- minisfos Eicns y 9,rvicios:

L¿ solrr-itud de r ompr¿ se ¿proh.rrá do ¿cuerdo ¿ la si[,ui(,nk' t¿hl,¡:

a) Compras (orrientc y compras menoñs ¿ U55 an,m elrán autoriz¡das por el Jefc
Administr¿tivo-

b) Compras cntre USS l(U,01 y USS 1,00,.ü) vrrán autonz.rdas por el Cerontc Gt'ncral.

t ) Para urmpras mayon$ a US$ 1,0ü).ü) sc rux csita la autorizá(ión del Prmidcnto.

Aprohada Ia soli(itud, r.l Jcfe Administrativo dt'herJ n'.rhz¡r l¿ Ordcn ric Compra y ¿nvi¿rla ¿l
provet'dor quion n'aliz.r t'l drspacho riel suministro hien o scrvit-io solit'i1¿do-

L"rs compras dc &luipos o Sistemas Computacional$ drberán ser siempre aprobadas ¡ror el Jefe
de Sistem¿s, con la aulori"á.ión del Gercnte Gtrpr¿l p¿rra (ompras mayons a ltx US$ l.tfi),ü).

Rertnr'ión dc Sum Biencs v A'rvit-ios

ElJt,fe Administrativo sorá la F eñiona nlsponsablc do r«'ibir todas las com¡rras y debe.rá hacerlo
ron kxi siguitnt(Íi d«umentrx:

Fat tura onlynal dol provr'cdrrr

Soln itud dt' Compra

I' verifrt ¿rá quo los hient's rct ibidos r'umplan lo cstahk't-ido r.n l¡ Solirrtud do Compra
aprtlhada y si todo s(, (,n( u(¡ntÍ.1 rorrnlo, frrtx t'dt'rá J ¿(l'ptdr l¿ F¿ttur¿ ori¡1inal. El Jt'fr. rie
Sistom¿s s,t.rá rtsponsabk'dc ingnsar tultx Ios hi{'nos en cl sist('ma,

I'pucdo recihir menos dc la.¿ntid.rd de hients sollr'iLrd¿ init-i¿lmt'nk', mr('ntr¿s l¿ inlorma(i(in
( orrt\-l¿ t'stó rotriisLrdda t'n l¿ f¿rtur¿. ElJo[o Administr.rtiv(] no (':;U.rutorizrdo para r(\ihir una
r antidad que exrtda a Ia solit'itad¿ t'n l¿ Orden do Compra aprohada en un 5%.5i trrnsidcra que
dctx. ntihir tsltx; biones o insum(xi atlicion¿lts. solir-it¿rá ¿proh¿(.ión del Ge runt+'C,enoral.

CONTROLES

5e deberá resp€tar lm niveles de aprobacioncs €stablecjdos en las Polfticas de Compras
para soli(itudes de compra o requisiciones.

9, dr.hcr.'i arr hivar srt mpro Lts tfl,s (1)tizrciom's ro¿liz.rd¿s o l¿ dt'hitl¿ d(x.umonh( idn
s¡rFrortt,r'uando s¡ oliid dirc(1.lmontc al proveedor.

El.tborado pol:
l' ll rli¿¡j¡r,.s \1.l-so,,r.'r¡ l'. l-sfn¡(J/¿ - (,t¡, i;t'n|r,¡l

fe(h¿ 4(tu.¡lizr(ión
Ahfll lr\ Ll Ve.sioñ 1.0



Favoa r¡aar hirú da lmpreat¡

LUGAR Y FECHA: c.t./ RUc *
NOIÚBRE O RAZON SOCIAL:

PROVTCTA: CIUOAD; TELEFONO N'

otREccroN: CELULAR N'

TIPO OE NEGOCIO: AÑO DE INICIO:

PROPIETARIO DEL NEGOCIO:

No. CEOULA TELEFONO DO TCILIO N'

LOCAL
PROPIO ALOUIL. PROPIETARIO DEL LOCAL ALOUILAOO: TELEFONO N'

OATOS PARA VEIIÍTAS

NOHBRE RESPONSABLE DE PEDIDOS:

OIRECCION OE ENVIO DE [ERCADERIA;

PROVINCIA: CIUDAD: LINEA DE TRANSPORTE:

REFERENCIASCO ERCIALES REFERENCI,AS BANCARI,AS

COHPAÑiA TELEFONOS AÑO BANCO CUENTA AÑO

REFERENCIAS PERSONALES

NO BRES Y APELLIDOS TELEFONOS RELACION

La Compáñla quedá sutorizada para ¡a veriñcacjón rsspod,va d€ las referonc¡as ontregadas o.rárido lo ssüme conveniente. la§

mbmas que g€ran menoiadas en forms conñdencjal.

NO BRE DEL SOLICIfANTE

FIR AS APROBACION FECHA DE APROBACION

SOLICIÍUD DE CLIENTES NUEVOS

FIRHA DEL SOLICITANTE



PARA USO OEL ASISTENTE ADMINISTRATIVO

INFORME DE VERIFICACION DE REFERENCIAS

REVISION DE DATOS PERSONALES

CTE-E9FOL

REFERENCIAS BANCARIAS

REFERENCIAS COMERCIALES

REFERENCIAS PERSONALES

OBSERV Y CONCLUSION

VENDEDOR ASIGNAOOR

FECHA FIRMA
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Anexo 3.6. Manual de Funciones Página 1 de 11

Organigrama: Primer Nivel

I. Identific¿ción del Puesto.-

I ítulo del puesto : Presitlcntt' División: Cr¡mcrt ial y Finanr't'ra

II. Resumen del Puesto.-

AdminisLra, r'rxrrdina y suFx,rvisa tqlrx ltx murvx dc la organizaeión (matuialr'..;, hum¿nt» y
finant t'ros), para ah anz.rr los r)hi('tivos propu(§tos por la em¡rrsa.

III. Rel¿ciones,ResponsabilidadesyDeberes.-

T¿rt¿s Sem¿n¡les:

l. Rovis¿ ('l n'porto dt' vcntas y «rbranzas pur vt'ndedor cl¿horado ¡xrr el Jeft'
Administr¿tivo.

2. Dofint-ión dc l¿ utili/¿ción dcl cferlivo ft'(ihido en l¿s cohranz¿s v ¿utorizarión de
pa¡¡t» a los provrtrlort.s kxrkx-

3. M¿ntrt'ne n'l¿¡. iontx t omcrr i¿lts r'on prorrt'dnns ltx aks.

T¿re¿s Mensuales:

{. Rt'¿li¿¿ un ¿náli-srs del trrmpofamronlo del mt'n ado (provudores, pru'itn, produr'tos)
r.on cl fin de idontifi( ¿r l.ls n«rsid¡drx do invent¿rio-

5. Rtvisa y aprueha el listado tlt, pn'tirx clatxrratlo por el Crrcntc C*neral.
6- Parti( ipa t'n l¿ r'l¿bor¿r'ión dcl pn.suputsto r,lc inlrrsrn y ol,,ros($, iunlo ( ()n t'l Ccrentr.

G'nt'r¿1.
7. P.rrti( ip.r (.n l¿ ft,unión de prps{,nt¿(ión y análisis de $t¿drx finanr'it,rtx, y sus

v¿ri¿( ion{'s ( ontra el presupurxto.

Ta¡tas Anu¡les:

8. Elahor¿ iunt() cr)n t'l C*'rr:nte G'rx,r¿l tll Pft'supuosto Anual y el Plan Estratégito dt'
Neg«:irx de la Companh.

Iv Autorid¿d.-

1. Sig,uc direttivas ron b¿sts anrplías, o¡r,ra dc m¿nt,r¿ inrle¡rt'rrdrt'ntt' ¡lr rxupar t,l
purx;kr dp m¿yor ior¿rquia dentro de la companía.

2. Supcrvisa al Gerentc Ct'm:ral y Jc[e Arlminisl.ral.ivo.
3. Auloriz¿ f{'rmis(}s y p(ttdm(xi, vif',ila l¿ ¿sisk'ncia y el r'omportamit'nto dol pononal

,rdminrstr,¡tivo v vendt,drrn s.
{. Aprueha .tumont(É de sal.rrio y bonifit acionrx;.
5. Enlrovist¿ y s{'k\liond ('mpleaclos para t uhrir las posit iones v.t(.¡nt(x;.

Competerr¡as.-
No aplir a

vl. Requerimientos.-
No aplrr a

Sistema de evalu¿ción.-
No aplir a

\.II.
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0rganigrama: Segundo Nivel

ldentif icación del Puerito.-

Título del puesto: Ccrcnlr, Ccncr¿l

II. R€sumen del Püesto.-

A' enr'arga de tomar las duisioms administrativas y finarx-reras nfi os¿rias para cl buen
dt sarrollo de l¿s ¿ctivid¿rlts de la t'mprtsa, m(li¿nt(' la omisión, ¿nálisis o intprpr0t¿('¡(in
oportuna dr' la información finanr-iera quc arn)ia la orp¡niz,¡.ión-

III. Relaciones, Responsabilidadts y Debens.-

T¡¡tas Senran¡Ies y/o Qu irre nales:

Analiz;r y dispone el ¡rago dc comisionm a lns vende.don.rs de ar'uenlo al mtudi<¡
dcl nivel de ventas.
Su¡'rvisa l¿s ont¡¿d¿s y salidas do invenLario y l¿s ar'tivid¿dts del Jcfc dc &rdcga.
Custtxli¿ l«; ch«¡uts p<rf«-hadrx y letras dc camhio, y c()ntrola t,l dcp(rsito on kx;
hant'rx,
RealiT¿ cl seguimiento del cohro de ltr cheques pmtesl.adrs.
Realiz.r y aprueha r'l ¡trgo dc honorarits, impuflit(xi, mantcnimt'nto, R,nla y dcm¿is
gastt» n.lationarkx < on l¿ ¿r'tividad de la t'mprtria.

Tarp¿s Mensuales:

)
3

+

5

6.
7.
tt.

9.

10.

I t.

El¿bor¿ el listado de prr\ios de 106 invonlario.i.
Busca y mantiene rel¿r'ir¡nrls comt'rr'üks r on provtrdor* dcl exterior.
Mantione rul¿('ion(§ con las irlstitu( iorxs fin¿¡x iPr¿x pdrd soli(.it¿r préJil¿mGi
h¿nr arirx y realizar pagos al orlerior.
Parti( ipa t'n la cl¿borat ión dcl prrx;upu$ito de ingrsr» y cgr$os m{'n¡iual, iunto
con t'l Presidenk'-
P.rrti( ipa on la rpunión merlsu¿l dp present¿(-ión y análisis de txtadrx finamieros, y
sus variat(ion{§ ( ontra el pfi'supuesto.
Su¡,rvisa l¿s tomas fisir'¿s dt' invcnLano, revisa ol n port(' dc el¿bor¿do por el Jcft,
rie Bulopp y aubri/¡ lm aiustc de difeft'ft i¿s on(.ontr¿dds.
Coordiru l(xi trámit(§ düxmentarios con lui ag,entes aduarxrr(Is.
Mantiene reuniomrs r'on ltx v0rxledors para pn_'scnta(ión y análisis de rr.+ultadu;
o t¿mhir» t,n l¿s vont¿s del mtx.
Aprut'ha ltx tlit'ntes nuevtx de ar'uerdo a la rnform¿rjrln omitida por cl Asist(,nte
Administrativo.

12

1i

ll.

Tan¡s Anu¡les:

15. Elahor¿ de marx.ra ¿nual iunl.() (on t'l Prq;identt cl Pnsupuesto Anual y r.ll plan
Estr¿tégico do Nog,rx trs de la Com¡rañfa.

IV. Autorid¿d.-

l. I'encutntra en r:l se¡1undo nivel ierárqui(.o de la org¡nizat-r(ln, subordin¿do ¿ l¿
Pn'siderxia.

2. Su¡r'rvüsa al Jefc Administrativo, Jofe do Bcxlcga, Contador, y Jefe dc Sis&,m.rs.
3. Supervis.a y realiza tlscg¡imrcnkr do las atlividadtx de lm vr.ndedonx.

División: Comen-ial y Fin¿nciera_
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Competerrias.-

1. Habilidades de ínnr>vatión y trabaio en fi{urpo
2. Ini( iatíva y liderazgo
3. Dcstrez¡ rtrmercial
{- Hahilirladrs de ncgü'ü.ión y relaciones r'omert-i¿lrx;

Requerinientm.-

l. Esturlirx; superi()r«i en ing,cnicría t omert ial c( onomia o tarrcras afinc
2. Domrnio dt inglfu y romputdción
3. Minimt> drx antx dt, ex¡xrrit nt i¿ {,n ptx;i(ioftls simil¿fes

VII. Sistema de ev¿luación.-

Dc nr¿ncr.r anual ¡rr r'umplimicnto tl¡. prr':iunuest(6 v nrt't¿s [in¿lrr ¡t'r¿s.

Página 3 de 11

vI.
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0rganigrama: Tercer Nivel

I. Identifka(ión dpl Pupsto.-

Título del pu esto: ConL¡dor Divisió¡r: Administr.rtiv.r

n. Resumen del P¡¡Psto.-

9, en< ar¡1a de la pftx;enta{ión de d«-larariont's mer¡-suales al Servicio de Rentas lnternas.

III. ReL¡ciones,ResponsabilidadesyDebercs.-

Ta¡t¡s Mpnsuales:

Elahora y prrr*'nta las dtr'l¿r¿t iontx de IVA «rmo agcntc dc r('t(,n( i(in y por(t,fr i(in,
Roten( ion(§ on l¿ fucnto c lmpu(:iio a l.r Rent.r.

I

IV. Autoridad.-

1. Sc cn('urntra t¡n ol tcrtrr nivcl icrán{ui(o dc la orf'Jniz¡('ión, sukrrrlinado ¿ l¿
G,rent-i¿ G'nt'ral.

2. Su car¿o k> dtscmlx'na ('omo s{:rvi(i(ñi pnstddur.

Competencias.-

1. Rcporurbilidad y organización en ol cumplimiento dr: sus labort's.
2- Hahilidadcs té(nx.rs y numéri( ds.

VI Re querinientos.-

l. 9'r Cont¿rlor Púhliro Autoriz¡do.
2. &¡minir¡ rle l.rs loyrx trihut¿rids.
3. Mlnimo tr§ .rnos do ('x[x,rit.nr'ia en posir'ionrs similan's

Sistenra de ev¿l¡¡¡c irí,n--

Conlrol (ontinuo ¡x)r (-umplimionto oporluno de sus [areas.

CllESt C¡,

\-l t.
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Organigrama: Tercer Nivel

Es un pucto dt' mantlo mtrlio t'n argado dc dirigir ¿sunt(x n'f('n ntrs al ¡x'nonal, prov«rlon5
hdn( os, ( obrdn,/¡ts, f,,¿st(xi f,rntrdl(.s, ok.

IlL Relaciones, Responsabilidades y Debercs.-

Tarras Diarias y/o Quincenales:

1. Re1¡isLra las o¡'rl< itlnt s r t)ntahk¡i de la emprtxa.
2. El¿hor¿ ltx comprohantes rrrnL¿bles do l¿s árcas do cohranzaS pnrvcrton's, ban'tx,

gasttx gcm'rakr, dc importa('ión y dc ¡rsonal.
3. Re¿liz¡ kx pagtx a proveedons.
{. Rcet pta dr las t ohranz¿s dc k» vcnderlonx;.
5. Elabora el rol de pagtn y la liquirlar-ión de t omis¡on(s ¿ kx vendedoru.rs.
6. Roaliz.r l¿s rrrn« iliat ions; de ca¡a chit a y ('uentas han( arias-
7. Rovisa k)s trámitm d(x'um('nt,¡rios ( on l(xi dp,onttti aduan('r(xi.

T¡n¿s Mensuales:

8. El¿horación y pftsent¿( ión de reportes a la Gorefti¡ G'ncral y Pnsident-ia dc:
a. Auxiliar dc rartora (faduras, t h«{urx; protrstados, letr¿s de rambio, chequt*

pr»fet hatl c»)
b. AntigUedad de ('arter¿

e. Auxiliar dc provet don.s
rl. Castrx; mt'nsu¿lts
o. Reporie de vr'nl"as y devolutiones por vendtxlor

IV. Autorid¿d--

1. I' em-ut'ntr¿ (!n ol t(¡R-er nivol irráRlui(o de la or¡',anirat itln, suhordi¡ado ¡ l¿
C,ercncia Ccnoral

2. Su¡'rvisa a l¿ Asistonte Administrativa.

Competerxias.-

l. Con ¡x,sonalidad v apLitudes de liderazgo y trabajo en er¿uipo.
2. H¿hrlrr.l¿dtr [¡\ ni(¿s y numririr.¿s.
3. Mant'io cfir'it'n[(' d(, r(\'uri(xi humantx a su ( ¿r8o y suf{,rio«§.

VL Requerimientoe .-

l. Estuditx su ¡rt'rior(ls on intloni('ria tonrt'rri¿l () rarn'r¿s ¿[inr's.
2. Dominio rlc sisk.m.ls integr¿d(xi tlo cont¿hilirlad, hria ekr-trónir.a, y pnxrsarlor do

palabras.
3. Minimo tr({; ¿nos do cxf[,rionr'i,a t'n gniciontr simil¿ns.
{. Disponihilidad ,r ti(,mpo ((}nrpl('|,,¡.
5. Sólid<x conrx-imicnttx; r.ontabltx y tributarios.

VII. Sistenu de evaluación.-

Ev¿lu¿r-ión scmr¡:;tr¿l dt' ar'ut'rdo ¿ Id efir'icn(-ia on I¿ ¡rl¿horat-ión tlc sus tareas v rrrnt¡ol
dc las larpas del ¡.r.vrnal a su cargo.

I. Idpnrifk¡rión del Puesto.-

Titulo d€l puesto: _!'[t' Atlmrnistr¿tivo

II. Resumen del Puesto.-

División: Administrdtiv.r
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Identifkacién del Puesto.-

Organigrama: Cuarto Nivel

Página 6 de 11

1

Titulo del pu esto: Asistcntc AdministrdLivo

u. Resumen del Puesto.-

Es la enr'argada de elahor¡r l¿s formas y drxrrmentos r orrrx;¡xrndientes al frro del negcxio.
También roaliz¿ a(tiv¡d¿des de a¡xlyo al Jofe Administrativo y de ¿tcnr-ión aI r lit¡ntrr.

m. Rel,aciones, Responsabilidedes y Deberts,-

Taras Diarias y/o Sem¡¡rales:

l. Hace y reciht, llamaüs k l{:fóni(us.
2. Es la ent-argada de atender al chente telefón.i« amente brindándolo la información que

n\iuiera.
3. Rtl ihe krs ¡didtx de ltx vtndodorrs o llipntm y coordina la exist.n('i¿ ('n invnntario

iunto al FX,n;on¿l dc trxle¡r¡.
{. Realiza las fat-tur¿s de v¿nl¿s y guías de rpmisión,
5. Reüs¿ fbi( amentc las dovolu<'iorx's de me¡r aderfa m-ibidas y las ing,msa en el

sistem¿ .0ntáhk'-
6. lmprimc la lista do prlitx artuali,ada y la rcpartc a l«; vendt¡doms.
7. Comunita a lo.s venderlorrs el ing,nso de merraderfa nueva.
8. Realiz¿ llamadas a ltx; dient<s para confirmar cl drspa<.ho <Ie men.aderla.

T¡rpas Mensuales¡

9- Ro¿liza llamadas a los ('liontes ¡ura confirnrar los pag,m rcalizados y cl estatus de su
deuda.

10. Entrcga al Ct'rentc Cener.rl un n portt'sohre las llamadas realiz¿das a kn tlit ntrs.
11. Envía c¿rt¿s de solicitutl do pa¡¡o a l<x t{ientrs r'on antiguerlad mayor a ft düs.'12. Asiste a la reunión con el C<'rpnte Ceneral y lrx verxicdores y realiz¿ un ftrsumen

sobrr la misma.
13. P¿ra ( licnt€:i nuevos solir'ita y r.onfirma las relpranias r t¡mt n.iakx y hant.arias, r,

ingre.sa lm nuevu; r'ór.ligrx cn el sistoma.

IV. Autorid¡d.-
'1. Se en«rcntra en el cuarto nivel icráryui(.o de la or¡¡anizarión, suhordinado al Jefe

Administrativo.

Compet€tri¿s.-

l. F¿cilid¿d dc tr¿haio on qurpo.
2. H¿hilirl¿dcs [(i ni(.rs v nunlorx ds.
3. I'r dinánrit¿ y pr(u( tiv¿.

vL Requerimi€ntos.-

B¿r'hilk'r r'ont¿hlt'I
2

3

{

Con<ximiento de sistom¿s intopadrx de contahilidad, hoja el«-trónitir, y prrx.rsador
rle palabras.
Minimo dos ¿nrx dt' cx¡'rienr-ia en ptxi<-iom,s simrlaros.
Disponihilidad a tiempo compk'to.

VII. Sistema de ev¿.lu¡ción.-

Evaluación scmt.stral de at-uerdo a la t'fitie¡x'i¿ en I¿ el¿borar:ón de sus tan as.

División: A d nr ini-st r¿ tiv.r
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C)rganigrama: Terter Nivel

t. Identifk¿ción dpl Puesto.-

II. Resumen drl Pucsto.-

5u prin(ipal r'oordinarit5n dt'ntnr de la organizar-ión ts con [a C,eft'ftia Gem,ral en el mam'jo y
eontrol rlt' kx módultx del srstpm¿ de invontaritx y contahilitlatl.

III. Rel¡cioneg Rcponsabilidades y Debens.-

Ta¡e¡s Semanales:

l. Inlprsa en el módulo dt invr.nt¿rirx las tompras l(x¿l('s o import¿( xrnos.
?. Crea t (rdi¡1os en el sislom¿ par.r itcms nu('v(x; d(' invrnL¿rio.
3. Realiz¿ en cl sistoma kx; aiusttrs do invent¿rio determin¿drx por cl Jt fe de &rde¡¡a y

autori/ad(Éi por d Ccrcnte G'noral.

T¡rpas Mensuales:

.1. Realiza ltx ¿sicnl<x de < ierñ's contable.s del sistcma, y emitc lrrs ctados finánaier(xi.
5. Crca las cuent¿s r;onü¿hles de invcnt¿rio en trárlsito para <.ada ¡xrlirlo nuevo do

importa( ión y .¡sign¿ tultx; lm (lxitos con6pondient(§. Urur vez llegada la
importadón, rp¡[?¡ el cie.r¡p de la ttrenta.

6. Emilt'la lista por importü(ión de fter¡Ls nucvos con su (osto total, que será revis¿d¿
por cl G:mnte C,t'mrral para la asi¡¡narÍón de pmim.

IV. Autori¡I¡d--

l. Se cn('u(:ntrd cn cl tercer nivel ieránlui(o de la orggnizarión, subordinado al Gerente
Grm'ral.

vI.

CompeteIrias.-

1. Con personalidad y aptil.udrs de liderdzgo y b.¿baio en Rluipo
2. Hahilidadmtá'niras.
3. Scr dinámi(<¡ y pro¿( tiv¿.

Requerimier¡tos,-
.l- 

Lstuditx su¡-T io¡1§ (rn sistomds.
2. DomÍnio de sistemas informáti( rx contables.
3. Mlnimo trt.-i anGs de experieftia on ¡x»ition€s similarts.
{. Disponihilidad a tiempo compk to.
5. Contximientns r'ontahlt s.

VII. Sisteuu de ev¿l¡¡¡rión--

Ev¿lud( ión semeitral dt'atuerdo ¿ l¿ efú'icri(-ia en la lhhoración do sus t¿lnr.¡s.

Titülo del puesto: k,[t, dc Sistem¿s Divisióru Sist.m.rs
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Organigrama: Tercer Nivel

I. Identific¡ción del Puesto.-

Página 8 de 11

Título del puesto: Icfe rle Btxl'rr¿ I)ivisión: C r¡nrcrr i¿l

II. Resumen del Puesto.-

9r cnr'ar¡1a del r'ontrol y suFxlrvisión del movimiento de mtrt adtria dentro de las brücp,as dt.
¿lma(0naic.

IU. Relaciones,ResponsabilidadesyDeberes.-

T¡¡t¡s Sem¿¡r¡.les:

l - Su¡terüsa el ingrrxo de ¡.rsonas no autoriz¿das cn las bodt'gas dc almat onaF.
2. Supervisa y rontrola la limpieza y orden de las hodcg.r-s de almaccnaje.
3. Reali¿¡ vcnLas rle men¿derí¿ al por mcnor a tlienttx ltx ¿kx, y n!¿liz,¡ un roporte del

dinero mibido por el mismo, el cual trs entregado al Jefe Administrativo.
{. Venfi<a iunto al Asistente de Btxltga el ingn-'so flsiro de me¡r'adrrfa por compras

kx aks r' im ¡xrrtacionrx.
5. En c¿¡so de rxrstir difcren< ias e'n ltx ingrtso de mü(aderíá, rt'aliz¿ un refx)rtr para

roaliznr k)s aiusl.es en el sistema, autorizado ¡nr el C*rcnto C,eneral.
6. R«ik' y vcrift a las dcvoluriont: entre¡1adas p<)r e[ Asistonte Administrativo.
7. Vorifi('¿ lunto ¿l Asist{'nto dc B«lof,,a quo cxist¿ la mtnaderü de ltx; gxlidtx; mthidos

rle lm t lir'nl.t¡;, para que pueda sror fatturada ¡xrr el Asistente Administr¿tlvo.
tl. Junlo al Asistonte de Bodeg,a af,ruFra y embala Ia mer<¿deria de lcs Fxrlidm para qut'

puctla scr drripachada.
9. Emito notr§ de og¡rxo por prüJu(tos ontrogadG como muestras.
1(). Detormina l¿ existen(ü do ¡ntxluctm en mal e;tado y reahza un reportp pa¡a realiz¡r

k» aiustts tle inventario.

T¿rp¿s Iúensu¿Ies:

II. Realiz¡ inventáriüi fisi('tx ¡rr lirxras de produr-trx;, hd,o l¿ supt'rvisión rlel C¡rrr:nte
Ceneral.

12. Realiz¿ un roport(' de aiusks y difen rrüs dp invontario f{si( o, para st'r aprobado por
ol G.n:nte C,ener¿1.

IV. Autoridad.-

9r encucntra en el terr er nivel ieráryui('o de la organú.atión, subordinado.rl C,crentc
G'neral.
Sufx'rvis¿ al Asistente de D(§par ho y al Asistentp dri B()dega.

v Competenrias.-

l. Enór1iir t» dinámi«rr y proar'tivo.
2. Con ¡resonalidad y aptiturles de lidcrazpp.

Vl. Requ€rimientos.-

L Estudios minimm de hat:hilk'r¿1.o.
2. Exprrienr-ia en ¿dministración y rrrntrol de invenlaric¡s.
3. Ex¡:riem ia en manejo dc txrdegas de reput:;tr» aut(,m(,tri( ('s,
.1. Disponibilidad a trt'npo r'omplt to.
5. Probada honorahilidad.

VII- Sislema de evaluación.-

Ev.rlu¿ción mensual de acuerdo ¿ l¿ ofi('ierx-i.r on t'l «rnln.ll do kx invent¿rios v ltx
rPsultados en las tomas ftsi('as fleri(5dicas.

l

2
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I. Identific¿ción del Puesto.-

f ítulo del puesto: AsLsttntr. dr' Bodt'¡t¿ División: Conrerr'i¿l

IL Resumen del Puesto.-

Ayuda al Jefe dc Brxiega en cl movimionto do men-aderl¿ denl¡o de las bodcp¡s de almacenaie.

m. Re l¡ciones, Responsabilidades y Debrrts-

Tarpas Semanales:

l. Avud¿ a rontrolar el ingnso de ¡xrvrnas no autoriz.¿rclas en las hotleg.rs dc
almartnair.-

2. Ayutl¿ ¿ m¿nton('r l¿ linrpiez,r y ol ordon tlo l,rs h<xlegas tl, almacr'najt'.
3. Vt rifit ¿ junto al Jcfc dc Bodcga el ingrrso físi«rr dc mt'rt ¿dt'ria ¡rrr t ompras krakx; r'

import¿(-lon(§.
+. Vorifi(¿ junlo al Jefe de BrxJe¡¡a que oxista la monaderla dc lm trdidm nxibidtx de

kx t liontrx, para quo puotla *'r f¿t-tur¿da por ol Asistcnt(' Administr,rtivo.
5. Junto alJele de Btxle¡,¡ agrupa y cmtr.rla l¿ men¿deria de ltx ¡'dirltrs para que pu«la

str tlrs¡rachada.

IV. Autoridad--

1. I'r,muenlra en el cu¿rrto nivel lerárquico de la organizat ión, subordin¿do al Jtfe do
Butcp,a.

V, Competerrias.-

1. Enérgiio, dinámirt y prod( tivo.
2. Con personalidad y aptitudes do l.rahaio en «luipo.

VI. Requerimientos.-

1. Estudi(xi mínimc de bachillerato.
2. Ex¡xxientia en el maneio de brxlegas, invenlarios y drspacho.
3. DisF,onihilidad a tiempo complt'to.
{. Prohad¿honorahilidad.

VII, Sistema de evaluación-

Evaluarión mensual de acut¡rdo a lr¡s n'sultados en las tomas flsir'as periódir-as.

dffiw.
Cl!'



Identif ic¿cién del Puesto.-

Titulo del puesto: Asistr.nte rlr. [)r.sp¿t ho División: ComPr.i¿l

II. Resumen del Puesto.-

5u fumión frioritaria cri la moüliz¿<ión para la entrepp dt'men-aderfa a clientos lrx-ales o linoas
de trdns[ürte terr6tr€ naaionales.

III. Relacionet Responsabilidades y Deberts.-

Ta¡e¡s Semanales:
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Realizá la entn'lga tiirtrta de las ventas en lc almar:errs lrxales.
Para v('nt¿s a nivol n¿«ional entrr.ga la mcftadcrÍa t-.n la llm'a d€ transporte
a()rrPsp0ndiente.
Realiz¡ el pago de las pJ¡í¿¡s de remisión p¿ra ventas a nivel national, y ontreg,a un
n'porte del mismo al Jefe Administrativo.

Autorid¡d--

Se ¿nt-uentra en el n¡arto nivel ierárquico do la org¡niza<ión, subordinado al Jefe dc
Bodega.

Competerrias.-

Enérgr( o, dinámirt¡ y pr(d(tivo.
Con pcrsonalidad y aptrtudes de trabaio en erluipo.
Farilidad de expresión y tr¿to ( on r'[ clicnte.

R€querimientos.-

Estudios mfnimos de bachillcrato.
Permi-so de tondutir.
Mínimo un ano de ex¡xriem'ia en positionrs similarrx;.
Disponibilidad a tirmpo completo.
Probada honorabilidad.
Exprricncia on el maneio de hülep,at inventari(x; y dspacho.

Sist¿m¡ de ev¡lu¡c ión--

Evaluarión me¡uual de acuenlo a lm n*ull,ados en L s tomas flsios periódtas.

I.

1.

2.

3.

IV.

1.

v.

1.

2.
3.

vI.

1.

2.

3.
.1.

6.

vu.



Anexo 3.6. IVfanual de Funciones Página 11 de 11

Organigrama: Cuarto Nivel

Identif i(¿(ión del Pueiito.-

Iitulo drl puesto: Vt'ndcdrrr Divisióru- Vcnt¿s

II. Resumen del Puesto.-

Su lun(-ión prioritdria es visitar, oferl¿r e inform¿¡ ¿ los cliont(,s l(}s produ('to..i tle [.r companla,
asi rrrmo realiz,rr gr.stiones do cohranz¿.

IIL R€laciones, Responsabilidades y Debens.-

T¿¡r¿s Sem¡n¿les:

1. Roaliza la üsil.a a lu; clientts para ofertar los produr:trs-
2. Comunir-¿ vari¿t-ionts de prt'ios o invontari(xi .r l(xi cltrntes.
3. Recihe lt» ¡xdidtx; n,aliz.xltx por el cliente y los entrepi al Asístente Administr¿tivo.
{. Rer'ibe y rtaliza la noüa de devolu<iones de menade-rí¿ para sü entrcp3da al Asistente

Administrativo.
5. Rtx-ihc kx pagns de kx cli('ntes y los reporta alJeft' Administrativo.
fr. Brinda s{'rvi(io al t'lionle tomo información cn pr«lurltx o dtstentrx y rcsuelvt'sus

inquietud(x;.

Ta¡e¡s Mensu¡les:

7. Asist{.,t l¿ rounión con cl G'rtnl.t' Cencral para pn'scntación y anállsis dt'nsult¿rltx
o tamhirx en l¿s ventas del mes.

tl. Visitar y obtoner dos (lient(§ nuev6 Fra¡a la cartcra de la compañfa.

IV. Autoridad--
.1. I'cn(xont¡a cn el cuarto nivol ior'áryui o de la orpinizá.ión, subordinado al Jefe

Administraüvo.

v.

1.

z.
3.

vI.
.1.

2.

3.
{.
5.

vII.

Competerxias.-

Enér¡,ir ¡), rlinámirrr y pro¿( Uv(1.

Buenas rclationtt ¡xrrsona le.rs.

Dccisión y rlescrx rle su¡x'rat'ión.

Requerimientos.-

Estudios mfnimos de hachillerato.
Disponihilidad pdra vialdr.
Con(rimi('nto real del men'ado de repuostc; rl«tromotri( (rs

Disponihilidad ¿ tiempo comploto.
Buena prrxenria y de prohada honorahilidad.

Sistrm¿ de evaluación-

Ev¿lu¿t iti¡r ¡¡rc¡rsu¿l dt, ¿r ucrrlo a k» rrsultarlt» rt'p()rt ¡dos ('n vcrrt¿s v t ohr¿n.,¡s.
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