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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo analizar la Cadena de Suministros de la
empresa PuntoCom con la finalidad de determinar las etapas con deficiencias y elaborar

estrategias que ayuden a mejorar la eficiencia de la organizacion.

La metodologia para detectar los inconvenientes de la cadena fue el analisis FODA,
PORTER vy la indagacion de las etapas operativas desde las compras de mercaderias,
transporte hasta la venta, facturacién y entrega de los productos a los clientes con el
proposito de conocer los procesos e identificar los puntos deficientes que se presentan en
los ciclos de aprovisionamiento, fabricacion, transportacion y clientes, para generar

estrategias e identificar ventajas competitivas que beneficien a la empresa.

Palabras clave: Cadena de suministros, ciclo de aprovisionamiento, estrategias,

PuntoCom.



ABSTRACT

The objective of this investigation was to analyze the supply chain of the PuntoCom
company to determine the stages with deficiencies and to develop strategies to improve
the efficiency of the organization. The methodologies used to detect the disadvantages of
the chain were the SWOT analysis, PORTER and the investigation of the operative stages
of merchandise purchases, transportation to the sale, billing and delivery of products to
the clients. The aim of the study was to determine the processes and identify the deficient
points that appear in the supply, manufacturing, transportation and customer cycles to

generate strategies and identify competitive advantages for the benefit the company.

Keywords: Supply chain, supply cycle. strategies, PuntoCom.
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INTRODUCCION

La cadena de suministro surge ante las necesidad de mejorar la administracion de las
empresas para adaptarse a los nuevos procesos de negocios y es considerada como una
herramienta estratégica, el estudio es desde la logistica interna que implica el seguimiento
y andlisis de fabricacion, distribucién, compras, transporte, almacenaje, hasta la venta de
los productos, este estudio se realizo con el objetivo de crear una ventaja competitiva para

la empresa y su subsistencia en el mercado competitivo local.

Por lo expuesto, es importante que PuntoCom realice el seguimiento de las etapas de la
cadena de suministros y la considere como una herramienta estratégica de control
mensual a traves del Tablero de Control que se deja a la empresa como una herramienta

estratégica para controlar el nivel de eficiencia de cada etapa.

Asi mismo, se propone para el futuro el desarrollo del plan de accion que le permitira
mejorar la eficiencia en las diferentes operaciones de la organizacion, agregar valor a la
cadena de suministros, obtener mas clientes, mayores ventas y por ende utilidades para

PuntoCom.



CAPITULO I: GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1.1. Descripcion de la empresa

1.1.1. Historia

La empresa PuntoCom inici6 sus actividades comerciales el 9 de noviembre del afio
1999, con la apertura de un local ubicado en la calle Sangurima y Benigno Malo, el capital
inicial fue de $5.000,00 Usd., y en calidad de duefios del negocio los hermanos Juan Pablo
Conto y Marcelo Conto quienes brindaban la atencidn personal y permanente para la

venta de computadoras.

Actualmente, posee dos locales comerciales ubicados en Agencia Centro, Sucre y
Tomas Orddfiez esq. 2-97, Sector San Blas y Agencia Miraflores Av. Elia Liut y Gil
Ramirez Davalos (Centro Comercial Miraflores) Sector Miraflores y Centro de Soporte
Técnico en Tomas Ordofiez 7-94. Es una empresa comercializadora de computadoras y
equipos tecnoldgicos que tiene como propdsito ofrecer a sus clientes beneficios y
soluciones de la mejor calidad, para la satisfaccion de las prioridades como la adquisicién
de productos especificos. Al presente momento laboran catorce personas en los dos

locales comerciales.

En referencia a mision, vision y valores empresariales, PuntoCom, en su
documentacién interna sefiala los siguientes, que se detallan en los puntos 1.1.2, 1.2.3 y
1.2.4.:

1.1.2. Mision

“Tener un compromiso total con nuestros clientes al brindarles productos de alta
calidad, confiabilidad y a precios muy competitivos, ademas del Soporte Técnico y la

Garantia en todos nuestros productos”. (PuntoCom, 2018)

1.1.3. Vision

“Ser una empresa modelo en el &mbito local en la prestacion de servicios,

manteniendo un amplio stock y una oferta constante de productos de innovacion

2



tecnoldgica, siendo una gran opcidon para estudiantes, profesionales, empresas Yy
consumidores en general, fanaticos de las tecnologias de punta”. (PuntoCom, 2018)

La vision de PuntoCom al afio 2018 es:

Convertirse en una empresa lider reconocida en el medio de la ciudad de Cuenca
por la excelente calidad de sus soluciones, cumplimiento y responsabilidad en sus
compromisos Y precios imbatibles; con un personal amable, preparado y comprometido

con los resultados.

1.1.4. Valores empresariales

“Lealtad: Asegurar la calidad de los productos a través de la asesoria y

conocimientos profesionales de nuestro equipo de trabajo.

Honestidad: Trabajar con una correcta claridad en nuestros servicios, valorando
conscientemente que los intereses de la colectividad deben ser prioritarios ante la

empresa, mediante la atencion honesta en referencia a productos que se ofrece al cliente.

Respeto: Comprender y aceptar las condiciones y criterios de nuestros clientes,
como ciudadanos, con deberes y derechos, en un inquebrantable proposito de respeto

hacia la equidad de las personas.

Compromiso: La responsabilidad que existira con nuestros clientes al momento de
prestar el mejor servicio posible, es el compromiso de todos quienes formamos parte de

PuntoCom.

Tolerancia: Trabajar en equipo, aceptando los criterios y pensamientos tanto de

nuestro grupo de trabajo como de los clientes.

Competitividad: Contar con personal capacitado que ayude a efectuar el trabajo
de manera competitiva, ademas brindar productos y servicios con calidad y precios

competitivos.



Confianza: Nuestros servicios tienen como objetivo ganarnos la confianza de

nuestros clientes brindando productos y servicios de calidad.

Eficiencia: Desarrollar las actividades comerciales y de servicios de manera
eficiente con el propdsito de que nuestros clientes se sientan satisfechos con nuestros

productos y servicios”. (PuntoCom, 2018)

1.1.5. Organigrama estructural de la empresa

La empresa se encuentra estructurada como se muestra en la figura 1, la misma que
en la fase de propuesta del plan de accion para mejorar la cadena de suministros sera

analizada para su mejora.

DIRECTORIO
GERENTE
De%lrtamermu Departamento Soporte
entas y financiero Técnico
COmpras
Aczesoria
Vendedores Secretaria || Juridica Téenica 1
Asistente de
Vendedor 1 Contabilidad Técnico 2 |
Contador
Vendedor 2 Técnico 3 ]

Figura 1. Organigrama de PuntoCom
Fuente: Empresa PuntoCom
Elaborado por: Los autores

1.1.6. Detalle de la Organizacién

Pese a que la empresa posee un organigrama estructural, carece de la descripcién
gue se asigna a cada funcion, por lo tanto, como aporte a la empresa se puntualiza a

continuacion la asignacion del trabajo de cada area.



e Nivel directivo

El nivel Directivo representa el mayor grado categérico de la estructura de la empresa;
orienta y dirige la politica de la empresa; su relacion de autoridad es directa en relacion
al desempefio del ejecutivo, por ende, las disposiciones se desarrollan en base a éste. El

nivel directivo esta conformado por el directorio de la Entidad.

e Gerencia general

Estd representado por el Gerente General, quien es la maxima autoridad de la
Administracion del PuntoCom, se encarga de la administracion de la empresa, por lo

tanto, su funcion es observar el trabajo de la gerencia de ventas y financiera.

e Departamento de ventas

Tiene la funcion de coordinar las operaciones de ventas y dirigir al personal de esta
area con la finalidad de que las operaciones mercantiles se efectlien adecuadamente y la

logistica se cumpla.

e Departamento financiero

Se encarga del manejo del dinero de la organizacion, para lo cual cuenta con el apoyo
del auxiliar contable y contador. Su responsabilidad es mantener con respaldo documental
todos los ingresos y salidas del dinero en efectivo, ademéas del control de la cuenta

bancaria.

e Asesoria juridica

Estd representada por el abogado, quien asesora y dirige los tramites legales
relacionados con PuntoCom, de tal manera que siempre velara por los intereses del

negocio.

e Vendedores

Tienen la responsabilidad de desempefar las asignaciones encomendadas para

efectuar las ventas de manera oportuna y eficiente, para lo cual deben conocer y actualizar



sus conocimientos en cuanto a los articulos y marcas de los productos, ademas deben
poseer atributos propios de los vendedores que les permita dar una atencién correcta para

los clientes.

e Secretaria

Cumple con la responsabilidad de atender al teléfono y registrar las solicitudes por
este medio y comunicar a las respectivas personas para dar atencion a los requerimientos.
El perfil de este cargo debera ser de amabilidad, cordialidad, respeto, responsabilidad,

carisma, en términos generales brindara buena atencion a los clientes.

e Asistente de contabilidad

Tiene la asignacion de ayudar en todos los procesos contables, registro contables
como vales de caja, recibos, archivo de documentos, entre otras operaciones, de manera

cronoldgica, lo que implica el espiritu de trabajo eficiente y eficaz.

e Contador

La responsabilidad del contador es verificar y contabilizar las operaciones mercantiles
para la entrega mensual de los estados financieros, ademéas de los pagos tributarios,
laborales y los que se requieran presentar de acuerdo a las leyes, reglamentos y
disposiciones, ademas, informard oportunamente sobre cambios que afecten la buena

marcha econdémica del negocio.

e Soporte técnico

Esta integrado por el personal que realiza los trabajos de servicios, es decir reparacion
de las maquinas de cOmputo, impresoras, etc., su responsabilidad es efectuar

eficientemente las solicitudes.

e Técnicos

Se refiere a quienes trabajan en el taller de mantenimiento, es decir, realizan el soporte
técnico, y se encargan de las reparaciones de los trabajos que llevan los clientes. El perfil

de los técnicos son: conocimiento técnico, responsabilidad, eficiencia y responsabilidad.



1.2. Analisis FODA

EL FODA, se denomina a las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, y
tiene como finalidad analizar la realidad de la organizacion, internamente como
externamente. Al respecto Caferri (2016) menciona que el FODA, puede ser utilizado
para analizar las diferentes unidades que conforman la empresa, como modelo se citd, al
departamento de ventas, marketing, de fabricacion (fabricas industriales), el mercado, el

producto, etc.

“Para efectuar un analisis FODA, se sugiere gque todos las areas que conforman la
empresa sean considerados. Es indispensable que al término el examen sea sencillo y
concreto, de tal manera que los interesados en la informacion puedan comprenderla y
tomar decisiones oportunas y adecuadas.” (Broseta, 2018). EI FODA, es una herramienta
fundamental utilizada por los administradores de las empresas para la planificacion y
administracion, mediante la utilizacion del FODA se puede analizar los puntos fuertes y
débiles, mediante el control interno a los diferentes departamentos de la organizacion
con el objetivo de mejorar el rendimiento y operatividad de la misma, asi como también
analizar las debilidades y amenazas entorno a la organizacion, frente a las cuales debe
utilizar estrategias adecuadas a corto y largo plazo con la finalidad de controlar la vida

empresarial para que se mantenga en el mercado competitivo.

Al tratar sobre las fortalezas de la empresa, se hablo sobre las particularidades o
condiciones que la organizacion posee o0 ha adquirido durante todos los afios que lleva
de vida en el mercado comercial, lo que le beneficia para estructurar nuevas estrategias,
a diferencia de las debilidades, que representan un perjuicio para la organizacion, las
mismas que una vez detectadas mediante el control interno, se deben corregir utilizando
estrategias acordes que permitan dar solucién a los inconvenientes que se generan en el

interior de la organizacion.

En cambio, las oportunidades se refieren a las condiciones externas que favorecen a
las actividades comerciales y de las cuales la empresa debe utilizar estrategias adecuadas
para aprovechar al maximo estos factores que favorecen a las actividades comerciales,

finalmente, al referirse a las amenazas se hablo sobre las situaciones perjudiciales que se



originan en el entorno externo, por lo que, los administradores deben plantear estrategias

adecuadas y oportunas para que la empresa pueda mantenerse en el mercado competitivo.

El andlisis de los puntos fuertes y debiles en los ambitos interno y externo de

PuntoCom, han revelado lo siguiente informacion:
- Fortalezas:

o 18 afios de experiencia en el mercado local, que le permite ademas del

conocimiento de las marcas de productos, poseer una clientela estable.

o Buena administracion contable, los balances econémicos son entregados

de manera oportuna.

o Posee un programa contable con buenas bases de datos que le permite

mantener el control operacional.

o Los trabajadores de la empresa poseen conocimientos especificos de

acuerdo a la asignacion de tareas es decir, es idoneo.

o Los valores empresariales se cumplen, reflejandose en la buena relacion

laboral, comunicacion interna y trabajo en equipo.

o La estructura patrimonial de PuntoCom, tiene una buena solvencia, lo

gue garantiza las inversiones a corto y largo plazo.

o La estabilidad econémica ayuda en el cumplimiento eficiente con los

compromisos econdémicos oportunamente.
- Debilidades:

o El local comercial, posee un espacio fisico reducido, lo que limita una
visualizacion optima de las mercaderias y limita la exhibicion de mas

productos.

o El inventario de mercaderias no se maneja correctamente, lo que limita

un buen control del stock de productos de manera oportuna.

o Posee una desorganizacion en la cadena de suministros, no existe
asignacién de una persona para el manejo de las mercaderias y solicitud

oportuna de las existencias minimas.



- Oportunidades:

©)

La evolucién del mercado, permite incrementar las ventas.

Algunos locales que no pueden hacerle frente a la competencia se retiran
de este giro de negocio y dejan asi un espacio el cual la empresa lo puede
aprovechar.

Implementar servicio de ventas on line.

Aprovechamiento de nuevos servicios como son soporte técnico y
compras por internet.

El mercado se orienta hacia todo tipo de personas, para mejorar el
servicio se puede dar la asesoria especial a aquellas personas con pocos

conocimientos sobre los productos.

- Amenazas

La fortaleza de las actuales cadenas de suministros que poseen empresas
que llevan afios de servicios en el mercado.

La dependencia que PuntoCom tiene, de los proveedores de otras
provincias, en especial de Quito y Guayaquil

La fuerte competencia de oferentes informales que utilizan las redes
sociales y venden productos sustitutos a precios bajos en vista de que no
pagan impuestos.

Las politicas tributarias, reformas y decretos que varian y limitan efectuar
inversiones a gran escala.

Las tecnologias que evolucionan a grandes pasos, no permiten efectuar
compras mayores de mercaderias ya que pierden su valor comercial en
corto plazo por las nuevas mercaderias que se ofrecen, es decir las nuevas

tecnologias que ingresan al mercado.

1.5. Cinco fuerzas PORTER

Las industrias del sector tecnoldgico crecen a grandes pasos por lo que las fuerzas

competitivas pasan en constante variacion, obligando a la generacion de estrategias

basadas entre otras variables, como por ejemplo en la cadena de suministros que ayuda a

las empresas a continuar en el mercado competitivo.



Para Calderon (2015) el modelo Porter, permite obtener los resultados de
rentabilidad de la organizacion a tiempo temporal y extensa a través de la planificacion,
objetivos y metas. Las empresas deben medir los objetivos planteados frente a las 5
fuerzas que rige la competencia, las mismas que permitirdn estructurar estrategias
adecuadas.”, segun Porter (Porter, M., 2017), “comprender las fuerzas competitivas, asi
como sus causas, permiten conocer la rentabilidad actual de la empresa, asi como también
anticipar e influenciar la competencia y la utilidad a largo tiempo” (Pag. 31). Por lo
expuesto, los administradores de las empresas analizan siempre las cinco fuerzas
competitivas, para medir el posicionamiento de la empresa frente al entorno como son los
competidores, productos sustitutos, negociacion con clientes, proveedores, ademas de
como actuar frente a nuevos entrantes al mercado. En los siguientes sub temas, se analiza

las 5 fuerzas segun el autor Porter, asociadas al mercado de la tecnologia.

1.5.1. Rivalidad entre competidores

Son varias las marcas que ofrecen computadoras, portatiles, notebooks, netbooks,
entre otros productos, por ejemplo marcas como; HP, Toshiba, Acer, Dell, Sony, Lenovo,
IBM, entre otras. Marcas americanas y asiaticas predominan en el mercado nacional, y en
gran cantidad se comercializan productos clonados de las marcas originales, siendo este
el punto de dilema entre los comercializadores, quienes deben saber diferenciar el
producto en primer lugar, en segundo lugar conocer la procedencia de los productos, para
ello se debe analizar los eslabones de la cadena, para ofrecer al cliente producto de
calidad.

Nivel de riesgo: Alto

1.5.2. Amenaza de productos sustitutos

Existe diversidad de productos sustitutos en el mercado, denominados productos
geneéricos, gran cantidad de procedencia asiatica con una propuesta llamativa en precios

pero deficiente tanto en términos del producto como en durabilidad.

Desde este andlisis, PuntoCom tiene la ventaja de competir frente a estos productos
sustitutos, ofreciendo marcas y repuestos originales cuando se realizan las reparaciones

de los equipos, garantizando tanto los productos como servicios que brinda a sus clientes.
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Sin embargo se considera riesgo alto para PuntoCom, por cuanto en el mercado existen
los productos genéricos a precios menores y gran parte de los usuarios prefieren porque
sus costos son mas bajos y acordes a los ingresos econémicos.

Nivel de riesgo: Alto

1.5.3. Poder de negociacion con los proveedores

Conocer la cadena de suministros es importante, de esta manera se puede estructurar
la procedencia de las mercaderias que se adquieren a los proveedores, ademas, es
importante mantener comunicacion con los distribuidores para efectuar un control sobre
las mercaderias y nuevas marcas. PuntoCom mantiene buenas relaciones comerciales
con los proveedores y debido a la seriedad de la empresa se ha hecho merecedora a crédito
directo de sus proveedores, ademas la comunicacion para negociar con los proveedores
es excelente.

Nivel de riesgo: bajo

1.5.4. Poder de negociacion de los clientes

Se requiere una estrategia que permita llegar a los clientes con productos de marca
y calidad, por lo tanto, la garantia en los equipos y servicios, permitiran concientizar al
cliente sobre el indice de valor percibido I\VVP, de tal forma que los clientes sientan
seguridad y confianza por la clase de computadora o mercaderias que adquiere, que
atraera nuevos clientes. Por lo expuesto el nivel de riesgo en medio, ya que se puede dar
el caso de que el cliente requiera adquirir productos de menor costo, debido especialmente
asu presupuesto, es decir desee adquirir productos genéricos que si existen en el mercado
y que actualmente PuntoCom no ofrece.

Nivel de riesgo: medio

1.5.5. Amenaza de nuevos entrantes

La globalizacion, el contrabando y el mercado comercial saturado de productos
clonados y de nuevas marcas, son amenazas que a diario se enfrenta, sin embargo, factores
como mano de obra calificada en la prestacion y reparacion de equipos tecnoldgicos

(computadoras, CPU, impresoras, laptop, etc.), se observa una disminucion, debido al
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incremento de las ofertas, por lo que PuntoCom, tiene la ventaja de trabajar en familia,
esto favorece para ofrecer trabajos de calidad a menores costos, ademas de la experiencia

que posee Y clientes, que genera ventaja ante l0os nuevos entrantes.

En relacién a los nuevos entrantes en el mercado, la posibilidad es media, debido a
que a mas de la inversién econémica que es considerada medio alta, se necesita de mano
de obra calificada y en el caso de nuevos entrantes deben invertir mucho mas hasta
adquirir profesionales capacitados en el area técnica para las reparaciones de los equipo,
a diferencia de PuntoCom en donde los mismos socios conocen Y realizan el servicio
técnico.

Nivel de riesgo: medio

1.4. Analisis PESTEL

Como lo menciona (Martinez & Milla, 2012) “...pronosticar y controlar el entorno
es ineludible para descubrir tendencias y sucesos clave del pasado, presente y futuro de
la sociedad. El éxito o supervivencia de la organizacion depende de la capacidad que
desarrolla la misma para predecir los cambios que se van a producir en su entorno”
(pag.52). Expresado de otra manera, se debe analizarla parte externa de la organizacion,
las modificaciones econémicas, politicas, tributarias, leyes, reglamentos, disposiciones,
entre otros factores que influyen en las actividades operativas internas de las

organizaciones.

Por lo tanto, es necesario analizar los factores externos como, politicos, econémicos,
sociales, tecnoldgicos, ecologicos, legales, para conocer y entender el entorno de la
empresa y en base a los datos estructurar estrategias que permitan proyectar las

actividades a corto y largo plazo para beneficio de la organizacion.

1.4.1. Factores politicos

El incremento de las salvaguardias a ciertos productos importados como medida de
equilibrio a la Balanza de pagos y proteccion a la produccion nacional, afecté al sector de
importacion y comercializacién de equipos de computacién y demas productos afines,

por lo que el incremento en los precios fue notorio. Pese a que esta medida actualmente
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no esta vigente, los precios de venta se mantienen, ademas del ingreso progresivo de
mercaderias de contrabando continla, tanto de las fronteras con Colombia y Peru.
Generalmente los productos que ingresan son clonados de las marcas originales, lo que
se convierte en un negocio llamativo para los comercializadores y rentable para quienes

saturan el mercado con la compra y venta de mercaderias alternativas a menores costos.

1.4.2. Factores econdmicos

“Durante el periodo 2015-2017 la economia ecuatoriana estuvo identificada por 3
problematicas: 1) inestabilidad fiscal, por concepto del abultado gasto publico en relacion
con los ingresos; 2) interno, asociado a la contraccion por la alta demanda del sector
poblacional; y 3) externo, asociado a la disminucién de capacidad en proporcion a las
exportaciones” (De la Torre e Hidalgo, 2017). Representan los factores y variables que
inciden en el sector econdmico como por ejemplo, producto interno bruto, poblacién
econdmicamente activa, indice de precios al consumidor, inflacién, entre otras variables,

las cuales dependen de las politicas gubernamentales internas y externas.

1.4.2.1. Producto Interno Bruto PIB

PIB por componentes

m2017 m2016

I 6,5%

Importaciones -6,4% I
Exportaciones 0,3% I_ 11,9%
FBKF 5,0 milafiim
Consumo hogares -1 -;-?sa%—-
Consumo Gobierno -3,3% _- 1.1%
-10% -5% 0% 5% 10% 15%

Tasa de variacion anual (precios de 2007)

Figura 2. Producto Interno Bruto PIB
Fuente: Banco Central del Ecuador 2017

El analisis del producto interno bruto PIB, tiene como propdsito conocer en
términos monetarios la cuantia de bienes y servicios desarrollados en territorio

ecuatoriano en un ciclo especifico contabilizado generalmente de un afio. Este indicador
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facilita medir si las compafiias han incrementado o disminuido la produccion en

referencia a afios anteriores.

“Si se observa el Producto Interno Bruto (PIB) desagregado, se puede verificar
que para el 2016 hubo un decrecimiento en relacion al afio 2017 en todas las variables
que explican el PIB: exportaciones, Formacion BC Fijo (FBKF), consumo de hogares y
consumo de gobierno”. (C.C.G., 2017).

Estas situaciones de disminucion del PIB son consecuencia de la baja productiva
a consecuencia de la disminucion del valor del petréleo durante los afios 2014, 2015, que
influyeron en la Balanza de pago, a su vez como medida de salvaguardia, se
incrementaron los aranceles a ciertos productos lo que influyd especialmente en la
comercializacion de productos entre los cuales se encontraban las medidas arancelarias a

las partidas relacionadas con los equipos tecnol6gicos, computadoras y accesorios.

1.4.2.2. Poblacion econémicamente activa PEA
PEA *

(En porcentajes, dic. 2007 - dic. 2017)
69
68,1

68 673

67
66,2

65,8
66

65 54,5
64

63 62,5 62,5

62 61,7

61

60
dic. 07 dic. 08 dic. 09 dic. 10 dic. 11 dic. 12 dic. 13 dic. 14 dic. 15 dic. 16 dic. 17

PEA nacional

Figura 3. Poblacion econdmicamente activa PEA
Fuente: INEC, 2017

En términos generales, el (INEC, 2017, pag. 3), presenta los siguientes resultados:
“La oferta laboral o Poblacién Econémicamente Activa nacional, alcanzé el

67,7% en diciembre de 2017. Las cifras muestran un incremento respecto al

mismo mes de 2016 (67,3%) del PEA y una reduccion anual estadisticamente
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de la tasa desempleo a nivel nacional. Asi, en diciembre del 2016 el desempleo
fue del 5,2% de la PEA y en el mismo mes de 2017 la tasa se ubico en 4,6%,
0,6 p.p. menos que el afio anterior. La tasa de empleo bruto que se caracteriza
por medir el volumen de absorcion del trabajo en condiciones econdmicas
laborales, no report6 diferenciaciones anuales en los datos estadisticos como
para ser considerados significativos en todo el pais, tampoco por &reas
residenciales. En 2017 del mes 12, la tasa de empleo bruto se registré en el
64,6% a nivel nacional, el area urbana arrojo el 62,0%, mientras que el area
rural un total del 70,6%. Otro factor es que no se observaron diferenciaciones

anuales estadisticas en relacién a tasas de participacion”.

Estos datos son relevantes analizarlo, ya que se puede tener una vision general
sobre el nivel de consumo en general, si el desempleo se incrementa, la probabilidad del
nivel de ventas disminuye, si el nivel de empleo se mantiene o incrementa, la posibilidad
de consumo de manera general se incrementa, lo que se prevé en una mayor venta de
productos.

1.4.2.3. Evolucion historica inflacion

8,00% 16,00%

' O Var. Mensual =—e=\ar. Anual
J.00%

6,00%
5.00%

4,00%

3,00%

Variacién Anual del IPC
C
Variacién Mensual del IPC

ol Qs Sl L

Figura 4. Analisis evolucion historica inflacion 2008-2018
Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec

“El calculo de la inflacion se considera como la integracion total de los bienes y

servicios que son usados por las familias o que tienen la posibilidad de ser utilizados de
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manera mensual, a este conjunto se lo conoce técnicamente con el nombre de canastas
familiares. Para el analisis econdmico, se consideran 2 clases de canastas: la basica
familiar en la que se incluyen 75 articulos, y la vital que contiene 73 productos.” (INEC,
2017, pag. 10)

Para conocer el consumo de los hogares en el pais y a nivel de provincias, se
requiere saber el IPC, por ciudades y regiones, lo que facilita obtener informacion de las
condiciones del mercado, en este caso, interesa conocer el mercado de Cuenca. A
continuacion, de acuerdo al INEC 2017, se evidencia las ciudades que mayor indice en
precios registro.

Tabla 1. Estructura del IPC por ciudades y regiones

Variacion Variacion Variacion
Mensual Anual Acumulada
SANTO DOMINGD 105,99 -0,38% 0,26% 0,06%

Ciudad indice

auiTo 104,66 -0,27% -0,33% -0,26%
CUENCA 106,28 -0,22% 0,92% 0,37%
ESMERALDAS 106,80 -0,21% -0,11% -0,52%
GUAYAQUIL 105,85 -0,13% 0,35% 0,60%
LOJA 103,89 -0,01% -0,36% 0,16%
AMBATO 105,76 0,01% 0,68% 0,29%
MANTA 105,28 0,03% 0,17% 0,43%
MACHALA 106,59 0,23% 0,01% -0,02%
REG. COSTA 105,88 -0,09% 0,25% 0,40%
REG. SIERRA 104,88 -0,19% -0,06% -0,06%
NACIONAL 10540 -0,14% 0,10% 0,18%

Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec

“El valor de la Canasta Familiar Basica en la region Sierra fue de $723,10 ddlares,
la de la Costa es $693,93 ddlares, siendo Cuenca la ciudad més cara con una canasta
basica de $734,71 dblares. El valor de la Canasta Vital en la Sierra es de $496,94 dolares,
la de la Costa es de $502,30 dolares. Manta posee la canasta vital mas elevada con un
valor de $530,74 ddlares”. (INEC, 2017, pag. 10)

Frente a estos datos estadisticos, se evidencia que Cuenca resulta ser la ciudad

mas cara de la sierra, por lo tanto, se puede generar estrategias para que la empresa
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PuntoCom pueda competir frente a otros negocios similares con precios atractivos para
los consumidores, lo que le permitira ampliar sus ventas y por ende incrementar la
clientela generando estrategias y una cadena de suministros que permita adquirir las
mercaderias a menos costos para a su vez poder vender los articulos a costos razonables

y competitivos.

1.4.2.4. Tasa de interés

Estas fluctian en base al precio del dinero circulante en el mercado financiero, es
decir, cuando existe mayor circulacion de dinero (compra-venta), estas bajan, pero

cuando existe menos circulante, la tasa de interés sube.

Tabla 2. Tasas de interés a marzo 2018

Tasas Tasas
Segmento Referenciales Maximas
mar-18 mar-18
Productivo Corporativo T.67 9.33
Productivo Empresarial 5.78 10.21
Productiveo PYMES 10.85 11.83
Comercial Ordinario .11 11.83
Comercial Prioritario Corporativo 763 9.33
Comercial Prioritario Empresarial 9.56 10.21
Comercial Prioritario PYMES 10,63 11.83
Consumeo Ordinario® 16.73 17.3
Consumo Prioritario™ 16.49 17.3
Vivienda Interés Publico 495 4.99
Inmobiliario 1045 11.33
Educativo™** 9.47 9.5
Microcrédito Minorista*™ 26.68 285
Microcrédito Acum. Simple*™* 23.82 255
Microcrédito Acum. Ampliada*** 2021 235
Inversién Pablica 5.98 9.33
Microcrédito Minorista*™™ 25.08 30.5
Microcrédito Acum. Simple*** 2367 275
Microcrédito Acum. Ampliada*** 21.42 255

Fuente: Banco Central del Ecuador, 2018

“La Junta Politica de Regulacion Monetaria y Financiera presento las resoluciones
043-2015-F de (5/03/2015), 044-2015-F de (1 /04/2015) y 059-2015-F de (16/04 2015);
cuya finalidad es regular las normativas de segmento de cartera de creditos de las
organizaciones del Sistema Financiero y las normas que reglamentan la sujecion de las

tasas de interés activas efectivas maximas.
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Segun la Res. 437-2018-F de (26/01/ 2018), se instituyen tasas maximas para las
areas de microcreditos a partir del (1/02/2018), las cuales se aplicaran para el sector
financiero publico, sector financiero privado, las mutualistas y entidades del segmento 1

del sector popular y solidario” (Banco Central del Ecuador, 2018, pag. 94)

1.4.3. Factores sociales

40,0 39,8
29,2
II . . . - |
1995 1998 1999 2014

Bpaiz "Urbano " Rural

Figura 5. Analisis factores sociales
Fuente: www.inec.gob.ec. 2018

“Entre 2006 y 2014, la pobreza por consumo se redujo a nivel nacional 32,6%,
esto representa aproximadamente 1,3 millones de personas que salieron de la pobreza,
reduccion mayor a la registrada entre 1998 y 2006 cuando bajé en 14,5% segun los
ultimos datos de la Encuesta de Condiciones de Vida (ECV) del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos”. INEC (2018).

“La encuesta, que se realiz6 entre noviembre 2013 a noviembre 2014, tuvo como
muestra a 28.846 viviendas, a nivel nacional, urbano, rural, 24 provincias y

representatividad de Quito, Guayaquil, Cuenca y Machala”. INEC (2018).
“La pobreza por consumo en el 2014 llego a 25,8% a nivel nacional, en el area

rural 47,3%, mientras en la urbana alcanzoé el 15,5% en comparacion al 38,3%, 61,5% y
24,9% del 2006 respectivamente”. INEC (2018).
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1.4.3.1. indice de confianza al consumidor

Analisis Indice de confianza al consumidor

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Figura 6. indice de confianza al consumidor
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2018

“Este indicador indice de Confianza al Consumidor (ICC), registr6 40.3 puntos
en febrero de 2018. La tendencia de la serie desde junio de 2016 continta siendo
creciente.” (Banco Central del Ecuador, 2018, pag. 33)

1.4.3.2. Indice de confianza empresarial y tasa de crecimiento.

indice de confianza empresarial y tasa de crecimiento anual del PIB

10 50
e e e T B S S e e P S 40

Tasa de Crecimiento Anual del PIB
(Porcentaje)

(epuapus} g ap opadsal ugiesap ap alejusoiod)
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Tasa de crecimiento anual del PIB t/t-4 (gje izq.) w=Ciclo del ICE (gje der.)

Figura 7. indice de confianza empresarial y tasa de crecimiento anual del PIB
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2018

“En febrero de 2018, el Ciclol del indice de Confianza Empresarial (ICE) reflejo

el 1.8% de incremento. Ademas, en la figura se observa la concordancia de este indicador
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con la tasa de crecimiento anual del PIB del trimestre de 3% para el cuarto trimestre de
2017”. (Banco Central del Ecuador, 2018, pag. 34)

1.4.4. Factores tecnoldgicos

Los factores tecnologicos comprenden el acceso y uso que las familias les dan a
los equipos de computo portéatiles y de escritorio, como también el uso de los celulares e

internet por parte de los ciudadanos tanto en el sector urbano como rural.

27,5% 27,7% 27,6%
26,4% 27,1% 26,7%
24,8%
20,6%
18,1%
13,9%
2012 ‘ 2013 ‘ 2014 ‘ 2015 ‘ 2016 2012 | 2013 | 2014 | 2015 2016 ‘

Computadora de escritorio Computadora portatil

Figura 8. Equipos tecnoldgicos del hogar a nivel nacional
Fuente: INEC, 2016

“En cinco afos ha incrementado 13,7 puntos por concepto de la compra de equipos
de cdmputo portatiles por las familias, por otra parte las computadoras de escritorio se

observa un aumento del 0,3 puntos”. (INEC, 2016, pag. 5)

Valor porcentual de personas que han usado internet 2016

Galapagos 78,7%
Pichincha 67,1%
Azuay 61,1%
El Oro 59,7%
Guayas 59,3%
Santo Domingo de los Tsachilas 58,2%
Tungurahua 55,9%
Imbabura 55,4%
Loja 55,0%
Cafiar 51,8%
Santa Elena 49,3%
Cotopaxi 49,2%

Figura 9. Analisis de personas que han usado internet

Fuente: INEC, 2016
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“En 2016, el 78,7% de la poblacion usé internet, mientras que Esmeraldas con el
40,2% es la provincia con menor uso”. (INEC, 2016, pag. 17).Azuay representa el 61,1%
de la poblacién que ha usado internet, lo que demuestra un consumo elevado de

dispositivos que favorece al mercado comercial.

1.4.5. Factores ecoldgicos

La manera de llevar la vida de manera saludable involucra varios aspectos de
contribucion para el cuidado del medio ambiente por parte de las personas y de la
empresa. Por lo sefialado, PuntoCom, como aporte a la ecologia, posee estructurados sus
locales comerciales, cuenta con los servicios basicos, ademas de un punto de reciclaje,

promoviendo la preservacion al medio ambiente.

En relacion al analisis del clima laboral, existe el buen trato, comunicacion, respeto,
compafierismo, disciplina, asignacion de tareas, entre otros valores, como también
acatamiento de las jornadas laborables de los trabajadores, lo que garantizan un ambiente
acogedor para el desarrollo de las actividades de los trabajadores.

1.4.6 Factores legales

En referencia a los factores legales, PuntoCom cumple con el Reglamento
Tributario, posee el RUC 0102669955001y las obligaciones a las que estd sujeto son
declaracion mensual del Impuesto al Valor Agregado IVA y declaracion del Impuesto a
la Renta I.R. Ademas cumple con la ley laboral a través de los contratos de trabajo del
personal y pagos al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social por el seguro social a los
cuales tienen derecho los trabajadores en relacion de dependencia que laboran en

PuntoCom.

21



CAPITULO II: FUNDAMENTACION TEORICA

El presente capitulo contiene conceptos basicos tomados de diferentes autores que
han efectuado el andlisis y estudio de la cadena de suministros “supply chain”,
fundamenténdose en las probleméticas de las organizaciones, finalmente, bajo este
contexto han aportado con sus propuestas desde sus perspectivas, las mismas que se
requieren aplicar en el esquema de los procesos de acuerdo a la necesidad, prioridad y
operatividad de cada empresa, segin la actividad que realiza, como por ejemplo

comercial, de servicios, industrial, hotelera, etc.

2.1. La cadena de suministros

Surge ante la necesidad de mejorar la administracién de las organizaciones para
adaptarse a los nuevos procesos de negocios y es tratada como un elemento importante.
Para una mejor comprension del tema en mencién, se cita a continuacion las opiniones

sobre la cadena de suministros expresada por algunos autores, tales como:

“Es una sucesion de etapas (procesos), la cual tiene como prop6sito basico el
generar competencia para cumplir con el consumidor final, mediante la generacion de

valor en cada eslabon” (Camacho, 2012, pag. 3).

“La cadena de suministros en sus etapas abarca desde el fabricador o creador,
proveedor o conocido también como comercializador, sino también a los que realizan el
transporte y vendedor al por mayor o menudeo, e incluso a los mismos clientes” (Durén,
2013, pag. 66).

Estd compuesta por todos los departamentos operacionales que la empresa
necesita para cubrir las exigencias de los usuarios, por lo tanto la logistica para la
obtencion de materiales comprende desde el abastecedor hasta la entrega al cliente
(Santamaria, R., 2012)

La sucesion de hechos que cubren el periodo que se necesita para obtener un

producto o servicio desde que es fabricado hasta que es consumido. (Blanchard, D., 2010)
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“La Gestion de la Cadena de Suministro (GCS) es un componente importante para
la conservacion de la empresa, el mejoramiento para obtener mejores beneficios y
ventajas”. (Alfalla, 2017, pag. 4)

“La cadena de suministro esta integrada por todas las operaciones que se utilizan

con el proposito de satisfacer la solicitud de un cliente”. (Sunil, 2013)

Es un procedimiento donde se ejecutan varias etapas de manera cronoldgica, es
decir las materias primas se reciben de los proveedores e ingresan a transformacion para

convertirse en productos terminados o semi terminados. (Muentes, V., 2014),

Por lo cual su estudio es desde la logistica interna que implica el seguimiento y
andlisis de fabricacion, distribucidn, compras, transporte, almacenaje, hasta la venta de
los productos, este estudio es realizado con la finalidad de crear una ventaja competitiva.
Como lo menciona (Santander, 2014, pag. 5), “El entorno son la tnica condicién que

influye para la estructura de la cadena de suministros de cada empresa”

Para ello como lo sefiala Santander (2014), los administradores de la empresa deben
vigilar y administrar eficientemente la cadena que interviene desde el fabricante de las
marcas de productos, proveedores intermediarios, transportistas de las mercaderias
incluso hasta los clientes, lo que se desarrolla eficientemente con el apoyo de la aplicacion
de la logistica, cuyo fin consiste en planear, ejecutar, controlar la secuencia y bodegaje
adecuado de los articulos, durante el punto de partida hasta la tltima etapa de llegada, a
fin de satisfacer los requerimientos de los usuarios y de cumplir con los propdsitos de la
empresa que son generar rentabilidad y satisfacer al cliente de manera eficiente y

oportuna.

2.1.1. Importancia

Radica en organizar la operatividad interna con la exterior de la organizacion.
Como lo sefiala Camacho, “Optimizar los procesos internos para optimizar la
competencia satisfacer integramente el mercado y administrar adecuadamente procesos
propios y externos que limitaban las operaciones de la empresa”. (Camacho, 2012, pag.
2). Por lo expuesto, la importancia de una cadena de suministros eficiente, incrementa
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valor a la empresa y permite crear diferencia de eficiencia, eficacia y competitividad

frente a otras compafiias.

2.1.2. Objetivos

“Debe ser expandir el valor creado. Lo que significa la diferenciacion de lo que
cuesta el producto final para el consumidor y los valores por concepto de costo que se
generan durante las diferentes etapas de la cadena. (Alfalla, 2017, pag. 2). Analizando
desde la perspectiva del empresario, esto significa, cual es la utilidad bruta que se genera

mediante una buena estructura de cadena de suministros.

2.1.3. Diferencia entre la cadena de suministros y la logistica

Como lo manifiesta (Chopra, S., 2008), se diferencia de la logistica porque genera
vinculos mas directos y participativos, expresado de otra manera, los proveedores,
interacttian con mayor frecuencia y la informacion sobre las mercaderias se mantienen
actualizadas, también se puede observar que la cadena de suministros se puede desarrollar
por varios productos o procesos o por uno solo. Mientras que la logistica, como lo
menciona el mismo autor, forma parte de la cadena, es decir, es un componente, cuya
funcion es la coordinacién de las etapas dentro de la cadena, tanto en la adquisicién de

materiales, la administracion de los mismos y la distribucion de las mercaderias.

2.2. Gestién de la cadena de suministros

Conocido en terminologia inglesa como Supply Chain Management, la (SCM),
hace referencia a los métodos que se utilizan como herramientas de mejora y
automatizacion de los suministros para disminuir los espacios de entrega de los productos

y por ende mejorar la eficiencia del servicio.

Una planeacion estratégica facilita a las empresas encausar de manera eficiente y
eficaz el desarrollo operativo comercial y de servicios. “El éxito de la gestion de la cadena
de suministros esta en otorgar los bienes en el sitio solicitado, en el tiempo acordado, en
las cuantias exigidas y al costo estipulado. (Martin, 2017). Para ello, es necesario

introducir a la tecnologia como herramienta para obtener una cadena eficiente, para ello
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se requiere incluir las diferentes etapas conocidas como eslabones que intervienen en la
cadena, como son, fabricantes, transporte, distribuidores, transporte desde distribuidores,

locales comerciales y consumidor.

A continuacion en la siguiente figura se expresa los eslabones o etapas a

considerar dentro de una cadena de suministros:

( Fabricas
Producaony

Figura 10. Cadena de suministros
Fuente: (Castro, 2015), Cadena de suministros vs cadena de valor

(Proveedores
(Aprovisiona

miento)

-

Esta representacion grafica, justifica el analisis de Gomez, quien expresa que “La
gestion de la cadena, tiene como propoésito la coordinacion y sincronizacion de los
procesos logisticos que intervienen en este proceso, de esta forma se puede minimizar los
recursos y costos” (Gémez, R., 2012). Es necesario mencionar que si uno de estos
eslabones no cumple su funcidon especifica y en el tiempo determinado, el proceso de la
cadena se altera, como consecuencia, la eficiencia, tiempo y costos se afectan.

2.2.1 Estructura de la Cadena de Suministros

Esta integrada por todas las empresas que forman parte en una cadena de
suministros, al respecto Aranda, cita a Jiménez, et al. (2002) y menciona que “Es el
conjunto de compafiias, compuestas por empresas proveedoras de materias primas,
productores, empresas distribuidoras y vendedores al por mayor o menor, quienes tienen
el mismo fin comun, que es cumplir con las exigencias del consumidor final”. (Aranda,
T., 2016)
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De esta manera, los integrantes afines al producto comercializado forman parte de
los eslabones de una empresa en el tiempo especifico y determinado, el mismo que es
coordinado con anticipacion con el propdsito de disminuir costos que beneficien a las dos
partes que son quien entrega el servicio o bien y quien lo recibe para seguir cumpliendo

con las fases de la cadena.

Retomando lo citado por Aranda,

“Como resultado de una estrecha colaboracion entre los elementos de la
cadena de suministro, se produce una agilizacion del proceso productivo que
da como resultado, mayores beneficios en la cadena de los participantes. Todo
con la finalidad de reducir costos, agilizar los tiempos de entrega y lograr con

ello un valor agregado a los productos o servicios”. (Aranda, T., 2016)

Bajo esta conceptualizacion, se comprende que cada elemento que conforma la
cadena de suministros, es vital para el funcionamiento y cumplimiento de la misma, por
lo analizado, un factor indispensable es la logistica y coordinacién, misma que se logra
mediante una comunicacion oportuna y eficiente entre todos los elementos que integran

parte en la cadena.

Otro factor a ser analizado dentro de la estructura de la cadena es la logistica, ya
que es fundamental en la cadena de suministros, puesto que interfieren equipos diferentes
con un mismo fin, hasta la entrega del producto o servicio al consumidor, al respecto,
Baca (2016), sefala:

“Esta cadena esta integrada por proveedores, proveedores de sus proveedores,
compradores, compradores de sus mismos usuarios, contendientes con los
que se ayudan, repartidores de los materiales y de sus bienes, empresas que
almacenan y entregan sus mercaderias, esto es, actualmente se considera que
la empresa no empieza y termina en sus limites fisicos, sino mucho mas alla”.
(Pag. 103)

Por lo tanto, dentro de las operaciones administrativas es necesario tener presente

la aplicacion de la logistica correcta, es decir, los productos oportunos, en cantidades
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apropiadas y condiciones adecuadas, entregados en el lugar y momento indicado vy al

costo convenido.

“Para ser competitivas, las empresas deben reaccionar rapidamente al menor
cambio que surja en la demanda. Pero las técnicas actuales y las herramientas
que las empresas usan frecuentemente no estan adecuadas para una buena
planeacion. Es muy facil cometer errores con las hojas de calculo y no se integran

facilmente con los sistemas ERP. “ (Maciel, 2013)

Por tal razon, otro factor importante a analizar es la demanda es decir, de la
cantidad de clientes, conocer quienes se encuentran satisfechos con las atenciones y
servicios otorgados por el local comercial. La demanda “De acuerdo con las cantidades
demandadas de un bien o servicio dependera el precio que se le establezca, de los
consumidores, del costo de los articulos similares o complementarios como también de
las particularidades que solicite el consumidor”. (Sapag, 2014, pag. 62). Para llegar a

cumplir con estas caracteristicas es necesario realizar un estudio de planificacion.

“La estructura que se planificara, necesita de un excelente conocimiento de la red
logistica y las limitaciones de la cadena de suministros, tales como el area de bodegaje,
las alternativas para la transportacion, los periodos u horas de espera, los estandares

recomendables de inventarios, etc.” (CRS, 2012)

Por lo tanto, se requiere estructurar de manera secuencial cada uno de los procesos
de acuerdo a las actividades especificas de cada empresa con el proposito de que esta se

mantenga en el mercado competitivo y evitar inconvenientes.

2.2.2 Elementos para la gestion de una cadena de suministros

1. Ciclo de Aprovisionamiento
Constituye el abastecimiento de todos los materiales y suministros que se

requieren para la elaboracion de los productos, este ciclo tiene como objetivo determinar

cémo, donde y cuando se obtiene y se utilizan las materias primas.
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Ramon & Lamarca, (2012) mencionan que

Una solucidn para la gestion de una cadena de suministro es organizar los
procesos de negocio, la informacion y los acuerdos con proveedores,
repartidores y compradores de la cadena de forma espaciada que dé lugar
a la planificacion, implantacion, disminucion de costes y control en la
entrega de las mercaderias a los usuarios, coordinando la actividad de

multiples agentes de integran la cadena. (pag. 34)

2. Ciclo de fabricacion

En esta fase, segin expresa (Monterroso, E., 2000), “se establecen las diferentes
etapas para el procesamiento de las materias primas hasta la obtencion del producto
terminado”. En esta fase se crea una planeacion de las diferentes etapas que se aplican
desde la seleccion del producto a fabricar, tipos de materiales a utilizar, cantidades a
elaborar, tiempos estimados en cada proceso, supervisién del producto terminado
finalmente bodegaje, para su posterior traslado a los vendedores hasta que la mercaderia

Ilega a hacia el usuario.

3. Ciclo de ubicacion y transportacién

Estas dos fases forman parte de los elementos de gestion en la cadena, se
caracterizan porque se utilizan simultaneamente. (Chopra, S., 2008) , menciona que, la
transportacion de las mercaderias se estable de acuerdo a la ubicacion de los clientes
mayoristas y del mercado. Representa el proceso de traslado de las mercaderias a través
de una red de distribuidores a sus diferentes destinos hasta llegar a manos de los

consumidores.
En base a estos tres ciclos se produce la cadena de suministros, sin embargo, para

que se desarrolle adecuadamente, se requiere incrementar estrategias que aporten valor a

todas las etapas de la cadena, de tal manera que se agrega valor a los clientes.

28



2.2.3 Incremento de valor en la cadena de suministros

(Garcia, V., 2013), menciona que cuando se crea valor a la cadena de suministros
se logra disminuir de manera sostenible los costos y se incrementa el cumplimiento a la
demanda de los clientes, ademés se aumenta la velocidad de la cadena de suministros,
creando mayor eficiencia en el control de los activos fisicos, los cuales pueden ser
medidos en los ratios financieros, mismos que en estas circunstancias evidenciaran

mejores margenes de rentabilidad por el incremento de ventas y disminucién de costes.

2.2.3.1 Planificacion del mercado

Consiste en el establecimiento de la demanda para abastecer a los usuarios, al
respecto Ledesma menciona que “Es el proceso utilizado por los gerentes para crear y
mantener una oportunidad viable entre los objetivos de la organizacién, habilidades y
recursos de la misma en base a sus cambiantes en el mercado de oportunidades”.
(Ledesma, 2013). En términos generales, el objetivo de la planificacion de mercado es
modelar los negocios y mercaderias de la empresa de modo que generen mayores

utilidades y rendimientos, para que la organizacién optimice las ventas y servicios.

La principal funcion de la planificacion de mercado, se relaciona con los recursos

econdmicos y humanos de los cuales se espera obtener rendimiento econémico.

2.2.3.2 Abastecimiento

En referencia a las compras, como lo expresan (Jiménez, J. & Hernandez, S.,
2002), se deben utilizar acciones estratégicas para negociar con los proveedores, a través
de la intervencion del departamento administrativo de PuntoCom, con la finalidad de que
las operaciones de compras sean eficientes, el departamento encargado de efectuar las
compras debe conocer las fases de abastecimiento y aplicar estrategias que permitan

minimizar tiempos y costos durante este proceso de abastecimiento.

Una estrategia que se puede aplicar es buscar alianzas con proveedores en donde

las dos partes se beneficien con precios de venta y costos de entrega menores.
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2.2.3.3 Produccién

(Ramoén & Lamarca, 2012, pag. 36), mantienen el criterio de que “Se debe trabajar

en planificar la fabricacion del producto de calidad a costos bajos™.

En referencia a costos bajos, no necesariamente debe ser a materias primas de
menor calidad, sino a la disminucion de costes en la adquisicion de los materiales lo que
agrega valor al producto cuando se encuentra en su etapa de venta y se ofrece precios
competitivos al usuario. Otros elementos que se deben considerar en la etapa de
produccidén son las compras de materiales, suministros, programacion de las 6rdenes de
produccién, métodos que se usan para la fabricacién de mercaderias. Otro factor que se
debe considerar es la cantidad de produccién, ésta debe estar equilibrada en relacion a la
demanda del mercado.

2.2.3.4. Suministros e inventarios

Analizando desde el criterio de los compradores, se refiere a “La seleccion de los
proveedores que las empresas realizan con la finalidad de obtener productos de calidad,
a buenos precios y en tiempos de entrega minimos.” (Chopra, S., 2008). Desde el analisis
de los vendedores, se refiere a la organizacidén que una empresa utiliza mediante una
correcta manipulacion de las mercaderias durante la distribucién de las mismas en los
puntos de entrega como por ejemplo, distribuidores, almacenes de venta al por mayor y
menor. Para ello, se requiere de las habilidades y capacidades de las operaciones del

almacén para minimizar los manejos de tiempos y costos en referencia a inventarios.

En esta etapa es necesario enfatizar que tanto la carencia como excesos de
mercaderias en stock, implican costos, por lo tanto, es necesario manejar un nivel

adecuado de los productos para satisfacer a los usuarios.

2.2.4 La logistica en la cadena de suministros

Al hablar de logistica (Chopra, S., 2008), manifiesta que es un componente mas que
integra a la cadena de suministros, la misma que se prepara mediante una planeacion de

acuerdo a los requerimientos de cada empresa.
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Objetivos

Reducir los tiempos que se emplean en la cadena, como consecuencia se espera
reducir los costes y tiempos utilizados desde el punto de inicio hasta la llegada del
producto a manos del consumidor. (Chopra, S., 2008), finalmente con esta estrategia se
mejora el nivel de servicio, considerando las interacciones entre los agentes que forman

parte de la cadena.

2.2.4.1 Tipos de logistica

1. Logistica de aprovisionamiento

Esta integrada por un grupo de actividades planificadas cuyo propdsito es cumplir
con la entrega de las mercaderias, en los casos de las empresas comercializadoras y asi
satisfacer las cantidades que demanda cada organizacién de acuerdo a su tamafio,
mercado y ofertas, para lo cual utiliza como herramienta una red de proveedores mediante
la estructuracion de un flujo de informacidn, segun lo mencionan (Ramén & Lamarca,
2012).

2. Logistica de distribucion

(Jiménez, J. & Hernandez, S., 2002), expresan que tanto en el transporte de las
materias primas para su transformacion en producto, como en el transporte para la
distribucidn, es importante tener una buena logistica. (Pag. 175) Consiste en la estructura
de un diagrama de distribucion para lo cual se considera los centros de abastos mas
cercanos para disminuir tiempos de traslado y costes, de tal manera que las mercancias
llegan a su destino, es decir a los comercializadores permitiendo agregar valor a los

productos para la adquisicion por parte de los consumidores.

3. Logistica de produccion

Generalmente la logistica de produccion como lo sefiala (Chopra, S., 2008), se
utiliza en las fabricas industriales que efectian la transformacion de los materiales en

articulos semi acabados o terminados, para lo cual requiere de la utilizacion de métodos
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y diagramas de flujos donde se pueda identificar los procesos que se manejan por la
empresa para obtener productos en menos tiempos de fabricacion y costes.

(Porter, 1985, pag. 53) menciona que los sectores industriales evolucionan, por lo
que es necesario que las empresas tengan definidas las estrategias a utilizar. Mientras que
para (Keegan, W., 1997), quien considera desde el analisis comercial a los sistemas de
produccién los define como una red de industrias que realizan actividades afines con el
propdsito de enlazar a productores con los consumidores de tal manera que se llegue a

efectuar el acto comercial.

4. Logistica de inversa

Nahamias, sefiala que la funcion de esta logistica radica en el conjunto de procesos
que facilitan la rotacion y control de las entradas y salidas de las mercaderias en base a la
demanda de los productos por parte de los clientes de la empresa. (Nahmias, S., 2007),
indica que como caracteristica especial, los productos poseen deficiencias o se encuentran
en condiciones inadecuadas, dando lugar a que la logistica inversa se encargue en reparar
o dar alternativas de solucion al producto en malas condiciones, de tal manera que la

satisfaccion del cliente se lleve a cabo.

2.3. Tecnologias de la informacion y comunicacion: Cadena de suministros.

El conjunto de estas ciencias aplicadas TIC, forman parte de los cambios y avances
en los contornos sociales, culturales, econémicos, politicos, administrativos. Estas
tecnologias frente a los negocios y empresas también han evolucionado a favor de la
competitividad para fortalecer a las empresas dentro del mercado globalizado, por lo
tanto, es importante conocer los diferentes tipos de TIC, que se localizan con mayor

frecuencia en las empresas y como influyen para su operatividad.

2.3.1. Conceptualizacion de las TIC

“Las TIC aplicadas a la logistica han permitido incrementar la productividad al
incorporar mecanismos para los procesos mas delicados como la recogida,

identificacion y la trazabilidad de los productos” (Crua, 2016)
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“El mddulo de TIC’S utilizadas a la logistica busca que el participante conozca
las principales TICS relacionadas con estos movimientos y determina las clases de
tecnologias ajustables a todas las operaciones que forman parte de la cadena de

suministros de sus organizaciones”. (Rodriguez, 2012, pag. 1)

En base a estas conceptualizaciones efectuadas por los autores Crua y Rodriguez,
se observa la trascendencia de las Tecnologias de la informacion y comunicacion, TIC,
ya que su importancia radica en la obtencidén de comunicacion concreta y directa entre
consumidores y proveedores. Analizada desde el punto de vista de las empresas
comercializadoras crea un espacio en la web para que las organizaciones puedan
promocionarse y darse a conocer de manera agil, oportuna, en tiempos récords y a

Mmenores costos.

Ventajas

Las Tecnologias de la informacion y comunicacién, TIC, desde la perspectiva de
herramienta en la logistica de la cadena de abastecimiento, como lo menciona Crua,

ofrece las siguientes ventajas:

- “Se desarrollan relaciones mas formales con proveedores, por lo que
se fomenta la confianza entre ellos y se realizan practicas mas

colaborativas.

- Se obtiene una aplicacibn mas eficiente 'y corta que
optimizan las destrezas de gestion logistica, especificamente, las
relacionadas con los métodos de gestion de inventario, uso de
proveedores y a la unificacion de procesos operativos.

- Se despliega la creacién de personales mas capacitados, a través de la
ensefianza técnica en el departamento logistico y gestién de cadenas de

suministro.

- Se amplian mejores estructuras organizativas y se hace una mejor

utilizacion de las plataformas que promueven medios de transportacion
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para que se distribuya de manera mas eficientes todos los suministros”.
(Crua, 2016)

2.4. Integracion de las TIC en la logistica

La implementacion de las TIC, en el estudio de la cadena segun (Monterroso, E.,
2000), ha facilitado a las empresas incrementar el nivel de productividad, mediante la
incorporacion de mecanismos dentro de los procesos logisticos como, identificacion,
seleccidn, ingreso y almacenaje de los productos, mediante instrumentos como la
utilizacion de los E-Commerce, la geo localizacion mediante el manejo de los GPS, el

e-Procurement, etc.

2.4.1. Uso de los E-Commerce

Otro factor importante con el que aportan las Tecnologias de la informacion y
comunicacion segun (Crua, 2016), es la creacion de los e-Commerce, que es un
elemento muy beneficioso y utilizado actualmente por las empresas, facilitando tanto
el inicio como continuidad de los negocios, ademas, reduce el riesgo econémico en el

lanzamiento o mercadeo de los bienes.

Al respecto, la autora Crua Claudia, menciona que “es muy importante la
integracién de las plataformas de comercio electronico para optimizar el proceso,
reducir tramites y ahorras los costos, al mismo tiempo se estara transmitiendo

veracidad, confianza y seguridad a los compradores”. (Crua, 2016)

Un aspecto clave del comercio electronico, como lo menciona
Anteportamlatinam “es el acercamiento que crea entre proveedor y cliente, teniendo
dos efectos directos, uno en el caso de la eliminacion de intermediarios que podrian
aumentar el valor final del producto de compra y, se establece una estrategia de

confianza con el cliente”. (Anteportamlatinam, 2014, pag. 15)

En términos generales, la creacion de los e-Commerce agrega valor a los

consumidores, aumentan la competitividad y calidad de los servicios y reduce tanto
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los costos como precios para los usuarios, generando mejores utilidades

competitividad para la empresa.

2.4.2. Uso de los GPS para la geo localizacion

En la logistica de la cadena de suministros la utilizacion de los GPS, son
importantes segun (Monterroso, E., 2000), para que el transporte de las mercaderias
sea seguro. Esta tecnologia tiene la ventaja de que permite conocer con exactitud la
ubicacion, tiempo de salida, de llegada y por ende verificar los itinerarios programados
y el acatamiento de los mismos de acuerdo a la planificacion de la cadena de

abastecimiento que se efectta en la empresa.

2.4.3. Uso de e-Procurement

(Crua, 2016), sefiala que este sistema sirve para la automatizacion interna y
externa de todos los procesos que interfieren en el funcionamiento y operatividad de
una empresa, como por ejemplo, compra de mercaderias, proveedores, clientes, control

de inventarios, costos y gastos.

Mediante el uso de la tecnologia e-Procurement, los procesos de gestion del
inventario de mercaderias se simplifican y ayuda a que el proveedor y cliente tengan
informacion eficiente y oportuna de las prioridades del producto que requiera el

usuario.

Finalmente, como lo menciona Crua, estos avances relacionados al aporte de las
TIC en el sector de la logistica han favorecido a la obtencion de diversos factores de

éxito como:

- “El aumento del nivel de competencia en el mercado representa una de
las fuerzas motrices que empuja a las compafias de transporte y

logistica a utilizar las tecnologias TIC.

- Los intercambios electrénicos de informacion, apoyados en las TIC,

tienen un efecto directo en el aumento de la colaboracién entre las
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empresas, dando lugar a nuevas relaciones de trabajo y mayores

oportunidades de comercializacion.

- El éxito en la agregacion de las invenciones apoyadas en las know-how
TIC crea una dinamica filiacion de la disponibilidad y eficacia de
activos suplementarios para el desarrollo de las destrezas de los
trabajadores.

- Reduccion de costos a través de la aplicacion y uso de tecnologias como
las herramientas de identificacion automatica (Cddigo de barras,

etiquetas de barras, etiquetas RFID, software OCR, etc.)” (Crua, 2016)

En términos generales, las Tecnologias de la informacién y comunicacién en la
logistica de la cadena de suministros han permitido que las empresas puedan comunicarse
utilizando un mismo sistema de informacién para todas sus actividades operativas tanto
internas como externas, mediante la sistematizacién de las comunicaciones y las
tecnologias, actualmente las empresas requieren mantenerse actualizadas con las nuevas

tecnologias con el propdsito de mantenerse en el mercado competitivo y globalizado.
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CAPITULO 111: ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA DESDE LA
PERSPECTIVA DE LA CADENA DE SUMINISTROS

3.1 La cadena de suministros de la empresa

Para conocer la realidad actual de PuntoCom segln su operatividad y al manejo de la
cadena de abastecimiento, se aplico una entrevista al gerente y encargado de compras de
PuntoCom, misma que consta como Anexos 1y 2, ademas mediante la observacion en el
area de ventas y administracion, se llegd a estructurar el flujograma operativo y la
secuencia de procesos que integran la cadena de suministros de la empresa, a continuacién
se presenta el flujograma de operaciones en la figura 1 y en la figura 2 la cadena de

suministros actual.

CONTABILIDAD PROVEEDORES BODEGA LOGISTICA
_ Informa stock En basea
Cotiza productos minimo de documentos, ingreso
faltantes para la inventarios segin | —#  de productos al
ventaa proveedores kardex sistema
v
T Recibe
Entrega cotozacion mercaderia con
2 d N
guta de remision Actualizacion de
precios, stocky
demas datos.
Aprueba
Vende I
S| NO -
2 Entrega - Informe al
documentos departamento
. contable
Compra 1, Solicita la
P compra
Informe al
departamento
contable
< | —

Figura 11. Flujograma de operaciones de PuntoCom
Fuente: Entrevista a representantes de PuntoCom
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Como se manifesto anteriormente, PuntoCom, no posee una cadena de abastecimiento
estructurada, por lo tanto, en base a la informacién obtenida de las entrevistas al gerente
y encargado de compras, se estructuro el flujograma de la cadena actual del negocio,
misma que inicia con el informe de Bodega sobre las existencias minimas segun Kardex

quien informa al encargado de las compras.

El responsable de compras, verifica la informacion con la base de datos a la cual tiene
acceso referente a las cantidades en inventarios, luego realiza la requisicién de compra
para efectuar las cotizaciones de los productos, obtenidas las cotizaciones, entrega al
gerente para que revise la informacion, analice y autorice las cantidades de compras y

comercializadores a quienes se les realiza la adquisicion.

Los proveedores venden las mercaderias en los términos acordados, los productos son
transportados hasta PuntoCom, las recibe el bodeguero quien se encarga de revisar las
mercaderias e ingresarlas, luego entrega la guia de remisién y documentos como factura

a logistica.

Logistica, se encarga de procesar la informacién en la base de datos de inventarios a
las cuales tiene acceso para determinar el precio actual de las mercaderias y entrega la
futura y demas documentos al area de Contabilidad para sus respectivos registros

contables.

Una vez conocidas las actividades operativas de la organizacion, se puede figurar la
cadena de abastecimiento actual, cabe mencionar que PuntoCom, no posee una estructura
de cadena definida que sirva como herramienta estratégica, por lo tanto, la presente

representacion gréafica
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Proveedor del Proveedor Empresa Cliente
proveedor |:,I> |:,I> |::>
Lelr-]i(;VO |:> |:> ComputadoraS |:>
Toshiba Tecnomega Céamaras
Acer Static Control Mouse Instituciones
Extraper Parlante -
25': Megamicro CPU BI:FJ;ZZ
Sony Siglo 21 Monitores clienes en
Del Synergy Cargadores general
Gigabyte Xpc Microfonos
- Cartimex Teclados
Genius <E> <E> <E>
Logytech Impresoras
|:> Flujo de productos <:> Flujo de informacion

Figura 12. Cadena de suministros actual de PuntoCom
Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores

Cabe mencionar que la empresa PuntoCom, se relaciona directamente con los
proveedores, es decir las adquisiciones de las mercaderias las realiza a proveedores

primarios y secundarios.

3.2 Anélisis FODA de la cadena de suministros en PuntoCom

ANALISIS FODA

- Fortalezas:

- Local comercial y sucursal ubicado en lugares estratégicos.
- Experiencia en el mercado local

- Atencion personalizada a los clientes

- Personal capacitado

- Asesoria permanente a los clientes.
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- Debilidades:

- No posee un rango maximo que delimite la cantidad de compras de cada
proveedor.

- El capital invertido en las mercaderias carece de un analisis de inversion de
acuerdo al nimero de unidades vendidas por mes.

- En ocasiones los proveedores no entregan a tiempo las mercaderias lo que causa
retraso en las operaciones logisticas internas de la empresa.

- No se controla la rotacién de los inventarios, es decir, no existe un equilibrio
entre los productos de mayor venta con los de menor venta.

- Laempresa carece de servicios online para la venta.

- Oportunidades:

Utilizar como publicidad las redes sociales con el objetivo de ser conocidos por

mas usuarios.

- Alta concentracion de personas, especialmente estudiantes de universidades que
requieren equipos de computo y suministros como herramientas de apoyo para el

estudio.
- Implementar servicios de venta online.

- Implementacién de servicios de asesoria y soporte técnico mediante redes de

comunicacion virtual.

- Amenazas

- Entrada de nuevos competidores con mayor capital al mercado local.

- Las politicas gubernamentales cambiantes en cuanto a impuestos, ademas de

aranceles a productos importados.

- Oferentes informales que se encuentran especialmente en las redes sociales que

venden a menores costos debido a la evasion de impuestos.

Para la determinacion del analisis FODA, se efectuaron entrevistas al Gerente,
Administrador y un vendedor de PuntoCom, relacionadas a cada etapa de la cadena de

suministros.
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3.3 Resultados de la entrevista

Ciclo de aprovisionamiento (Proveedores)

La gestion en la etapa de aprovisionamiento de PuntoCom comprende la eleccién
de los proveedores en este caso particular la empresa que se dedica a la compra y venta
de productos, por lo tanto adquiere las mercaderias a los proveedores de los proveedores
y exactamente se desconoce qué lugar ocupa dentro del grupo de proveedores. Para
conocer internamente el procedimiento que la empresa realiza el ciclo de

aprovisionamiento se efectud la siguiente entrevista.

1. ¢ Para la seleccion de proveedores utilizan politicas y de qué manera los eligen?

Para la seleccion de proveedores no se utiliza ninguna politica, se procede a
seleccionarlos mediante el conocimiento previo de las marcas de los productos que
ofrecen y en base a la cotizacion y tiempo de garantia a traves de correo electronico, en

caso de que los costos sean menores a los de otros proveedores se inicia la negociacion.

2. ¢Previo a las compras, solicitan cotizacidn de los productos, minimo cuantas?

Previo a las compas de mercaderias siempre se solicitan las cotizaciones a los
proveedores, generalmente se evalla los precios de minimo tres vendedores a pesar que
la empresa posee registro de los precios de los comercializadores, siempre se analiza las
cotizaciones que envian, las mismas que se archivan para tener constancia y referencia

para las proximas adquisiciones.

3. ¢La aprobacion de la compra se realiza en base a quién brinde menor cuantia en

los precios de costos?

Si X NO A VECES |:|
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4. ¢ Existe un rango maximo de compras por proveedor?

Si NO | X A VECES |:|

5. ¢ Utilizan algun sistema para el control de los inventarios, cual?

Si, el sistema que se utiliza para el control de los inventarios es SATMANAGER,
sin embargo, no se realiza una observacioén pormenorizada sobre las existencias maximas
minimas, como tampoco se analiza aquellos productos de mayor venta porque se carece

de una persona que se dedique solo el control de los inventarios.

6. ¢ El tiempo de entrega de pedidos es el pactado en la compra?

Si | X NO A VECES |:|

7. ¢Para efectuar las compras se realiza un analisis de inversion y por qué?

No se han realizado hasta la presente fecha analisis de inversion, las compras se
realizan de manera empirica, solamente constatando las cantidades minimas que existen

en stock.

8. ¢La cuantificacion para las compras se realiza en base al inventario de las

mercaderias?

si | x No [ A VECES

9. ¢ La empresa posee un numero adecuado de proveedores, por qué?

No posee un nimero adecuado de proveedores porque siempre en el mercado

competitivo aparecen nuevos proveedores que ofrecen productos y precios que a criterio
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de PuntoCom son beneficiosos, por eso no se tiene un limite de proveedores ya que
siempre se busca las mejores ofertas que vayan acorde a la calidad de las mercaderias.

10. ¢ Existe algun otro tipo de relacion con los proveedores a parte de la comercial?

Sl NO X A VECES

Ciclo de fabricacion (Fabricas)

PuntoCom al tratarse de una comercializadora no realiza la elaboracion de
productos de computo, es decir, la empresa forma parte del grupo de vendedores a los
consumidores finales en la cadena de suministros. En relacion a las fabricas productoras
de equipos de computacion y suministros, éstas se encuentran situadas en otros paises
como Estados Unidos y China, siendo las marcas mas conocidas en el mercado local

Apple, Acer, Lenovo, Dell, HP, Asus.

La empresa obtiene las mercaderias de las distribuidoras (proveedores de
proveedores), quienes importan los productos de otros proveedores que estan ubicados en
el exterior, de esta manera PuntoCom ocupa entre el tercer y cuarto lugar en la cadena de
(proveedor de proveedores nacionales de proveedores internacionales que adquieren a los

fabricantes).

Ciclo de transportacion (Almacenes)

La adquisicion de las mercaderias las realiza solo a proveedores dentro del pais,
especialmente ubicados en las ciudades de Quito y Guayaquil, con el propdésito de
determinar la cadena de suministros en esta fase y medir la eficiencia y efectividad de

desarrollo operativo, se formula las siguientes preguntas.
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1. ¢La red de transporte de mercaderias es por via terrestre, por qué?

Si, el traslado de las mercaderias es por via terrestre por la razon de que los costos

de este medio son econGmicos en comparacion a via aérea.

2. ¢Las mercaderias son entregadas en el tiempo estipulado, si su respuesta es no o

a veces por qué existen retrasos?

A veces, pocas son las veces que existen retrasos en la entrega de los pedidos,
estos suelen producirse por sobre carga de despachos que se les presenta a los

proveedores, lo que ocasiona también un retraso de envio para nuestra empresa.

3. ¢ Todos los productos solicitados son entregados en su totalidad?

si [ x No [ ] AVECES [ |

4. ¢ Los pedidos son despachados por el proveedor segun la cotizacion?

si | x NO |:| A VECES

5. ¢ El costo por transporte lo asume el proveedor?

si | x NO AVECES [ |

6. ¢ Las mercaderias son entregadas en las instalaciones principales de PuntoCom?

si | x NO AVECES [ ]
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7. ¢ Del local principal de la empresa las mercaderias son llevadas a la sucursal?

si | X NO |:| A VECES |:|

8. ¢Para el traslado de las mercaderias a la sucursal, existe una autorizacién de

gerencia?

sl [x NO AVECES [ ]

9. ¢ Parala entrega de las mercaderias a los consumidores finales, estas son revisadas

previamente?

si [ x NO [ ] AVECES [ ]

10. ¢ Existe la asesoria previa a la venta del producto?

Sl X NO A VECES

11. ¢ PuntoCom posee servicio de venta online, por qué?

No, porque no se ha tenido tiempo de efectuar un estudio sobre el tema, ya que
esto requiere de personal capacitado que emplee tiempo necesario para formular el
servicio de ventas y si se contrata personal para esta modalidad implica una inversion
elevada que la empresa no esta en la capacidad de pagar, quiza mas adelante se

implementara esta estrategia de ventas online.

Clientes

Parte fundamental para la empresa son los compradores de las mercaderias, entre

mayor es el nimero de usuarios mayores son las ventas y por ende las utilidades. Por lo
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tanto la cadena de suministros es la manera como la empresa maneja el control de los
clientes utilizando varios métodos como puede ser el registro en una base de datos,
frecuencia de compras, tipo de articulos de preferencia, entre otras caracteristicas propias

que se crean pertinentes segun cada negocio.

Para conocer las estrategias que utiliza PuntoCom, se formularon las siguientes

preguntas.

1. ¢;La empresa posee una base de datos de los clientes?

si [ x No [ ] AVECES [ |

2. ¢Si la respuesta anterior fue positiva, existe un seguimiento para determinar la

satisfaccion del cliente por la compra efectuada, cuales son éstas?

Si, para determinar la satisfaccion del cliente luego de efectuar la venta de
computadoras, se realiza una llamada telefonica y se pregunta si estd conforme con el
producto, se indaga si se le ha presentado algun inconveniente y se le recuerda que su

producto tiene garantia (Seis meses o un afio).

3. ¢Cuando el cliente ha solicitado algun producto especifico, este se ha encontrado

disponible en almacén?

Sl X NO A VECES

4. ¢ Cuéando el producto no se ha encontrado disponible en almacén, el cliente opta

por esperar hasta que este llegue a la empresa?

Sl X NO A VECES
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5. ¢ Existe trato especial para los clientes habituales, cuales?

Si, para los clientes habituales se les ofrece un descuento especial, ademas se les
informa de manera inmediata cuando se realizan promociones o se le comunica cuando

existe un nuevo producto en el mercado.

6. Existen politicas de descuentos y promociones por temporadas?

Si, PuntoCom se adapta a las promociones de temporadas, mismas que inician
desde nuestros proveedores, fechas especiales como dia de la madre, del padre, inicio a
clases, viernes negro, navidad, son fechas especiales donde se desarrollan las
promociones. En cuanto a las politicas de descuentos, cuando los clientes cancelan en

efectivo se ofrece el 10% de descuento.

3.4 Andlisis de la Cadena de suministros

3.4.1 Estudio de proveedores de los proveedores

Su ubicacién geogréafica se encuentra fuera del pais, se trata de las fabricas o
distribuidoras de productos al por mayor, que a su vez distribuyen las mercaderia en
grandes cantidades a otros paises como Ecuador. Por lo tanto, PuntoCom, al ser una

empresa pequefia no realiza importaciones de gran tamafio.

3.4.2 Estudio de proveedores

Se encuentran ubicados dentro del territorio nacional, se caracterizan por ser
distribuidores directos lo que favorece a que el coste en la cadena de suministros agregue
valor al producto, llegan con el abastecimiento directo e indirecto hacia PuntoCom, para
conocer el movimiento en esta etapa, se clasificard a los proveedores en primarios y

secundarios.

En referencia a los proveedores que posee el negocio, todos han sido contactados
por medio de comunicacion gracias a las Tecnologias de la informacion, web, redes

sociales, y comunicacion, TIC y e-Commerce, en la tabla 3, se enumera a los
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distribuidores que abastecen a PuntoCom. Las principales ciudades donde se encuentran

ubicados los proveedores de PuntoCom son Quito y Guayaquil.

Tabla 3. Estudio de proveedores

MONTO % %

PROVEEDORES USD. VALOR | ACUMULADO
Static Control 15.964,00 32% 32%
Extraper 11.365,34 23% 55%
Megamicro 9.534,00 19% 75%
Siglo 21 2.467,12 5% 80%
Cartimex 1.472,25 3% 83%
Synergy 1.446,20 3% 86%
Xpc 1.446,20 3% 89%
Importadora King 1.355,00 3% 91%
Importadora Kaishen 1.236,14 3% 94%
Imporguidsa 1.167,54 2% 96%
Avriex 762,00 2% 98%
IDF Importadora 421,62 1% 99%
Dipromacom S.A. 287,63 1% 99%
Computrom 242,36 0% 100%
Novcompu 122,56 0% 100%
SUMAN 49.289,96 100% -
Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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Figura 13. Pareto de proveedores

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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Se identifica a cuatro proveedores que representan el 80% de las adquisiciones
de mercaderias que realiza PuntoCom. Estos vendedores son:

Static Control con un monto de $15.964,00 Usd., equivalente al 32%, Extraper
$11.365,34 Usd., que representa el 23%, Megamicro adquirié $9.534,00 Usd., cuyo valor
porcentual es el 19%, las tres empresas suman un total del 74% que equivale a
$36.863,434 Usd., en compras de un total estimado de $49.289,96 Usd.

PuntoCom, tiene seleccionados a sus principales proveedores de acuerdo a los afos
en el mercado de compra y ventas de equipos de computacion y por la experiencia
adquirida, por tal razon no realiza procesos de seleccion de proveedores. A continuacion
se clasifican a los proveedores primarios y secundarios de acuerdo a la base de datos de

la empresa.

3.4.3 Proveedores primarios

Se caracterizan por el abastecimiento de las mercaderias de manera frecuente, es

decir, son considerados de preferencia en la lista de proveedores que posee PuntoCom.

Entre los méas habituales son:

- Static Control
- Extraper

- Megamicro

- Siglo 21

Las compras que la empresa realiza a estos proveedores abarcan un 90% del total de
compras que se realizan cada mes, la caracteristica comudn de estos negocios es el stock

de las mercaderias que poseen y los precios al por mayor que ofrecen.

3.4.4 Proveedores secundarios

Este tipo de distribuidores forman parte del total de comerciantes con que menor

frecuencia PuntoCom adquiere mercaderias, por lo tanto, considerando el mercado
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competente y cambiante, pueden ser sustituidos en cualquier momento por un mejor

oferente.

- Synergy

- Xpc

- Cartimex

- Ariex

- Advance

- Novcompu

- Importadora Kaishen
- Dipromacom S.A.

- Importadora King

- Imporguidsa

- IDF Importadora

50



CAPITULO IV: PROPUESTA DE PLAN DE ACCION PARA MEJORAR LA
CADENA DE SUMINISTROS

4.1 Indicadores

El estudio y seleccion apropiada de los indicadores para presentar en un
dashboard de manera esquematica, permiten llevar a cabo un monitoreo completo de la
cadena de suministro, que ayudardn a demostrar que cualquiera de las actividades
ejecutadas a lo largo de la cadena de suministros puede ser medible y administrable.

Para efectuar el calculo de los indicadores de eficiencia es necesario la siguiente

informacion:

- Ndmero de notas de pedidos para compras al mes
- Numero de pedidos entregados al mes

- Cantidad de pedidos facturados y no facturados

- Cantidad de pedidos entregados a tiempo

- Pedidos entregados a tiempo

4.1.1 Diagnostico proveedor - PuntoCom

En las tablas 4, 5 y 6 se especifican los indicadores que se identifican con las

actividades comerciales de la empresa.

En base a esta informacion, se propone aplicar los siguientes indicadores para medir
el nivel de riesgo de acuerdo a la operatividad y desempefio actual que representan para

PuntoCom.

4.1.1.1 Indicadores en relacion a proveedor — empresa

Impacto del indicador: Incremento de costos por recibir pedidos sin cumplir las
especificaciones de calidad, como; pérdidas en las ventas de los productos no
despachados, costo por volver a realizar el pedido de los articulos no entregados, costes

por el reenvio de productos no adecuados a los solicitados.
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FACTOR: Productividad TIPO DE INDICADOR:  Gestidn

NOMBRE: Entregas perfectas recibidas ~ FRECUENCIA: Mensual

DEFINICION: Este indicador se calcula cada mes, mediante informe detallado de |a cantidad de
pedidos que fueron rechazados a los proveedores durante el periodo y el nimero total de 6rdenes de
compras entregadas al proveedor.

OBJETIVO: Mediry controlar la calidad de los productos recibidos, por parte de los proveedores.

RESPONSABLE: Despachador

NIVEL DE REFERENCIA: Requerimiento de gerencia.

USUARIOS: Departamento de ventas y bodega
FORMULA DE CALCULO N° Pedidos rechazados
- - X 100
N° Total de pedidos
OBESERVACIONES: El resultado se da en rechazos / total pedidos.

Figura 14. Indicador de gestion: Entregas perfectamente recibidas
Fuente: Mora, L. (2011). Los indicadores claves del desempefio logistico. Pag. 42
Elaborado por: Los autores

Tabla 4. Informacion indicador: Entregas perfectamente recibidas

INDICADOR: ENTREGAS PERFECTAS RECIBIDAS

INFORMACION A INGRESAR
SEMANAS
PEDIDOS TOTAL ORDENES
RECHAZADOS DE COMPRA
1 0 2
2 1 3
3 0 3
4 0 4
TOTAL 1 12

Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores
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Férmula= _ Pedidos rechazados x 100

Total de pedidos

Formula = — X 100 = 8,33 %
1

Tabla 5. Determinacion del riesgo indicador: Entregas perfectamente recibidas

Indicador de rango

Limites
>0 - <50% >=50% < 70% >=70% a 100%
91,67%

Nivel de riesgo

Bajo

I
n

Alto

Pedidos rechazados

8,33%

Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores

Andlisis

Segun el resultado obtenido de las 6rdenes de compras realizadas a proveedores
se puede concluir que 11 de los 12 pedidos han sido despachados y recibidos con éxito,
por lo que se puede decir que el pedido que fue rechazado es un caso aislado que no
requiere de implementar un plan de acciones correctivas en el departamento de bodega;
pero es necesario identificar cual fue el problema que ocasiond que el pedido fuera
rechazado e implementar un plan de mejora para evitar que en un futuro se vuelva a

materializar.
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FACTOR: Calidad TIPO DE INDICADOR:  Gestidn
NOMBRE: Calidad de productos solicitados ~ FRECUENCIA: Mensual
DEFINICION: Representa la calidad de las mercaderias despachadas por los proveedores (unidades),

sobre |a calidad de los productos pedidos por PuntoCom.

OBJETIVO: Determinar la calidad de productos entregados por los proveedores
en relacion a las marcas de los pedidos solicitados.

RESPONSABLE: Gerencia de produccion, trabajadores de planta

NIVEL DE REFERENCIA: Requerimiento de calidad y ventas

USUARIOS: Departamento de produccién y cadena de suministros

FORMULA DE CALCULO N° Pedidos recibidos con fallas 100
N° de productos solicitados

OBESERVACIONES: El resultado se da pedidos con falla / total pedidos.

Figura 15. Indicador de gestion: Calidad de los productos solicitados
Fuente: Mora, L. (2011). Los indicadores claves del desempefio logistico. Pag. 42
Elaborado por: Los autores

Tabla 6. Informacion indicador: Calidad de los productos solicitados

INDICADOR: CALIDAD DE LOS PRODUCTQOS
SOLICITADOS

INFORMACION A INGRESAR
SEMANAS TOTAL, DE
PEDIDOS .
CON FALLA ORDENES DE
COMPRA

1 0 2
2 1 3
3 0 3
4 2 4
TOTAL 3 12

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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Férmula= _ N° Pedidos recibidos con fallas x 100

N° de productos solicitados

3
Formula = — x100= 25%
1

Pedidos recibidos con fallas 25%

Es decir que: 100% - 25% = 75% de calidad de productos solicitados

Tabla 7. Determinacion del riesgo indicador: Calidad de los productos solicitados

Indicador de rango

Limites
>0 - <50% >=50% < 70% >=70% a 100%

75%

Nivel de riesgo

Pedidos con fallas
25%

Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores

Andlisis

Esto significa que del 100% de pedidos recibidos por los proveedores, un cuarto
de cada pedido solicitado que ha sido despachado, en el mes de analisis ha presentado
una falla, el 25% de productos no cumplen con los intereses ni de PuntoCom, ni de los
consumidores. Se debe realizar un mayor analisis a la semana nimero 4 que es donde se
ha producido el error en la recepcién del producto y establecer el punto en el que el
producto sufre el desperfecto, ya sea al recibir los productos, el almacenaje o despacho

de los mismaos.
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FACTOR: Recursos Humanos TIPO DE INDICADOR: Gestién
NOMBRE: Pedidos recibidos a tiempo FRECUENCIA: Mensual

DEFINICION: Evalla el porcentaje de pedidos despachados por los proveedores y recibidos a tiempo
por la empresa.

OBIJETIVO: Medir la eficiencia con que los proveedores entregan los pedidos sin retraso en las
instalaciones de la empresa.

RESPONSABLE: Gerencia de bodegas.

NIVEL DE REFERENCIA: Requerimiento ventasy gerencia

USUARIOS: Departamento de ventas y marketing

FORMULA DE CALCULO Pedidos entregados a tiempo « 100
Total de pedidos

OBESERVACIONES: El resultado se da pedidos con retraso / total de pedidos

Figura 16. Indicador de gestion: Pedidos recibidos a tiempo
Fuente: Mora, L. (2011). Los indicadores claves del desempefio logistico. Pag. 42
Elaborado por: Los autores

Tabla 8. Informacion indicador: Pedidos recibidos a tiempo

INDICADOR: PEDIDOS RECIBIDOS A TIEMPO
INFORMACION A INGRESAR
SEMANAS PEDIDOS ,TOTAL DE
DESPACHADOS A ORDENES DE
TIEMPO COMPRA
1 2 2
2 2 3
3 3 3
4 3 4
TOTAL 10 12
Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
Férmula= _ N° Pedidos entregados sin problemas x 100

Total de pedidos entregado

10
Formula = — = 0,83 X 100 = 83,33%
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Para determinar la ineficiencia se realiza la siguiente operacion:
100% - 83,33% = 16,66%

Ineficiencia = 16,66%

Tabla 9. Determinacidn del riesgo indicador: Pedidos recibidos a tiempo

Indicador de rango

Limites
>0 - <50% >=50% <70% <=70% a 100%

83,33%

Nivel de riesgo

Pedidos con retraso

16.66%

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores

Andlisis

El primer paso de la cadena de suministros es el andlisis del proveedor directo con
PuntoCom, que incluye el inicio de la nota de pedido, tiempo estimado en la cotizacion
hasta la entrega en la distribucion, por lo que si se producen 2 despachos de los 12 pedidos
que se ha tenido en el mes de andlisis se lo entregan con retraso puede afectar a la empresa
con pérdida de imagen y de recursos financieros. Por lo que la empresa debe identificar
cual es el causante que del 100% de pedidos recibidos el 16.66% han sido entregados a

PuntoCom con retraso.

4.1.2 Diagnostico de logistica de transporte

Mediante valores numéricos y cuantitativos estos indicadores facilitan cuantificar
el desempefio de las operaciones relacionadas a la recepcion de mercaderias, bodegaje,

registros de inventarios, despachos, distribucion y facturacion de las mercaderias.
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4.1.2.1 Indicadores de transporte y distribucion

El control de las mercaderias, son importantes. De la eficiencia con que se llevan

a cabo, depende la entrega oportuna para el abastecimiento, en cuanto al transporte, es

preciso mencionar que las mercaderias son entregadas en la empresa PuntoCom bajo la

responsabilidad de los proveedores, por tal motivo, el indicador a analizar sera solo el de

costo de transporte vs ventas.

FACTOR: Productividad TIPO DE INDICADOR: Gestién
NOMBRE: Costo de transporte vs Ventas FRECUENCIA: Mensual
DEFINICION: Tiene como propdsito controlar el total del gasto que este rubro representa

por la empresa.

OBJETIVO: Controlar el coste del transporte en relacidén con las ventas del negocio en un
parala empresa.

RESPONSABLE: Cadena de suministros

NIVEL DE REFERENCIA: Requerimiento de contabilidad y gerencia

USUARIOS: Contabilidad y gerencia

FORMULA DE CALCULO Costo de transporte « 100
Valor de ventas totales

OBESERVACIONES: El resultado se costo de transporte / ventas

Figura 17. Indicador de transporte
Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores

Tabla 10. Informacién indicador: Costo de trasporte vs ventas

INDICADOR: COSTO DE TRANSPORTE VS VENTAS
INFORMACION A INGRESAR
SEMANAS
VALOR DE LAS COSTO DE
VENTAS TRASPORTE
1 2.386.00 10.00
2 2.723.00 7.25
3 1.950.00 7.50
4 2.596.00 12.00
TOTAL 9.655.00 36.75

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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Férmula= _ Costo de transporte  x 100

Total de Ventas

36,75
Férmula= = 0,003% x 100 = 0,38%
9655,00

Para determinar el valor porcentual que representa el coste del transporte en relacion a las
ventas se realiza la siguiente operacion:

100% - 0,38% = 99,62%

Ventas = 99,62%

Tabla 11. Determinacion del riesgo indicador: Costo de trasporte vs ventas

Indicador de rango

Limites
>0 - <50% >=50% < 70% <=70% a 100%

99,62%

Nivel de riesgo

Costo Transporte

0,38%
Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores

Andlisis

Del costo total del producto que comercializa la empresa el 0,38 % corresponde al
rubro de transporte, es un riesgo bajo para la empresa, tiene un impacto bajo en la

ganancia que puede obtener la entidad.

No se requiere efectuar un analisis para identificar si contratar un transporte externo
0 seguir solventando los gastos de transporte entre la empresa principal y la sucursal, que
es el unico gasto de transporte que se genera para la empresa, como se menciond con

anterioridad los proveedores de PuntoCom, asumen el costo de transporte de sus ventas.
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4.1.3 Diagnostico de Inventarios

Constituye uno de los factores de control méas importantes en el transcurso de la
cadena de suministros, es el rubro que da origen y termino de la relacion entre
proveedores, empresa y consumidores, bajo estas circunstancias el reabastecimiento

optimo depende de la eficiencia con que se maneja los inventarios.

4.1.3.1 Indicadores de Inventarios

La finalidad de los indicadores de inventarios es conocer qué cantidades se
encuentran disponibles para la venta, como también conocer la rotacion de mercaderias y
mejorar la eficiencia en el control de los inventarios para mejorar el control de los
mismos. (Corredor, C., 2016). Estos indicadores son determinantes para la operatividad
eficiente de PuntoCom, en base al conocimiento del nivel de riesgo, se pueden
implementar estrategias adecuadas que aporten para la obtencion de resultados 6ptimos a
corto y largo plazo, agregando valor y creando ventaja competitiva frente a otras empresas

que comercializan productos de computo al por menor en Cuenca.

FACTOR: Productividad TIPO DE INDICADOR: Gestién
NOMBRE: Duracioén del inventario FRECUENCIA: 30dias
DEFINICION: Proporcién entre el inventario final y las ventas promedio del ultimo

periodo. Sefala la cantidad de veces de duracidon del inventario
que se tiene.

OBIJETIVO: Establecer los niveles dptimos de recursos invertidos en inventarios
prevenir pérdidas a consecuencia de recursos econémicos
innecesarios.

RESPONSABLE: Vendedores

NIVEL DE REFERENCIA: Requerimiento de contabilidad y gerencia

USUARIOS: Ventas, bodega y produccién
FORMULA DE CALCULO Inventario final .
- X 30dias
Ventas promedio
OBESERVACIONES: Si el inventario abastece el nivel de ventas de la empresa cada 30 dias

Figura 18. Indicadores de Inventarios: Rotacion de mercaderias
Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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Tabla 12. Informacién indicador: Rotacién de mercaderias

INDICADOR: ROTACION DE MERCADERIA

INFORMACION A INGRESAR
SEMANAS
VALOR DE LAS | MERCADERIA
VENTAS PROMEDIO
1 2.386.00 34.500
2 2.723.00 32.114
3 1.950.00 29.391
4 2.596.00 27.441
TOTAL 9.655.00 24.845

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores

Férmula = _ Inventario final x 30

Ventas Acumuladas

6211,25
Formula= = 0,64 x30=19,30
9655

Para determinar la rotacion de mercaderia se realiza la siguiente operacion:

100% - 19,30% = 80.70%

Rotacién de mercaderia= 80,70%

Andlisis

El inventario de la empresa PuntoCom rota cada 19,30 veces cada mes, por lo que
no es adecuado, se debe aplicar estrategias para que el indice de rotacion se incremente,
una alternativa puede ser el incremento de mercaderias con caracteristicas genéricas.
Finalmente se llega a establecer que el nivel de eficiencia en la rotacion del inventario de

mercaderias es del 80,70% segun las ventas del mes.
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4.1.4 Diagnostico de almacenamiento y bodegaje

Es de conocimiento que el almacenamiento y bodegaje consisten en la ubicacién de

los productos en el lugar que le corresponde y en el espacio adecuado, el diagndstico para

conocer la eficiencia en el manejo del almacenamiento de las mercaderias también se

relaciona a la medicién de eficiencia de cada trabajador del area en el desempefio de su

trabajo.

4.1.4.1 Indicadores de almacenamiento y bodegaje

Con la informacién obtenida se dese determinar el alineamiento entre la gestion

de aprovisionamiento de las mercaderias y distribucion de las mismas.

clientes en cuanto a los pedidos enviados en un periodo determinado.

RESPONSABLE: Despachadores

NIVEL DE REFERENCIA: Requerimiento de ventas.

USUARIOS: Ventas y contabilidad

FORMULA DE CALCULO Total de unidades despachadas
Total de despachadores

OBESERVACIONES: El resultado da unidades despachadas / total despachadores

FACTOR: Recursos Humanos TIPO DE INDICADOR:
NOMBRE: Unidades separadas o despachadas por FRECUENCIA:
empleados
DEFINICION: Consiste en conocer el nivel de efectividad de los despachos de mercancias a los

OBJETIVO: Determinar las unidades almacenadas y el valor monetario que representan.

Figura 19. Indicador Unidades despachadas por empleado
Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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Tabla 13. Informacién indicador: Unidades despachadas por empleado

INDICADOR: UNIDADES SEPARADAS O DESPACHADAS
POR EMPLEADO

INFORMACION A INGRESAR

UNIDADES EMPLEADO DES';,"EESQSAEF;'ST AL
DESPACHADAS
112 EN EL MES A 43
B 42
C 27
Total 112

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores

Férmula= Unidades despachadas

Total de despachadores

112
Formula = — = 37

Para determinar el valor porcentual que representa las unidades despachadas por

empleado se realiza la siguiente operacion:
100% - 37% = 63%

Total unidades despachadas = 63%

Anélisis:

Cada empleado debe despachar en promedio 37 unidades, segun los datos obtenidos
en el mes de andlisis el empleado denominado como A, supera el promedio establecido
entregando 42 unidades y el empleado C entrega solamente 27; por lo que se debe crear
un sistema de incentivo para el empleado A para motivarlo y al empleado C efectuar una
observacién de su rendimiento e incentivarlo para su mejora o despejar su espacio de

trabajo para un mejor empleado.
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4.1.5 Indicadores de costos y servicios al cliente

El propdsito de medir estos indices, es verificar la eficiencia con que las

mercaderias son despachadas a los consumidores, observando variables como tiempo,

entrega de la documentacion completa y la mercaderia en 6ptimas condiciones.

Tienen como finalidad medir la eficiencia con que se presta el servicio a los clientes,

para minimizar las falencias en base a estrategias definidas. Bajo estas observaciones, los

indicadores que se analizaran se mencionan en la siguiente tabla:

FACTOR:

NOMBRE:

DEFINICION:

OBIETIVO:

RESPONSABLE:

NIVEL DE REFERENCIA:

USUARIOS:

FORMULA DE CALCULO

OBESERVACIONES:

Recursos Humanos TIPO DEINDICADOR:  Gestion

Nivel de cumplimiento en despachos  FRECUENCIA: Mensual

Consiste en conocer el nivel de efectividad de los despachos de mercancias a
los clientes por parte de los vendedores.

Determinar la cantidad de despachos de mercaderias a tiempo a los clientes.

Despachadores

Requerimiento de ventas.

Ventas y contabilidad

N° de despachos cumplidos a tiempo

N° total despachos

El resultado da en despachos cumplidos a tiempo

Figura 20. Indicadores de costos y servicios al cliente

Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores
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Tabla 14. Informacion indicador: Cumplimiento de despachos

INDICADOR: Cumplimiento de despachos

INFORMACION A INGRESAR
SEMANAS PEDIDOS TOTAL, DE ORDENES
DESPACHADOS DE COMPRA
A TIEMPO
1 2 2
2 2 3
3 3 3
4 3 4
TOTAL 10 12

Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores

Férmula =

N° despachos cumplidos a tiempo

N° total de despachos

10
12

Formula =

= 0.83 X100 =83,33%

Para determinar el valor porcentual que representa el cumplimiento de despachos se

realiza la siguiente operacion:

100% - 16,67% = 83,33%

Total despachos cumplidos a tiempo = 83,33%

Tabla 15. Determinacion del riesgo indicador: Cumplimiento de despachos

>0-—<50%

16,67%

Minimo

Pedidos con retraso

Indicador de rango

Limites

Maximo

>=50% < 70%

Nivel de riesgo

<=70% a 100%
83,33%

Fuente: PuntoCom

Elaborado por: Los autores
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Anélisis

El riesgo de facturacion es minimo, ya que 2 de 12 pedidos se retrasan del tiempo
de entrega lo que equivale al 16,67%, ya que el facturador no puede realizar todas sus
actividades por el nivel de trabajo que existe, por lo que implica una pérdida de imagen
ante el cliente y por lo tanto de recursos, lo que afecta a la rotacion del inventario y a las
ganancias de laempresa. El 83,33% equivale al nimero de despachos cumplidos a tiempo
por parte de PuntoCom, es decir que del 100% de compras efectuadas por los clientes,
existe un margen del 16.67%, de despachos que no se realizan a tiempo, generalmente
esta situacion se produce a causa de contra tiempos en el transporte de las mercaderias

sea del almacén principal a la sucursal o viceversa.

4.1.6 Gestion de indicadores

Mediante un tablero de control se puede calcular automéaticamente los valores de
los indicadores, para lo cual se inicié con la elaboracién del siguiente manual que contiene

informacion relevante.

Tabla 16. Manual de indicadores de gestion

Indicador Objetivo

. Medir y controlar la calidad de los productos recibidos por los
Entregas perfectamente recibidas
proveedores.
. - Determinar la calidad de productos entregados por
Calidad de los productos solicitados . P . g P
proveedores segun las marcas solicitadas.
Medir la eficiencia con que los proveedores entregan los

Pedidos recibidos a tiempo pediidos sin retraso.

. Informacion Controlar el coste del transporte en relacién con la venta en
Indicador de transporte entregada por iod
Gerencia |Un Periodo.
- . Controlar los dias de inventario disponible de la mercaderia
Rotacién de mercaderias
almacenada.
. Determinar las unidades almacenadas y el valor monetario
Unidades despachadas por empleado
que representan.
Calidad de la facturacion Medir los retrasos en los cobros y evitar la pérdida en ventas.

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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4.1.6.1 Manual de control para la gestion de indicadores

Este manual tiene como finalidad orientar los pasos para el ingreso de datos de
cada indicador y determinar los valores porcentuales para determinar la eficiencia o

deficiencia.

A continuacion se explica los pasos a seguir para la utilizacion del Tablero de Control.

Paso 1

e Para visualizar objetivos de los Indicadores se realiza un clic sobre el boton

Objetivos.

Tabla 17. Tablero de control: Objetivos

TABLERO DE CONTROL

Objetivos J Descripcion FORMULAS

EJECUCION DE LOS INDICADORES

Entregas perfectamente recibidas

Calidad de productos solicitados

Pedidos recibidos a tiempo

Elaborado por: Los autores

e Posteriormente se realiza un clic sobre el tipo de indicador que se desee saber la

informacion requerida.
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Tabla 18. Tablero de control: Tipo de indicador

TIPO DE INDICADOR: OBIETIVO

Medir y controlar Ia calidad de los productos rechidos por los proveedores
Entregas Perfectamentes Rechidas

Calidad de productos solicitados

Pedidos recbidos a tiempa

Indicador de transporte

SALIR

Rotadén de mercaderias ‘ ‘

Unidades despachadas por empleado ‘ ‘

Calidad de la facturacion ‘ ‘

Elaborado por: Los autores

e Finalmente, para salir de los Objetivos se hace un clic sobre el boton salir.

Tabla 19. Tablero de control: Salida de objetivos

TIPO DE INDICADOR: OBJETIVO

Medir v controlar la calidad de los productos redbidos por los proveedores
Entregas Perfectamentes Redbidas

Calidad de productos solictados

Pedidos rechbidos a tiempo

Indicador de transporte SALIR

Rotacidn de mercaderias

Unidades despachadas por empleado

Calidad de la facturaddn

Elaborado por: Los autores
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Paso 2

e Paraingresar a la descripcion de los Indicadores se realiza un clic sobre el boton

Descripcion.

Tabla 20. Tablero de control: Descripcion de los indicadores

TABLERO DE CONTROL

Objetivos Descripcidn FORMULAS

EJECUCION DE LOS INDICADORES

Entregas perfectamente recibidas

Calidad de productos solicitados

Pedidos recibidos a tiempo

Elaborado por: Los autores
e Posteriormente se realiza un clic sobre el indicador que se desee saber la

descripcidn solicitada.

Tabla 21. Tablero de control: Descripcion del indicador

TIPO DE INDICADOR: DESCRIPCION

Entregas Perfectamentes Recbidas ‘

Calidad de productos soiditados

Pedidos rechidos a tiempa ‘ \

Indicador de transporte ‘

Rotacién de mercaderias ‘

Unidades despachadas por empleado ‘

Calidad de la facturadion ‘

SALIR

Elaborado por: Los autores
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e Finalmente, para salir se da un clic sobre el botdn salir.

Tabla 22. Tablero de control: Salir

TIPO DE INDICADOR: DESCRIPCION

Entregas Perfectamentes Rechidas ‘

Calidad de productos solicitados ‘

Pedidos redbidos a tiempa ‘

Indicador de transporte ‘

Rotacidn de mercaderias ‘

Unidades despachadas por empleado ‘

Calidad de la facturacién ‘ /

Elaborado por: Los autores

Paso 3

e Paraingresar a las formulas de los indicadores se da un clic sobore FORMULAS.

Tabla 23. Tablero de control: Formulas de los indicadores

TABLERO DE CONTROL

Objetivos Descripcidn FORMULAS

EJECUCION DE LOS INDICADORES

Entregas perfectamente recibidas

Calidad de productos solicitados

Pedidos recibidos a tiempo

Elaborado por: Los autores

70



e Posteriormente se realiza un clic sobre el indicador que desee saber la formula

requerida.

Tabla 24. Tablero de control: Informacién sobre la formula del indicador

TIPO DE INDICADOR: TIPO DE FORMULA

(Num de pedidos rechazados { Num Total de pedidos) * 100

Entregas Perfectamentes Recbidas ‘

Calidad de productos solicitados ‘ ‘

(Pedidos entregados a tiempo / Total de pedidos) * 100

SALIR

Pedidos recbidos 3 tempo

(Costo de transporte | Valor de ventas Totales) * 100
Indicador de transporte

(tnventario Final] Ventas Promedio) * 100
Rotacidn de mercaderias

Unidades despachadas por empleado ‘ ‘ N

Calidad de la facturadidn ‘ ‘

Elaborado por: Los autores

e Finalmente, para Salir se da clic en el botdn salir.

Tabla 25. Tablero de control: Salida de la formula del indicador

TIPO DE INDICADOR: TIPO DE FORMULA \

(Num de pedidos rechazados { Num Total de pedidas) * 100

(Pedidos entregados a tiempo / Total d pedidos) * 100
SALIR
(Costo de transporte / Valor de ventas Totales) * 100

(Inventario Finalf Ventas Promecio) = 100

Entregas Perfectamentes Recbidas ‘

Calidad de productos solicitados ‘ ‘

Pedidos recibidos a tiempo ‘

Indicador de transparte ‘

Rotadidn de mercaderias |

Unidades despachadas por empleado ‘ ‘

Calidad de la facturaddn ‘ ‘

Elaborado por: Los autores
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Paso 4

e Paralaejecucion de los indicadores se realiza un clic sobre el indicador que desee

ejecutar.

Tabla 26. Tablero de control: Ejecucion del indicador

EJECUCION DE LOS INDICADORES

Entregas perfectamente recibidas

Calidad de productos solicitados

Pedidos recibidos a tiempo

Indicador de Transporte

Rotacién de Mercaderia

Elaborado por: Los autores

e Tomando de ejemplo el indicador Calidad de Productos Solicitados, se realiza la

ejecucion.

Tabla 27. Tablero de control: Ejecucion del indicador

CALIDAD DE PRODUCTOS INDICADOR MENSUAL

SOLICITADOS

I
MNUMERQ PEDIDOS
RECIEIDOS CON FALLAS OPERACION
NUMERO PRODUCTOS
SOLICITADOS

SALIR

RESULTADO ESPERADO ‘

Elaborado por: Los autores
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e Se ingresa el nimero de pedido recibidos con falla y el numero de productos

solicitados.

Tabla 28. Tablero de control: Registro de las cantidades mensuales del indicador

CALIDAD DE PRODUCTOS W 2

SOLICITADOS

I
MNUMERQ PEDIDOS
RECIBIDOS CON FALLAS OPERACION
NUMERO PRODUCTOS
SOLICITADOS

RESULTADO ESPERADO ‘

SALIR ‘

Elaborado por: Los autores

e Luego de sequir el paso anterior se hace un clic en el boton OPERACION para

saber el porcentaje que tiene el indicador mensualmente.

Tabla 29. Tablero de control: Ejecucion de la operacion

INDICADOR MENSLIAL

8,33333333333333

RESULTADO ESPERADO ‘

CALIDAD DE PRODUCTOS
SOLICITADOS

1
NUMERO PEDIDOS
RECIBIDOS CON FALLAS
NUMERO PRODUCTOS 12
SOLICITADOS

SALIR ‘

Elaborado por: Los autores
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e En los RESULTADOS ESPERADOS si el valor es la meta que se espera,

entonces el texto se pintara del color deseado.

Tabla 30. Tablero de control: Resultados de la operacion

CALIDAD DE PRODUCTOS INDICADOR MENSUAL

SOLICITADOS

1 —
NUMERO PEDIDOS 8,33333333333333
RECIBIDOS CON FALLAS OPERACION

MUMERO PRODUCTOS 12
SOLICITADOS
RESULTADO ESPERADO

SALIR _

91,6666666666667

Elaborado por: Los autores
e Finalmente, para salir se da clic en el botdn salir.

Tabla 31. Tablero de control: Salida de la operacién del indicador

CALIDAD DE PRODUCTOS INDICADOR MENSUAL

SOLICITADOS

1 R
NUMEROQ PEDIDOS I— 8,33333333333333
RECIBIDOS CON FALLAS OPERACION

NUMERO PRODUCTOS 12
SOLICITADOS
RESULTADO ESPERADO

SALIR _

91,6666666666667

Elaborado por: Los autores
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Tabla 32. Tablero de control con datos
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: PuntoCom
Elaborado por

Fuente

Los autores

75



Como se manifesto en el punto 2, para utilizar este tablero se ingresa los valores

de cada indicador que conciernen a cada mes. En este trabajo investigativo se

considero el mes de Julio, a continuacion se presentan los resultados de los 7

indicadores de gestion aplicados:

Tabla 33. Resultados para andlisis de indicadores

Entregas perfectamente recibidas

I1 N° Pedidos rechazados 100 _ 1 00— 833
N° Total de pedidos X 12 XIU= 8,997
Calidad de los productos solicitados
2] Ne Pedi ibi I 3
edidos recibidos f:(?nfa as « 100 _ x 100 = 25.00%
N° de productos solicitados 12
Pedidos recibidos a tiempo
I3] Pedid tregados a ti 10
edidos entrega o-sa iempo « 100 e 4100=  8333%
Total de pedidos 12
o Indicador de transporte
I la 36,75
5| Costo de transporte « 100 =2 100=  038%
- Valor de ventas totales 9655
Rotacion de mercaderias
I5 Inventario final 6211,25
nverario et x 30das = ——— x30=  64,33%
Ventas promedio 9655
Unidades despachadas por empleado
I6] Total i h 112
otal de unidades despachadas _ = 37.33%
Total de despachadores 3
Calidad de la facturacién
17]Ne h i i 10
de despachos cumplidos a_tlempo %100 = x100 =  83.33%
N° total despachos requeridos 12

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores
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Tomando como ejemplo el 11 (indicador 1), se observa que una vez ingresados
los datos y aplicada la formula se obtiene el valor porcentual del total de los pedidos

rechazados en el mes en relaciéon al total de pedidos solicitados en el mes.

Tabla 34. 11 Entregas perfectamente recibidas

Entregas perfectamente recibidas

I1 N° Pedidos rechazados 100 ~ 1 100=  833%
N° Total de pedidos X BT

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores

Este valor se traslada a la Hoja de Control de gestion, donde se puede observar los
valores porcentuales en relacion al total de los pedidos rechazados en el mes del total de

pedidos solicitados en el mes. Interpretando la informacion se obtiene:

Entregas perfectamente recibidas = 100%
Pedidos rechazados en el mes = 8,33%
Total de entregas perfectamente recibidas = 91,67% = 92%

Como se puede observar esta informacion se encuentra en la hoja PRINCIPAL

Tabla 35. Resultados segun el rango del indicador

Indicador de rango
Limites (desde - hasta)

TABLERO DE CONTROL

.TIPO i Proceso Indicador Objetivo Descripcion Forma de calculo Frecue_nga o [Mam
indicador = de medicion

v v v v

Entregas  [Medir y controlar la calidad [Cantidad de pedidos rechazados a los
perfectamente |de los productos recibidos  |proveedores y n° de drdenes de
recibidas por los proveedores. compras entregadas al proveedor.

Comercializacion
de productos

N° pedidos rechazados / N°

>=70%
total de pedidos x 100 002

GESTION 2 100%

Mensual

Fuente: PuntoCom
Elaborado por: Los autores

En esta opcion se puede verificar si el indicador se encuentra dentro del rango de
meta que es del 85%, en este caso en el mes de julio el rango es mayor a la meta, por lo

tanto no constituye ningun riego para la empresa.
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Con esta informacion se puede elaborar un grafico para comparar los valores

obtenidos de todos los meses del afio.

En la presente tabla como ejemplo se presenta los valores mensuales hasta julio.

Tabla 36. Andlisis comparativo del indicador Entregas perfectamente recibidas

TABLERO DE CONTROL .
Afio 2018
Indicador ENTREGAS PERFECTAMENTE RECIBIDAS
Tipo de .
. po Frecuencia
indicador s
de medicion -
— ENTREGAS PERFECTAMENTE RECIBIDAS ANO 2018
Gestion Mensual
92
RESULTADOS
91,5
Afo Resultados 91,01
Enero 90,21 91
Febrero 90,25
Marzo 91,01
' 90,5
Abril 90,45
Mayo 91,54
Junio 91,78 90
Julio 91,67
Agosto 89,5
Septiembre
Octubre
Noviembre 89 ) ) )
Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Fuente: PuntoComN

Elaborado por: Los autores

Analizando el indicador 2 (12), Calidad de los productos solicitados, se tiene:

N° de productos solicitados= 100%
N° Pedidos recibidos con fallas = 25%

Calidad de los productos solicitados= 75%

Este resultado se encuentra dentro del rango aceptable (maximo), pese a que la meta fijada

por la emrpesa es del 85%.

Interpretando la informacion del indicador 3 (13), Pedidos recibidos a tiempo, se obtiene:
Total de pedidos= 100%
Pedidos entregados a tiempo= 83,33%
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A igual que los indicadores anteriores, el resultado se encuentra dentro del rango maximo
aceptable, sin embargo para cumplir con la meta propuesta por PuntoCom que es del 85%
falta 1,67%.

En relacidn al andlisis del indicador de transporte 14, se tiene:

Valor de ventas totales= 100%

Costo de transporte= 0,38%

Este resultado evidencia que el total del gasto de transporte en relacion con el total de
ventas del mes de julio representa una minima parte en relacién al valor de ventas

quedando libre el 99,62% del total de ventas.

Interpretando la informacién del indicador 5 (I5), Rotacidn de mercaderias, se obtiene:
Inventario final= 100%

Rotacion de mercaderias= 64,33%

La medicion proporcional del inventario final y ventas promedio del ultimo periodo
(julio) dio como resultado una duracion de rotacién del inventario del 64,33% por lo
tanto, en relacion a la meta propuesta por la empresa se requiere aplicar estrategias en
esta etapa de la cadena de suministros para alcanzar el 85% de meta.

En referencia al indicador 6 (16), Unidades despachadas por empleado, se tiene:

Total de unidades despachadas= 100%

Total de despachadores= 37,33%

Para saber el nivel de efectividad en los despachos de mercancias a los clientes por parte
de los vendedores, se obtuvo un nivel de eficiencia en la gestion del 62,27%, (100% -
37,33%) valor que se encuentra por debajo de la meta que es del 85%, por lo que se

requiere aplicar estrategias en esta etapa de la cadena de suministros.

Interpretando la informacién del indicador 7 (157), calidad de la facturacién, se obtiene:
N° de despachos cumplidos a tiempo= 100%
Calidad de la facturacion= 83,33%

La calidad de la facturacion evidencid el 83,33%, es decir los retrasos en los cobros es
del 16,67%, En relacion a la meta propuesta por la empresa que es del 85% falta un valor
de 1,67% para alcanzar la meta.
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4.2 Estrategias

Al término del andlisis de la cadena de suministros, se plantean las siguientes

estrategias para la empresa PuntoCom con el propésito de que obtenga mayores

beneficios:

Estructurar las compras incluyendo datos especificos como tipo, marca, serie,

color.

Efectuar las notas de compra dentro del tiempo estipulado segun la validez de las
proformas para evitar faltantes al instante de la facturacion.

Analizar los stocks de mercaderias de proveedores para que las compras se
orienten a menor numero de proveedores y permitan la disminucién de tiempo y

transporte en las compras.

Realizar un seguimiento mas profundo a los vendedores que implique varios

meses de anélisis para determinar el grado de eficiencia de cada uno de ellos.

Capacitacion en atencion al cliente, dirigido al personal de ventas con el objetivo
de mejorar la eficiencia de los trabajadores al momento de conservar a los

usuarios.

Mejorar la inspeccion de asistencia y puntualidad del personal al implementar

un lector de huella para el registro de actividades.

Incrementar y diversificar el stock de mercaderias con la finalidad de brindar

alternativas de productos tanto en marcas como precios.
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4.3 Plan de accién

Tabla 37. Plan de accion PuntoCom
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El desarrollo del presente trabajo permitio conocer la importancia de la cadena de
suministros para la estabilidad, eficiencia en las gestiones y por ende para la atencion y
satisfaccion de los usuarios de una empresa de compra y venta de productos tecnologicos,
como es el caso de PuntoCom, ademas de analizar e identificar las falencias y puntos

criticos en cada una de las etapas de la cadena de esta organizacién comercial.

Para llegar a analizar e identificar el escenario presente de la cadena de suministros
de la empresa, se realizo el estudio analitico de las etapas que conforman la cadena a
través del estudio de conceptos que se obtuvieron de fuentes bibliograficas de autores de
libros y revistas cientificas, con estos datos se estructurd el marco tedrico en relacion a la
empresa de estudio, al mismo tiempo se identifico las etapas de la cadena de esta
organizacion que al tener una estructura pequefia, es mas manejable y la cadena de

suministros no es extensa.

Aprovechando la diversidad de productos sustitutos conocidos como productos
genéricos, que existen en el mercado y a costos menores, se sugiere analizar las
caracteristicas de estos articulos para incrementarlos al stock de inventarios de
mercaderias como alternativas de adquisicion por parte de los clientes, siempre gque estas
caracteristicas sean dadas a conocer al cliente con la finalidad de que éste no se sienta
engafiado a la hora de adquirir el producto sea éste de marca o genérico. De esta manera
el incremento en las ventas y la rotacion de inventarios sera mayor, generando mayores

utilidades para PuntoCom.

En referencia a los servicios de mantenimiento de las maquinas y otros articulos
afines, como estrategia para incrementar las ventas y por ende la rotacion de las
mercaderias seria importante que la empresa agregue al stock de productos marcas
alternativas, mismas que estan al alcance de gran parte de los usuarios, debido a que los

costos suelen ser menores en relacion a los productos de marca. Esta estrategia tiene su
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ventaja por la opcion de conocimiento de las lineas de productos alternativos que se hallan

en el mercado.

Como resultado del analisis de cada uno de los eslabones de la cadena de
suministros, se llego a determinar que PuntoCom, posee una cadena bastante aceptable y
las falencias que presentan son corregibles y no implican mayores cambios en relacién a

la cadena que posee actualmente.

Mediante la utilizacion de indicadores dentro de la cadena de suministros de la
empresa PuntoCom, se obtuvo como resultado en la eficiencia en entregas perfectamente
recibidas un valor del 92%, calidad de productos solicitados 75%, pedidos recibidos a
tiempo 83%, indicador de transporte 99,62%, rotacion de mercaderias 81%, unidades
despachadas por empleado 63%, calidad de facturacién 83%. Bajo esta informacion la
elaboracion de estrategias correctivas se desarrollaron para las etapas que presentaron

dificultades a fin de cumplir con la meta de eficiencia.

En el punto 4.2 estrategias, se plantean algunas sugerencias para la gerencia de
esta organizacion, las mismas que permitirdn mejorar la gestion y eficiencia que ayudara
al incremento de clientes, ventas y por ende utilidades para PuntoCom. Mientras que en
el punto 4.3, Plan de accion se propone un plan de acciones que permitiran a la empresa

incrementar la efectividad en su cadena de suministros.

Con el propdsito de que la empresa continle en el mercado local e incremente la
cantidad de clientes y ventas se recomienda utilizar la tabla de control para la medicion
periddica de los indicadores, ademas se propone implementar los productos alternativos
que se ofrecen en el mercado previo al anélisis de los mismos para que la seleccion sea

adecuada y el consumidor final tenga mayores opciones de compras.

Se sugiere realizar una retroalimentacion en relacion a las etapas de la cadena de
suministros de manera periddica para adaptarla de acuerdo a los cambios que se presentan

en el sistema comercial.
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Finalmente, se recomienda utilizar el formato presentado para el ingreso de datos
mensuales de cada indicador utilizado en la cadena de suministros de la empresa
PuntoCom, la misma que permitira obtener los resultados de los valores porcentuales de
eficiencia de cada indicador en funcién a los ciclos de la cadena para un control eficiente
y deteccion a tiempo de la variabilidad de los mismos para la aplicacion de estrategias

de manera inmediata que prevenga errores o debilidades del punto critico encontrado.
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ANEXQOS

Anexo 1. Encuesta para determinar la cadena de suministros en PuntoCom

ENCUESTA PARA DETERMINAR LA CADENA DE SUMINISTROS DE
PUNTOCOM
Con el objetivo de conocer y analizar la Cadena de Suministros que

DG I
@ actualmente posee la empresa y con la finalidad de estructurar la
ALUAY cadena de abastecimiento adecuada que servira como herramienta
estratégica a las actividades del negocio, se solicita que se sirva
Escuela de
Administracion de  contestar a las siguientes preguntas.
Empresas
Nombre:

Cargo: Gerente
Fecha: 14 de septiembre de 2018

1. ¢Cual o cudles son las actividades de PuntoCom?
El negocio se dedica a la venta al por menor de equipos tecnoldgicos y presta servicios

de reparacion y mantenimiento de los mismos.

2. ¢ Qué tipo de mercaderias ofrecen a los usuarios?

Mercaderias como: computadoras de escritorio, portatiles, Tablet, impresoras normal y
3D, camaras, monitores, cpu, infocus, parlantes, celulares, tintas para impresoras,
accesorios como UCB, cables, cargadores para portatiles, dispositivos electrénicos,

calculadoras, entre otros.

3. ¢Laempresa posee un disefio para canalizar las operaciones con los proveedores?
Existen varias maneras de canalizar las operaciones, pero una especifica disefiada no se

posee.

4. ;Como canalizan las operaciones con los proveedores?
Son pocas las dificultades que el negocio ha enfrentado dificultades para la adquisicion
oportuna de las mercaderias, generalmente, cuando un proveedor carece de los productos

que se requiere, se acude a otro abastecedor.
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5. ¢ La adquisicion de mercaderias las realizan de manera directa o mediante analisis
de cotizaciones de proveedores?

Generalmente, mediante cotizaciones a dos o tres proveedores.

6. ¢Qué secuencia siguen dentro de la empresa para efectuar las compras de
mercaderias?

Mediante informacidn del bodeguero en relacion a las existencias minimas de productos
y confirmacion de administracion, se procede a solicitar las cotizaciones a los proveedores
comunes, se informa al gerente una vez efectuado el analisis para las compras y es quien
autoriza o desestima la orden de compra, en caso de ser aprobada, administracion

(compras), se encarga de efectuar la adquisicion de las mercaderias.

7. ¢ Cudles son los medios de comunicacion que utilizan con los proveedores para la
canalizacion de las compras?

Se utiliza el teléfono e internet.

8. ¢ Cudl es la via que utilizan para el transporte de las mercaderias?

Siempre se utiliza el trasporte terrestre.

9. ¢ Manejan instrumentos de empowerment como por ejemplo sistema informatico
para establecer las compras o distribuir las mercaderias?

Si, se utiliza el sistema.

10. ¢Qué tipo de canal horizontal o vertical, utilizan en la empresa hasta colocar el
producto en manos de los clientes?

Nuestra cadena de abastecimiento es corta y el canal es vertical, generalmente se ejecuta
la transaccion con la entrega de mercaderias a nuestros clientes, mismos que vienen

directamente de nuestros proveedores listos para ser entregados a los consumidores.

Gracias por su colaboracion
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Anexo 2. Encuesta para determinar la cadena de suministros en PuntoCom

ENCUESTA PARA DETERMINAR LA CADENA DE SUMINISTROS DE
PUNTOCOM

Con el objetivo de conocer y analizar la Cadena de Suministros que

?: actualmente posee la empresa y con la finalidad de estructurar la
D o cadena de abastecimiento adecuada que servira como herramienta
Escuela de estratégica a las actividades del negocio, se solicita que se sirva
Administracion de | .
Empresas contestar a las siguientes preguntas.

Nombre:
Cargo: Encargado de compras
Fecha: 14 de septiembre de 2018

1. ¢Cual o cudles son las actividades de PuntoCom?

Venta y reparacion de equipos tecnoldgicos.

2. ¢Que tipo de mercaderias ofrecen a los usuarios?
Se vende todo tipo de suministros relacionados a la tecnologia como: computadoras,
impresoras, camaras, monitores, cpu, infocus, celulares, tintas para impresoras,

accesorios como pendrive, cables, entre otros.

3. ¢Laempresa posee un disefio para canalizar las operaciones con los proveedores?
Las operaciones se canalizan de manera interna y externa, pero una especifica disefiada

el negocio no posee.

4. ¢ Como canalizan las operaciones con los proveedores?
Directamente con los proveedores, mediante via telefénica o correo electrénico se solicita
la cotizacion de las mercaderias, generalmente, cuando un proveedor carece de los

productos que se requiere, se acude a otro abastecedor.
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5. ¢ La adquisicion de mercaderias las realizan de manera directa o mediante analisis
de cotizaciones de proveedores?

Siempre, mediante cotizaciones minimo a tres proveedores.

6. ¢Qué secuencia siguen dentro de la empresa para efectuar las compras de
mercaderias?

El bodeguero informa las existencias minimas de mercaderias a la persona encargada de
compras, quien compara con la base de datos de inventarios, se procede a efectuar la
solicitud de compras previo las cotizaciones, posteriormente se entrega los documentos
al gerente quien analiza y dispone la autorizacién para la orden de compra, finalmente el
encargado de compras procede a efectuar el trdmite para la adquisicion de mercaderias.
Posteriormente el bodeguero recepta las mercaderias, revisa e ingresa en las kardex y
entrega la guia de remisién y documentos al responsable de compras para que a su vez

sean ingresadas a la base de datos junto con la actualizacion de precios.

7. ¢ Cuales son los medios de comunicacion que utilizan con los proveedores para la
canalizacion de las compras?

Se utiliza el teléfono, wasap e internet.

8. ¢ Cual es la via que utilizan para el transporte de las mercaderias?

El trasporte terrestre.

9. ¢ Manejan instrumentos de empowerment como por ejemplo sistema informatico
para establecer las compras o distribuir las mercaderias?

Si, se utiliza el sistema.
10. ¢ Qué tipo de canal horizontal o vertical, utilizan en la empresa hasta colocar el
producto en manos de los clientes?

Nuestra cadena de abastecimiento es vertical, intervienen los proveedores de mercaderias,

nuestra empresa y los usuarios.

Gracias por su colaboracion
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UMIVERSIDAD
DILAZUNY

Doctora Maria Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de fa Administracion de
la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesion del 01 de junio de 2018, conocit y aprobd la solicitud para
realizacion del trabajo de titulacion, presentada por;

Los estudiantes:Alan David Conto Andrade (codigo 47887) y Juan Eliseo Guerrero Ochoa {cbdigo 62089)
Tema: “ANALISIS DE LA CADENA DE SUMINISTROS COMO HERRAMIENTA DE GESTION EN
LA EMPRESA PUNTOCOM DE LA CIUDAD DE CUENCA”
Previo a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial
Directora: Ing. Maria José Gonzélez Calle
Tribunal: Ing. Pedro Guerrero Maxi
Ing. Juan Manuel Maldonado
Plazo de presentacién del trabajo de titutacién: Se fijo como plazo para fa entrega de los trabajos de
titulacion, conforme a la Disposicion Tercera del Regiamento de Régimen Académico, un periodo académico,
contado desde la fecha de su aprobacién, esto es hasta el 1 de diciembre de 2018. debiendo el Director

presentar a la Junta Académica, dos informes -uno cada dos meses- sobre los avances del trabajo de
titulacién.

E INFORMA:

Que en aplicacion de la Disposicion General Cuarta del Reglamento de Régimen Académico
vigente, en caso de que los estudiantes no culminen y aprueben el trabajo de titulacion luego de dos
periodos académicos contados a partir de su fecha de culminacion de estudios, deberan realizar la
actualizacion de conocimientos previa a su titulacion.

Fecha de finalizacién de estudios: el sefior Conto Andrade finalizd el 03 de mayo de 2018 y el sefior
Guerrero Ochoa tiene aprobado el 98,22% de créditos de la malia.

Cuenca, 4 de junio de 2018
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Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facuitad de
Ciencias de la Administracion
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CONVOCATORIA

Por disposicion de la Junta Académica de la escuela de Administracion de Empresas se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacion del Protocolo del
Trabajo de Titulacién: “ANALISIS DE LA CADENA DE SUMINISTROS COMO
HERRAMIENTA DE GESTION EN LA EMPRESA PUNTOCOM DE LA
CIUDAD DE CUENCA?”, presentado por el estudiante Conto Andrade Alan David con
codigo 47887 y Guerrero Ochoa Juan Eliseo con codigo 62089, previa a la obtencion del
titulo de Ingeniera Comercial, para el dia Viernes, 18 de mayo de 2018 a las 11h30

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacidn del Diseiio del Trabajo de Titulacicn,
por ningin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
tinicamente, en caso de disefio_aprobade con modificacidn, el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando gque se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 10 de mayo de 2018

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Maria José Gonzalez Calle
ing. Pedro Guerrero Maxi

Ing. Juan Manuel Maldonado Matute




Lugar de Aimacenamiento Ratencion

Disposicidn Final
F: UDA Calidad/Académico Estudiantes/UTE/Trabsjos de Titulacion/Registros 3 afiss

Almacenar en nube de respaidos

Cuenca, 08 de mayo de 2018
Oficio: EA-1662-2018-UDA

Ingeniero
OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracion:

e

La Junta Académica de la Escuela de Adﬁ%fnis;cra_zién, en relacién a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacion, presentado por Conto Andrade Alan David con codigo 47887, y Guerrero Ochoa Juan Eliseo con
c6digo 62089, tema: “ANALISIS DE LA CADENA DE SUMINISTROS COMO HERRAMIENTA DE GESTION EN LA
EMPRESA PUNTOCOM DE LA CIUDAD DE CUENCA”, informa que, este trabajo cumple con la metodolegia

propuesta en ta “Guia para elaboracion y presentacion de la denuncia/ protocolo de trabajo de titulacion”

Director: Ing. Gonzalez Calle Maria lose

Tribunal sugerido: Ing. Guerrero Maxi Pedro Fernando
Ing. Maldonado Matute fuan Manuel

Atentamente,

TMIKRINIOSE GONZALEZ CALLE.
Coordinadora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay

UN
@mwzwj J

7 &
/;

9
';/

Fivan """‘"’h

/" OS5~ 1 &



ACTA
SUSTENTACION DE PROTOCOLO/DENUNCIA DEL TRABAJO DE TITULACION

Fecha de sustentacion: Viernes, 18 de mavo de 2018 a las 11h80

1.1. Nombre del estudiante: Conto Andrade Alan David y Guerrero Ochoa Juan Eliseo
1.2. Codigo: 47887 y 62089 respectivamente )

1.3. Director sugerido: Ing. Maria José Gonzélez Calle /*

1.4.  Codirector {(opcional):

1.4.1. Tribunal: Ing. Pedro Guerrero Maxi e Ing. Juan Manuel Maldonado

. Thulo propuesto: “ANALISIS DE LA CADENA DE SUMINISTROS COMO HERRAMIENTA DE
" GESTION EN LA EMPRESA PUNTOCOM DE LA CIUDAD DE CUENCA”
14.3. Aceptado sin modificaciones :

1.4.4. Aceptado con las siguientes modificaciones:

Tochic e el obe hos geraek " pure  Jenerer

. L
Q)‘\‘rc_ »‘etg) ) (-Jc mo_}g.ro\ )

1.4.5. Noaceptado
1.4.6. justificacion:

Tribunal

T .;./.f’.’.??:’a .

ng. Maria josé Gonzalez Calie InE, Pedfo Guerrero Maxi ing. Juan Manuel Maldonado

/ el
2/ J .y ,?_fj "_; ,_\,‘, ‘ o ‘-‘
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T Alan David Conto Andrade Sr. Juan Eliseo Guerrero Ochoa Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad
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RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION
{Tribunal}

1.1. Nombre del estudiante; Conto Andrade Alan David y Guerrero Ochoa Juan Eliseo
1.2, Cédigo: 47887 y 62089 respectivamente

1.3. Director sugerido: Ing. Maria José Gonzalez Calle
1.1 Codirector (opcional):
1.3.1. Titulo propuesto: “ANALISIS DE LA CADENA DE SUMINISTROS COMO HERRAMIENTA DE
GESTION EN LA EMPRESA PUNTOCOM DE LA CIUDAD DE CUENCA”

1.3.2. Revisorestribunal: Ing. Pedro Guerrero Maxi e Ing. Juan Manuel Maldonado
14. Recomendaciones generales de la revisidn:
Cumple No cumple
Problemdtica y/o pregunta de investigacién
1. ¢Presenta una descripcion precisa y clara? W
2. ¢Tiene relevancia profesional v social? ¥
Objetivo general
3, ¢Concuerda con el problema formulada? 'y
4. iSeencuentra redactado en tiempo verbal infinitivo? ¥
Objetivos especlficos
5. ¢Permiten cumplir con el objetivo general? 4
6. ¢Son comprobables cualitativa o cuantitativamente? X
Metodologia
7. ¢Se encuentran disponibles los datos y materiales mencionados? 0
8. ¢las actividades se presentan siguiendo una secuencia logica? 4
9. élas actividades permitiran [a consecucién de los objetivos especificos >
planteados?
10, dLas téenicas planteadas estén de acuerdo con el tipo de investigacion? <
Resultados esperados
11.¢Son relevantes para resoiver o contribuir con el problema formulado? X
12. éConcuerdan con los objetivos especificos? X
13.¢Se detalla la forma de presentacién de los resultados? w
14. ¢ Los resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las <
actividades mencionadas?

Ing. Juah Manuel Matdonado

ng. Maria José Gonzilez Calle G Guerrero Maxi
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Ingeniero,

Cuenca, 4 de Mayo de 2018
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.. .DECANO DE.LA FACULTAD. DE.CIENCIAS.DE LA ADMIBUSTRACION ... o vcocrirtmmrimriscersorssmeres ettt
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

"Estimado Seffor Decano, nosotros Conto Andrade Alan David con C.. 0103682696, cédigp

" estudiantil UaD47887 y Guerrero Ochoa Juan Eliseo con C.l. 0104566682, codigo estudiantil

“Ua063089; “estudiantes de la Carrera de Administracién de Empresas, solicitamos muy
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Anélisls de Ia Cadena de Suministros como herramlenta de gestlén en Ia empresa PuntoCom

de |a cnudad de Cuenca prewo a ia obtencnén del tltUlO de lngemero Comercnal para io cual

ad;unto !a documentacu(’m respectwa

- Porta-favorable acogidaque brinde a la presente; anticipamos riuestro agradecimiento e
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Conto Andrade Aian Dav:d Guerrgro Qchoa Juan Eliseo

Estudiantes de la Escuela de Administracion de Empresas
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' DOCTORA MARIA ELENA RAMIREZ AGUILAR, SECRETARIA DE LA FACULTAD DE
__CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION DE LA UNIVERSIDAD DEL AZUAY.
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“Que, el sefior Juan Eiiseo Guerrero Ochoa, registrado con cédigo 62089, alumno de la carrera”

de Administracién de Empresas, tiene aprobado el 98.22% de créditos de su malla curricular,
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de Empresas
Lugar de Almacenamianto Retencitn Dispostcian Finat
1 Archivo Secretaria de la Facultad 5 afios Almacenar en archivo pasivo de la Facubtad

Cuenca, 27 de abril de 2018

Ingeniero,
Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo, Ing. Maria José Gonzéalez Calle informo que he revisado el protocolo de trabajo de titulacién

elaborado previo a la obtencidn del titulo de Ingeniero Comercial denominado,

Andlisis de la Cadena de Suministros como herramienta de gestion en la empresa PuntoCom
de Ia ciudad de Cuenca, realizado por los estudiantes Conto Andrade Alan David con C.L
0103682696, codigo estudiantil Ua047887 y Guerrero Ochoa Juan Eliseo con C.l. 0104566682,
codigo estudiantit Ua062089 protocolo que a mi criterio, cumple con los lineamientos y

requerimientos establecidos por la carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revision y sustentacion del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

k Ing. Marfa José Gonzélez Calle

/35 univeasioan] Ui dels Admvistraci
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ae Escuela

| Administracién Oficio Director: Modificaciones sugeridas

resa H
de Empresas por Tribunal
tugar de Almatenamiento Retenclén Disposicién Final
F: Archivo Secretaria de la Facuitsd 5 afios Almacenar en archivo pasivo de la Facultad

Cuenca, 22 de mayo del 2018

Ingeniero,
Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

De mi consideracion,

Yo Maria José Gonzalez Calle informo gue he revisado los cambios realizados al protocolo del
trabajo de titulacién previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial, denominado
“ANALISIS DE LA CADENA DE SUMINISTRO COMO HERRAMIENTA DE GESTION EN LA EMPRESA
PUNTOCOM DE LA CIUDAD DE CUENCA”, realizado por el estudiante Alan David Conto
Andrade, con cédigo estudiantil 47887 y Juan Eliseo Guerrero Ochoa, con cédigo estudiantil

62089. Trabajo que seglin mi criterio cumple con las modificaciones sugeridas por el Tribunal y

puede continuar su desarrollo planificado.

Sin otro particular, me suscribo

Atentamente

77

Gonzalez Calle Maria José, Ing.



Cuenca, 27 de Abril de 2018

Ingeniero,
Oswaldo Merchdn Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Respetado Ingeniero,

Yo Walter Marcelo Conto Andrade, Gerente Genera! de la empresa PuntoCom, autorizo a los
estudiantes: Conto Andrade Alan David y Guerrero Ochoa~luaiiEliseo, - de la Escuela de
Administracién de Empresas de ia Universidad del Azuay, a realizar su trabajo de titulacién
previo a la obtencién del titulo de Ingeniero Comercial en la empresa, misma que ayudard a los

estudiantes proporcionandole los documentos e informacidn requerida para el desarrollo de su
trabajo.

Sin otro particular me suscribo,

Atentamente

F4
lpéniero Marcelo Conto A.

» SECRETARIA

“ Principal: Sucre y Tomas Ordofiez esq. Telf.: 2829503
# Agencia Estadio: Av. José Peralia vy Alfonso Cordero esq. Tell.: 4103419
e Centro de Soporte técnico: Toméas Ordonez 7-90 y Sucre. Telf.: 2829753
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1. Datos Generales

1.1. Nombre del Estudiante
B AT T DG
..Guerrero Qchoa Juan Elisgo...........
1.1.1. Cédigo
TG
o B0 2R oo e eeeee e et A1 e SRR AR T 00
1.1.2. Contacto
L
e Teléfono: 072829503 cvcriisnnssinins
Celular: 0984598114
i BNt Giiico: alandava" SO@EOHRAILEoR s

Guerrero Ochoa Juan Eliseo
.. ....Teiéfeﬁﬁr 072 89936.5 ...............................................................................................................................................................
Celular: 096904 8462

1.2, Director Sugerido: Maria Jos¢ Gonzalez Calle, INZ. s
1.2.1. Contacto:

"""Cé]ﬁiﬁ'f':‘"ﬁggsﬁz‘f -83.5— ...........................................................................................................................................................

_..Correo Electronico; mgonzalez@uaznay.edu.ec

1 3. Co-director sugerldo. No aphca
o

. 1.4. Asesor Metodolagico:r NOAPUEA ...t

......1_7. Linea.de Invesngacinn dela.Carveras.....
5311 OIganlzacwn y direccidon de empresas

b) Investigacion formativa

...‘..1-;8.'.-KFéﬁ.aé.Egi.ﬂaiai.......-..--.....................‘..........,......................-.-..-...........".....u...-......u...-....................-...n.-..-.-.......................
e AAMINISACION. A€ LA PIOQUCCION .o s e s

19TltuI()Pr0puest0
~-Analisisde-la-Cadenma de-Suministros -como-herramienta de-pestion enlaempresa
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2.1Mouvodelahvemgac,ﬁn.

~-1:a8-cadenas-de-suministro-surgen-ante-las necesidades-de-mejorar-la-administraeron -

............... de-las-empresas para-adaptarse-a-los-nuevos-proeesos de-negocios-y-es-considerada ...
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...En la entrevista efectuada al representante legal de PuntoCom, se llegd a determinar que

__posee una cadena de suministros, sin embargo, no exisic una estructura organizada que

les permita utilizarla de manera eficiente, los productos para la venta no se encuentran

priorizados de acuerdo a la demanda, en consecuencia, en ocasiones se pierde de vender

czertas mercadenas por Ea faita en stock, ‘como tamblen _por compras 1mprev1stas Ia

entrega de rnercadena se reahzan a fuera de tlempo Otra problematica es la

centrahzacwn de funcmnes auna sola persona qulen reahza Ia sohcltud de cornpras

cotlzacmnes y pagos carece de la secuencia de logxstica en el transporte de las

mercan(:las, adcmas de la falta de a.51gna01on de funcwnes y de comunicacion entrc el

mpersonai dela empresa

Ante estas problematicas, se requiere efectuar el andlisis de la cadena de suministros de

““BuntoCom, con Ia finalidad de generar estrategias que permitan megorar 1a gestmn""""

“administrativa de 1a empresa para brindar una mejor atencion al cliente.

eficientemente la cadena que interviene desde el fabricante de las marcas de productos,
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proveedores intermediarios, transportistag,qeths mgrcaderias incluso hasta los clientes,

lo que se desarrolla eficientemente con el afnﬁ‘oyg%e la aplicaci6n de la logistica, cuyo fin
..consiste en planear, ejecutar, controlar el flujo y almacenamiento adecuadode bienesy
.servicios, desde el punto de origen hasta su destino, con el propésito de ofrecer los
..Tequerimientos de los clientes y de cumplir con los objetivos de Ia empresa que son

generar rentabilidad y satisfajg:;r al cliente de manera eﬁcier}y_a__zgggll:tgpa. o

Una planeamén estrateglca famhta a las empresas encausar de Tanera eﬁc1ente y eﬁcaz

las cantidades requeridas y al costo esperado. (Martin, 2017)

Lalogistlcaesfundamentalenlacadenadcsstros,yaquemtcrﬁereneqmpos

dlferentesconunmlsmoﬁn,laentrcga&elproductoosemcwalconsumldoral

“provesdotes; clisntss; T elientes " de sus elientes,” competldores con 1o g
.............................. mperan;..mmmsu.de.nsw"mmm..pﬂmﬂ..y..de..ms--prwuctols:-.mpr,esagun..".............,-u




ADM-RE-EST-43
Version (1
0G1/03/2017

cerrmnenerenee PAGING 6 e 1B

...Por tal razén, otro factor importante a analizar es la demanda, es decir, de la cantidad de
.. Clientes, conocer quienes se encuentran satisfechos con la atencion y servicio brindado
_.por el vendedor. La demanda “De acuerdo con la cantidad demandada de un productoo
.. servicio depende del precio que se le asigne, del ingreso de los consumidores, del precio
de los bienes sustitutos o complementar.io‘s ‘yﬁc las prefeliel_}g-iﬁﬁ;wc.ijc_el consurnidor.
(Sapag 2014, pag. 62). Para legar a cumplir con estas caracteristicas es necesario

realizar un proceso de planificacion.

“El proceso de planificacion requiere una buena comprension de la red logistica y las

limitaciones de la cadena de suministros, tales como el espacio de almacenamiento, las

opciones de transporte, los tiempos de espera, los niveles 6ptimos de inventario, etc.”

“Por 1o tafito, s€ Tequiere esfructurar de manera secuencial cada uno de Tos procesos de

TTTACUerdo a Tas actividades espéecificas de cada empresa con el proposito de que esta’se

....‘rﬁﬁﬁté.ﬁgi.éﬁ.ét.méféﬁdﬁ.éaﬁiﬁé.tiﬁ"v"auymuéviﬁf..iﬁeﬁﬁvéﬁi.éﬁtég....................................................................,........

.........................................................................................................................................
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2.9. Metodologia UN;VERSIDAD DEL

2.9.1 Métodos:

““Para el desarrolio de 1a investigacion se utilizaran los métodos: cientifico, deductivo,
“inductivo, analitico y descriptivo, ademas de as técnicas de observacibn y enfrevista,
T

29.210hservac16ndlrecta
Med1antelasv151tasdecampoyobservaménwsualsemdagarélasetapas

"'moperatlvas que “efectiian en la empresa “PuntoCom, desde las compras “de’ las

"""l'éi§"fé'qmswlones soficitadas.

210Alcancesyr&sultadosesperados

“Analizar la cadena de suministros de la empresa PuntoCom, con €l propésito de

conocer los procesos ¢ identificar los puntos deﬁ01entes para generax estraieg:las que

permltan me_]orar y generar venta_]a competltlva_ ‘

nguno
2 PO IS O ettt e R

Rubro.. ... Costo(USD).|.........I;stificacién.

| Transporte y. movilizacion....| .....60,00...... | Alquiler. de taxis, para el traslado.a

la empresa y universidad.

{ Suministros deoficina | 20,00 | Materiales para la recopilacién y | . ..
elaboracuf)n del trabajo

Servmos de comumcacnénw — 60,00"' — Internet celular

| -eiipast dos




B ﬁﬂaﬂmamlento total del presente trabajo mvestigatlvo serd responsab:hdad delos

autores -
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