FACULTAD DE NEGOCIOS

CARRERA DE ADMINISTRACION

“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE
INVENTARIOS QUE PERMITAN ACRECENTAR LA
RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS DEPORTIVOS
LIMA, 2017.”

Modalidad de Suficiencia Profesional para optar el titulo
de:

Licenciado en Administracion

Autores:

Bach. Karla Achong Ramirez
Bach. Paulo C. Soria Portocarrero
Asesor:

Mg. Lic. Cesar Augusto Smith Corrales

Lima — Peru
2018



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

UNIVERSIDAD »
PRIVADA DEL NORTE DEPORTIVOS LIMA, 2017.

N

APROBACION DEL TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL

El (La) asesor(a) y los miembros del jurado evaluador asignados, APRUEBAN el
trabajo de suficiencia profesional desarrollado por los Bachilleres Karla Achong Ramirez
y Paulo César Soria Portocarrero, denominada:

“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE
PERMITAN ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

Mg. Lic. Cesar Augusto Smith Corrales
ASESOR

Dr. Jorge Malpartida Gutiérrez

JURADO
PRESIDENTE

Dr. Piero Zaldivar Cuya
JURADO

Ing. Oscar Santamaria Castillo
JURADO

Péag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 2



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS
DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

DEDICATORIA

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL. NORTE

N

A Dios y a nuestras familias, quienes nos apoyaron
incondicionalmente en cada paso de nuestra vida

profesional.

A nuestras hijas por el tiempo que dejamos de estar
con ellas a fin de cumplir nuestros objetivos,

buscando siempre su bienestar.

Péag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS
UNIVERSIDAD DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

AGRADECIMIENTO

N

Gracias a Cesar Smith, nuestro asesor por
compartir sus conocimientos con nosotros, asi
como a cada uno de los docentes que durante
nuestros afios de estudios nos brindaron todo su
apoyo y motivacion para concluir nuestra carrera

profesional.

Péag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 4



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS
UNIVERSIDAD DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

INDICE DE CONTENIDOS

N

APROBACION DEL TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL ......ooovoieeeeeeeeeeeeeenn 2
DE DI C AT ORI A .o e 3
AGRADECIMIENT O .. ettt e e e e e e e e e e e aean 4
INDICE DE CONTENIDOS ...ttt ettt et e e et e et e e et e e e e e 5
INDICE DE FIGURAS . ...t eee ettt ettt et et e e et e et e e e e e e 8
INDICE DE TABLAS ...ttt e ettt e e e e e 9
RESUMEN ..ot ettt et e et e et e et e et e et e e e e e e e e 10
A B ST R A C T ..o 11
CAPITULO 1. INTRODUGCCION . ...ttt 12
11 DescripCion de [a EMPreSa. .......cuuiieeiiiiiiiiiiiiee et e e e e e e e eeeeeees 12
2.- Poder de negociacién de los proveedores o vendedores.............cccceeeeeeeeeieececeeeeeeeee, 19
1.2. Realidad ProblemMAtICA. .......covneeee e 22
1.3. Formulacion del ProbDIEMa. ... .oeee e 25
1.3.1. ad (0] o] (= g F- N CT=T 0 1= = | N 25
1.3.2. Problema ESPECIfiCO......ciiiiiiiieeiie e 25

1.3.2.1. Problema especifico OL.........covvuiiiiiiiieieeiie e 25

13.2.2. Problema especifico 02..........cuvviiiiieieiieeiie e 25

1.3.2.3. Problema especifico 03...........uviiiiiiiieeeeiie e 25
1.4. U3 1)1 o7= 1] (o] o 1 25
1.5. 1O o] T=3 117/ TSP 28
15.1. (0] o111}V T =T 1= | PN 28
15.2. ODbjetivo ESPECITICO......cveiiiiie i e 28

15.2.1. Objetivo eSPeCifiCo L......c.uuiiiiiiiiiiiecie e 28

15.2.2. Objetivo €SPECIfiCO 2......cuuuiiiiii e 28

15.2.3. Objetivo eSPeCifiCo 3........uuiiiii e 28
CAPITULO 2. MARCO TEORICO ...ttt 29
2.1. P g (1ot T0 [T 0 (=T 29
2.2. S Fe T YR =10 | 07 TR 30
2.2.1. (070] 1 010] = ST PP TP UPPPPPRPTTRN 30
222 IMPOrtanCia A& COMPIAS .....vvvviieiieieiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeaeeeeeesesesesesaeessssssesessssnsssssssnnes 31
2.2.3. GESHON B COMPIAS ..ooeie e 32

Péag.

Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 5



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

UNIVERSIDAD »
PRIVADA DEL NORTE DEPORTIVOS LIMA, 2017.

N

224, ODbjetivos de 1aS COMPIaS........coii i 33

224.1. Objetivos Especificos de la Gestion Compras ...........ccceeeeveeeeeeeeennn. 33
2.25. El CICIO 08 COMPIAS ....eeiiiiiiiiiiiieiiiie ettt eeeeeseeenneee 34
2.2.6. ROtACION A INVENTATIOS . .eveeeeee et e e e e 34
22.7. Objetivos de la clasificacion de iINVENtarios. ...........cceeuviuiiiiieeeeee e 36
2.2.8. ClasifiCaCiON A& StOCK........eu i 36

2.28.1. Lote ECONOMICO d€ COMPIA.....uuiiieeeeiiiiiiiiieeaeeeaaeiiieeeeeee e e e anneeeeens 37

2.2.8.2. Sistemas de revision continua — Sistema Q........cccoeeeeeeieeieiieieeeeennn 37

2.2.8.3. Sistemas de revision Periddica — Sistema P.......ccooouvveeieeeeeeieeenn. 38
2.2.9. ClaSIfICACION ABC .. ..o e e e e e e 39
2.2.10.  LOS INAICAdOres de gESHION .....cciiieiiiiiiiiiieiee ettt e e e e et e e e e e e eeaaeeas 40
2.3. Definicion de tErmMIN0S DASICOS. ... .covn e 41
2.3.1. (@] Loz (=] aT=To [- N 41
2.3.2. Gestion de Cadena de SUMINISIIO. .......eeee e 41
2.3.3. (@] o 1Yo ] [T o1 <Y (o1 T- F T 42
2.3.4. D TST = 1T = N 42
2.3.5. Diagrama de PAret0 ........cccoiviiiiiiiie i 42
2.3.6. Diagrama de ISNIKAWE ..........cceuuuiiiiii e 42
2.3.7. R0 = Toi (o]0 o [T 0 1Y/ ] 7= 1[0 1T 42
CAPITULO 3. DESARROLLO ..ottt 43
3.1. Desarrollo €l ODJELIVO L ....ccoiieiiiii e e e e e e 43
3.2. Desarrollo €l ODJELIVO 2 .....ccoeeeiiiie e 45
3.3. Desarrollo €l ODJELIVO 3 ... .o 47
3.3.1. Procedimiento de compras y abastecimiento ...........ccccoeeeeeiiiiiiiiiin e, 48

3.3.1.1. [ (0] 00 171 (o ISR 48

3.3.1.2. YN (7= 3 (o1 N 48

3.3.1.3. LineamientoS GENETAIES .........coeuuiieeieieieeiee e 48
3.3.2. Otras ESpPecCifiCaciONeS .........cooviiiiiii i, 51

3.3.2.1. Sistema de Gestion Comercial € INVentarios ..........ccceeeeeeeeveneeennnss 51

3.3.2.2. DESCRIPCION TECNICA . ......oeiii et 52

3.3.2.3. CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL MODULO LOGISTICO .54

3.3.3. PrESUPUEBSIO ... ettt e et e e e e e e e e e eea e 55

Péag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 6



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

N

NI RS IDAD ORTE DEPORTIVOS LIMA, 2017.”
CAPITULO 4. RESULTADOS ...ttt eeeneessnesnennnes 57
4.1. RESULTADOS ...ttt ettt ettt ts s et s e s s ssssssesnnnnnnne 57
41.1. ReSURAAOS ODJELIVO L .....eeieiiiiiiiiiiiiiiiie ittt eeeeeeeneeees 57
4.1.2. ReSURAAOS ODJELIVO 2 ...ttt eeeeeeeees 57
4.1.3. ReSUIAAOS ODJELIVO 3 ...ttt eeeeeeeenees 59
CONCLUSIONES ... 61
RECOMENDACIONES ...ttt s 62
REFERENCIAS ... 63
AN E X O S L. 65

Péag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS
UNIVERSIDAD DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

INDICE DE FIGURAS

N

Figura 1.1 Linea de tiempo de la empresa comercializadora de textil y accesorios

DO PO IV OS e 13
Figura 1.2 Figura Modelo convencional deoperaciones retail ...........ccccoeeveiin. 14
Figura 1.3 Organigrama general delaempresa comercializadora de textil y accesorios
DO PO IV OS e 17
Figura 1.4 Organigrama Especifico de la empresa comercializadora de textil y
ACCESOIOS UEPOITIVOS 1o 18

Figura 1.5 Diagrama de Ishikawa - Empresa Comercializadora de textil y accesorio

AP OTTIVO oo 24
FIQUIa 1.6 COMPIAS oo 31
Figura 1.7 Sistemas de revision continua—=sistema Q ........cccccevvriiiiiieeeeeesiiiiiiieeeennn 38
Figura 1.8 Sistemas de revision periddica—sistemas P..........ccoooccvieiiieeeeiiiiiiiiiieeeennn 39
Figura 1.9 Mapa de Factores de éxito enlagestion ........cccccceeeviiiiiiiiiee e 41
Figura 1.10 ProCeS0 d€ COMPIAS ...iiieeiieeeiiiiieeeeeeeeeeieiiieseeeeeeeeannnasseeeeeeeennnnseeeeeeennnnnnns 44
[ Lo [0 r= U 0 I o [T = W o F= N oo 0] o = L 49
Figura 1.12 Modulo d€ CONTASIS ..uuuiiieeiiiieiiie e e e e e e e e e e e e e e eaennnas 51
Figura 1.13 Instalacién del suite comercial contasis ........ccccvvvviieiieeieeeeiiiie e, 52
Pag.

Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 8



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS
UNIVERSIDAD DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

INDICE DE TABLAS

N

Tabla 1 1 Data de ventas anuales - CreCimiento ...........ooveiiiiiiiiiiiie e 16
Tabla 1 7Declaracion SUNGAL...........uuuiiiieeiieiiiiie e e et s e e e e eeeaaan e e e e e e eeeeennnn 46
Tabla 1 8 Descripcion producto —baja rotacion............cccccc 46
Tabla 1 9 Descripcion del proceso de compras y abastecimiento ..........cccccceeeeeennnnes 50
Tabla 1 10 Requerimiento para el servidor delared local .........cccooeeeeiviiiiiiiiinineinieiinnn. 53
Tabla 1 11 COtiZaCiOn ....cccoeee e 55
Tabla 1 12 cotizacion parala comprade computadoras.........ccccceeeeeiiiiiiieieiccieeeeceee, 56
JLI= Lo = W A B YT o = T PR 58
Tabla 1 14 Resultados de laimplementacion ..........cccveeeiiiiiiiiiiiieieeee e 60
Péag.

Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 9



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS
UNIVERSIDAD DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

RESUMEN

N

Comenzaremos indicando que el presente trabajo de tesis se encuentra en el contexto de
administracion y gestion de una empresa que tiene poco tiempo en el mercado, sin embargo el

crecimiento en sus ventas ha sido constante.

Nuestro trabajo de investigacion tiene como propésito realizar mejoras en la gestion de la
rotacion de inventarios con la finalidad de acrecentar la rentabilidad en una empresa
comercializadora articulos deportivos en la ciudad de Lima. Para poder alcanzar este objetivo, se
realizara una analisis tedrico practico de cada uno de los procesos de compra, tenemos asi como
finalidad demostrar que la gestion de compras no se esta dando dentro de un proceso competente
y que la rotacion de inventarios en ciertos articulos se dan en forma rapida el cual afecta
negativamente en las venta y en otros articulos que son de menor rotacion genera que el almacén
cuente con productos que pueden terminar en condicion de perdida para la empresa. Es asi que el
resultado inicial sirve para saber cdmo se encuentra actualmente el entorno de compras y poder
sefialar cuales son nuestras deficiencias en la rotacion de inventarios a través de ello analizar los
problemas tanto general y especificos que hemos encontrado. Cabe indicar que la metodologia en
el actual estudio de investigacion esta enfocado en el método cuantitativo, en relacién a la unidad
de andlisis utilizaremos técnicas e instrumentos cientificamente comprobados y validados al nivel
internacional como Ishikawa, flujo gramas, dichas herramientas nos permitiran mejorar los procesos

ineficientes en la empresa y ayudar a que sea mas competitivo en el mercado.
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ABSTRACT

We will begin by indicating that the present thesis work is in the context of administration
and management of a company that has little time in the market; however the growth in its sales has
been constant.

Our research work aims to make improvements in the management of purchases and
inventory turnover in order to increase profitability in a textile and sports accessories marketing
company in the city of Lima. In order to achieve this objective, a theoretical and practical analysis of
each of the purchasing processes will be carried out, and we have the purpose of demonstrating that
the procurement management is not taking place within a competent process and that the rotation
of inventories in certain articles is They give in a fast way which negatively affects the sales and other
items that are less turnover generates that the store has products that can end up in a loss condition
for the company. Thus, the initial result serves to know how the purchasing environment is currently
and to be able to point out what are our shortcomings in the inventory rotation through analyzing the
general and specific problems we have encountered. It should be noted that the methodology in the
current research study is focused on the quantitative method, in relation to the unit of analysis we
will use techniques and instruments scientifically proven and validated at the international level as
Ishikawa, flow grams, these tools will allow us to improve inefficient processes in the company and

help make it more competitive in the market.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

11

El presente trabajo de investigacion hemos desarrollado mejorar el proceso de
gestion rotacion de inventarios con la finalidad de acrecentar la rentabilidad en una empresa
comercializadora de articulos deportivos en la ciudad de Lima, este comprendera varias
etapas en el cual damos inicio con la informacion, verificacion y analisis del actual manejo
en la gestion de compras y como este puede afectar a la rotacion de inventarios. El resultado
de esta investigacién nos permitird brindar una propuesta de mejora para la gestion de
compras, teniendo como fin principal la disminucién de costos, reducir las mermas de los

productos, ayudar a la rotacion de productos que se encuentra en los anaqueles.

Segun The Global Retail Development Index 2017, el Peri es el pais
Latinoamericano con mayor grado de crecimiento y desarrollo del sector retail, ademas el
panorama es alentador, ya que, de acuerdo al Gremio de Retail de la Camara de Comercio
de Lima, el sector tendria una expansion en sus ventas de hasta 4.4% en el 2017 y de 6%
para el 2018. (GESTION 2017)

Este ranking global, que cada afio elabora la consultora internacional A.T. Kearney,

analiza los mercados con mayor expansion en el negocio del retail.

Esto demuestras que el mercado en el cual se desenvuelve la empresa
comercializadora de textil y accesorio deportivo, estd perfilado hacia un desarrollo
comercial de nivel avanzado haciendo que tengamos que analizar mejor los procesos de
compra para ayudar a la rotacion de nuestras existencias y por ende alcanzar la rentabilidad

que ayude al crecimiento empresarial.

Descripcion de la Empresa

Empresa comercializadora de articulos deportivos, es una empresa Peruana formada en el
afio 2009 la cual tiene como finalidad dedicarse a la venta y distribucién de textil deportivo y
accesorios exclusivos para la practica del deporte de contacto bajo la licenciatura autorizada
de la marca deportiva americana, la empresa se rige bajo los estandares internacionales de
calidad solicitados por USA en el caso de accesorios y textiles teniendo como proveedor
directo a Chile y Panam4, lo que obliga al distribuidor a comercializar un producto de calidad
y garantia para la entrega de los productos, con la finalidad de brindar un total asesoramiento

y garantia de calidad.

La empresa comercializadora de articulos deportivos, tiene como:
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Figura 1l 1 Linea de tiempo de la empresa comercializadora de articulos deportivos

—
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Fuente: Elaboracion Propia

El Retail o comercio minorista tiene como hito de la historia a Europa — Paris (1784) se ha
convertido en un motor de generacién de riqueza y empleo para los paises. En un entorno
tan competitivo como el actual, impactar en el consumidor final es cada vez mas complicado,
y mas dificil todavia es conseguir que recuerde y regrese a una marca en concreto. La
sofisticacion del consumo ha implicado también la evolucion de la manera en que se vende.
Y amedida que la competencia ha ido aumentando, el comercio también ha buscado férmulas
para conquistar al consumidor. De pequefias tiendas a grandes almacenes, de flagships a
travel retail. EI comercio ha cambiado a lo largo de la historia, pero se prepara ahora para la
gue sera una de sus mayores revoluciones provocada por el acceso masivo a la tecnologia.
La tension offline-online marcara el préximo escenario del retail.

La empresa comercializadora de articulos deportivos cuenta con 16 canales de venta retail y

como cliente interno dos tiendas propias.

Figura 1 2 Figura Modelo convencional de operaciones retail

N

LI
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OPERACIONES S CLIENTES ———

+ Sales & Operations Planning (S&O0P) = Entendimiento del Mercado
Cadena de Sumistro = Segmentacion de Clientes
Estrategia de Distribucion = |ntencidn Estratégica de Clientes
Sustentabilidad * Propuestas de Valor

« Riesgos Operacionales * Modelos Go To Marke!

= Fuerza de Ventas

\ = Ejecucion Comercial

Fuente: Dosier — Modelo de éxitos en retail

La empresa comercializadora de srticulos deportivos, tiene como:
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Vision Ser lider en disefio y comercializacion de articulos para los diferentes deportes de

contacto e indumentaria deportiva logrando transmitir esa fuerza y empoderamiento a

nuestros clientes.

Misién de la empresa es ser parte necesaria de la vida de innumerables atletas a través de

la autenticidad y preeminencia en el deporte de contacto e indumentaria deportiva.

Los Valores definidos por la empresa son:

- Honestidad

- Lealtad

- Trabajo en equipo
- Compromiso

- Respeto

A la fecha la empresa comercializadora de articulos deportivos es una de marcas
representativas en el deporte de contacto que ocupan solo en lima 13 tiendas como, en el
norte en la ciudad de Chiclayo, Trujillo y Piura al Sur en Arequipa (Cayma y Porongoche),
ademas de manejar dos tiendas propias en la ciudad de Lima, la consecuencia de mucho,
calidad y buenas préacticas de venta y distribucion le permitieron abarcar clientes digitales

como linio, Falabella WEB, Ripley WEB, Platanitos etc.

La empresa comercializadora de articulos deportivos ha ido creciendo en forma

representativa en las ventas a pesar de su deficiencia en las compras donde podria mejorar.

En la tabla n° 1. Se observa la evolucién de las ventas a los largo 8 de operaciones en el

mercado.

Péag.
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Tabla 1 1 Data de ventas anuales - crecimiento

Empresa Comercializadora de textil y accesorios deportivos

0%

2011

012

013

014

2015

2016

2017

2018

HJOCKEY

5/, 150,887.19

5/ 4730116

W MIRAFLORES

5/, 100,169.39

5/, 81396475

§/.927,068:86

§/.1,368,249.03

§/.1,398 988,13

§/.1,436,31087

§/.1,305,044.66

§/. 425,045

HVENTAS

5/, 530,141.78

5/, 4,068,086.84

5/, 44724368

§/.529031357

5/, 4565,005.51

5/.5,15,739.04

§J.422478005

5/, 127836809

Fuente: Empresa comercializadora de articulos deportivos.

En la figura n° 1.3. Se observa el organigrama general de la empresa comercializadora de articulos

deportivos, la cual cuenta con tres jefaturas a nivel nacional para las areas de Administracion &

Finanzas, Comercial & Marketing y Operaciones; bajo la gestién de las Jefaturas Comercial y

Operaciones se encuentran las tiendas de ventas y los operadores de almacenamiento que son

fundamentales para el desarrollo de la operacion.

Esta investigacion se esta enfocando al area de compras encargada de las solicitudes de compras

y el area de operaciones destinada al manejo del almacenamiento y abastecimiento a nuestro cliente

final en su respectivo CD central.

Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César
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Figura 1 3 Organigrama general de la empresa comercializadora de articulos deportivos.

ASISTENTE
DE GERENCIA

ik

CONTADORA e m a
[ ]
MRS el P
{PROMOTORA 1] | PROMOTORA 2| (PROMOTORA 1| | PROMOTORA 2 1m:ém|| | ALMACENERD 2| lmu]ma]

Fuente: Empresa comercializadora de articulos deportivos.
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Figura 1 4 Organigrama Especifico de la empresa comercializadora de articulos deportivos.
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Asi mismo procedemos a describir el analisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter aplicadas a la

empresa.

1.- Poder de negociacion de los compradores o clientes

Una de las lineas de negocio de la empresa comercializadora de articulos deportivos son la
linea de prendas de vestir y accesorios donde tiene como principales clientes a Ripley y Saga
Falabella WEB en el cual el poder de negociacién es bajo se tiene que convencer a estas
empresa para que realicen las érdenes de compra para que las prendas se comercialicen en
sus cadenas de tiendas por Departamento, estos dos clientes concentran el 40% de la

facturacion de la empresa.

Un segundo nivel de clientes son los distribuidores minoristas, para este segmento la empresa
si tienen un mejor poder de negociacion dado los volimenes que compran y por lo tanto no
hay que hacerle concesiones especiales, en este segmento la empresa recupera parte de sus
margenes, asi mismo la empresa maneja actualmente dos tiendas propias en Miraflores
(Sede Central) y CC. Jockey Plaza dirigido a todo el publico y en donde la empresa tiene el

poder de negociacion en el precio dado que llega directamente al consumidor final.

2.- Poder de negociaciéon de los proveedores o vendedores

En la empresa comercializadora de articulos deportivos el 100% de los productos que se
comercializa es Importado, teniendo el 70% de los articulos de deporte de contacto
importados desde China y un 30% de México y USA en el caso de articulos de suma urgencia.
Por otro lado las prendas textiles femenina es importada directamente desde Chile y textil

masculino desde Panama.

Podemos ver que para ambas lineas de negocio se tiene gran cantidad de proveedores
principalmente en los articulos de deporte de contacto donde podemos indicar que el poder
de negociacion en el precio nuestra empresa en mencion, este nivel de negociaciéon seria
mayor de contar con un mayor poder adquisitivo (liquidez), la empresa se apalanca
Unicamente con sus proveedores ya que no cuenta con lineas de crédito, creemos que de
contar con la misma el poder de negociacién seria mayor con sus proveedores, dado que se
puede solicitar un descuento por pago anticipado con lo cual la empresa podria mejorar sus

margenes.

Péag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 19



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

UNIVERSIDAD »
PRIVADA DEL NORTE DEPORTIVOS LIMA, 2017.

N

3.- Amenaza de nuevos competidores entrantes

Como distribuidor oficial de la marca Everlast en Per( para competir con las empresas las
cuales ya se encuentran posicionadas en el mercado de accesorios y textil deportivo como
Adidas, Nike, Reebok, Puma y desde el afio 2015 con una nueva marca americana Under
Armour, asi mismo en articulos de boxeo como la marca Twins, trata de retener a sus usuarios
habituales, incrementar el nimero de clientes y posicionar su marca, mediante la calidad,
prestigio e impulsando la publicidad de la marca hacia el segmento de los deportes de
contacto donde consideramos que es el lider del mercado, es por ello que la empresa aporta
importantes partidas de su presupuesto al Marketing y publicidad de la marca, para mejorar
el conocimiento de sus consumidores.

Asi mismo consideramos dos barreras de entrada las cuales crean una ventaja competitiva

las cuales son:

. Diferenciacién del Producto, la marca se dirige principalmente alsegmento del
deporte de contacto.

. Acceso a los canales de distribucion, mediante las empresas retail como Ripley,
Saga Falabella y tiendas propias.

4.- Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutivos en prendas de vestir (polos, casacas, shorts, entre otros) se
encuentran las marcas reconocidas como Nike, Adidas, Reebok, Puma, Under Armour donde
los precios entre cada una de estas marcas son muy diferenciados y en mucha de ellas mas
altos que el nuestro, asi mismo existen productos sustitutos de bajo costo los cuales se
comercializan en diferentes tiendas de la zona, en el caso de los articulos de deporte de
contacto solo tiene como producto sustituto la marca Twins. Sin embargo debemos tener en
cuenta que nuestro producto tiene ventajas competitivas frente a dichos productos sustitutivos
debido a que es percibida por el consumidor como un producto vinculado al deporte de

contacto, de alta calidad y la satisfaccidn del cliente.

5.- Rivalidad entre los competidores

Al encontrarse en la industria de marcas deportivas contamos con competidores numerosos
y equilibrados, porque existe una concentracion en los diferentes segmentos como primer

caso podemos mencionar gran variedad de empresas dedicadas al mismo rubro de venta de
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textil deportivo, que son considerados los fuertes del mercado como Nike, Adidas, Reebok,

Puma y Under Armour, entre otras; en lo segundo a marcas creadas por las propios retail del
mercado asi encontramos en las tiendas Ripley, que cuentan como marca propia a “Revup”
y en Falabella “Diadora” “Fratta” en ambos casos son importados en gran cantidad y a muy
bajos costos, esto hace que muchos clientes compre mas por precio que por calidad de
producto.

El crecimiento del sector en base a la actividad deportiva esta en auge, debido a la gran
demanda que actualmente tienen los deportes de contacto y a la concientizacion por mejorar
la salud a través de actividad deportiva, esto hace que nuestros accesorios y textiles tengan
la acogida en sus diversas temporadas.

Sin embargo es importante mencionar que los altos desempefios estratégicos realizados por
estos grandes de la industria deportiva como Nike y Adidas, hacen que la imposicion y

recordacion de sus marcas sea rentable.

Conclusiones Analisis de Porter:

La empresa comercializadora de articulos deportivos, al representar una marca importante en
el deporte de contacto y contar con el prestigio que este le brinda permite competir en forma
equilibrada con los grandes del mercado, ya que segun lo analizado contamos con escalas
de precio para todo tipo de cliente tanto en textil como en accesorios deportivos, por otro lado
cabe mencionar que nuestra linea de textil cuenta con las tecnologias que el mercado solicita
hacen que nuestros precios sean mas asequibles.

Es necesario invertir mas en publicidad y recordacion de la marca para ayudar a incrementar

la venta de ciertos articulos en todos nuestros canales de venta.
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12. Realidad Problemética

En la actualidad el crecimiento del sector retail ha sido catalogado en nuestro pais como lo més
atractivo para invertir al encontrarnos hasta el afio 2017 en el noveno puesto, frente a paises
sudamericanos que lideraban en su momento como Uruguay, chile y Brasil, segiin The Global Retail
Development Index 2017(GRDI) gracias al crecimiento econdmico sostenido durante dos décadas,
a los esfuerzos del gobierno para promover la integracion comercial y buscar acuerdos de libre

comercio, ello atrajo la inversion extranjera en este sector.

La Camara de Comercio de Lima estima que este afio el sector Retail creceria entre 6% y 9%, por

encima del promedio nacional. Este sector tiene un aporte significativo en el mercado nacional.

La empresa comercializadora de articulos deportivos en mencion se desenvuelve en este rubro,
esta autorizada para la venta y distribucion de textiles y articulos deportivos de una marca

americana involucrada en los deportes de contacto.

La marca que comercializan cumplen con las normas de calidad, lineamientos de distribucién esto

hace que como distribuidor oficial en PerU, pueda destacar en este medio.

El problema inicia al momento de generar las compras, si bien se analiza en ciertos casos por
categorias de productos la rotacion de los mismos, trabajando en bases a los histéricos de venta
no necesariamente el modelo consumido un afio anterior o temporadas pasada tendra la misma
acogida los afios siguientes solo tomando como referencia el producto textil porque también abarca
la compra de los articulos deportivos muchos de estos importados de China el cual se toma en base

a apreciacion y lo atractivo de modelo.

En el proceso de la gestién de compra el cual afecta directamente a la rotacion de inventario, se ve
afectado al elegir un producto por precio de costo, por criterio basandose en el gusto, sin tomar en
cuenta referencia del cliente interno y por ende estos articulos no tienen la rotacién adecuada
generando que los stocks crezcan en la bodega central, causando asi el deterioro de las mismas y

perdida de dinero.
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Segun el Diagrama de Ishikawa que nos muestra la figura n°1 5, las principales causas de la

problemética en el proceso de la gestion de compra y rotacion de inventarios en la empresa
comercializadora articulos deportivos, pasa por falta de planificacion de compras, compra de
productos de baja rotacion y quiebre de curvas
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Figura 1 5 Diagrama de Ishikawa - Empresa Comercializadora de articulos deportivos
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13. Formulacién del Problema
. Problema General

¢,De qué manera la gestion del proceso rotacion de inventarios permite mejorar la

rentabilidad para la empresa comercializadora de articulos deportivos, Lima, 2017?
. Problema Especifico
1.3.2.1. Problema especifico 01

¢,Como un mal proceso de rotacion de inventarios puede afectar la rentabilidad de la empresa

comercializadora de articulos deportivos, Lima 2017?

1.3.2.2. Problema especifico 02

¢,De qué manera la rotacion de inventarios puede originar dificultades a las ventas proyectadas
gue pueden afectar la rentabilidad de la empresa comercializadora de articulos deportivos, Lima
201772

1.3.2.3. Problema especifico 03

¢,De qué forma la rentabilidad puede verse afectada por el desconocimiento al adquirir
productos en la empresa comercializadora de articulos deportivos, Lima 2017?

14. Justificacion

Actualmente las existencias que estan inmovilizadas en los anaqueles significan tener dinero ocioso
y para reducir éstas al minimo, una organizacién debe hacer que coincidan las operaciones que
ofrece la demanda y la oferta; de tal manera que las existencias permanezcan en los anaqueles el
tiempo justo para que el cliente lo adquiera. Durante el control de inventario la empresa se debe
asegurar que no se llegue a una falta de productos ni a una demasia de este, ya que esto nos puede
llevar a la disminucion de ventas debido a la inconformidad del cliente y como consecuencia la
reduccién de utilidades, se podria decir entonces que, sin una eficiente gestion de compras hara

dificultoso la rotacion de inventarios, y esto conllevaria a un fracaso en las ventasesperadas.

Es por ello que el presente estudio se justifica, por laimportancia que cumple el concepto de calidad

en la actualidad para mejorar la eficiencia en la gestién de compras y sus operaciones en la rotacion
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de inventarios, reduciendo sus costos, obteniendo beneficios tanto para el cliente como para la

empresa.

Conscientes de las evaluaciones de control Interno, sus ventajas y el como nos facilita los procesos
para la toma decisiones, es necesario mejorar el control interno que registre de forma eficiente el
movimiento de los inventarios; por ende para su estudio analizaremos teorias basadas en
Administracién de compras, rotacion de Inventarios y control de abastecimiento y suministros. El
desarrollo de esta investigacién busca no solo obtener soluciones a la problematica, sino también
proponer estrategias que faciliten la gestion de compras y rotacion de inventarios de la empresa.
Para ello es necesario aplicar un eficiente control interno que mejore esta gestion y optimice los
procesos inmersos en la compra de mercaderia, con el fin de incrementar la rentabilidad del ejercicio

econdémico alcanzando los objetivos comunes y a su vez disminuyendo los costostotales.

La urgencia de competir satisfactoriamente en los diferentes mercados globales de bienes vy
servicios, aumenta cada vez mas la necesidad de conocer y aplicar los diferentes conceptos
relativos al estudio comercial, control interno y su incidencia en el incremento de la competitividad.
Nos enfocaremos en la importancia del manejo de inventarios, al igual que la adquisicién de

productos en el momento y cantidad correcta.

A pesar de que el control interno de inventario es un aspecto critico de la administracion exitosa,
mantener un inventario implica un alto costo por el que las empresas no pueden darse el lujo de
tener una cantidad de dinero inmovilizada en exceso.

1.1.1. Justificacién Teoérica

El desarrollo de esta investigacion busca proponer estrategias que faciliten la gestion de inventarios
de la empresa. Para ellos es necesario aplicar un eficiente control interno que mejore esta gestion
y optimice los procesos inmersos en la compra de mercaderia, con el fin de incrementar la
rentabilidad del ejercicio econémico, alcanzando los objetivos comunes y a su vez disminuyendo los
costos totales.

(Alvarez, 2009) En su investigacion “Analisis y propuesta de implementacion de prondsticos y
gestion de inventarios en una distribuidora de productos de consumo masivo” indica que resulta
sumamente importante el poder gestionar de manera adecuada los inventarios de las empresas,
asimismo la gestion del inventario dependera del tipo de empresa, productora o comercializadora,
puesto que esto determina todas las variables que se tendran que considerar para que la gestién de

inventarios sea la mejor posible.
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1.1.2. Justificacién Practica

La mejora en la gestion de rotaciéon de inventarios permitira a la empresa identificar el problema
gue afecta tener los productos existentes en demasia, realizar propuestas, tener planeacion y
generar un mejor seguimiento con aquellos productos que terminan quebrados, estancados,

descontinuados en el almacén, atrayendo mas rentabilidad a la empresa.

(LLanos, 2016) Sustenta en su estudio de “Propuesta de mejoras en la administracion de inventarios
para lograr la eficiencia en la gestién de compras y un mayor control de los insumos principales de
la empresa Sangos” que los inventarios representan una inversion relativamente alta en la mayor
parte de las empresas y producen efectos importantes sobre todas las funciones principales que
estas tienen en su practica diarias. Cada funcién que toma como rol el inventario tiende a generar
una demanda diferente, como: permitir que las operaciones continden sin que se produzcan paros
por falta de materia prima; obtener ventajas por volumen de compra, ya que si la adquisicion de
articulos se producen en grandes cantidades, el coste de unidad suele disminuir; mantener un
registro actualizado de las existencias; salvaguardarse de la inflacién y de los cambios de precio;
protegerse de las roturas de inventarios que pueden originarse por productos defectuosos, el mal
tiempo, fallos de suministro de proveedores, problemas de calidad o entregas inadecuadas; elaborar
informes para llevar a cabo una buena gestién de compras por parte de los responsables de los

inventarios.

1.1.3. Justificacién Cuantitativa

La elaboracién del presente trabajo generara a la empresa mejorar la planeacién en las compras de
los articulos a comercializar, solucionara los quiebres en los inventarios que en la actualidad no
aportan beneficios a la empresa y aumentar el margen de ganancia realizando un adecuado control

de estos.

(Ortiz, 2014) En su investigacion “Propuesta de mejora en la gestion de compras de una empresa
textil de prendas interiores y exteriores femenina” indica es necesario que el comprador determine
y gestione la estrategia de compras sobre la base de la estrategia de negocios y comprenda de
manera profunda todas las especificaciones de los productos consumidos para lograr una compra

estratégica.

1.1.4. Justificacién Académica
Esta investigacion tiene como principio servir a aquellas personas interesadas en mejorar la
planeacion de compras y ayudar a que sus inventarios sean rentables, la tGnica forma de lograr esto

es manteniendo una mejora continua enfocado en reducir costos; por medio de esta investigacion
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demostraremos y aplicaremos aquellos conocimientos obtenidos durante la etapa estudiantil. Por lo

cual creemos que puede ser utilizada como referencia bibliografica para las mejoras en la gestion
de compras y rotacion de inventarios para futuras empresas ya sean micro y pequefias que

necesiten contar con un mejor proceso en el control de sus existencias.

15. Objetivo
. Objetivo General

Indicar como la gestién del proceso de rotacién de inventarios permita mejorar la

rentabilidad para la empresa comercializadora de articulos deportivos, Lima, 2017
. Objetivo Especifico
15.2.1. Objetivo especifico 1

Definir como la Planeacién mejorara el proceso de rotacion de inventarios y asi acrecentar

la rentabilidad para la empresa comercializadora de articulos deportivos.
1.5.2.2. Objetivo especifico 2

Confirmar como el proceso en la rotacion de inventarios permite mejorar la rentabilidad para

la empresa comercializadora de articulos deportivos.
1.5.2.3. Objetivo especifico 3

Determinar como el manejo de la informacion de ventas mejorara el proceso de rotacién de
inventarios que acrecentara la rentabilidad para la empresa comercializadora de articulos

deportivos.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

21

Antecedentes

Internacionales.

Segun (Asubadin, 2011) Describe en su trabajo de estudio que el “Control interno del proceso
de compras y su incidencia en la productividad de la empresa Comercial Yucailla Ltda.”. Esta
tesis se basa en que la documentacion de los procesos en las compras debera ser analizada
en su estudio investigado y expreso un inadecuado control de compras, falta de experiencia y
capacitacion del personal. Llega a la conclusién que llevar un control interno bueno es muy
relevante porque permite cumplir las funciones con eficiencia. La propuesta de mejora que nos
presenta es que dentro del control interno del proceso de compras deben realizar una

reingenieria.

Asi mismo (BARRIOS, 2012). En su Tesis “Propuesta de mejoramiento el proceso de compras,
teniendo en cuenta su integracién con los procesos comercial y planeacion para la empresa
ARTPRINT LTDA”. Esta tesis se fundamenta en realizar un analisis minucioso a la empresa,
donde se encontraron oportunidades de mejora en el area de compra, mediante herramientas
que permiten la planeacion de requerimientos. Las conclusiones a las que llega el tesista
basandose en su analisis y su recomendacion de mejora, es que la realizar los pedidos de
material tiene que ejecutarlos con la mayor precision y eficiencia posible con la finalidad de la
disminucion de tiempos en las operaciones y la reduccién de pedidos no conformes. Las
recomendaciones son usar y ejecutar indicadores en los procesos, con el objetivo de una mejora

continua en sus procesos.

Por ultimo Bruwer (2015). Se consulté el articulo Inventory Management Systems used by
Manufacturing Small Medium and Micro Enterprises, este articulo trata sobre la gestién de
inventarios en la pequefia y mediana empresa, se menciona que el 40% de este tipo de
empresas fracasan en los primeros 4 afios debido a la gestion ineficaz del inventario. El objetivo
de este estudio es determinar el grado de eficacia del inventario gestionado por la pequefa y
mediana empresa, el cual fue calculado utilizando métodos de investigacion cuantitativa,
especificamente los datos fueron recolectados por medio de encuestas a los lideres
empresariales del sector. En dichas encuestas se mencionan las iniciativas de gestion de

inventarios que utilizan y qué tan efectivas son.

El analisis de los resultados determind que el 69% de los gerentes estan de acuerdo en la
importancia de la gestién de inventarios. Ademas, con respecto a la aplicacion de los cuatro

sistemas de gestion de inventarios (ERP, JIT, ABC, EOQ), se observé que ellos perciben mas
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ventajas con los sistemas EOQ y JIT. Por otro lado, con respecto a los principales factores que

influyen en la eleccion de la estrategia de la gestidn de inventario se tiene como resultado: la
eficacia de los sistemas de negocio, los recursos limitados y el exceso de inventario. En base a

ello, se establecieron propuestas de mejoras en la gestion de inventarios.

Nacionales.

Segun Paima Casique, B. y Vilalobos Sevillano, M. (2013). Estos tesistas nos dicen en su
estudio denominado “Influencia el sistema de control interno del area de compras en la
productividad de la empresa Autonort Trujillo S.A.”. El mencionado trabajo de investigacién
detalla llevar un eficiente control interno en el departamento de compras y ver las consecuencias
positivas en la productividad de la corporacion. Las conclusiones que llega el investigador son
gue se identific los puntos criticos de compras con el objetivo de sugerir objetivos de mejorar
en su cadena de control interno. Sus recomendaciones son evaluar en 29 formar periddica el
modelo de control interno con la finalidad de corregir sus deficiencias y debilidades en el

momento preciso y mejorar la gestion del area de compras.

Asi mismo Quevedo Cassana, J. (2010). Desarrollo un trabajo investigativo denominado
“Analisis, diagndstico y propuesta de mejora de la cadena logistica y de planeamiento de las
compras de una empresa comercializadora de productos quimicos”. Describe en la realizacion
de un estudio para la mejora en los procesos de la gestion de compras desde la planificacién
misma, con el fin de llegar a la éptima demanda establecida. Llega a concluir que existe una
falta de controles e indicadores en los distintos niveles de los procesos logisticos, para lo cual
sugiere realizar un planeamiento eficiente y real para que les permita establecer una demanda

de sus productos con la consecuencia de establecer lineamientos en su cadena de suministro.

22. Bases Teoricas

2.2.1. Compras

Como refiere Sangri, (sangri, 2014) Compras es “Sinonimo de adquirir, accién de comprar,
adquirir por dinero.” Del latin: Comprare-adquirir. Adquirir: “Alcanzar la posesiéon de una
cosa, por trabajo. Sinénimo de comprar, conseguir y obtener, accion de adquirir y hacer

propio lo que a nadie pertenece” (pag. 5).
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(Martinez, 2012) Explica lo siguiente:

El fin concreto de la gestion de compras consistiria en cubrir (satisfacer) las necesidades de
la empresa con elementos exteriores de la misma, “maximizando el valor del dinero
invertido” (criterio econdmico), pero este objetivo de corto plazo (inmediato) debe ser
compatible con la contribuciéon de compras en “armonia” con el resto de los departamentos
para lograr los objetivos de la empresa, bien sea coyunturales(mejora del beneficio) o

estratégicos (mejora de la posicién competitiva) ( pag. 17).

Figura 1 6 Compras

Condiciones econbémicas ———————— Direccion General
Productos, fuentes, precios ——» Ingenieria

Productos, precios —» Desarrollo de Productos
Campanas, reciprocidad ————— > Marketing

Plazos, precios, calidad ————— Produccion

Contratos —» Asesoria legal
Presupuestos, compromisos ————» Finanzas

Costes, ajustes de precios ————— Contabilidad

Pedidos pasados »  Almacences

COMPRAS

7/

Fuente: Martinez (2012)
El area de compras siempre trabajara en forma concatenada con las diversas areas, por
gue se encuentra involucradas entre si para poder conseguir los objetivos organizacionales
y no solamente mirar hacia afuera (proveedores) si no tambien al cliente interno. El
departamento de compras es un socio que genera oportunidades atraves de acciones y

estrategias que buscan beneficios en la empresa.
2.2.2. Importancia de compras

(Carrefio, 2016) Explica lo siguiente:
La importancia de compras no se deriva Unicamente del monto del dinero invertido
en las adquisiciones, ya que por ejemplo se pueden lograr importantes ahorros en
el capital del trabajo necesario para la operacion reduciendo los niveles de
inventario promedio mediante la elaboracién de adecuados calendarios de entrega
y de pagos de productos. Considerando que los costos de posesion de inventarios
fluctdan entre el 20 y el 40% anual de la inversion de inventarios y que, ademas, si
una operacion puede ser sostenida con inventarios promedios valorizados. Por otro
lado, la posibilidad de incrementar la utilidad en base a los descuentos obtenidos de

los proveedores es importante. (pag. 195).
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En el &mbito de la empresa comercializadora de textil y accesorios deportivos, se puede
apreciar que la gestion de compras solo se trata de abastecer de lo que la empresa necesita
de acuerdo a la temporada sin adecuarse en algunos casos si la tendencia de modelaje
puede seguir teniendo la misma fijacion de compra para el cliente final y en muchos casos
llega a nuestro almacén fuera de temporada, segiin Espino Edward quien menciona a Vega,
B (2016) refiere: “Es el proceso de adquisicion de insumos, repuestos y materiales en la
cantidad necesaria, a la calidad adecuada y al precio conveniente, puestos a disposicion de

operaciones en el lugar y momento requerido”

2.2.3. Gestion de compras

La gestion de Compras segun Espino Acevedo Edward quien menciona a Vega, B (2016)
refiere: “Consiste en suministrar de manera ininterrumpida materiales, bienes y/o servicios,
para incluirlos de manera directa o indirecta a la cadena de comercializacion o de
produccioén, los cuales deben proporcionarse en las cantidades adecuadas, en el momento

solicitado, con el precio y en el lugar acordado”.

Para (sangri, 2014) explica que la gestién de Compras:

Esta actividad radica en su vitalidad para el éxito de las empresas, ya que determina la
efectividad de la administracion de los bienes adquiridos. Las compras bien planeadas
deben redituar a la empresa ahorros en efectivo, en su liquidez y en la fluidez del capital.
Bajo un sistema organizado, las compras le presentan a la empresa una buena
administracion, negociando plazos de pago, descuentos, oportunidades de uso y otros
beneficios. (pag. 5).

(Alberto, 2010) Explica lo siguiente:

La capacidad y efectividad de un comprador solamente se puede medir a través de los
resultados econémicos que logre en su funcion. De nada servira tener un buen conocimiento
sobre su empresa, el mercado, la competencia y sus proveedores si finalmente esto no se
refleja en sus resultados econdémicos de su empresa. EI comprador moderno debe conocer
y tener la facilidad para el analisis de las cifras racionales con su gestion y debe también ser
un generador de utilidades, conocer la fuente de la generacion de estas utilidades a través
del andlisis de las cifras, la comparacion, la iniciativa y sobretodo de su responsabilidad con

su empresa y sus proveedores.(Pg. 6)
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2.2.4. Objetivos de las Compras

(Espino, 2016) En su investigacion “implementacion de mejora en la gestion compras para

incrementar la productividad en un concesionario de alimentos” refiere:

El objetivo fundamental de la gestion de compras es la adquisicion de materiales y servicios

al costo mas bajo que sea posible manteniendo la calidad y servicio; los principales objetivos

en la gestion compras son: mantener la continuidad del abastecimiento; pagar precios justos

teniendo en cuenta que estos no afecten la calidad de los productos; mantener las

existencias; evitar deterioros, duplicidad, desperdicios, etc.

2241,

Objetivos Especificos de la Gestion Compras

Para cumplir sus objetivos, la funcion de compras consta también de actividades

netamente diferenciadas que podriamos resumir como:

Estudio de fuentes de suministro (Andlisis del mercado), para:

Mantener la continuidad del abastecimiento.

Buscar fuentes de suministros, alternativas y localizar nuevos productos y
materiales

Seleccién de proveedores.

Control de las especificaciones de calidad requeridas, incluyendo
empaquetado, presentacidn, etc. (gestion de la calidad de la compra )Estas
especificaciones suelen estar dictaminadas o bien por un departamento
técnico (entorno industrial) o bien por el departamento de marketing
(entorno comercial)

La gestién de precios, para conseguir compras lo mas econémicas posibles,
implica el pagar precios justos, pero razonablemente bajos por la calidad
adecuada

La gestién de plazos y condiciones de entregas, para conseguir maxima
fiabilidad, flexibilidad y reduccién de los tiempos de entrega.

El seguimiento y control de todas las operaciones realizadas en todos los
acuerdos y condiciones establecidos por el proveedor.

La venta de los productos sobrantes y obsoletos, para evitar pérdidas
econdmicas.

Mantener existencias econdémicas compatibles con la seguridad y sin
prejuicios para la empresa;- Evitar deterioros, duplicidades, desperdicios,
etc., buscando calidad adecuada

Mantener costos bajos en el departamento, sin desmejorar la actuacion
Estudiar e investigar nuevos procedimientos continuamente; preocuparse
por la permanente capacitacion del personal; y, mantener informado al
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gerente  de logistica o gerente general acerca de la marcha del
departamento. (Portal Rueda, 2011)

2.2.5. Elciclo de compras

Segun (Joan Escriva Monzo, 2014) el hecho de adquirir las mercancias o materiales
necesarios para el desarrollo de actividad empresarial, implica poner en funcionamiento una
serie de fases concatenadas que se inician cuando surge la necesidad de abastecerse y
concluye cuando el producto y la factura de compra llegan a almacén.

Las principales fases del ciclo de compra son:

Las principales fases del ciclo de compra son:

e Solicitud de compra.

e Evaluacion y seleccion del proveedor:

¢ Negociacion de las condiciones de compra:
e Seguimiento del pedido

e Recepcién de lamercancia.

o Recepcién de lafactura de compra
2.2.6. Rotacion de Inventarios

Segun (Jiménez, 2008) en su publicacion sobre la Administracion de Inventarios indica:

El objetivo de la administracion de inventarios, tiene dos aspectos que se contraponen: Por
una parte, se requiere minimizar la inversion del inventario, puesto que los recursos que no
se destinan a ese fin, se pueden invertir en otros proyectos aceptables que de otro modo no
se podrian financiar. Por la otra, hay que asegurarse de que la empresa cuente con
inventario suficiente para hacer frente a la demanda cuando se presente y para que las

operaciones de produccion y venta funcionen sin obstaculos.

Asi mismo en la misma publicacion, (Jiménez, 2008) indica:

Un inventario es la existencia de bienes mantenidos para su uso o venta en el futuro. La
administracion de inventario consiste en mantener disponibles estos bienes al momento de
requerir su uso o venta, basados en politicas que permitan decidir cudndo y en cuanto
reabastecer el inventario.

La administracion de inventarios se centra en cuatro (04) aspectos basicos:

¢ Numero de unidades que deberan producirse en un momento dado.

¢ En qué momento debe producirse el inventario.
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¢ Qué articulos del inventario merecen atencion especial? y

¢, Podemos protegernos de los cambios en los costos de los articulos en inventario?

Si traemos esta publicacién a nuestra investigacion ambos aspectos del objeto son
conflictivos, ya que reduciendo el inventario se minimiza la inversion, pero se corre el riesgo
de no poder satisfacer la demanda de las operaciones de la empresa. Si se tienen grandes
cantidades de inventario, se disminuyen las probabilidades de no poder satisfacer la
demanda y de interrumpir las operaciones de produccién y venta, pero también se aumenta

lainversion.

El hecho de controlar el inventario de manera eficaz tiene sus ventajas y desventajas. La
ventaja principal es que la empresa puede satisfacer las demandas de sus clientes con
mayor rapidez. Y como desventajas las cuales encontramos en nuestra investigacion se

pueden mencionar:

Implica un costo generalmente alto (almacenamiento, manejo y rendimiento).

Peligro de obsolescencia.

Segun (Vidal Holguin, 2010) afirma:

El control de inventarios es uno de los temas mas complejos y apasionantes de la Logistica
y de la planeacion y administracion de la cadena de abastecimiento Es muy comun escuchar
a los administradores, gerentes y analistas de Logistica afirmar que uno de sus principales
problemas a los que se deben enfrentar es la administracién de los inventarios. Uno de los
problemas tipicos, por ejemplo, es la existencia de excesos y de faltantes de inventarios:
“Siempre tenemos demasiado de lo que no se vende o consume, y muchos agotados de los
productos que mas rotan”. Lo interesante de este problema es que ocurre practicamente en
cualquier empresa del sector industrial, comercial o de servicios, las cuales administran, de
una u otra forma, materias primas, componentes, repuestos, insumos y/o productos
terminados, productos y materias primas en proceso 0 en transito, manteniendo unidades
en inventario en mayor o menor grado. Las causas fundamentales que originan la necesidad
del mantenimiento de inventarios, en cualquier empresa, son las fluctuaciones aleatorias de
la demanda y de los tiempos de reposicion. Los inventarios también surgen del desfase que
existe entre la demanda de los consumidores y la produccion o suministro de dichos
productos. Se puede, sin embargo, atenuar estas causas mediante una o mas de las

siguientes estrategias:
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La obtencion de informacion precisa y en tiempo real sobre la demanda en el punto de
consumo. A mayor informacién disponible oportunamente, la planeacion sera mucho
mas facil y eficaz. En realidad, podria decirse que el problema de planeacion de
demanda y control de inventarios es basicamente un problema de informacion en la

cadena de abastecimiento.

2.2.7. Objetivos de la clasificacién de inventarios

Para (Bastidas Bonilla, 2010) Los objetivos fundamentales de la gestion de

inventarios son:

e Reducir al minimo "posible" los niveles de existenciasy

e Asegurar la disponibilidad de existencias (producto terminado, producto en curso,
materia prima, insumo, etc.) en el momento justo.

Por eso podemos indicar que la gestion de inventarios es un punto determinante en el
manejo estratégico de toda organizacion. Las tareas correspondientes a la gestién de un
inventario se relacionan con la determinacion de los métodos de registro, los puntos de
rotacion, las formas de clasificacion y los modelos de reinventarlo, determinados por los

métodos de control.
2.2.8. Clasificacion de Stock

Con respecto a la clasificacion del Stock el cual tenga relacién con nuestra investigacion
(Carrefio Solis, 2016) comenta lo siguiente:

Por su valor o importancia — Ley de Pareto

La ley de Pareto fue enunciada por Wilfredo Pareto en Italia, el afio de 1897, tras un estudio
sobre la distribucion de los ingresos y riqueza en su pais. En él, observd que un gran
porcentaje de los ingresos totales estaba concentrado en las manos de un pequefio
porcentaje de la poblacién, en una relacion aproximada de 80 — 20. Este principio ha
encontrado una amplia aceptacién en el mundo empresarial. También es llamada la ley del
80 — 20 o clasificacién ABC.

La Ley Pareto es un criterio para clasificar los inventarios. Esta ley nos dice que unos pocos
articulos usualmente:
a) Concentran la mayor parte de los costos de los inventarios,
b) Son los de mayor consumo o movimiento, 0
¢) Ocupan la mayor cantidad de espacio de almacenamiento. La clasificacion ABC
identifica dichos articulos y permite establecer criterios de gestién apropiados
para cada categoria.
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Con respecto a nuestro trabajo de investigacion este se relaciona mas con el punto (b),

donde el 20% de los productos de mayor consumo o rotacion representa el 80% de las

ventas de la empresa.

Por otra parte (Carrefio Solis, 2016) comenta sobre los Sistemas de renovaciéon de

Inventarios el cual se clasifica en 3:

2.2.8.1. Lote Econémico de Compra

La teoria del lote econdmico de compra o EOQ (del Inglés Economic Order Quantity) la
desarrollo F. W. Harris en 1915 y resuelve dos preguntas basicas de los problemas de
renovacion de stocks para productos con demanda independiente: cuanto pedir y cuando
pedir.

No es valido afirmar que, en base a su antigliedad y en vista de los modernos modelos de
gestién de stocks que buscan reducir los niveles de inventarios, a la teoria del EOQ haya
guedado obsoleta, aunque si es preciso mencionar que su aplicacion se limita a escenarios
en los que se cumplen las siguientes premisas:

. La demanda y el tiempo de entrega del proveedor son conocidos y constantes.
. No existen descuentos por volimenes de compra por parte del proveedor.
. La entrega es del lote completo de productos pedidos, no existen entregas parciales.

2.2.8.2. Sistemas de revisién continua — Sistema Q

El sistema de revision continua levanta una de las limitaciones del modelo EOQ;
concretamente la referida a la demanda constante. En este modelo la demanda no es
conocida ni constante; por el contrario, se asume que es aleatoria y tiene las
caracteristicas de una distribucion normal con media P y desviacion estandar
conocidas, lo cual es realista y coincidente con muchas situaciones practicas.

Su nombre se debe a que la posicion de las existencias se revisa continuamente o
después de cada transaccion. Cuando el nivel de inventarios cae por debajo de un
punto de re orden previamente determinado, se coloca una orden por una cantidad
fija. El tiempo que transcurre entre las reposiciones es variable y dependera de la

demanda. La siguiente grafica muestra la operacién de este sistema:
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Figura 1 7 Sistemas de revision continua —sistema Q
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El sistema funciona de la siguiente manera: la posicion de las existencias cae aleatoriamente hasta
gue alcanza el punto de re orden (R), momento en el cual se coloca una orden por g* unidades. La
orden se recibe posteriormente luego de un tiempo (Lt). Los stocks del almacén aumentan y se

continda con el ciclo indefinidamente.

La utilizacién del sistema Q requiere la determinacién de las variables g* y R. El valor de g* se hace
igual al lote econémico de compra; al mismo tiempo, la demanda anual D se calcula usando la
demanda media 1 de la distribucidon normal. Por otro lado, para la estimacion del valor de R se toma
como base el nivel de servicio, el cual se define como el porcentaje de demanda durante el tiempo

de entrega que se satisface con los productos mantenidos en stock.

2.2.8.3. Sistemas de revision Periédica — Sistema P

En este modelo, a diferencia del sistema Q, la revision de los inventarios se realiza
de manera peridédica. Nuevamente, todas las suposiciones del modelo EOQ siguen
siendo validas, excepto la demanda constante y la no existencia de roturas de stocks.
Los nivele de inventario se revisan a intervalos de tiempo fijo T (tiempo de revision) y
se lanzan pedidos por la diferencia entre un maximo M y la cantidad g en stock al
momento de la revisién. A continuacién, se muestra una gréfica de la operacion de

este sistema:
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Figura 1 8 Sistemas de revision periddica —sistemas P
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El sistema funciona de la siguiente manera: las existencias van disminuyendo aleatoriamente hasta
gue se cumple el plazo (T). En ese momento, se pide una cantidad igual al valor maximo M menos
el stock en ese momento (q*1, g*2, 9*3...). La orden llega después de un tiempo de entrega Lt. Los

stocks del almacén aumentan y se contintia con el ciclo indefinidamente.

El sistema P esta determinado por las variables T y M. Para su calculo nos apoyamos huevamente
en el modelo EOQ. El tiempo T se halla partiendo el periodo analizado, por lo general anual, entre
el nimero de pedidos a realizar en ese periodo. Para hallar ese nUmero de pedidos se divide la

demanda total anual entre la cantidad g* del modelo EOQ.

El nivel maximo (M) debe cubrir la demanda promedio durante el tiempo de revision (T) y de
abastecimiento (Lt) y, del mismo modo, sus variaciones a un determinado nivel de servicio (stock de

seguridad)

2.2.9. Clasificacion ABC

La clasificacion ABC Es una aplicacién que consiste en efectuar un andlisis de Pareto para clasificar
los articulos en inventario en categorias A, B y C segun la investigacion (BARTRA, 2017) refiere: de
acuerdo con su importancia, la clasificacion mas utilizada se basa en el valor monetario del articulo
(demanda anual por costo unitario), en cuyo caso la finalidad es identificar los pocos articulos que

causan el mayor movimiento de dinero.

- De productos de compra en funcién del coste o del beneficio que obtiene por su
venta
- De proveedores en funcion de su volumen de compras, de comportamiento respecto

a la calidad, de sus cumplimientos de entregas, etc.
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- De productos almacenados de acuerdo con sus costes, su rotacion, sus
caracteristicas, su precio, etc.
- De la eficiencia de las instalaciones en funcién de fallos, reparaciones,

mantenimiento, etc.
2.2.10. Los indicadores de gestién

(MORA GARCIA) Refiere:
Los indicadores de gestion son necesarios para poder mejorar “Lo que no se mide no se puede

controlar, y lo que no se controla no se puede gestionar”

Los objetivos y tareas que se propone una organizacion deben concretarse en expresiones
medibles, que sirvan para expresar cuantitativamente dichos objetivos y tareas, y son los

“indicadores” los encargados de esa concrecion.

El término indicador se refiere a datos esencialmente cuantitativos, que nos permite darnos cuenta
de como se encuentran las cosas en relacion con algun aspecto de la realidad que nos
interesa conocer. Los indicadores pueden ser medidos, niumeros, hechos, opiniones o percepciones

gue sefalen condiciones o situaciones especificas.

Los indicadores tienen caracteristicas muy importantes:

1. Pueden medir cambios en esa condicidn o situacién a través del tiempo.

2. Facilitan mirar de cerca los resultados iniciativas o acciones.

3. Son instrumentos muy importantes para evaluar y dar surgimiento al proceso de
desarrollo.

4, Son instrumentos valiosos para determinar como se pueden alcanzar mejores

resultados en proyectos de desarrollo.
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Figura 1 9 Mapa de Factores de éxito en la gestién
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Mapa de los factores de éxito de la Gestién
Fuente: Mora Garcia, Luis Anibal, Indicadores de la gestion logistica, KPI “los indicadores del
desempefio logistico”

Fuente: Mora Garcia.

23. Definicion de términos basicos

2.3.1. Concatenada

Para (Pérez Porto & Gardey, 2016) el concepto de contatenacion es considerado de la siguiente
manera:

El vocablo del latin tardio concatenatio lleg6 al castellano como concatenacion. El término menciona
el acto y el resultado de concatenar: vincular, ensamblar o acoplar distintos elementos.

El uso del concepto de concatenacion en el lenguaje coloquial se relaciona a una sucesién, una
seguidilla o una continuidad de acontecimientos o acciones: “El primer gol del equipo rival llegé tras
una concatenacion de errores defensivos de nuestro conjunto”, “Hoy no podré ir a verte: tengo
prevista una concatenacion de reuniones que no me dara respiro”, “La Justicia sefialé que la
concatenacion de contratos temporales es ilegal”.

2.3.2. Gestion de Cadena de Suministro

Para (Altez Cardenas, 2017) en su trabajo de investigacion cita el significado de la cadena de
suministro segun el Council of Supply Chain Management of Professionals la cual indica:

La Gestién de Cadena de Suministro abarca la planificacion y gestion de todas las actividades
involucradas en el abastecimiento, transformacion y todas las actividades de gestion logistica. En
forma muy importante, también incluye la coordinacién y colaboracion con los socios del canal, que
pueden ser proveedores, intermediarios, operadores logisticos y clientes. En esencia Supply Chain
Management integra la gestion de abastecimiento y demanda dentro y a través de las compafias
[...] En esencia, Supply Chain Management es una funcion integradora, cuya principal
responsabilidad es conectar las principales funciones y procesos de negocios en forma internay a

través de la compafiia, en un modelo de negocio coherente y de elevado desempefio.
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2.3.3. Obsolescencia

Para (Merino, 2012) en su publicacién indica:

Lo primero que hay que hacer para poder determinar el significado del término obsolescencia es
establecer su origen etimolégico. En este sentido, podemos matizar que emana del latin, en
concreto, del vocablo “obsolescens”, que puede traducirse como “algo que ha pasado a dejar de
usarse”. La obsolescencia refiere a la cualidad de obsolescente. Este adjetivo hace mencion a algo

gue se esta volviendo obsoleto, antiguo o arcaico y que, por lo tanto, cae en desuso.

Existen diversos factores que generan la obsolescencia de un dispositivo, una maquina o una
tecnologia. La causa mas comun de obsolescencia es el desarrollo de nuevos sistemas que ofrecen
un funcionamiento superior, lo que lleva a la gente a volcarse a las novedades y dejar de lado
aquellos equipamientos que utilizaban hasta entonces.

2.3.4. Desfase

Para (Pérez Porto, Definicién de desfase, 2017) define: el concepto de desfase, en su sentido mas
amplio, alude a un desajuste, un desacople o una desarticulacion. Un desfase es una diferencia que

se registra entre dos elementos que, por lo general, son concordantes o deberian serlo.
2.3.5. Diagrama de Pareto:

Es un grafico de barras que enumera las categorias en orden descendente de izquierda a derecha,
el cual puede ser utilizado por un equipo para analizar causas, estudiar resultados y planear una
mejora continua (Verday, Mahiques, Pellicer, & Prades, 2006). Hay que tener en cuenta que tanto
la distribucién de los efectos como sus posibles causas no es un proceso lineal, sino que el 20% de
las causas totales hace que sean originados el 80% de los efectos.

2.3.6. Diagrama de Ishikawa:

(Gutierrez, 2004) Sostiene que: el diagrama de Ishikawa, es conocido también como diagrama de
causa- efecto tiene como propdsito expresar en forma grafica el conjunto de factores causales que
intervienen en una determinada caracteristica de la calidad, al identificar todas las variables o
causas que intervienen en el proceso y la interaccion de dichas causas, es posible comprender el

efecto que resulta de algiin cambio que se opere en cualquiera de dichas causas. (p.213)
2.3.7. Rotacion de inventarios:

Mide la cantidad de veces al afio que la empresa mueve sus inventarios, el activo a corto plazo méas
importante. Una cifra alta indica mas y por consiguiente, un movimiento mas eficientey
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mejor. Si esta razén es demasiado baja en comparacion con la de empresas similares, podria

significar dos cosas: la primera, si los niveles de los inventarios son comparables, seria preciso
aumentar las ventas, si por otro lado, las ventas son comparables, significa que los niveles de

inventarios son demasiado altos. (Mintzberg, Quinn, & Voyer, 1997)

CAPITULO 3. DESARROLLO

31. Desarrollo el Objetivo 1

El primer objetivo es: Definir como la Planeacidon mejorara el proceso de rotacion de inventarios

y asi acrecentar la rentabilidad para la empresa comercializadora de articulos deportivos.

Segun (Barquin, 2008) respecto a la Gestion de compras:
La compra ha dejado de ser una actividad méas para convertirse en un elemento estratégico de la
organizacion. La practica de la estrategia de compra es asegurar que la empresa tenga los mejores

proveedores para abastecer los mejores productos y servicios, al mejor valor total.

La actividad de compras juega un importante papel en la mayor parte de las organizaciones, dado
gue los materiales adquiridos generalmente representan entre el 40 y el 60 % del valor de las ventas
de productos finales. Esto significa que reducciones de costos relativamente pequefias pueden tener
un mayor impacto sobre los beneficios que iguales mejoras en otras areas de la organizacion.
(Ballou, Ronald H. 1991).

Una empresa que decide comprar un producto en lugar de hacerlo, debe gestionar una funcién de
compras. La gestion de compras tiene en cuenta numerosos factores, tales como los costos de
inventario y de transporte, la disponibilidad de suministro, la eficacia en las entregas y la calidad de

los proveedores.

En la actualidad el proceso de compras se realiza solo bajo una solicitud simple en Excel basandose
en la rotacién del producto solo por lineamiento de articulo que brinda el sistema el cual no da un
no da un reflejo real de las ventas por articulo y por ende genera que el requerimiento ocasione

rompimiento de curvas y que la condicion accesorios al se compre

Para poder conseguir un mejor proceso de compras se considera realizar lo siguiente:

1. Compra por categoria: Generar la verificacién por categoria y descripcion de articulo,
ejemplo bolsos, mochilas, accesorios pequefios de box, accesorios promedios, accesorios

grandes de tal manera podriamos tomar referencia a detalle la venta en sucategoria.
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2. Propuesta de liquidacion: Se daria en articulos verificado en stock el tiempo del articulo

en bodega de 0 a 3 meses y 4 a 8 meses de 9 a mas para asi tener la realidad al momento
de aplicar algun descuento.
3. Venta: Una vez realizada los anteriores cambios por categoria y liquidacion podriamos

tener una venta mas clara y efectiva de los productos.

Figura 1 10 Proceso de Compras

isicion de — Andlisis de

Compra Mercado

Orden de

- / Negociacion con
Compra y/c

Proveedores
Contrato

v

Administracion

=\ 26h = Reneg acion

con Pro

Fuente: Elaboracién de propia.

Se muestra un resumen del proceso de compras practicas simples.

El departamento de compras de la empresa comercializadora es realizada por la gerencia
general, basandose en el histérico de ventas y tomando la participacion de las tiendas
propias solo como referencia para la compra de ciertos articulos, no necesariamente se

genera un analisis concreto.
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32. Desarrollo el Objetivo 2

El segundo objetivo es: Confirmar como el proceso en la rotacién de inventarios permite

mejorar la rentabilidad para la empresa comercializadora de articulos deportivos.

Segun (Duran, 2012) los inventarios son el mayor activo dentro de los balances de las empresas.
Estos contienen a todos los articulos o mercancias que dispone la empresa para su
comercializacion, permitiendo la compra-venta en un periodo econémico determinado, asi mismo
para (Aguilar Santamaria, 2012) reconocen al inventario como un amortiguador entre dos sistemas:
uno de oferta (produccion o abastecimiento) y otro de demanda (clientes o distribuidores). Con estas
caracteristicas, se puede entender que el tamafio del inventario va a depender del comportamiento
de estos sistemas. Por lo tanto, mientras mas demore la cadena de abastecimiento, mayor seria el

tamano del inventario.

Se debe mantener un nivel adecuado de inventario para evitar posibles costos por mantenimientos
o pérdidas por deterioro por excedentes, lo cual afecta directamente la rentabilidad de la empresa.
Mantener elevados niveles de inventarios implica mayor utilizacion de recursos financieros
inmovilizados afectando el flujo de operaciones. Al contrario, mantener un nivel bajo de inventarios,
provocaria que se realicen mayor cantidad de pedidos a los proveedores, ademas de no cubrir
satisfactoriamente la demanda, ocasionando pérdida de clientes, disminucién de ventas y afectacion
en las utilidades (Duran, 2012)

En la empresa Comercializadora de Textil y Accesorios deportivos hemos detectado un ratio de
rotacion de existencias elevado (Ver Figura 1), esto identificado por unos tipos de producto los
cuales tienen una rotacion mayor a los 3 meses que es el tiempo que deben manejarse estos
productos (Ver Figura 2), estos productos representan el 22% de las existencias totales.
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Tabla 1 2Declaracion Sunat

DATOS EMPRESA COMERCIALIZADORA DE TEXTILY ACCESORIOS
DEPORTIVOS

Existencias 1,005.00 823.00
Ventas 6,656.00 5,870.00
Costo de Ventas 3,129.00 47% 2,486.00 42%
Dias de Existencias 117.23 120.83

Fuente: Declaracion Jurada Sunat 2016 y 2017 Empresa Comercializadora de articulos
deportivos

Tabla 1 3 Descripcion producto — baja rotacién

ITEMS
Tipo de Balance de Stock

Descripcion del Producto Ingresos Ventas VENDIDOS Cierre
Producto Apertura i (meses)

ACCESORIOS GUANTE POWERLOCK TRAINING 12 OZ 0 200 20.769.09
ACCESORIOS GUANTE POWERLOCK TRAINING 14 OZ 0 20 54 54 50 40 2073 6.086.66
ACCESORIOS GUANTE POWERLOCK TRAINING 16 OZ 0 100 25 25 bl 400 12113 2.786.0
ACCESORIOS GUANTE POWERLOCK TRAINING 14 OZ 0 480 17 147 180 410 7325 14,867.00
ACCESORIOS GUANTE PRIME TRAINING 14 OZ [ 240 7 7 208 s 101.83 20,978.88
ACCESORIOS GUANTE PRO STYLE ELITE 1202 0 216 7 7 3t 1244 56.19 7:300.90
ACCESORIOS GUANTE PRO STYLE ELITE 4 OZ 0 180 20 20 123 6.0 100.38 12.346.74
ACCESORIOS MANOPLA PRIME MANTIS 57 120 22 20 & 3.08 T 5,032.08
ACCESORIOS GUANTE PRO STYLE 16 OZ 0 a7z 118 118 192 3.13 52.08 9.990.38
ACCESORIOS PROTECTOR CABEZAL EVERCOOL 120 11 5 24 0.8t 73.42 6,167.28
ACCESORIOS SOPORTE UNIVERSAL 0 144 5 5 125 280 .04 373500
ACCESORIOS VENDA DE ALGODON 0 4280 a7e 100 .22 3:485.10
ACCESORIOS VENDA DE ALGODON 124 480 140 130 370 Ca 896 331520
ACCESORIOS SACO DE BOX DE 70 LB CR 0 180 3 3 188 0w, o8 10,985.88
ACCESORIOS PERA DE CUERC 42 160 49 102 .3 7730 7.884.60
ACCESORIOS MANOPLAS PUNCH MITTS 0 412 31 128 212 32 60.74 12.876.28
ACCESORIOS LLAVERO GUANTE NEGRO 0 1,000 50 50 950 2000 .50 91000
ACCESORIOS LLAVERO GUANTE ROJO [ 1,000 51 5t 950 19.61 544 5.188.00
ACCESORIOS MANOPLA MMA 0 282 83 83 122 4.48 62.64 7.642.08
ACCESORIOS SACO DE BOX MMA 70 LB C/R 4 s8 2 2 2 4.67 134,68 4.444.44
ACCESORIOS SACO DE BOX MMA 80 LB RIC &5 %0 4 14 yid 643 86.48 7.427.42

179,786.81
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estas mercancias:

Para conseguir mejorar la rotacion de existencias se estableceran tres fases de venta de

4. Rebajas o promociones: Agquellas mercancias que no se hayan vendido se ofrecera en
promociones aplicando descuentos sobre el precio de venta (-25%), lo que reduce el
margen de beneficio.

5. Liquidacién de stock: Se ofrecera unos descuentos alin mayores que en el periodo
anterior (-40%) con el objetivo de acabar con las existencias de un determinado producto
gue todavia permanecen almacenadas después de la fase anterior.

6. Venta de remanentes: Si después de llevar a cabo las promociones y la liquidacion de
stock, todavia quedan productos en el almacén, se buscan otras empresas o intermediarios
con la intencion de darle salida a todas las existencias restantes, aunque en esta fase el
margen de beneficio que se puede extraer es bastante inferior (-50%) sobre el precio de

venta.

33. Desarrollo el Objetivo 3

El tercer objetivo es: Determinar como el manejo de la informacion de ventas mejorara el
proceso de rotacién de inventarios que acrecentara la rentabilidad para la empresa

comercializadora de articulos deportivos.

Segun (Laseter, 2004) respecto a los procesos de compras y abastecimiento:

Desarrollar un proceso para las compras desde el inicio representa un reto para una organizacion
gue adolece de posiciones profesionales dentro del su estructura organizacional, capacitar al
personal usuario, coordinar reuniones de trabajo y presupuesto. Aplicar procedimientos y normas
reguladoras a ciertas actividades que se desarrollaban de forma empirica puede ser una de las

principales trabas para que funcione este proceso.

(Alberto, 2010) Menciona que:

Para el desarrollo de un adecuado proceso de compras, el encargado de realizar dicha funcion
debera tener en mente y conocer con exactitud la actividad de la empresa para la cual trabaja y esta
consiguiendo proveedores o adquiriendo productos; asi mismo conocer el objetivo de
posicionamiento o servicio que presta la empresa, la calidad de servicio, la capacidad de pago a

cumplir, el inventario, la demanda, el consumo periddico, entre otros. (p.72)

Con el fin de mejorar el proceso de compras mediante un buen manejo de la informacién de ventas

se implementara un proceso el cual se detalla a continuacién:
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3.3.1. Procedimiento de compras y abastecimiento

3.3.1.1. Proposito:

Establecer un procedimiento seguro y confiable que permita garantizar la correcta administracién
de las compras que deba gestionar la empresa Comercializadora de Textil y accesorio deportivo
dentro de un marco legal y en la busqueda de efectividad y optimizacion de recursos.

3.3.1.2. Alcance:

El presente procedimiento alcanza a todas las compras de cualquier cuantia que la empresa
Comercializadora de Textil y accesorio deportivo tenga que realizar, asi como a todas las areas

usuarias.
3.3.1.3. Lineamientos Generales:

o El procedimiento debe ser liderado por el Gerente de la Empresa

e Losrequerimientos pueden terminar originando compras o movimiento de almacén,
segun la disponibilidad del stock.

e Los almacenes administrativos de suministros deben ser debidamente controlados
por hojas kardex.

e Deberéd auditarse este procedimiento una vez por mes por el auditor interno, un
colaborador de contabilidad y un colaborador de finanzas.

e  Se debera tomar en consideracion los lineamientos especificos, ya que
complementan el proceso.
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Figura 1 11 Figura de compras
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Tabla 1 4 Descripcion del proceso de compras y abastecimiento

N° PROCESO DESCRIPCION RESPONSABLE TIEMPO

a) Se debera Kentificar la necesldad de Ias distintas areas de I3 o
emprasa, 3demas se deberd 35250ar 3 todas Ias personas dela Administrader de Permanents
organizacien en este procaaimiento. Sede

b) Se evalta el ipo 62 compra segan ciasificacion: habitual, no
habltual, orden gerencial y se compieta 2l formato s2gan 13

s e neceskad.
1 Identificacion de )

3 la necesidad a. Un requenmiento habitual, puede terminar en primera Habitual: 24 horas
nstancia en un mevimiento de 3imacen, o en su defecto en . No habitual: 72
un3 compr3. Asistente de horas

b. Un requenmientc "ne habitual”, termina necesariamente en compras Orden gerencia:
UN3 cOMPr3, y para el ge deberd exiglr 13 cotizacién da por o inmediato
MRS 3 proveedores.

¢ Un requerimiento por “orden gerencial’, es de aphicacion
NM20iEta Y o requiers mayor evalacion, 25 frmado
nizamente por un gerenta,

¢) Se debers anallzar Ias proformas, condichngs o2 pago, Mmesios
) d2 pago. alspanilidad dineraria, quedando en claro cuakquier .

2 Analizar condicion del trato, &l el provesdor esta Nablitado, y ks Asistente de
documantos cormectamente llenacos. SI ef requerimiento no es compras
aceptado, pasa 3 arcnivarse, y justiicar |3 decision.

Acvardos finalss

2 y documentos @) De aceptarse ios acuErdos, 52 procede 3 emiEr una orden de Asistente de

- BEAUGIESNE COMPra cuando & paqgo 523 alferido compras

Enviar 8) Se debe enviar 13 orden o2 compra al proveedor. La aceptackin .

4 documentos al d& 1 orden de compra Implics 13 ac2ptacion o2 I35 condlciones Auiliar

proveador que figuran &n su contenido. Administrativo
El provesdor
emite &l

5. comprobante 1) El proveedar emite el comprodante respectivo Proveados

respectivo
g) Se debe validar el comprobante emitido por el proveedor.
: h) Se debe analzar los regimenes especiaies quUe pudieran

6 Iﬁgalgar aplicarse. Para elo 6e debera consular al Area contable de ser Asistente de

< valigaciones necesaro. compras

1) Sedebe validar 3 Informackin de I3 compra {requenmiento,
orden o2 compra, comprobantes y conformidaa de recepcion)

7 R;Qirgf;af net:e I} Una vez venficados ko documentos de compras, Iodos oeberan Contador !

- compro derivarse 3| area contabiz para su debido regletro Asistente contable

Luego de provisionado el comprobante se devuelve los
documentos a administracion. S

8. Pago £l 3rea administrativa emite un cheque que sera entregado Administrado
s2gUn programacion.

Pag.

Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César

50



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

UNIVERSIDAD »
PRIVADA DEL NORTE DEPORTIVOS LIMA, 2017.

N

Con el fin de manejar toda la informacidn tanto de compras, ventas e inventarios la

empresa ha decidido adquirir un Software el cual ayude a consolidar toda esta informacion,

lineas abajo se comenta las especificaciones del Software.

3.3.2. Otras Especificaciones
3.3.2.1. Sistema de Gestion Comercial e Inventarios:

Sus tres Médulos integrados: Ventas, Compras y Almacén, haran mas facil el proceso de control de
su area comercial y la generacién de informacion en tiempo real para poder gestionar sus actividades

de una manera funcional y &gil como lo exigen los negocios modernos.

Figura 1 12 Modulo de contasis

contable&orp

ERP Comercial@orp

CONTASIS

orp

VERSION PERSONALIZADA

INSTALACION DEL SUITE COMERCIAL CONTASIS

En la figura n°® 3.4, se aprecia un breve flujo de la instalacién del médulo logistico con la carga de

las tablas y bases de proveedores, articulos, cuentas contables, etc.
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INSTALACION DEL SUITE COMERCIAL CONTASIS

En la figura n° 3.4, se aprecia un breve flujo de la instalacion del moédulo logistico con la carga de
las tablas y

Figura 1 13 Instalacidn del suite comercial contasis

COPIA DE
/, TABLAS \‘
INSTALACION INGRESO DEFINICION SELECCION l INGRESO /

DEL SUITE AL —» DE LA —» DELA ELIMINACION >
CONTASIS REPORT
MODULO EMPRESA EMPRESA “a| CREARO BEERACIONES

MODIFICAR
TABLAS
Fuente: Contasis
3.3.2.2. DESCRIPCION TECNICA

Segln el manual de Contases (versién 13), la descripcion del sistema es el

siguiente:

- Registro Integral del total de transacciones desde una orden de pedido, cotizacion
de ventas, comerciales ademas permite la impresion de facturas, boletas, guias de

remisidn, etc. sin volver a ingresar las transacciones.

- Generacion de informacion en tiempo real, con solo registrar la transaccién: compra,
ingreso o salida de almacén, la totalidad de reportes comerciales se actualizan en
forma automatica. Desde Informacion GERENCIAL sobre rentabilidad por linea de
productos, por cliente, etc. hasta estadisticas de productos, clientes, pedidos, envios,

etc.

- Importacién automatica del Costo de Ventas al Sistema Experto Contable
Financiero. El registro de una transaccién también genera una actualizacion ON LINE
de los libros y registros contables asociados con la operacion, consecuentemente a

los Estados Financieros y demas reportes de gestion de negocios.

- Control Centralizado y Descentralizado de Operaciones, dependiendo de la
organizacion del area comercial de la empresa, centraliza informacion de multiples
almacenes, puntos de facturacién, y viceversa, controla en forma auténoma los

manejos de almacén, de tiendas, sucursales, etc.
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- Libre definicién de formatos de impresion de multiples series de Pedidos, Guias de
Remisién, Facturas, Boletas de venta y otros documentos de compras, ventas y otros
movimientos. Ademas. También permite manejar e imprimir COTIZACIONES o
proformas dando la posibilidad de boletearlos o facturarlos posteriormente sin tener

gue volver a digitarlos.

REQUERIMIENTO DE HARDWARE Y SOFTWARE
En la tabla n° 3.2, se observa el requerimiento de Hardware y Software para el servidor de la red

local donde estard almacenado las bases de datos del sistema ERP, en este servidor se guardan

listas, cotizaciones, asientos contables, etc.

Tabla 1 5 Requerimiento para el servidor de lared local

Requerimiento de Hardware Caracteristicas minimas Caracteristicas Recomendadas

Procesador Intel Dual Core INTEL CORE i7
Memoria 2GB 4GB
Disco Duro 80 GB Libres 320 GB libres
Requerimientos de software Caracteristicas minimas Caracteristicas Recomendadas
MS Windows WinServer2003 WinServer2008 (32 6 64 bits)

Fuente: Contasis
En latabla n® 3.3 nos muestra el requerimiento de Hardware y Software para las PC de los usuarios

gue tendran acceso via escritorio remoto a la plataforma del ERP para ingresarrequerimientos.

Tabla n® 3.10: Requerimiento para las PC de los Usuarios
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Requerimiento de Hardware Caracteristicas minimas Caracteristicas Recomendadas

Procesador Intel Dual Core INTEL CORE i5
Memoria 2 GB 4 GB
Disco Duro 40 GB 80 GB libres

Requerimientos de software Caracteristicas minimas Caracteristicas Recomendadas

Fuente: Contasis

3.3.2.3. CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL MODULO LOGISTICO

Segun el manual de Contasis (version 13), las caracteristicas del sistema son las siguientes:

e Multialmacén, Multitarifa.

e Mdltiples unidades de medida, Bimonetaria.

e Control de Costos de importacion.

e Control de otros costos necesarios para COSTO HISTORICO deinventarios.

e Controla Productos Seriados.

e Facturacion diferida.

e Aperturay bajas de stock, intercambio entre almacenes y multiples Listados de
precios.

e Multiples asistentes.

e Control opcional (Actividades, Sucursales, Unidades mdviles, etc.).

e Control y registro de descuentos.

e Cdadigos internos y Codigos de Barras por articulos.

e Exportacion de todos sus reportes a formatos (Excel, PDF).

e Integracion total con los demas modulos de la Suite ContaSis® Contable-Financiero.

e Control de saldos de Inventario (ideal para poder controlar el stock maximos y
minimos).

e Proceso en lotes opcional, recalculo de stock y movimientos de almacén.

¢ Importacion de datos de otros sistemas.

e Célculo de Costo de Ventas y contabilizacién en el Sistema Experto Contable
Financiero.

e Calcula Margen de Utilidad por Producto y por operaciones (En porcentajes e
importes).
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Tabla 1 6 cotizacion

EMPRESA COMERCIALIZADORA DE TEXTIL Y ACCESORIOS DEPORTIVOS
Mbdulos
Configuracion 10
Configuracibn Seguridad 10
Mantenimiento 5
Contabilidad 3500 25
Tesoreria 1500 10
Cuentas por Cobrar 400 5
Cuentas por Pagar 400 5
Contabilidad y Finanzas  Ventas 2000 10
Canje de Letras
Facturacion Electronica
Control de Activos Fijos 1000 10
Liquidacion de Fondos 1000 10
Compras 2000 10
Importaciones
Logistico Inventarios 2000 20
Produccion 1000 10
Fabricacion
Cocto Blstsclan Presupuestos 1000 5
Flujo de Caja 1000 5
Auditoria / Control de Eventos
Gestibn / Auditoria Generador fie Reportes 1000 5
Programacion de Tareas 1000 5
Control de Documentos
RR.HH. Planilla 2500 30
Totales USD 21300 190

Fuente: Contasis
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En la tabla n° 3.12 podemos observar el precio de una computadora convencional con ciertas

caracteristicas técnicas superiores como la RAM y el procesador, que nos permitirdn analizar las

tablas y las bases de datos del médulo comercial.

Tabla 1 7 cotizacion parala compra de computadoras

ITEM CODIGO DESCRIPCION CANT. PR.UNIT.S/. PR.TOTALs/.
1 004980 CASE HALION ATX 1 93.6 93.6
2 008865 PLACA GIGABYTE GA - H81M-H LGA 1150 1 177.84 177.84

PROC. INTEL CORE 15-4160 3.6 HGZ LGA

3 008560 1150 1 680.56 680.56
4 005676  MEMORIA KINGSTON DDR3 8GB 1333 1 390.6 390.6
5 003552  DISCO CURO SEAGATE 500GB S-ATA 1 190.96 190.96

GRABADOR LG DVD SATA NEGRO
6 4196 1 62.4 62.4
GH22NS50/70/24NS72/GH24NS95

Sub Total /. 1595.96
IGV 18% S/. 287.27
Total S/. 1883.23

Fuente: Cotizacion de Corporacién Supertec
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CAPITULO 4. RESULTADOS

41. RESULTADOS
4.1.1. Resultados objetivo 1

e Antes:

La empresa verifica los productos basandose en la venta por descripcion de este,
tomando el producto en base del género el cual hace que tomes datos erroneos del
stock y cuando cuando realizas la importacion al formato Excel no carga la rotacion
correcta del articulo o producto es por ello que al tomar datos errados esta informacién
es transmitida al que genera la compra o pedido.

e Con el ingreso de categorias al sistema:

Concretando los productos por categorias establecidas, se espera obtener el siguiente
resultado:

1. Mejorar la rotacion de sus prendas en textil y accesorios en forma detallada ya que
por ende lograremos actuar en aplicacion de descuentos a detalle en la rotacion
poniendo como base en tiempo trimestral del producto y asi aplicar el descuento de
acuerdo a su rotacion.

2. Mejora la calidad en la solicitud de articulos a nuestros respectivos proveedores ya
que tendremos en forma clara aquellos productos que afecta nuestro stock y
analizaremos a detalle la compra futura que apoyara al incremento de nuestra
rentabilidad.

4.1.2. Resultados objetivo 2
e Antes:

La empresa maneja un stock de existencias muy elevados de ciertos productos los cual
implica tener una gran cantidad de capital inmovilizado en inventarios, asi mismo este
elevado stock hace que la empresa incurra en una serie de costes reduciendo la
rentabilidad de la misma.

e Con laimplementacion:

Con la implementacion en la liquidacion del stock elevado el cual equivale a S/ 179M
aprox., asi mismo debemos considerar solo el incremento de las ventas por los productos
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liquidados y manteniendo los gastos de manera flat, se espera obtener dos resultados

beneficiosos para la empresa:

3. Mejorar la rotaciéon de sus existencias y pasar de 120 dias en el 2017 a 88 dias en

el 2018, desde el punto de vista rentable es 6ptimo para la empresa que sus

existencias tengan una mayor rotacion, ello implica que el capital de trabajo este

inmovilizado el menor tiempo posible.

4. Mejora en la rentabilidad pasando de un 7% sobre las ventas en el 2017 (S/ 421M)

a 8% en el 2018 (S/ 510.5M), con lo cual confirmamos que una mejora en la rotacion

de inventarios da como resultado un incremento en la utilidad neta de laempresa.

Tabla 1 8 Ventas

DATOS EMPRESA COMERCIALIZADORA DE TEXTIL Y ACCESORIOS DEPORTIVOS

Existencias 1,005.00 823.00 644.00
Ventas 6,656.00 5,870.00 6,138.50
Costo de Ventas 3,129.00 47% 2,486.00 42% 2,665.00
Margen Bruto 3,527.00 i 53% 3,384.00 58% 3,473.50
Gastos de Ventas y Adm. -2,780.00 42%  -2,963.00 50% -2,963.00
Otros Ingresos y Gastos 15.00 0.2% = 0.0% 0
Margen Neto 762.00 ) 11% 421.00 7% 510.50
Dias de Existencias 117.23 120.83 88.20

43%
57%
48%
0.0%

8%
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4.1.3. Resultados objetivo 3

Antes:

La empresa no cuenta con un proceso de compras y abastecimiento especializado,
automatizado y sistematizado, se tiene un procedimiento bastante basico sin reportes,
articulos, precios, con requerimientos manuales y excesivas compras de productos de
baja rotacion, duplicidad de pedidos, retraso en las entregas, especulacion de precios y

cero acuerdos comerciales.

e Con laimplementacion:

La futura implementacion representa uno de los mayores impactos procedimentales en
la compaiiia, porque pasaria de una condicion empirica a una profesionalizacién de un
proceso muy importante en las empresas, como son las compras y abastecimientos, el
flujo financiero tiene dentro de sus principales bases los gastos de compras ademas del

control de las mismas con el fin de buscar la optimizacién de los recursos.

El control del uso de los recursos de la empresa podra ser analizado con una trazabilidad
exacta gracias a los reportes de consumo e inventarios mensuales que se manejaran en
el moédulo del ERP de esta manera la Alta Direccion podra tomar decisién sobre el rumbo

financiero de la compafiia.
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Tabla 1 9 Resultados de la implementacion

PROCESO ANTES

a) Reguerimiento:
a3 \iacom=o
b iz llamada telefonica

AHORA

3) Requenmignto:
3 \fia sistema desde cuslquisr

ion ¢. Formato llenado a mano o3 bl ackal
1. ‘b_h B] Visado manusl ae 13 compra segun. R
necesidad a. Compra habitual, Jefe de drea bj Visado y autorizaciones
b. Compra no habitual. Gerente de area .
c. Orden Gerencial, Gerente General = Toda“ ?'“d:s cogalpras ase: ra”n:
d. g;]mmraymnsuumn. Gerente Gerencial 2n tiempo rzal desde
cualquier ubicacion.
. . c) Busqueds
S c) amse,‘% da telefornica 3 Base de datos del medulo
- Logistico.
b o b Informacion  historca  de
Busqueda de . compms
negociacion A d) Negociacion:
a3 Compra 3l menudeo 4 geggamanuon:en Bl
b. Compra 3 contado b Eompra 4 ?::-n
c. Compra 3 contra entrega S Enualgc;o: d:mmboo
d. Recojo en proveedor 4 Com
- promiso  con ordsn de
2 Compromiso verbal compra
w ) e) Almacenape:
e macenaje a Com cuando no exsta
3 Custoda y a Compra a necssidad saoekp:lipomble
simzcznaje b. Almacenaje en custodia del ususrio final b. Amacenaje idoneo de acuerdo
al bien
f) Asignacion dal gasto:
Centro de
o om0 fswnsem S
destino a3 Notas manuales en la factura o guia siclema req
g] Contabilidad:
ca g) Contabilidad: a. C:eaciéndeasiegtgos
5 egestro 2 Ingreso manual de documentos SUNAT al contables automaticos
- contable st b. Registro de la compra o
b.  Aprovisionamiento manual de las compras movirriento de stock en linea
con |3 operacion.
h) Control Logistico
3 Repotss de saldos de
invantario
~ g b, Validacion de documentos y
h} Control Logistico
5. Control ; a. Sin g%stencia ﬁ?;b P pATAEIOEnS: o0
c.  Reports de consumo por areas
d  Personal especialzado en
mangjo  de  sistemas  de
aimacenes
Fuente: Elaboracion Propia
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CONCLUSIONES

e Se propone generar el ingreso por categoria de productos al sistema que facilitaria un
proceso de compras adecuado, ya que tomaremos en cuenta el producto en si por modelo
y descripcién detallada de modelaje que hara real la verificacion y colocacién de producto
al momento de su compra Se podra ver a detalle la compra en el volumen adecuado esto
incrementaria la compra necesaria y por ende ayudaria a que la liquidacion se de en los
porcentajes adecuados.

e Se propone un procedimiento de compras y abastecimiento de bienes, asi como la
instalacion del médulo comercial del ERP CONTASIS, luego que la empresa apruebe los
presupuestos de instalacion del madulo tecnolégico y la creacion de puestos laborales que
operaran el software, el cual ayudara al control de los inventarios, stocks y saldos en el
almacén. Asi mismo se debe operar bajo estrictos controles de cotizaciones y negociacion
de compra, esto hace de la implementacion de este procedimiento una verdadera
herramienta de gestion administrativa dentro de la compafiia.

e Con la propuesta de liquidacion de los productos con menor rotacién la empresa lograria
reducir su nivel de stock en un 22%, asi mismo su rotacién de existencias pasaria de 120
dias a 88 dias promedio y tener un ratio de acuerdo a su ciclo de negocio, manteniendo los
gastos de manera lineal se proyectaria que la empresa obtenga un incremento en su Utilidad
neta en un (1%) el cual representa S/ 89 mil soles promedio. Con la elaboracién de esta
propuesta podemos dar la tranquilidad necesaria a la alta direccion de que los activos de la
compafiia estan siendo administrados de la forma mas 6ptima.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda que en el proceso de compras el aumento al sistema del ingreso por
categoria de productos porque que facilitaria un proceso de compras adecuado, ya que
tomaremos en cuenta no solo el volumen de venta en general por género como es solo por
accesorio o textil hombre, mujer o nifia. Se podra ver a detalle la compra en el volumen
adecuado esto incrementaria la compra adecuada y por ende ayudaria en la liquidacion con
los porcentajes adecuados ya que podrimos verificar y analizar el descuento real por articulo

segun el tiempo que cuenta en los almacenes

¢ Se recomienda revisar los procedimientos de uso del software y la realidad problematica de
la empresa antes de decidir que software adquirir. En el caso de implementar un ERP nuevo
desde cero es importante primero analizar la organizacion y buscar un sistema a la medida,
en casos como el de esta investigacion donde se instalara un médulo dentro de un ERP es
importante enlazar el modulo a instalar con todas las areas involucradas por lo que se
recomienda un trabajo minucioso con el proveedor brindando toda la informacion vy
requerimientos de cémo se necesita que funcione la herramienta. Asi mismo una vez se
decida la implementacion del software se recomienda a la empresa supervisar todos los
meses durante el primer medio afio el cumplimiento de todo el proceso de compras, asi
como el mantenimiento al médulo logisticoinstalado.

e Se recomienda a la empresa manejar un saldo de stock prudente el cual le permita poder
abastecer sus puntos de ventas y tener un stock minimo en almacén para su reposicién, asi
mismo se recomienda tener un poder de negociacién con sus proveedores con el fin de
gue ante cualquier inconveniente su proveedor le abastezca de mercaderia a tiempo, asi
mismo con respecto al liquidacion de los saldos se realice sin perjudicar tanto el margen de
la empresa.
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ANEXO N° 1 Formato de solicitud de compras accesorios

Bolsos BTS Inv.18 3,020
—= Kl Sl FOBCHI *| pem v| Pw v| PeRU-T
EVERLAST BOLSOS| 10009345 |10009345NE |Machila BTS Nut Negro §591 | 544 579 80
EVERLAST BOLS0S| 10009345 |100093458K |Machila BTS Nut Black §591 | 544 579 80
EVERLAST BOLSOS| 10009345 |10009345MC |Machila BTS Nut Multicalor §591 | 544 579 80
EVERLAST BOLSOS| 10009346 |10009346NE |Bolso BTS Nut Negro $689 | 55 59 80
EVERLAST BOLSOS| 10009346 |100093468K |Bolsa BTS Nut Black $689 | 55 59 80
EVERLAST BOLS0S| 10009346 |10009346MC |Bolsa BTS Nut Multicolar $689 | 55 59 80
EVERLAST BOLSOS| 10009348 |10009328NE |Machila BTS Dolce Negro §707 | 55 59 150
EVERLAST BOLSOS| 10009348 |10009348CC |Machila BTS Dolce Charcoal §707 | 55 59 120
EVERLAST BOLSOS| 1000934 |1000934NE |Gym Bag BTS Dolce Negro §268 | 522 539 120
EVERLAST BOLSOS| 1000934 |10009349CC |Gym Bag BTS Dolce Charcaal §268 | 522 539 120
EVERLAST BOLS0S| 10009611 |10009611NE |Bolsa Fancy Believe Negro $993 | s77 | 5139 120
EVERLAST BOLS0S| 10009611 |100096117T1 |Bolsa Fancy Believe Titanio $993 | s77 | 5139 80
EVERLAST BOLS0S| 10009612 | 10009612NE |Bolso Fancy Ucrania Negro $884 | 572 | 19 120
EVERLAST BOLS0S| 10009612 | 1000961271 |Bolso Fancy Ucrania Titania $884 | 572 | 19 80
EVERLAST BOLS0S| 10009613 | 10009613NE |Bolso Fancy Coal Nezra $933 | s72 | S19 150
EVERLAST BOLSOS| 10009613 | 1000961371 |Bolsa Fancy Cool Titanio $933 | s72 | S19 100
EVERLAST BOLS0S| 10009370 |100093708K |Machila PVC Print Nice Black $1091 | 58 | s19 100
EVERLAST BOLSOS| 10009371 |100093718K |Balsa PVC Print Life Black $1006 | 577 | S139 150
EVERLAST BOLS0S|10009340 | 10009340NE |Bolso Sport Rall Negra $7.74 | 561 | S109 200
EVERLAST BOLS0S|10009340 | 1000934071 |Bolso Sport Rall Titanio $7.74 | 561 | S109 150
EVERLAST BOLS0S| 10009340 |10009340CC |Bolsa Spart Rall Charcaal $7.74 | 561 | S109 150
EVERLAST BOLS0S| 10009495 | 10009495NE |Bolso Spart Mantra Negro $781 | 561 | S109 150
EVERLAST BOLS0S| 10009495 | 100094958K |Bolsa Spart Mantra Black $781 | 561 | S109 100
EVERLAST BOLS0S| 10009495 | 10009495RS |Bolso Spart Mantra Rosado $781 | 561 | S109 100
EVERLAST BOLS0S| 10009496 | 10009496NE | Machila Sport Soul Negro $806 | 561 | 5109 120
EVERLAST BOLS0S| 10009496 | 10009496BK |Machila Sport Soul Black $806 | 561 | 5109 80
EVERLAST BOLS0S| 10009496 | 10009496RS | Machila Sport Soul Rosado $806 | 561 | S109 80
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ANEXO N° 2 Resumen valorizado Almacén central — 2016

SPORTEX PERU SAC Resumen Inventario Permamente Valorizado
RUC: 20522781801 Pericdo 2016 [ Enern

Direccion: CAL. GENERAL IGLESIAS NRO, 608 LIMA - LIMA - MIRAFLORES

Establecimiento: ALMACEN Direccion Tda: CALLE GENERAL IGLESIAS =508 MIRAFLORES L MA

FTITRO DF RFPORTF Fstado delProducto: A Tadus | Provesdos: (SFLECCTON Tacluic | Departanentn: (SELECCION) Tocluir | Genen:: (SFILECCTON
VInduir | UDF6:: (SELECCION: Incluir | Tienda: 0 Incluir | Edstenda: 0 HASTA 0 Excluir

Pagra 149 de 145

Meatodo de Valuacion: Promedio
X - 1 Saldo - o Final )
020755  EVSEBABMISL SHORT MEN EVERLAST REVERSEE S5 NE U.00 o.ue 0. 1100 29.36 322.9% -1l 29.36 «322.9% .00 u.u0 .00
1020796 EVSEXBMiS1 SHORT MEN EVERLAST REVERSIE M NE 0.00 0.00 0.00 22.00 2936 £45.87 -22.00 2836 -545.87 0.00 0.00 0.00
020797  EVSEIDMISL SHORT MEN EVERLAST REVERSIE L NE 0.00 0.00 0.00 2300 2936 675.23 =23.00 2936  -675.23 0.00 0.00 0.00
1020738  EVIEXBMINL SHORT MEN EVERLAST REVERSIE XL NE 0.00 0.00 0.00 1100 29.36 3229 -11,00 29.36 -322.9% 0.00 0.00 0.00
1020799  EVSEXBMIS3 SHORT MEN EVERLAST REVERSHE S Az 0.00 0.00 0.00 700 2936 205.51 -7.00 2936  -205.51 0.00 0.00 0.00
1020800  EVSEXBMIS3 SHORT MEN EVERLAST REVERSIE M AZ 0.00 0.00 0.00 1400 2936 411.01 -14.00 2936 -411.01 0.00 0.00 0.00
1020001  EVSEXBMIS3 SHORT MEN EVERLAST REVERSEE L Az 0.00 0.00 0.00 14900 2936 411,01 -14.00 2936  ~41L.01 0.00 0.00 0.00
1020802 EVSBXBMIS3 SHORT MEN EVERLAST REVERSIE XL AZ 0.00 0.00 0.00 7.00 29.36 205.51 -7.00 2936 -205.51 0.00 0.00 0.00
1020803 EVSENBMISS SHORT MEN EVERLAST REVERSEE S VE 0.00 0.00 0.00 600 2936 176.15 -6.00 28.36 -175.15 0.00 0.00 0.00
00K EVEEBMISE SHORT MEN EVERLAST REVERSHE M vE 0.00 0.00 0.00 1200 2936 332.29 -12.00 2936 -352.29 0.00 2.00 0.00
1020805  EVSEMBMIS SHORT MEN EVERLAST REVERSIE L VE 0.00 0.00 0.00 1200 2936 352.29 -12.00 29.36 -352.28 0.00 0.00 0.00
1020806  EVSENEMISE SHORT MEN EVERLAST REVERSEE XL VE 0.00 0.00 0.00 600 2936 176.15 £00 293 17515 0.00 0.00 0.00
1020767  EvISXBMIL L5 MEN POLY/SPX EVSMASH NE 5 NE 0.00 0.00 0.00 7.00 38.90 272.33 -7.00 38.50 -272.33 0.00 0.00 0.00
020788 EVSDEMIZ LIS MEN POLY/SFX EV SMASH NE M NE 000  0.00 0.00 1400 3890 544.66  -1400 3830  -544.66 0.00 0.0 0.00
1020769  EVSSXBMI2L L/S MEN POLY/SEX EVSMASH NE L NE 0.00 0.00 0.00 1400 3890 544.66 -14.00 38.%0 -544.66 0.00 0.00 0.00
102 EVOSXBMI2L LS MEN POLY/SFX EV SMASH NE XL NE 0.00 0.00 0.00 700 3890 272.33 -7.00 3830  -272.33 0.00 0.00 0.00
020751 EVISNEMIR LIS MEN POLY BVERLAST SMASH S < 0.00 0.00 0.00 6.00 3890 2334 -6.00 38.90 233,95 0.00 0.00 0.00
1020752 EVIDEBEMIZ L/S MEN POLY EVERLAST SMASH M o« 0.00 0.00 0. 9.00 3890 350.14 -9.00 38.30 -350.19 0.00 0.00 0.00
1020792 EVEDEBMID L/S MEN POLY EVERLAST SMASH L o< 0.00 0.00 0.00 900 30.90 350.14 -9.00 3050  -35).14 0.00 0.00 0.00
1020754  EVSSXBMI22 L/S MEN POLY NERLAST SMASH XL o« 0.00 0.00 0.00 500 3850 194.52 -5.00 38.50 -1%4.52 0.00 0.00 0.00
1022186 10007261 VESTIDO MIKONCS 12 NE 0.00 0.00 0.00 100 3070 30.70 -1.00 3070 -30.70 0.00 0.00 0.00
1022187 10007261 VESTIDO MIKONCS 12 ex 0.00 0.00 0.00 1.00 3070 30.70 1.00 3020 30,720 0.00 0.00 0.00
1021680 10007289 VESTIDO ARUSA s NE 000  0.00 0.00 100 2463 2463 100 2453 2463 0.00  0.00 0.00
1022265 10007290 VISTIDO OHICAGO 5 N 0.00 0.00 0.00 100 3047 3047 -1.00 3047 -30.47 0.00 0.00 0.00
ID0R1S2 VIGO0 VESTIDO MAGIC &8 NE 1.00 2248 2245 0.00 0.00 0.00 -1,00 2235 -22.45 0.00 0.00 0.00
Total: 35,275.00 908,160.06  111,530.00 2,959,863.19  120,670.00 3.205,517.95  26,185.00 662,505.29
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ANEXO N° 3 Resumen valorizado Almacén Central - 2017

Resumen Inventario Permamente Valorizado

RUC: 20522751801

Direccion: CAL. GENERAL IGLESIAS NRO. 608 LIMA - LIMA - MIRAFLORES

Establecimiento:

ALMACEN

Periodo 2017 f Enem

Direccion Tda: CALLE GENERALIGLESIAS #6038 MIRAFLORES LIMA

FILTRO DEREPORTE Estado del Producto: A Incluir | Proveedor: (SELECCION) Incluir | Departamento: (SELECCION) Incluir | Genero:: (SELECCION
) Incluir | UDF&:: (SELECCIOND Incluir | Tienda: 0 Incluir | Existenda: 0 HASTA 0 Excluir

Metodo de Valuacion: Promedio

Codigo
1022938
1022939
1020756
1020757
1020758
1020805
1020787
1020788
1020789
1020750
1020791
1020752
10240753
1020754
1022186
1022187
10222e5

Pagina 123 d= 123

Saldo Inicial Ingresos Salidas Saldo Final

Estilo Descripcion Comercial Talla Color Cantidad CostUnit Costo Totsl Cantidad CostUnit Costo Totsl — Cantided CostUnit Costo Totsl Centided CostUnit Costo Total
EVDEXAMII2 SHORT MEN POLY EVERL VOLT L ac 0.00 0.00 0.00 .00 4451 356.04 -8.00 44,51 -356.04 0.00 0.00 0.00
EVDEXAMII2 SHORT MEN POLY EVERL WOLT XL ac 0.00 0.00 0.00 400 44,51 178.02 -4.00 44,51 -178.02 0.00 0.00 0.00
EVDHXBM351 SHORT MEN EVERLAST REVERSIE M KE 0.00 0.00 0.00 3.00 29,36 88.07 -3.00 29.36 -88.07 0.00 0.00 0.00
EVEEXBM3IS1 SHORT MEN EVERLAST REVERSIE L KE 0.00 0.00 0.00 3.00 29,36 88.07 -3.00 29.36 -88.07 0.00 0.00 0.00
EVEEXBM3IS1 SHORT MEN EVERLAST REVERSIE XL KE 0.00 0.00 0.00 1.00 29,36 29.36 -1.00 29.36 -29.36 0.00 0.00 0.00
EVSHEXEM356 SHORT MEN EVERLAST REVERSIE L VE 0.00 0.00 0.00 1.00 29.36 29.38 -1.00 29.38 -29.36 0.00 0.00 0.00
Ew35xBM121 L/S MEN POLY/SPX EV SMASH KE 5 KE 0.00 0.00 0.00 6.00 4590 275.37 -6.00 45.90 -275.37 0.00 0.00 0.00
Ew35xBM121 LIS MEN POLY/SPX EV SMASH KE M KE 0.00 0.00 0.00 14.00 4532 614.57 -14.00 43.90 -614.57 0.00 0.00 0.00
EV35XBM121 L/S MEN POLY/SPX EV SMASH NE L KE 0.00 0.00 0.00 14.00 45.01 599.03 -14.00 42.79 -5599.03 0.00 0.00 0.00
EV35XBML21 L/s MEN POLY/SPX EV SMASH NE XL KE 0.00 0.00 0.00 7.00 4515 302,91 -7.00 43.27 -302.91 0.00 0.00 0.00
EVISXBML2L Lf= MEN POLY EVERLAST SMASH 5 == 0.00 0.00 0.00 6.00 4590 275.37 -6.00 45.90 -275.37 0.00 0.00 0.00
EV35SXBM122 L/S MEN POLY EVERLAST SMASH M cC 0.00 0.00 0.00 15.00  45.26 7.5 -15.00 44.84 -672.5% 0.00 0.00 0.00
Ew35xBM127 L/S MEN POLY EVERLAST SMASH L ac 0.00 0.00 0.00 14.00  45.90 642.53 -14.00 45.90 -642.53 0.00 0.00 0.00
Ew35xBM127 LIS MEN POLY EVERLAST SMASH XL ac 0.00 0.00 0.00 7.00 4590 32147 -7.00 45.90 -321.27 0.00 0.00 0.00
LO0D7261 VESTIDD MIKONOS 12 KE 0.00 0.00 0.00 1.00 30,70 30.70 -1.00 30.70 -30.70 0.00 0.00 0.00
10007261 VESTIDO MIKONCS 12 BK 0.00 0.00 0.00 1.00 30.70 30.70 -1.00 30.70 -30.70 0.00 0.00 0.00
10007290 VESTIDO CHICAGD 5 KE 0.00 0.00 0.00 1.00 3047 30.47 -1.00 30.47 -30.47 0.00 0.00 0.00

Total: 26,185.00 662,505.29 103,491.00 2,482,669.74  -111,996.00 -2,684,884.41  17,680.00 460,290.62
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ANEXO N° 4 Resumen de inventario valorizado tienda MIRAFLORES - 2016

Resumen Inventaric Permamente Valorizado
Periedo 2015 § Snmma

Direccion: CAL. GEMERAL IGLESIAS NRO. 608 LIMA - LIMA - MIRAFLORES

Establecimiento:

EVERLAST MIRAFLORES

FILTRO DE REPORTE Stado del Producto: & Inchusr | Prowesdor: (SELEDCTON) Incluir | Degartamento: (SELEOCION) Inchuir | Geneno:: (SELEDCION
1 Inchuir | UDHRS:: ISELEDCTION Inchuir | Temnda: 1 Inchuir | Bdsi=ncia: 0 HASTA O Sochuir

Metodo de Valuacion: Fromedio

Codign  Estllo
L0Z0TEE SESMIEL
LOZOFEF SENSMIEL
L0ZOTE SENSMIEL

M0G0 EVSEEMEES
MOE0EID EVSEEMEES
M0E0E0 EVSEEMEES
EVSEEMEES

M0GE0EE EVEEMESS
ROGE0E SEMEES
MOE0ETE EVEEMESS
NOGE0E0E SEMEES
oE0TFEr FSAEMIzL

0E0FEE EWEEREMIZL
00T EWEEREMIZL
ROE0FI0 EWEEREMIZL

EWSEREMITE

Dereccion Tda: CA GENERAL MIGUEL IGLESIAS 508 LIMA - MIRAFLORES

Sdgima 1TS o 17D

Salde Inical Irgresis Salidas Salde Final
Talla Color Cantidad  CostUnit | CostoTotal Cantldad CostUnit  Costo Total | Cantidaed Cost Unit Costo Total Cantkdad | Cost Unit Costo Total
SRSIE M = 0.00 000 000 2100 235 61552 -1200 2338 35229 .00 2335 254322
THORT MEN B IE L NE 0.00 000 400 2ol W38 54537 400 235 -24 1300 2935 33165
= SRSIE XL NE 0.00 000 400 1100 2935 29358 400 235 -117.43 &0 2335 17615
THORT MEN EVERLAST REVEREIE S AT 0.00 000 400 600 2935 17515 -300 235 -83.07 3m 2935 a3
= ERSIE M AT 0.00 000 400 1200 238 3239 -500 235 14573 7.0 2335 551
THORT MEN EVERLAST REVEREIE L AT 0.00 000 400 1200 238 3239 -1000 2338 29358 200 2935 5372
THORT MEN EVE EREIE AL z 0.00 000 400 600 2935 17515 200 235 -5372 400 2935 117.43
THORT MEN EVE EIE 5 vE 0.00 000 400 600 2935 17515 -300 235 -83.07 3m 2935 a3
SHORT ME RSIE M 0.00 000 400 1200 238 3239 500 2935 -175.15 &0 2335 17615
SHORT ME IE L 0.00 000 400 1200 238 3239 500 2935 -175.15 &0 2335 17615
SHORT ME REIE XL 0.00 000 400 600 2935 17515 -100 235 2835 500 2335 14573
LIS MEN POLYITFX EW SMASH NE 5 NE 0.00 000 400 600 333 ik 500 3390 - 000 0.00 000
LIS MEN POLY/SPX BV SMATH NE M NE 0.00 000 400 1200 3390 45535 700 3390 Rrrrk .00 3330 13452
LIS MEM POLYITFX EW SMASH NE L NE 0.00 000 400 1200 3390 45535 400 3390 -155.62 2o 3330 31173
LIS MEM POLYITFX EW SMASH NE XL NE 0.00 000 400 600 333 ik -300 3390 -11571 3m 3330 11571
LS MEN FOLY EVE s o 0.00 000 400 400 333 15562 400 3390 -155.82 0.0 Q.00 0.0
LS MEM POLY “ o 0.00 000 400 400 333 31173 -500 3390 -13452 3m 3330 11671
LS MEM POLY L o 0.00 000 400 400 333 31173 500 3390 Rk B 200 3330 77EL
LS MEM POLY " o 0.00 000 400 400 333 15562 -300 3390 -11571 100 3330 3330
VESTIDO MIMONOS 1z NE 0.00 000 400 100 3070 3070 a.0a 0.0 000 100 3070 3070
VESTIDO MIMONOS 1z = 0.00 000 400 100 3070 3070 a.0a 0.0 000 100 3070 3070
VESTIDO CHICREO s NE 0.00 000 400 100 3047 3047 a.0a 0.0 000 100 3047 3047
VESTIDD MAGIC 1z NE 400 355 3473 100 23355 2355 200 3@5 712 3m 7355 7057
VESTIDD MAGIC z NE 500 245 11234 000 000 400 400 24 -2979 100 245 2245
VESTIDD MAGIC 1o NE 1100 2250 24747 000 000 400 400 =50 20248 200 250 4500
VESTIDD MAGIC 14 NE 100 253 2253 000 000 400 -100 2a3 -T2 000 0.00 000
VESTIDG MAGIC z =] 500 245 13459 000 000 400 400 24 -E373 200 2245 2430
VESTIDD MAGIC 1o =] 9.00 2250 20243 100 7250 2250 -S00 2250 -13499 400 250 2]
VESTIDG MAGIC 1z =] 7.00 251 15755 000 000 400 -500 251 11254 200 2251 4502
VESTIDD MAGIC 14 =] 200 253 4535 000 000 400 200 =a 4535 000 0.00 000
Total; 1000000 32543839 2125400 539,816 45 ~22 83600 ~670.439.23 8.418.00 25575561
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ANEXO N° 5 Resumen de inventario valorizado tienda JOCKEY PLAZA - 2017

RINC: 0577781301 Periodo 217 [ Eners Pizims Tice 15
Direccion: CAL, GENERALIGLESIAS NRO, 608 LIMA - LIMA - MIRAFLORES
Establecimlentoi EVERLAST JOCKEY PLAZA Divmrion Tde: AV JAVIER SEADO ISTE 4200 INT &3 TIONDA LON2-43 WUEVO HALL 200 190 LIMA LIMA SANTIAGO DE QUSCO

FILTRO OC RCAPORTE Catodo o Productc. A Inchur | Arovesdon (SOLOCCION Incher | Opartoneto. GOLECCION] Incks | Gawro:. SOLECCION
) Enctue | UORS :: SEECCIONN Ischue | Tionde: 4 Inelue | Ecatorecia: O HASTA O Sccisr

Metodo de Yaluacion: Promedio

fodigo  Esic Cescrixion Comercia Taly  Cokor TS L o Yok s
1022¢0 EVISXaMmIs) SHOSTMEN 20Uy BVER DiSw L NE 000 000 000 220 3R 73 -2 R -3 o0 .00 onm
W0I2FT EVERWMTS) SHORTMEN PO BVERDASH 0 N aon a0 am 3N 3\®ER 1S -1.00 \as -85 100 W 7
02! EVITAMISH SEORTMEN POUY BVERODASS S A2 0.00 000 0.0 20 B« 78 -1 »a -0R47 10 »a »a
B EVITAMIS T TRCT RN WOLS BB Dae - =2 feRe ) °00 90 20 PR ssL -4 »a -7ASS 190 PR P27
102293  EVIEXAMONY SORTMEN SO BVERDASS L =2 0.00 0.00 0.00 200 M 334 -1 »o -7 100 B »o
0229 EVISAMOS SHORTMEN PO VER SASS A az 0.00 0.00 0.00 W0 B T3 -100 e ~Jaa7 100 B g
0I8IT  EVISNAMAD! S=DRT MEN SO BV CAVENNE | M NE 000 000 0.00 200 Is ba-9-74 -2, 7S -7582 & 2.0 om
101913  EVESAM4DL SHORTMEN SO0 BY CAVENNE | L NE 000 0.00 0.00 200 Iv3: 7sa2 200 ws -T582 to0 0o om
10391  BVESXAM4DL DT MEN AOLS B CAYENNE | XL N Q.00 0.00 0.00 100 W k-t 00 0.0 aoo 100 ¥ b o2
081X EvESsamed? SHORTMEN PO SV CAVENNE L S (=9 000 000 400 200 I™; 58 om 00 aoo o0 ya s
0181 EvESAMMO: S=ORTMEN SO BV CAYENNE ! M (=< a0 0.00 0w 200 & s -2 krd- ] 1578 oo oM om
019D EVESAMAD: SHORTMEN POLY BV CAYENNE | L =4 000 0.00 000 200 II: 7582 -1 st -3751 100 a1 A
o381 SUATLLAADT SO BN SO0 By CAYENGR ¢ 0, o Q.00 000 Q00 0 T re=5 LX) L-X--] -t 00 e k2 -3
10207 EVESYEMIS) SROETMEN ALV BURACED L ~e .00 0.00 0.0 200 33| 7i8s 0.0 0. S0 0 xR Tis
WSI0TE SViIDMIS SRORTIMEN POLWITR SVRACS: G ~NT 000 200 290 p 1" S9N o9 00 a0 100 BN "R
10201  EVisEMISD SHORTMEN PO EVRACES 5 a2 000 0.00 9.00 100 33K SR -190 k-t -3592 00 0.0 om
WU EVIILR JNCT VRS POLNIFA KA X a2 o 0.0 s I BRW S92 om 0% o 10 e 3552
10207H EVESAIMCS! S=OTTMEN POUWSPY EVSwaE S ~E 000 000 000 200 35 o nd o 000 o0 00 s o
02070 EVESARMCSL SHORT MEN POLVIFX EVS=AR M NE 0.00 0.00 0.0 200 338 s -2 n= 5707 0 eEs o) oM
02074 EVIEAWMCS) SORT MEN POLYSPX EVENAR L ~E 000 000 000 3% 1B3S pl 0m 000 a0 00 ns 1005
W0I0TE  EVESARMCSL SORT MEN PO IPX EVS=AR XL NE 0.00 0.00 0.0 20 1. so7 0® 0.0 Qoo i) ns &3
18530 PULAtINVER ST MR AELVERY P MRS = ~e 200 200 000 250 »Nao b - 0.8 800 Qoo 100 N »No
1022%4.  EVISTAMIZ. S=ORT MEN SOOSIX EVAISTDN M NE 0.00 000 0.00 10 B8 B -100 »nao - 200 0.0 om
e CUtErar s, SHORTMES FPOLEPX EVPIIZETO. L NE 000 0.00 0.00 190 w» =l o o 020 Q00 100 B »e
o2rse  EvienaaE S=ORTMEN FOOSMX EVAISTODL L Nt 000 000 000 10 »B& B om 000 aod 100 »o »o
P CEVItiamrSs SAORT N FOUSIA EVrSTOY M ~2 000 000 000 220 2584 7359 o» Q.00 Q00 <00 25084 7109
022%%  svienavImd SHORTMEN FOUSIX EVAISTDl L a2 Q.00 000 000 30 3= 10753 0 000 aoo 100 358 1078
02284 SvsenAMGE4 SHORTMEN PO EVAISTDL -] 000 000 0.00 100 3584 355 0% 000 falss} 100 35 xs=
e svimaas) SHOSTMEN SVERLAST ARERSI L NE 000 000 0.0 100 223 23 -1% B3 -2835 0 0.0 0m
Q30T Sviseas, SHORTMEN SVERAST AZyER3l ne 200 .00 000 10 ] o9 -1.00 b1 -9 00 2.00 oM
Al aae | SuesTE Y PSS MEN PN VISEY SV SIS T M nNE Q.00 Q.00 000 400 300 a0 -1.00 a0 4300 to0 50 onmo
0207 EWEEMI2! LS MEN POLY/SPX EVSMSH NI L L3 000 000 0.0 | «n 2% 0® 000 fals ] 100 LB @5
eIt L 22 b3 SEMEN FOUER EVEMNSE= N S ~E o0 .00 0.0 20 oS L x g % 0.00 a0 100 Q> a7
WU BV L PR FOLY EVERCAST IMASN M o oo 0.0 .00 20 o> o2 om 9.0 a00 e ] “ax .2
Totak 300 500 S 700 EL70077 | -RiU00 | -S0.35a80 L9000 T niaoee
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ANEXO N° 6 Balance 2016

SUNAT DECLARACION PAGO ANUAL IMPUESTO A LA RENTA

TERCERR CATEGD
DECLARRCION Earcicic

RIA

Copla para al

Contribuyente

BRGO RN 205227 B1B01

T04 RAZON S0C IAL SPORTEX PERU SAC

1.- ESTADOS FINANCIEROS

[ . =Balanse Ganapal

ACTIVO

Al 311 i - D1lE
Zaja v Bancos 159 562, 2EE
Inv, valsr razonab, y disp, P owanta 1B
LT 361 1,202, 304
Ctas 182

Ctas p oo per, acc, 8oc, dir y ges

Cusntas or cobrar div. - eroeros

By v ke
SEEV. Y OLDos

Estimacidn

Mercaderias

165

130
Producton &n proceso 371
Materias primas 3732
Mat, Ruxiliar,, sumin, ¥ repuastss 173
Envases y embalajes 174
Existancias por recibir 178
Deavalorizaci g8 eaxistencias 376
Aoti ne ctas mantan, p la wventa 117

Qeeos activos corrientes

Inversiones mobiliarias

Invgealonas inmobiliacias

damients finan.

1]

aceiv appen fin, & IME acum,

Intangibles

Aol

biolégicos

Dapres, act, bisl, amoEL ¥ agota acum,

Dasvalorizacisén de actlvs inmoviliz

Beeiwvs A fepl ds

Otbros activos no

TOTAL ACTIV) HETO

Teil v salud p pagas

Remuneracicnes y participaciones por pagar

Ctas p pagar comercial Cercerss

Ctas p pagar comer - relacionadas

Ctas p pag a

CEES ¥ JREEnCas

‘
Cras pagar diversas = ter 8 407
Ctas p pagar divers - relaciconadas q08 73,332
obligasiones financieras 408

Provisicnes

Fasiwvo diferldo

TOTAL PASIVO

q12 &, 116, 130

Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César

Péag.
71



A “MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
Ll
} ‘ ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

PRIVADA DEL NORTE

UNIVERSIDAD DEPORTIVOS LIMA, 2017.”
ANEXO N° 7 Balance 2016

FATRIMONIO Valor Hiscdrico

Al 311 Dic. de 2016

Capltal q14 -

Recliones de Inveraidn 415

Capital adiclonal posltlvs qlE

Capital adicional negative 417

Resultados no realizados il8

Excadants o8 oavaluaslon q1%

Rasultados acumulados positiveo

4
Beauwltadons acumulados negacive 422 {2,706, 524}

eil idad 4 1213 TE2, 445

Pérdida del ejercicio 424

TOTARL PATRIMONIO 125 25, 921

TOTAL PAEIVD ¥ PATRIMOMNIO 42e

I1I.-Estado

idas v Ganancias-V¥alo

ImpoEts

Al 31 Dic. de 2016

Vantas Metas o ingrescs por servicios qEl By BRE, D01

{=1 Degousnbsd, rebadas ¢ bonilicaci snes o0

Ventas MNetas qE3 &, B56, D01

{=) Costo de Ventas 4649 {3,128, 203

wltads Bruto UPbilidad AEE 31,527, 96

Pardlda qE! [}

=1 Gagbos e venta 468 {1,668, 347)

{=1 Gastos da adminlstracidn qE% §1,113, 211
Fesulbads de operasidn Peilidad 190 146, 518

Pérdida 171 i

{=1 Gastos financiaros 4932
{+) Ingrescs financiercs gravados 4713 5, 585
{+] OCEos 1ngrasos Jravados 478 It

() ObEpos ing nS gravadss 476 0

{+) Enajenacidin de valorss v del actiwve fijo 477

{=1 Costo anajenaslen S8 valoDes ¥ ANEa ac o o 10
] ac na naslomn raloeas ¥y blanes active i q7

{=) Gastos diversocs 480 4%, 6508}

REI Positive qB1

EEI Megacivae 483

Fesultado antes de participaciones Utilidad B4 TE2, 445

Pérdida qB% [}

{=) Distribucién legal de la renta ABE

Fasultads antas el impuasts Pcilidad qB} TEd, 443

Pépdida 8% 0
{=) Impussts a la Renta A%
Fesultads del ejercicio Peilidad 182 TE2, 445

Pérdida 153 i

Pag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 72



“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

UNIVERSIDAD ”
PRIVADA DEL NORTE DEPORTIVOS LIMA, 2017.

ANEXO N° 8 Balance 2017

SIJHAT DECLARACION PARGO ANUAL IMFUESTO A LA RENTA g
DECLARACIGH TE:}EEFT‘ S‘H“:I:E‘E‘}_Rlln g
B RUC 20522781601
706 RAZON SOCIAL SPORTEX FERU SAC
1.- ESTADOS FINANCIEROS
I.-Balance General
AC Valor Histdricao
Al 31 c. de 2017

Caja y Bancos 354 943,129
Inw. walor razonab. y disp. P wenta 360
Cuentas par cobrar com.- Eerceras 361 1,3B5,167
Ctas por cobrar com - relacionadas 362
Crtas p cob per, acc, soc, dir y ger 363
Cuentas por cobrar div. - cerceros 364 1,009,440
Cras par cabrar div. - relacie das 365
Serv. y atros cantratad. p 366
Estinacidn de ctas cobranza dudosa 36T
Mercaderias 368 B23, 275
Froductos terminados 3a9
Subproducktas, desechas y desperdic. 370
Productos &n procesa 3Tl
Haterias primas 3z
Mat. Au<iliar., sumin. y repuestos 373
Envases y embalajes 374
Exisk a5 por recibir 375
Desvalorizacidn de existencias 376
Activos no ctes manten. p la wenta 3T
Otros actiwos corrientes 378 1,412,035
Inversiones mobiliarias 379
Inversiones inmab 380
Activ. adg. en arrendamiento finan. 3Bl
Inmuebles, maquinaria y eguipo 382 G549, 593
Dep Iam, At arren fin. & IHME &C 3B3 [335,647)
Intangibles 3E4 227,633
Activos biolagicos 385
Deprec. act. biol. amort vy agota acum. 3BE
Ceavalorl 14n de act E1 [L14, 258]

ferida BB
Otros activos no corrientes 3B9

3 HETO 390 6, 360, 367
PASIVO V.Histdrico 31 Dic 2017
Sobregiros bancarios 401
Trib y apor sis pen y salud p pagar 402 27,165
Remuneraciones y participaciones por pagar 403 B5, 944
Ctas p pagar comerclal - cerceros 404 143,353
Ctas p pagar comer - relaclonadas 405 5,579,387
Cras p pag acec, directrs ¥ gereantes 406
Cras por pagar diversas - térceras 407
Ctas p pagar diwers - relacionadas 408 17,758
Chbligaciones financleras 408
Pravisianes 410
Pasivo diferida i1l
TOTAL FASIVO 412 5,913,587
Pag.

Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 73



4

UNIVERSIDAD

“MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN

ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

DEPORTIVOS LIMA, 2017.”

N

PRIVADA DEL NORTE

ANEXO N° 9 Balance 2017

PATRIMOHICO Valar Histarica
Al 31 Dde. da 2017
Capital 414 2,050,000
Acciones de Inwersion 415
Capltal adiclional positciva ila
Capital adicional negativa 4LT
Resultados no mealizados 418
Excedente de revaluacidn 419
Resarvas 120
Reaultados acumulados poaltiv 421
Resultados acumuladas negativa 422 (2,024,079
Ucilidad de ejercicio 423 420,859
Pérdida del ejercicio 424
TOTAL PFATRIMONIO 125 448, TED
TOTAL PASIVG ¥ PATRIMONIG 126 G, 360, 367

II.-Estado de Péardidas v Ganan

cias-Valores HistOricos

Importe
Al 31 Dic. de Z017
Ventas Hetas o ingresos por serviclos 461 5,B70,07B
[-] Descuentos, rebajas y bonificaciones concedidas 462
Vantas Hetas 463 5, BTO,07B
[=] Costo de Ventas 464 12,485, 659)
Resultado Bruto ocilidad E1-1-] 3, 364,413
Pardida 46T 1]
[-] Gastos de wenta 468 [L,BOE, BS54
[=] Gastos de sdministraclidn 469 [1,154,119)
Resultado de operaclidn ocilidad 470 421,446
Pérdida 471 u]
[=)] Gastas financieros 472
[+] Ingresos financieros gravados 473 L6, 766
[+] Cotros lngresos gravados 475 Al
[+] Gtras ingresas no gravados dTE o
[+#) Enajenacidn de valares ¢ bienes del activa Fija 477
[-] Costo enajenacidn de valores v bienes activo fijo 4TH
[-] Gastos diversos 4B0 [17,353)
EEI Positcivo 481
REI Hegatiwva 483
Resultado antes de participaciones Ucilidad B4 420,859
Fardida 485 i]
[=] Distcribucién legal de la rentca £1-1.]
Reaultado antes del impueato ocilidad 187 420,859
Pardida 183 1]
[-] Impuesto a la Fenta 44an
Resultado del e]erclclo ocilidad 432 420,809
Pardida 483 1]
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ANEXO N° 10 Areas de Almacén Central — San Pedrito Surco

!
4
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Area de accesorios
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ANEXO N° 11 Zona de almacenaje accesorios pequefios

Anaqueles con Textil
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ANEXO N° 12 Sucursales Ripley — Puntos de venta en Lima Sur

Ripley Sta. Anita

Ripley Chorrillos
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ANEXO N° 13 Sucursales Ripley — Puntos de venta en Lima Norte

Ripley Mega Plaza

Pag.
Achong Ramirez Karla/ Soria Portocarrero Paulo César 78



4 “MEJORA DEL PROCESO EN LA ROTACION DE INVENTARIOS QUE PERMITAN
L]
} | ACRECENTAR LA RENTABILIDAD EN UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS

UNIVERSIDAD »
PRIVADA DEL NORTE DEPORTIVOS LIMA, 2017.

ANEXO N° 14 Sucursales Ripley — Puntos de venta en Lima Este

Ripley San Isidro

\ \

Ripley Rambla
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