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INTRODUCCION

Las Micro, Pequefias y Medianas empresas (MyPEs) son unidades economicas que
mediante la comercializacion o produccion de bienes y/o servicios, satisfacen las necesidades
de los consumidores, obteniendo asi un beneficio econémico que les permite permanecer en
el mercado. Sin embargo, para lograrlo tienen que superar diversas problematicas que surgen

en torno al desarrollo de sus actividades.

Segun los resultados del diagndstico aplicado a las MyPEs abarroteras establecidas en la
Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn, se obtuvo como resultado que una problematica
recurrente en ellas es la inadecuada gestion de sus inventarios, lo que origina perdidas

econdmicas que afectan su desempefio.

Con la finalidad de brindar una solucion a esta problematica, la presente investigacion se
centra en el desarrollo de una guia que oriente a los microempresarios abarroteros a ejercer
una adecuada gestion de sus inventarios. De tal manera que la investigacion se sustenta en

cuatro capitulos.

En el capitulo uno se describe la metodologia y los objetivos necesarios para el desarrollo

de la investigacion.

El segundo capitulo analiza el marco tedrico de la investigacion, el cual contiene las
definiciones necesarias para una mejor comprension del tema, como: Definicion de las
MyPEs, clasificacion e importancia de las MyPEs a nivel nacional, estatal y local, tiendas de

abarrotes y miscelaneas y su clasificacion, ademas de la gestion de inventarios.



En el tercer capitulo se analizan y presentan los resultados obtenidos con el instrumento

de investigacion, los cuales guiarén la elaboracion de la guia para la gestion de inventarios.

El capitulo cuatro presenta la guia para la gestion de inventarios, cuyo contenido se basa
en los resultados de las encuestas aplicadas, los cuales indican que existen cinco principales
problematicas que impiden lograr una adecuada gestion de inventarios. EIl orden en que se
presentan dentro de la guia radica en la secuencia de actividades inherentes a la gestion de

inventarios, siendo:

e Infraestructura

e Equipamiento

e Capacitacion

e Gestion de inventarios

e Planeacién

Y finalmente se incluye una seccion de conclusiones derivadas de esta investigacion.



CAPITULO I. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1.- Planteamiento del problema

La Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn se encuentra ubicada en el estado de Oaxaca,
aproximadamente a 192.65 kilometros de la capital, como se muestra en la figura 1.1.
Pertenece al municipio homadnimo, el cual tiene una poblacion total de 77,547 habitantes, de
los cuales un aproximado de 53,000 habitantes se concentran en la ciudad, lo que la convierte
en la sexta urbe mas poblada del estado. (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia

[INEGI], 2015).

Figura 1.1
Mapa del estado de Oaxaca y ubicacion de la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon
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La Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn es un importante centro urbano en el que la
principal actividad econdmica es el comercio, seguida de la construccion y la prestacion de

servicios (INEGI, 2009).

Segun la informacion presentada por el INEGI a traves del Directorio Estadistico Nacional
de Unidades Economicas (DENUE, 2014), la Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn cuenta
con un total de 5,575 Unidades Econdémicas (UE), las cuales brindan empleo a
aproximadamente 13 mil personas, que representan una produccién estimada de un millon
301 mil 518 pesos de percepciones mensuales, asi como el 3.1% del total de UE establecidas

dentro del estado de Oaxaca.

En el mismo sentido, en el censo econdmico (CE) 2014 se tenian 4,413 UE, que
representan el 80% de la actividad comercial y de servicios, estas en su mayoria se encuentran

en el rango de micro y pequefias empresas.

Se puede apreciar una variacion en las cifras ofrecidas por el DENUE y el CE 2014 en
cuanto a las UE existentes, lo que implica no contar con una cifra exacta de las mismas, sin
embargo, para la presente investigacion se tomaran cifras proporcionadas por el DENUE,
debido a que se encuentran mas actualizadas. Cabe sefialar que el DENUE establece que en
la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon existe solo una mediana empresa dedicada a la
comercializacion de abarrotes, por lo que no se considerara dentro de la muestra a estudiar,

centrandose Unicamente en los micro y pequefios negocios (MyPEs).

Segun el DENUE (2014), se obtiene que para ese afio en la Heroica Ciudad de Huajuapan
de Ledn, existian un total de 731 MyPEs dedicadas al comercio al por menor en tiendas de

abarrotes, ultramarinos y miscelaneas.



Estas UE dan empleo a aproximadamente 1,086 personas, que se encuentran divididas en
dos grupos, aquellos que reciben un salario por su trabajo (136 trabajadores) y aquellos que
son los duefios del negocio o familiares de éste y que no reciben remuneracién econémica

(949 trabajadores).

Las remuneraciones que estas MyPEs aportan a la economia, ascienden a 6 millones 419
mil de pesos, de los cuales 567 mil pertenecen a la contribucion patronal al régimen de

seguridad social.

El efecto de estas UE no solo se encuentra limitado a la cantidad de personas que contratan
0 sus aportaciones al seguro social, también influyen de manera importante en la economia
local, puesto que dejan una derrama econdmica total de 151 millones 456 mil pesos
anualmente, de los cuales 136 millones 215 mil pesos son invertidos en mercancias, 3
millones 438 mil pesos en energia eléctrica y 1 millon 406 mil pesos en renta de bienes

inmuebles.

Siguiendo con los datos obtenidos del DENUE (2014), se estima que estos negocios, a
través de las actividades que realizan, obtienen un total de ingresos aproximado de 222
millones 891 mil pesos anuales, de los que 179 millones 944 mil pesos provienen

exclusivamente de la venta de mercancias y bienes.

Otro dato importante es el total de la inversion inicial, que asciende a 8 millones 174 mil

pesos, siendo 8 millones 077 mil pesos los que se invierten sélo en mercancia para reventa.

Para el afio 2016 y en base a los datos proporcionados por el INEGI (2016), en la Heroica

Ciudad de Huajuapan de Ledn existian un total de 6,486 UE, de las cuales 786 pertenecen a



la clasificacion de tiendas de abarrotes, ultramarinos y miscelaneas, y cuyo desglose se

muestra en la tabla 1.1.

Tablal.1
Clasificacion de tiendas de abarrotes

Tamano No. De Trabajadores No. De Empresas

Micro 0-5 779
610 4
Pequeiia 11-30 2
31-50 0
Mediana 51-100 1
TOTAL 786

Fuente: Elaboracion propia con datos del DENUE (2016).

La mayor parte de estos pequefios negocios son administrados empiricamente, lo que se
traduce en una toma de decisiones totalmente intuitiva, dando como consecuencia que los
fundadores incurran en practicas incorrectas, las cuales impiden la permanencia y
continuidad de sus negocios (Agencia de Noticias del Estado Mexicano [NOTIMEX], 2014,

parr. 1).

En los Gltimos afos este tipo de negocios ha visto sumamente afectadas sus operaciones
comerciales a causa del establecimiento de dos cadenas de supermercados en la ciudad,
Soriana y Wal-Mart, esta Gltima a través de Bodega Aurrera, los cuales practicamente han
acaparado el mercado local. Por ello se estima que al poco tiempo del establecimiento de
dichos supermercados, cerca de 300 pequefios negocios cesaron sus operaciones comerciales,

mientras que los negocios restantes de la periferia vieron reducidas sus ventas en



aproximadamente un 40%. Como consecuencia, 10s pocos comercios que contindan en
operacion se ven obligados a ajustar su oferta de productos y reducir sus margenes de
ganancia para poder permanecer en el mercado, sin posibilidad alguna de competir con este

tipo de negocios (Herndndez, 2012).

A esto hay que sumar la constante pérdida de clientes que sufren estos pequefios negocios
a causa de multiples factores, muchos de las cuales no pueden ser manejados por las MyPEs,

tales como:

Apertura de nuevos negocios dedicados al mismo giro.
e Precios bajos por parte de la competencia.

e Falta de capital para invertir.

e Falta de experiencia.

e Falta de vision de negocio.

e Productos dafiados por mal almacenamiento.

Mala gestion de inventarios.

Lo que a mediano y largo plazo provoca una reduccion en las utilidades, asi como en la
cantidad de recursos econdémicos con los que cuenta la MyPE para la consiguiente reinversion
(Soto, 2013). Sin embargo, mejorar en la gestion de inventarios ayudaria a reducir el impacto
de las demas problematicas al permitir una mejora en el almacenamiento y aprovechamiento

de recursos.

Lo mencionado anteriormente nos muestra los diversos problemas que presentan las
MyPEs abarroteras para su permanencia y competencia en el mercado, ya que los escasos

recursos con los que cuentan deben aplicarse al cumplimiento de mdltiples obligaciones



generadas por su operacion, dandole prioridad a las actividades que permiten la supervivencia
de la empresa por sobre aquellas que pudieran beneficiar su desarrollo e inclusive fomentar

la generacion de nuevas oportunidades de ingresos.

En las MyPEs abarroteras la principal inversion es su inventario, el cual les permite
realizar sus operaciones, sin embargo, no cuentan con una gestion y un estricto control de
este, lo que provocara un deficit en la inversion o una sobreinversion. Un deficiente control
de inventarios impacta negativamente en los resultados de operacion de la MyPE debido a
gue se generan costos y gastos que impiden el aprovechamiento de oportunidades para la
generacion de ingresos. Este déficit se ve influenciado por un gran nimero de variables, tales
como el robo de productos por parte de los clientes, problemas con los proveedores e
inclusive dafios en la mercancia. Estas variables son ignoradas la mayor parte del tiempo
puesto que al ser los microempresarios superados por la cantidad de tareas diarias que debe
realizar, este se enfoca en atender cuestiones operativas y deja de lado las estratégicas. Es
por ello que al dejar de lado la adecuada gestion del inventario sea muy probable que el
negocio vea una reduccién en sus utilidades. Sumado a esto, el no saber gestionar el
inventario puede ocasionar incluso la pérdida de clientes, debido a que estos nunca

encuentran disponible el producto que desean adquirir (Ochoa, 2010).



1.2.- Justificacion

La presente investigacion se encontrard enfocada en el disefio y elaboracion de una guia
para diagnosticar las problematicas de la gestion de inventarios y proporcionar un plan de
accion que implique posibles soluciones a los problemas resultantes de la inadecuada gestion
de inventarios que pueda existir por parte de las MyPEs abarroteras de la Heroica Ciudad de
Huajuapan de Ledn, esto con la finalidad de reducir la presencia de dichas problematicas y
llevar al minimo las pérdidas econdémicas que estas pudieran generar, asegurando que la
MyPE cuente con el nivel de inventario suficiente para satisfacer la demanda de productos y
que las operaciones de venta sean llevadas a cabo en el momento justo y de la manera mas
eficiente posible, lo que ademas de potenciar el desarrollo econdmico de la MyPE, favorecera

a la fidelizacidn del cliente hacia el negocio.

Este proyecto resultard de suma relevancia para los micros y pequefios empresarios,
quienes hacen de este tipo de negocios su medio de subsistencia, puesto que actualmente la
mayor parte de las guias existentes han sido desarrolladas para negocios con inventarios y
caracteristicas muy especificos, lo que las hace poco aptas para implementarse en otros

negocios con actividades distintas.

La informacién recolectada a través de la investigacion permitira desarrollar una
perspectiva mas amplia acerca de las MyPEs abarroteras locales, ademas de identificar las
problematicas que estas presentan en el manejo de sus inventarios, puesto que producto de la
revision de la literatura, no se tiene constancia de estudios formales que se hayan enfocado y
relacionado activamente con este tipo de problematicas y la busqueda de soluciones efectivas

de estas MyPEs.



Ademas, y debido a que casi la totalidad de las MyPEs abarroteras a nivel nacional
requieren de la administracion de sus inventarios, es probable que presenten inconvenientes
comunes, tales como productos dafiados o caducos e incluso un mal almacenamiento de ellos,
esta investigacion podria expandir su area de aplicacion o bien servir como base para el
desarrollo de nuevos proyectos de investigacion cuya finalidad esté relacionada con la

establecida por este proyecto.

1.3.- Pertinencia

Como punto clave para la elaboracion de esta investigacion, el tema a desarrollar tiene
relacion con las materias de:

e Administracién financiera de la empresa

e Administracion de empresas manufactureras, comerciales y de servicios

e Estructuracion y proyeccién de negocios

e Apoyos financieros y asesoria en las organizaciones

Las cuales son impartidas dentro del programa de estudios de la maestria.

1.4.-Objetivos

1.4.1.- Objetivo general
Desarrollar una guia para la gestion de inventarios de las MyPEs abarroteras de la Heroica

Ciudad de Huajuapan de Ledn, Oaxaca.

1.4.2.- Objetivos especificos
1. Describir las problematicas de las MyPEs abarroteras de la Heroica Ciudad de

Huajuapan de Ledn.

10



2. Analizar las problematicas presentes en el area de inventarios de las MyPEs
abarroteras.

3. Determinar las caracteristicas de la guia que permitan su facil aplicacién en un
namero mayor de MyPEs.

4. Desarrollar procedimientos para dar solucién a las principales problematicas
detectadas en la gestion de inventarios.

5. Llevar a cabo una prueba piloto de la guia para su correcta validacion, a partir de
la experiencia de los microempresarios, con la finalidad de evaluar su

funcionalidad y enriquecerla a partir de las observaciones y datos recopilados.

1.5.- Metas

El objetivo final de esta investigacion es el desarrollo y entrega de una guia para la gestion
de inventarios, la cual permita al empresario diagnosticar las problematicas de la gestion de
inventarios. Que la presencia de la guia sea comun y cotidiana durante el desarrollo de las
actividades de las MyPEs abarroteras establecidas en la Heroica Ciudad de Huajuapan de

Leon y proporcionarles posibles soluciones para hacer mas eficiente su manejo.

1.6.- Limitaciones de la tesis

El presente proyecto de investigacion se llevara a cabo durante los ciclos escolares 2016-
B y 2017-A, comprendidos entre los meses de Octubre del 2016 y Junio del 2017 y sera

aplicable Unicamente para la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon.

Si bien el nimero y variedad de problematicas que se presentan en las MyPEs abarroteras

son elevadas, esta investigacion se centrara tnicamente en la problematica de la gestion de
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inventarios, pues ésta se considera como una de las principales causas por las que estos tipos

de negocios no puede desarrollar la totalidad de su potencial econémico.

1.7.- Metodologia

La presente investigacion fue cualitativa debido a que identifica y describe las principales
problemaéticas en la gestion de inventarios de las MyPEs abarroteras. También es exploratoria
descriptiva, debido a la nula investigacion previa sobre el caso y porque contiene informacién
relevante acerca de la situacion actual por la que atraviesan las MyPEs abarroteras de la

Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn.

Asi mismo la investigacion fue del tipo transversal, ya que la informacion se recopilo en
un solo momento, sin planear un proceso de seguimiento de actividades sobre las MyPEs

involucradas.

La presente no se considerd de tipo experimental, debido a que la guia para la gestién de
inventarios solo se entregd a una pequefia parte de la muestra para la evaluacién del contenido
informativo y no para su puesta en practica por lo que tampoco se obtuvieron resultados de

su aplicacion.

1.7.1.- Obtencion de la muestra a evaluar.
Retomando los datos publicados por el INEGI a través del DENUE (2016), de los 6,486
negocios establecidos en la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon, se conoce que 786 de

estos negocios (Tabla 1) pertenecen a la clasificacién 461110 del Sistema de Clasificacion

Industrial de América del Norte (SCIAN), la cual engloba a tiendas de abarrotes, ultramarinos
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y miscelaneas, los cuales se encuentran distribuidos en 71 colonias que forman parte de la

ciudad.

Tomando estos datos estadisticos como base, se fijo como el objetivo de estudio a aquellos
negocios pertenecientes a la clasificacion de micro y pequefios negocios, estableciendo un
total de 785 unidades como poblacion de estudio, y una muestra de 63 negocios, la cual se

obtuvo de acuerdo a la férmula de Fisher.

. (N*(z®)*p*q
(e)*(N—-1)+(z?)*p*q

Donde:
n = tamafo de la muestra

z = nivel de confianza deseado

p = Proporcion de la poblacion con la caracteristica deseada (éxito)
g = Proporcidn de la poblacién sin la caracteristica deseada (fracaso)
e = Nivel de error dispuesto a cometer

N = Tamafio de la poblacion

Siendo que:
n=:? z=90%
p =50 g=50
e =10% N =785

Despejando la formula se obtiene que la muestra es de:

(785 * (1.652) = 0.5 * 0.5

"= 0.12) « (785 — 1) + (1.65%) 0.5 % 0.5

534.290
"~ 8.520
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= 62.710 = 63 negocios.

1.7.2.- Disefio del instrumento de investigacion

Debido a que el principal interés de la investigacion es la gestion de los inventarios de las
MyPEs abarroteras, para el disefio del instrumento de investigacion se tomaron en cuenta
aquellas areas de un negocio que tienen relacion directa con el manejo de los productos. Por
ello, y para evaluar el funcionamiento de cada una de estas areas, el instrumento de
investigacion se enfocd en evaluar las caracteristicas generales del negocio, el punto de venta
0 local, manejo de inventarios y reabastecimiento de los mismos. En cada una de ellas se
evaluaron las principales problemaéticas que se pueden presentar y afectar a la operacién del

negocio (ver anexo 1).

1.7.3.- Prueba piloto del instrumento de investigacién

Una vez que se tuvo la primera version del instrumento de investigacion, se procedio a
realizar una prueba piloto para comprobar que realmente abordara los principales temas
relacionados con la gestidn de los inventarios de las MyPEs abarroteras. Para ello, se solicito
la participacién del duefio de uno de estos negocios, el cual, segun la informacion a la que se
tuvo acceso, lleva mas de 30 afios en el negocio de la venta de abarrotes. Por lo que su anélisis
y sugerencias sobre los temas que se abordaron en el instrumento de investigacion fueron un
gran aporte para la estructura del mismo. Su gran experiencia en el rea no podia ignorarse,
debido a que muchas de las problematicas estudiadas, el mismo las padecio con su negocio
a lo largo de los afos que lleva en el mercado. Mientras que algunas otras, como el uso de la

tecnologia y la prestacion de servicios complementarios (cobro de recibos, uso de tarjetas de
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crédito), son problematicas actuales para las que su negocio no se encuentra preparado y que

comienzan a afectar la preferencia de sus clientes.

1.7.4.- Disefo final del instrumento de investigacion

Con lainformacion recopilada a través de la prueba piloto, se realizaron pequefios cambios
en la estructura del instrumento con el fin de analizar ciertos problemas desde una perspectiva
diferente, ademas se redisefio el formato del instrumento de investigacion para agilizar su
aplicacion, siendo el formato final una encuesta que consto de 54 preguntas, las cuales se

dividieron en 4 secciones de la siguiente manera:

Caracteristicas generales, 8 preguntas,

Punto de venta, 6 preguntas,

Inventarios, 22 preguntas,

Reabastecimiento de inventarios, 19 preguntas.

Debido a que estas dos Ultimas secciones se consideraron de mayor relevancia para la
investigacion, la mayor parte de las preguntas se enfocaron en las mismas con la finalidad de
obtener la informacion necesaria para identificar de manera clara y precisa las posibles
problematicas que presentan los negocios, esto permitio elaborar la guia para la gestion de

inventarios (ver anexo 2).

1.7.5.- Aplicacion del instrumento de investigacion

Con la finalidad de recopilar la informacion sobre la gestion de inventarios de las PyMEs
abarroteras establecidas en la Heroica Ciudad de Huajuapan de Le6n, Oaxaca, se aplicaron

un total de 63 encuestas a través del muestreo conocido como bola de nieve, el cual es una
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técnica de muestreo no probabilistica en la que los individuos elegidos para su estudio
referencian a los nuevos sujetos de estudio de entre sus conocidos, en este caso se utilizo el
subtipo de muestreo bola de nieve lineal, dado que los entrevistados referenciaron a otro
negocio que se dedicara a la venta de abarrotes en general y que se encontraran cerca de la

ubicacién de su negocio.

Cabe mencionar que se optd por este tipo de muestreo debido a que ninguna de las
dependencias a las que se consulté ofrecio informacion confiable acerca del numero de
colonias con las que cuenta la Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn, sumando a esto el
hecho de tener definida una muestra de 63 negocios imposibilito la distribucién por colonia

de los mismos para obtener una muestra de datos equitativa.

Una vez que se definio el tipo de muestreo, se procedié a aplicar las 63 encuestas en un
lapso del 10 al 31 de enero del 2017, con un promedio de 4 entrevistas aplicadas diariamente,
con excepciones en las que se tuvo que agendar una cita con los duefios de los negocios,

debido a que estos no se encontraban cuando se acudio por primera vez.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1.- Generalidades de las MyPEs

Las MyPEs a nivel mundial son consideradas actualmente como el sector productivo méas
importante en la economia de muchos paises, es por eso que es factible el afirmar que tanto
en los paises desarrollados como en aquellos en vias de desarrollo este tipo de negocios son

de vital importancia (Universidad Nacional Autonoma de México [UNAM], s.f.).

2.1.1.- Definicién de las MyPEs

Las MyPEs juegan un rol importante en el desarrollo de la economia de cualquier pais,
debido no solo a la capacidad que tienen para generar empleos y por su contribucién al
Producto Interno Bruto (PIB), sino también por su facilidad de cambiar rapidamente su
estructura productiva, por lo que, para conocer mejor a las MyPEs se partira de las siguientes

definiciones:

Las micro, pequefias y medianas empresas (MyPEs) son definidas por la Comision
Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros
(CONDUSEEF, s/f) como “una Unidad Econdmica operada por una persona natural o juridica,
bajo cualquier forma de organizacion juridica o gestion empresarial y desarrolla cualquier

tipo de actividad ya sea de produccion, comercializacion o prestacion de servicios” (p.2).

Asi mismo, Andersen (1999), brinda una definicién més explicita sobre las MyPEs pues
las define como “una Unidad Econdmica de produccion y decision que, mediante la
organizacion y coordinacion de una serie de factores, persigue obtener un beneficio

produciendo y comercializando productos o prestando servicios en el mercado”.
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Por su parte, Barreyre (s/f), citado por Jiménez (2003), afirma que son “aquellas en las
cuales la propiedad del capital se identifica con la direccion efectiva y responde a unos

criterios dimensionales ligados a unas caracteristicas de conducta y poder economicos” (p.1).

La Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP, s/f), citada por Rodriguez (2002) las
define como “aquellas empresas cuyos ingresos acumulables en el ejercicio inmediato
anterior no sean superiores a 20 millones de pesos, pero tampoco inferiores a uno y medio

millones de pesos” (p. 73).

2.1.2- Importancia de las MyPEs

Las MyPEs a nivel mundial representan el segmento econémico que contribuye con el
mayor numero de UE, asi como personal ocupado; de ahi la relevancia que se le da a este
tipo de empresas y del porqué de la necesidad de apoyar su crecimiento y de fortalecer su
desempefio. Segun el INEGI (2009), “en el contexto internacional se puede afirmar que el
90%, o un porcentaje superior de las UE totales, estd conformado por las micro, pequefias y

medianas empresas” (p.11).

2.1.3.- Las MyPEs a Nivel Nacional

Segun datos del observatorio de MyPEs de la Secretaria de Economia (SE, 2003), de la
totalidad de las empresas nacionales, el 99% esta representado por las MyPEs, las cuales dan
empleo a un aproximado de 7, 200, 824 personas, y contribuyen con alrededor del 52% del
PIB del pais. De todas estas empresas, el 67% son empresas de tipo familiar. De las cuales

solo el 45% tienen 12 0 mas afios en el mercado y un 12% son empresas con menos de 4 afios

(p. 23).
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Cabe mencionar que del total de las PyMES establecidas en México, Unicamente 2,
424,249 estan enfocadas al comercio, y generan aproximadamente el 23% de PIB nacional,
segun datos de la Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econémicos (OCDE,

2013, p. 21).

De igual forma, Aguilar y Martinez (2013), exponen que la mayor parte de las MyPEs
estan enfocadas a satisfacer las necesidades de los mercados pequefios, aquellos en los cuales
las grandes empresas comercializadoras no estan interesadas debido al escaso beneficio que

estos le representan (p.5).

2.1.4.- Las MyPEs en Oaxaca

Al dia de hoy, el estado de Oaxaca construye los cimientos de su economia alrededor de
las PyMES, pues estas constituyen alrededor del 99% de las empresas establecidas en el
estado, sin embargo, y en base a lo dicho por Lépez (2015), presidente de la Camara Nacional
de Comercio en Pequeiio (CANACOPE), “la probabilidad de supervivencia de este tipo de
comercios durante su primer afio de vida es del 60%, mientras que su esperanza de vida es

aproximadamente de 6 afios” (parr. 2, 4).

Algunas de las causas por las que este tipo de negocios se ven obligados a cesar sus
operaciones son abordadas por Morales (s/f), quien asegura que la falta de experiencia, el
mal manejo de inventarios, la reduccion de liquidez y la presencia de productos obsoletos,
dafiados o caducos son la principal causa de que este tipo de negocios no sean capaces de

prosperar (p. 13, 14).

Mientras que el Banco Mundial (BM, 2011) apuntaba que esta escasa esperanza de vida

de los negocios se debe a que:
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El Estado de Oaxaca enfrenta importantes desafios en materia de desarrollo. Es el tercer
estado mas pobre de México, asi como el tercero con los niveles de marginacion més alta.
El acceso a la seguridad social es igualmente limitado. En términos econémicos y
productivos, Oaxaca se encuentra en la tltima posicion en los indices de competitividad

subnacional (p. 1).

Situacion que podria mejorar segun las palabras de Hernandez (2015, octubre 15),

dirigente del Centro Empresarial de Oaxaca (COPARMEX), quien expresa que:

La economia oaxaquefia puede tener un crecimiento muy por encima de lo esperado solo
si se fomenta la generacidn de empleos a través de las PyMES, ya que esto fortaleceria las
diversas economias locales a través de fomentar el desarrollo e incentivar la inversion

(pérr. 6).

Segun datos publicados por el INEGI (2015), el PIB de Oaxaca representa el 1.64% del
total nacional, de la misma manera, dichos datos demuestran que el estado ocupa el lugar
namero 10 en total de poblacion, el 30 en lo referente a PIB per cépita y el puesto nimero 26

en cuanto a empresas con mas de 250 trabajadores.

Asi mismo y en base a los datos del DENUE (2015), el estado de Oaxaca cuenta con un
total aproximado de 177,954 UE, las cuales representan el 4.2% del total de UE en el pais.
De estas cifras se obtiene que el 44.7% estan dedicadas exclusivamente al comercio, el 20.8%
a la industria manufacturera, el 31.2% a servicios privados no financieros y el restante 3.3%

a otras actividades, tal y como se muestra en la tabla 2.1.
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Tabla 2.1
Unidades Econdmicas por Sector en Oaxaca

Unidades econémicas

Variable Sector Oaxaca % con Total

respectoal Nacional
total
nacional

Unidades Total de los sectores 177,954 4.2 4,230,745
econémicas Pesca y acuicultura 2,953 14.5 20,407
Mineria 19 0.6 3,032
Electricidad, agua y gas 604 22.2 2,721
Construccién 641 3.8 17,063
Manufacturas 36,964 7.6 489,530
Comercio 79,509 3.9 2,042,641
Transportes, correos y almacenamiento 695 3.9 17,989
Servicios financieros y de seguros 973 4.1 23,761
Servicios privados no financieros 55,596 3.4 1,613,601

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos del INEGI (2015).

En base a los datos anteriores se puede considerar que las PyMES son de suma

importancia, ya que tienen una importante presencia en distintos sectores de la economia.

2.2.- Tiendas de Abarrotes y Miscelaneas

Se conoce como miscelaneas a todas esas pequefas tiendas que se encuentran establecidas
alo largo y ancho del territorio nacional, segun la Real Academia Espafiola (2014), el término
miscelanea se traduce como la mezcla o unién de una cosa con otras, mientras que para
Colombia y México las define como una tienda pequefia de esquina. En este tipo de negocios,
la gente acude para abastecerse de los productos basicos del hogar, tales como bebidas
refrescantes, frutas, verduras, dulces, granos, etc. Se caracterizan ademas porgue la mayoria
de las veces adquieren sus productos por paquete en los grandes centros comerciales para

después venderlos de manera individual.
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Mientras que la tienda de abarrotes es aquella que cuenta con un espacio mayor para la
realizacion de sus operaciones, ademas de que ofrece un catdlogo mas extenso de
productos, pues no solamente ofrece los productos basicos de una miscelanea, sino que
ademaés de estos, incorpora productos perecederos, tales como carnes frias, embutidos,
lacteos y derivados, e inclusive vinos y licores, ademas de que cuenta con diversas
caracteristicas de infraestructura que no se encuentran en las misceléneas, tales como
mobiliario y servicios basicos como teléfono y sanitarios (Suarez, 2006).
La Asociacion Nacional de Tiendas de Autoservicio y Departamentales (ANTAD, s/f),
citada por Lépez, Segovia, Garcia, & Beade (2013), define a las tiendas de abarrotes como:
Aquellas que se ubican en superficies menores de 250 metros cuadrados y venden una
amplia variedad de productos: refrescos, botanas, cigarros, lacteos, cerveza, abarrotes,
congelados, productos de limpieza, vinos y licores, entre otros y estan esparcidas por todo
el territorio nacional, principalmente en zonas urbanas y rurales (p. 28).
Segun el Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte (SCIAN, 2013), ambos

tipos de negocios forman parte del sector de comercio al por menor el cual:

...Comprende Unidades Economicas dedicadas principalmente a la compra-venta (sin
transformacion) de bienes para el uso personal o para el hogar, aunque en algunas
ocasiones esos productos también se comercializan a negocios, como el comercio de
gasolina o de automdviles. Comprende también Unidades Economicas dedicadas a
revender mercancias sin haberlas comprado, es decir, las reciben de otras Unidades

Econdmicas con las cuales comparten la misma razon social (p. 281).

Asi mismo, el SCIAN (2013) las coloca en la categoria 461110, denominada “Comercio

al por menor en tiendas de abarrotes, ultramarinos y miscelaneas”, que las define como:

22



Unidades Econdmicas dedicadas principalmente al comercio al por menor de una amplia
variedad de productos, como leche, queso, crema, embutidos, dulces, galletas, pan,
pasteles, botanas, frituras, conservas, productos enlatados, agua purificada embotellada,
refrescos, cerveza, vinos y licores envasados, cigarros, huevo, papel higiénico, detergente,

jabon, servilletas de papel, utensilios de cocina desechables (p. 284).

Siendo esta la definicion que sera utilizada durante el desarrollo de la investigacion,
debido a que es la que expresa mas claramente el término de tienda de abarrotes y

miscelaneas.

2.3.- Gestion de inventarios

2.3.1.- Concepto de inventarios

Los inventarios han sido parte de la historia de la humanidad desde tiempos inmemorables,
antiguas civilizaciones hacian acopio de grandes cantidades de alimentos para satisfacer las
necesidades de su poblacion en épocas de escasez, asi pues, "El inventario nace junto con la
nocion de la propiedad privada y puede remontarse a las primeras sociedades humanas, en
donde se puede encontrar la nocion del almacenamiento y acumulacion de bienes como
alimentos, granos, animales y otros productos" (Consejo Mexicano para la Investigacién y

Desarrollo de Normas de Informacién Financiera A.C.[CINIF], 2015, p. 306).

Los inventarios han tenido una gran trascendencia en el comercio, por lo que es
fundamental el conocer mas de los inventarios a través de los conceptos que aportan distintos

autores, por ejemplo, Muller (2005) sefiala que:
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Cuando la entidad econdémica se dedica a la transformacion, un inventario estd compuesto
por la totalidad de los materiales que han de ser utilizados para la produccién o ensamblaje
de un producto final. En el caso de ser una empresa comercial el inventario esta compuesto

por los productos que venden (p. 1).

Asi mismo, considera que un inventario esta compuesto por la combinacion de materias
primas y subensamblajes, asi como los productos que forman parte del &rea de mantenimiento

de la empresa.

Tomando como base a los diferentes sectores econdmicos, Paz (1998) ha definido
que..."desde el punto de vista tradicional, el inventario se asocia a empresas manufactureras
y comerciales”... (p. 209), tomando esto como referencia, Moya (1999) expresa que un
inventario no es otra cosa que la acumulacion de bienes con la finalidad de satisfacer las

futuras demandas que pudieran presentarse de manera imprevista.

Es muy importante que las empresas lleven un control de las mercancias almacenadas con
las que realizan sus actividades comerciales, pues estas representan el mayor activo con el
que se cuenta y por lo tanto son el corazén del negocio. Sin embargo no es recomendable
tener un alto nivel de inventarios, ya que esto genera costos adicionales de mantenimiento y
almacenaje, tal como lo afirman Gould, Eppen, Schmidt, Coro y Hernandez (2000, p. 364)
“Los inventarios se definen como bienes ociosos almacenados en espera de ser utilizados”,

por ello es importante llevar un adecuado control de inventarios.

2.3.2.- Tipos de inventarios

Los inventarios varian en base al giro y tamafio de la empresa que los posea, existen

diversos tipos de inventarios de acuerdo al tipo de mercancias con la que estas desarrollen
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sus actividades, tales como: inventarios de materias primas, inventarios de materiales en

proceso e inventarios de productos terminados (Gould et al., 2000, p. 364).

En base a los estudios publicados por Muller (2005), se define que un inventario de
materias primas no es otro que aquel en el que se almacenan la totalidad de los materiales
que seran utilizados para la elaboracion del producto final que la empresa ha de ofrecer al
consumidor. Asi mismo, el inventario de materiales en proceso es definido por almacenar los
bienes o productos que se encuentran en medio del proceso de manufactura, mientras que el
inventario de productos terminados se conoce como el inventario donde se ha de almacenar

el producto final y que se encuentra a las espera de ser vendido.

Por su parte Paz (1998), afirma que los inventarios de seguridad son aquellos que se
establecen cuando no se puede tener una certeza acerca de las ventas o niveles de produccion
de la empresa, debido a que las oscilaciones de las ventas son pronunciadas, o la capacidad

de respuesta de la seccion de produccion es larga e irregular (p. 211).

2.3.3.- Definicién de gestion de inventarios

Existen maltiples razones por las que una empresa debe de contar con una gestion de
inventarios acorde a sus necesidades, ya que es Util para reducir los costos derivados de la
adquisicion de productos, de inversion y de pedido, ademas de evitar incrementar los costos
de almacenaje y posibles pérdidas que esto pueda generar, permitiendo asi que las

operaciones comerciales sean desarrolladas con un minimo de obstaculos (Suarez, 2011).

La Universitat Politécnica de Valencia (s/f) establece que la gestion de inventarios es
utilizada comdnmente para llevar a cabo la determinacion de las existencias de productos en

almacén de tal forma que se pueda reducir la cantidad de recursos financieros necesarios para
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hacer frente a las obligaciones diarias, asi como reducir los espacios necesarios para

almacenamiento y adecuar el flujo de materiales acorde a las necesidades de la empresa.

2.3.4.- Guias para la gestion de inventarios

Una guia para la gestion de inventarios es una herramienta que permite a los empresarios
y duefios de negocios el mantener el control de sus recursos almacenados, puesto que el

inventario representa la mayor inversion de capital de una empresa (Soto, 2015).

Generalmente, las guias para la gestion de inventarios se encuentran compuestas por
diversos segmentos, cada uno de los cuales se enfoca en algun tipo de problematica en
general y ofrece posibles soluciones, ademas de brindar diversos instrumentos que permiten

el identificar de manera adecuada el tipo de problematica a la que se debe de hacer frente.

El implementar una guia de este tipo permite a los negocios el obtener multiples
beneficios, pues no solo les posibilita el aprovechar de manera eficiente el espacio con el que
cuentan para almacenar sus productos, también ayuda a mantener un control sobre la
totalidad de los productos almacenados, permitiendo ademas el conocer qué productos son
perecederos y no perecederos, cuales deben de ser vendidos primero e inclusive cual es la
forma Gptima de estibarlos para reducir las pérdidas derivadas de un almacenaje inadecuado

(Suarez, 2011).

Existen diversas guias para la gestion de inventarios, sin embargo, la mayoria han sido
disefiadas para un tipo de negocio o inventario en particular y en base a sus caracteristicas de
operacion, tales como la industria manufacturera, metalrgica y farmaceutica, por mencionar
algunas. Por lo que resulta poco eficaz el aplicarlas en negocios cuyo giro sea diferente al

establecido, siendo en la practica pocos los negocios que cuentan con una guia para gestionar
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sus inventarios. Aunado a esto, se desconoce el que exista alguna guia de este tipo en la
Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn, Oaxaca, cuyo enfoque sea el de las pequefas

abarroteras.

2.4.- Sistemas de gestién de inventarios

El Instituto PyME (s/f), afirma que la gestion de inventarios se encuentra estrechamente
relacionada con la planificacién y el control de inventarios, permitiendo al microempresario
saber cuando hacer los pedidos de mercancias, asi como la cantidad que debe ordenarse.
También hace mencion de dos sistemas para la gestion de inventarios, el modelo de cantidad
de orden fijo, el cual se utiliza para... “pedir una cantidad estandar cuando se alcanza el punto
de reaprovisionamiento sin importar cuando éste ocurre. El pedido es accionado por el evento
y depende de la demanda de los articulos” (parr. 15) y el modelo de periodo de tiempo fijo,
cuya finalidad es... “hacer el pedido de materiales o partes en ciertos momentos designados,
sin importar si se ha alcanzado el punto de reaprovisionamiento. El momento es accionado

por el tiempo y no involucra ningdn conteo fisico de los articulos de inventario” (parr. 16).

Mientras que Pereda (2016), enlista algunos métodos para garantizar una oportuna gestion

de inventarios, como sigue:

2.4.1.- Método ABC

Conocido también como la regla 80/20 o principio de Pareto, constituye una
de las técnicas universalmente mas aplicadas, para seleccionar aquellos agregados mas
importantes dentro de un colectivo determinado. En el campo de la gestion de inventarios
su aplicacion permite seleccionar aquellos articulos que presentan mayor interés para la

referida gestion.
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Asi mismo, para Davis & McKeown (1986), dicho método consiste en dividir los articulos
en tres categorias, A, B y C. siendo los méas valiosos aquellos asignados a la categoria A,
mientras que los de menor valor se encuentran en la categoria C, esta clasificacion se lleva a

cabo siguiendo las siguientes reglas:

La categoria A pertenece a aquellos bienes cuyo valor de consumo anual representa entre
el 70 y 80% del valor total de consumo anual de la empresa y entre el 10 y 20% del total de

los productos ofertados.

La categoria B pertenece a los bienes que representan un valor de consumo anual de entre

el 15y 25%, dentro de la cual se encuentran aproximadamente el 30% de productos ofertados.

La categoria C es aquella en la que se encuentran los bienes con menor valor de consumo,
representando solamente el 5% del consumo anual, sin embargo, abarca el 50% de productos

ofertados.

Esta clasificacion permite el poder diferenciar y clasificar de manera eficiente la totalidad

de los articulos que forman parte del inventario de la empresa.

Considerando que el valor de consumo se calcula con la formula siguiente:

(Demanda anual) * (Coste de articulo por unidad)

Cuya aplicacion permite el representar de manera grafica la distribucion de los productos
que forman parte del inventario, asi como identificar la categoria a la que estos pertenecen,

tal y como se muestra en la figura 2.1.
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Figura 2.1
Distribucién ABC
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Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida de Davis & McKeown (1986).

2.4.2.- Modelo CEP

Segun lo expresado por Davis & McKeown (1986), el modelo de Cantidad Econémica de
Pedido es el mas simple en lo que se refiere a modelos de inventarios, el cual se caracteriza

principalmente por nueve supuestos (p. 490).

1. Se conoce la demanda con certidumbre y es constante con el tiempo.

2. EIl tiempo de adelanto o espera es cero: es decir, un pedido se recibe en el
momento en que se ordena.

3. Se emple6 un sistema de punto de orden y, asi, los inventarios se revisan de forma

continua.
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4. Elinventario se reabastece cuando ha llegado exactamente al nivel de cero. No se
utiliza existencia de seguridad y no se permiten agotamientos (carencia de
existencias).

5. El reabastecimiento de los inventarios es instantaneo; es decir, el pedido total se
recibe en un solo lote.

6. La cantidad de pedido es constante para cada orden.

7. El problema implica un sistema de etapa Unica.

8. Se considera un horizonte de tiempo infinito y continuo.

9. Se considera que todos los costos son constantes en el horizonte infinito de

tiempo.

El objetivo principal de este modelo es el determinar la cantidad 6ptima de pedido, asi
como el punto de reorden. El supuesto 4 establece el punto de reorden en 0, el objetivo del
método se ve reducido a calcular la cantidad econémica de pedido, de ahi que el método se

denomine Modelo de la Cantidad Econémica de Pedido (p.491).

Para realizar el adecuado célculo se debe despejar la siguiente formula:

CEP = /2RS/C

Donde:

RS = Cantidad de unidades requeridas por periodo
S = Costo de pedido.
C = Costo de mantenimiento de inventario por unidad de periodo.

Y cuya representacion gréafica es la plasmada en la figura 2.2.
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Figura 2.2
Grafica del modelo CEP
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Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida de Davis & McKeown (1986).

2.4.3.- Modelo CEP con agotamientos

Este modelo es una variante del modelo CEP, permite que se presenten agotamientos en
el inventario, causando que durante cierto periodo de tiempo la demanda no pueda ser
satisfecha. Dicho modelo se encuentra dividido en dos submodelos, uno el de demanda
pendiente y otro el de demanda perdida, cada uno de los cuales presenta diversos costos para

la empresa (Davis & McKeown, 1986. p. 510).

El modelo de demanda perdida genera costos con un impacto negativo a mediano y largo

plazo, puesto que se incurre en la perdida de la venta, del cliente e inclusive de la reputacion

del negocio.

Por su parte, el modelo de demanda pendiente sugiere que cuando un producto se agota,
el cliente espera a que el inventario sea reabastecido para asi satisfacer su demanda, ademas,

segun Davis & McKeown (1986), “al ordenar pedidos para satisfacer demanda pendiente, el
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comerciante puede demorar sus compras al proveedor; en consecuencia, se requiere un

nimero menor de pedidos y se reduce su costo” (p. 510).

De igual manera, expresan que los inventarios pueden mantenerse en niveles bajos, dados
que los pedidos de reabastecimiento son asignados inmediatamente a demandas pendientes,

lo que permite disminuir los costos de almacenamiento (p. 492).

Para llevar a cabo el célculo de la cantidad econémica de pedido con agotamientos, se ha

de despejar la siguiente formula:

2DCp (Cmi+C
cgp = |2DCpCmitCr)
Cmi Cf

Donde:

D = Demanda por unidad de tiempo.

Cp =Costo de pedido.

Cmi = Costo de mantenimiento de inventario por unidad de periodo.
Cf = Costo de faltantes.

2.4.4 .- Punto de reorden

Consiste en establecer niveles maximos y minimos de inventario y un periodo fijo de
revision de sus niveles. El inventario se revisa solo en estas ocasiones y se ordena o se pide

la diferencia entre el maximo y la existencia total (p. 9).

Para Garcia (2000), el punto de reorden puede ser definido como aquel nivel de existencias
en el que se debe de realizar un nuevo pedido de mercancias, de tal forma que la oferta de las

mismas nunca se vea superada por la demanda (p. 67).
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Para poder realizar el calculo del punto de reorden, es necesario el despeje de la siguiente

formula
PR=CexTr+1Is

Donde:

PR = Punto de Reorden

Ce = Consumo de existencias por unidad de tiempo (dias, semanas, etc.)
Tr = Tiempo de reposicion

Is = Inventario de Seguridad

Misma gue puede representarse de manera gréafica, tal y como se muestra en la figura 2.3.

Figura 2.3
Gréfica de punto de reorden

Punto de reorden

Inventario Maximo

iempo de entrega

N
Inventario de seguridad

»
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Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida de Davis & McKeown (1986).

2.4.5.- Maximos y minimos

Por su parte, De la Torre, Suescln, & Alarcon (2005), utilizan el método de Maximos y
Minimos de Fermat, el cual consiste en establecer niveles Maximos y Minimos de inventario,

ademas de su respectivo periodo fijo de revision.
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El nivel maximo de inventario se establece de tal forma que pueda garantizar una adecuada
satisfaccion de la demanda durante el ciclo de tiempo establecido, pero sin incurrir en el

exceso Yy desborde de existencias, graficamente expresado en la figura 2.4.

Figura 2.4
Nivel maximo de inventario

Nivel Maximo

Maximo

Fuente: Elaboracion propia con informacidn obtenida de Alaniz, Espejel, Flores, Luque & Martinez

(2010).
Por su parte, los niveles bajos son establecidos al minimo de existencias posible, lo que
tedricamente debiera de ser igual a 0, sin embargo, en la préctica se espera el contar con un
margen de seguridad para prevenir agotamientos y contar con una capacidad de respuesta

ante cualquier eventualidad, también demostrado en la figura 2.5.
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Figura 2.5
Nivel minimo de inventario

Nivel Minimo

Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida de Alaniz et al. (2010).

La cantidad a ordenar corresponde a la diferencia entre la existencia maxima calculada y
las existencias actuales de inventario. Los pedidos que se efectien fuera de las fechas
establecidas de revision corresponderan a aquellos que busquen reaccionar a una fluctuacién
anormal de la demanda de unidades que haga que los niveles de inventario lleguen al limite

minimo antes de la revision (parr. 31-37).

Para llevar a cabo el calculo de cada uno de los niveles, asi como el punto y la cantidad

de pedido, han de despejarse las formulas siguientes:

Pp=Cp*Tr+Em

EM =CM +«Tr + Em

Em=Cm=xTr

CP=EM-E
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Donde:

Pp = Punto de pedido

Tr = Tiempo de reposicion del inventario*
Cp = Consumo promedio*

CM = Consumo Maximo*

Cm = Consumo minimo*

EM = Existencia Maxima

Em = Existencia minima

CP = Cantidad de Pedido

E = Existencia actual

*por unidad de tiempo

Una vez obtenidos los datos necesarios, pueden ser representarlos de manera gréfica tal y

como se demuestra en la figura 2.6.

Figura 2.6
Método de maximos y minimos
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Fuente: Elaboracion propia con informacién obtenida de Alaniz et al. (2010).
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2.5.- Costos de abastecimiento

Todos estos modelos de gestion de inventarios conllevan una serie de costos derivados del
constante proceso de abastecimiento que las empresas llevan a cabo, dichos costos son
clasificados por Davis & McKeown (1986) de manera general en cuatro categorias, costos

de pedido, de mantenimiento, de agotamiento y de adquisicion (p.488).

2.5.1.- Costos de pedido

Los costos de pedido son todos aquellos costos que se encuentran relacionados con el
proceso de adquisicion de bienes, desde el momento en que se emite la orden de compra,
hasta que la mercancia es recibida y almacenada. Para Davis & McKeown (1986), “algunos
de los costos incluidos en esta categoria son los costos de procesamiento y manejo de las
ordenes de compra, el transporte, la recepcién, inspeccion, colocacion en inventario,

contabilizacion, auditoria, y pago a proveedores” (p. 488).

2.5.2.- Costos de almacenamiento

Son aquellos que se encuentran asociados a las actividades de reabastecimiento de

inventarios.

De manera comercial se hace referencia a estos como la colocacion de pedidos u 6rdenes
de compra para recibir la mercancia en una fecha y lugar determinados. Estos gastos
incluyen todos los costos totales de personal, teléfonos, actividades de seguimiento de

proveedores, correo, etc. (Paz, 1998, p. 213).
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De igual forma, los costos de almacenamiento de inventarios corresponden al costo que
se genera por el solo hecho de mantener la mercancia almacenada esperando el momento

adecuado para ser vendida.

Algunos autores los conocen como costos de adquisicion y los consideran como aquellos
asociados con la compra de mercancias, siendo ademas que para aquellas empresas que se
dedican a la produccidn, se definen como el costo de producir una cantidad determinada de
productos. Otro costo que se puede generar por almacenamiento son los de agotamientos,
gue se establecen como el costo generado por no poder abastecer la demanda de los clientes

por falta de stock.

Es por eso que, segun lo expresado por Lobato, Mata, & Rodriguez (2014). Es necesario
el tener una gestion de inventarios para poder controlar las cantidades de mercancia que se
encuentran dentro del almacén y de esta manera tener informacion fiable y relevante acerca

del valor de las existencias (p. 242).

Si bien es importante considerar las cantidades de mercancia, también lo es tener el

producto almacenado en éptimas condiciones.

2.5.3.- Costos de agotamiento

Segun la teoria de Davis & McKeown (1986), en esta categoria se encuentran detallados
aquellos costos derivados del no poder satisfacer la demanda de productos, tal y como se
describe en el modelo CEP con agotamientos, los costos dependeran del tipo de demanda que

se presente.

Si los costos son de tipo de demanda perdida, el resultado es la pérdida permanente de

ventas para los productos faltantes, siendo posible ademaés, que el cliente al enterarse de la
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inexistencia de dichos productos, decida cancelar su orden de compra, afectando esta
situacion a la venta de otros productos que pudieran considerarse como complementarios,

Ilegando en casos extremos a que el cliente deje de consumir en el establecimiento.

En cambio, si derivan de la denominada demanda pendiente, los costos mas relevantes
seran de indole administrativa, tales como el manejo y transporte especial de las mercancias
puesto que hasta que el inventario sea reabastecido, la venta no esta pérdida sino solo

retrasada. (p. 489).

2.5.4.- Costos de adquisicién

Este tipo de costos se encuentra estrechamente relacionado con los modelos de inventarios
comerciales detallados anteriormente, asi como con el costo de la mercancia al momento de

su compra por parte del vendedor.

Tomando como base la definicion de costos de adquisicion proporcionada por el Consejo

de Normas Internacionales de Contabilidad (IASB, 2009),

Los costos de adquisicion de los inventarios comprenderan el precio de compra... el
transporte, la manipulacidn y otros costos directamente atribuibles a la adquisicion de
bienes comerciales, materiales o servicios. Los descuentos comerciales, las rebajas y

otras partidas similares se deduciran para determinar el costo de adquisicion (p. 3).

39



CAPITULO I1l. ANALISIS DE RESULTADOS

3.1.- Resultados de la investigacion

La encuesta aplicada a los negocios pertenecientes a la muestra de estudio conté con un

total de 54 preguntas divididas en 4 areas de estudio: caracteristicas generales, punto de

venta, inventarios y reabastecimiento de inventarios. Cada una de estas areas tuvo como

finalidad el evaluar aspectos que se consideran relevantes para la administracion de las

MyPEs abarroteras y la gestion de su inventario.

Tabla 3.1

Principales problemas de las MyPEs abarroteras

Seccion Problemas hallados
Caracteristicas No existe un registro para el control de mercancias.
Generales

Punto de venta

Gestion de inventarios

Reabastecimiento de
inventarios

No ofrecen servicios adicionales (recargas, cobro de servicios, etc.).
No se aceptan medios de pago diferentes al efectivo.

El negocio no esté asegurado.

Espacio del local insuficiente o mal administrado.

Productos sin etiquetas de precio.

Conocimientos insuficientes sobre el manejo de productos.
Elevado consumo de energia eléctrica.

Almacenes sin ventilacion.

Mobiliario de los almacenes inadecuado e insuficiente.

No existe un plan de estibacion.

No se separan productos comestibles de detergentes.

No se consideran las caracteristicas del producto al almacenarlo.
No existe un orden de venta de productos.

No existe un registro de fechas de caducidad.

No existen niveles maximos y minimos de inventario.

No existe un punto de reorden.

Nula revision de la mercancia recibida.

Compra de productos con poca demanda.

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.
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3.1.1.- Caracteristicas generales.

El objetivo de esta seccidn fue evaluar las herramientas con las que cuentan las MyPEs,
los diversos servicios adicionales que ofrecen al cliente y la existencia de algin seguro que

de proteccion al negocio frente a diversos percances.

De los 63 negocios encuestados, solamente uno cuenta con un software que le permite
Ilevar una administracién semiautomatica de su negocio, ademas de que le brinda la opcion
de conocer la cantidad de productos que posee en inventario, sin embargo, para que esto sea
posible, el propietario debe de tener un riguroso control sobre las entradas y salidas de
mercancias, el cual es de gran importancia para obtener datos reales sobre el inventario. El
resto de los negocios no cuenta con un equipo de cdmputo y software que les permita llevar
a cabo un control parecido. Sin embargo, algunos de ellos refirieron que se basan en su
memoria para recordar los movimientos de los productos. Hecho que puede resultar
contraproducente, puesto que si esta persona tiene que ausentarse por algiin motivo, quien
queda a cargo no cuenta con las herramientas necesarias para la gestion y control del

inventario.

Al cuestionarseles sobre si se cuenta con algun tipo de registro que les permita mantener
el control de sus mercancias, 32 respondieron que si cuentan con registros, mientras que el

resto de encuestados respondié negativamente. Como se muestra en la figura 3.1.

41



Figura 3.1
Negocios con registros de mercancias
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

En lo referente a servicios adicionales, tales como cobro de servicios (Luz, agua, tv de
paga), recargas telefénicas, etc., la totalidad de los negocios encuestados respondio
negativamente puesto que el margen de ganancia por realizar este tipo de operaciones resulta
poco atractivo para ellos. De igual modo la respuesta fue negativa al preguntarles si aceptaban
algn otro medio de pago ademas del efectivo (tarjeta de crédito/debito, vales de despensa,

etc.).

Otro punto importante que se abordo6 en esta seccion fue el de la contratacion de algun
seguro que proteja al negocio en caso de presentarse algin siniestro, sin embargo, dicha
contratacion es nula en la totalidad de los negocios, pues mientras que algunos afirman que
no lo necesitan, otros refieren que a pesar de que consideran necesaria la proteccion de su
negocio, los ingresos del mismo no les permiten la contratacion de un seguro, dado que la

mayoria son demasiado caros.

En la figura 3.2 se puede apreciar el nimero de clientes que cada uno de los negocios
atiende de manera diaria, observandose que la mayoria de ellos atiende en promedio de 21 a

40 personas.
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Figura 3.2
Clientes atendidos diariamente
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

En la figura 3.3 se muestra que la gran mayoria de las MyPEs abarroteras solo realizan
ventas cuando el pago por los productos es en efectivo, ya que el realizar ventas a crédito
genera una retencion en el flujo de efectivo, el cual provoca que los ingresos de capital se
vean disminuidos de tal forma que el proceso de adquisicion de nueva mercancia se ve

afectado negativamente.

Figura 3.3
Negocios que otorgan mercancias a crédito

@ sSi
& Mo

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.
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3.1.2.- Punto de venta

Esta seccion se centra en recopilar informacion acerca de la utileria del negocio y de los

productos ofertados.

En la figura nimero 3.4 se puede observar que la mayoria de los negocios consideran que
los estantes y exhibidores con los que cuentan para exhibir sus productos son suficientes,
mientras que una tercera parte cree que necesita mas espacio para poder exhibir sus
mercancias, puesto que algunas de ellas las tienen que colocar a ras de suelo o incluso
mantenerla almacenada hasta que el cliente pregunte por ella, lo que muchas veces genera

pérdidas por dafio o caducidad del producto, ya que al no encontrarse en exhibicién no se

puede vender.
Figura 3.4
Negocios con anaqueles suficientes para exhibicion de mercancias
®si
® No

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

Respecto a los productos que son ofertados por los negocios que forman parte de la
muestra, la figura 3.5 demuestra las diversas categorias en las que dichos productos se
clasifican, asi como la cantidad de negocios que los ofertan, siendo los refrescos, lacteos y
botanas los méas vendidos, a diferencia de productos como alimentos preparados (palomitas,
sopas instantaneas, etc.), carnes frias y productos de automedicacion, los cuales tienen una
presencia minima o nula en entre los bienes comerciales ofrecidos por los negocios.
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Figura 3.5
Tipos de productos ofertados

Refrescos
WVinos y Licores
Enlatados
Lacteos
Botanas

63 (100 %)

58 (92.1 %)
61 (96.8 %)
62 (98.4 %)

Confiteria 51 (81 %)
Panificados 51 (81 %)
Harinas 24 (38.1 %)
Frutas 14 (22.2 %)
Verduras 13 (20.6 %)
Embutidos 34 (54 %)
Carnes|—0 (0 %)
Automedicacion—0 (0 %)

Higiene y cuidad. .. 50 (79.4 %)
Productos de lim... 47 (74.6 %)
Helados 7 (1.1 %)
Alimentos prepar... 2(3.2%)
Granos y semillas 16 (25.4 %)
0 10 20 30 40 50 60

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

De este listado de productos se desprende la figura 3.6, en la cual se plasma la cantidad
de negocios que cuentan con un adecuado etiquetado de productos, lo que permite al cliente

conocer el valor de la mercancia y favorece la venta de los productos.
Figura 3.6
Productos con etiqueta de precio

@ Si
& No

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

En lo referente a los cuidados que se deben de tener para el adecuado manejo de los

productos ofertados, la mayoria de los entrevistados respondié que si saben como manejarlos,
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gracias a que el gobierno local les ha brindado diferentes cursos en lo referente al manejo de
abarrotes, ya que estos son necesarios si se quiere obtener un permiso para la venta de ciertas

categorias de productos.

Figura 3.7

Locatarios con capacitacion para el manejo de productos
& s
@ No

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

En cuanto a la existencia de enfriadores en el negocio, solo 1 de los 63 locatarios respondio
que no contaba con enfriador alguno, esto debido a que por el tamafio de su negocio, no

contaba con el espacio suficiente para la colocacion de este equipo.

Los otros 62 locatarios utilizan tres diferentes tipos de equipos de refrigeracién, siendo
los mas utilizados los enfriadores y las vitrinas, existiendo locales que llegan a contar hasta
con 4 de estos equipos, puesto que el espacio de uno o dos les resulta insuficiente para
almacenar adecuadamente sus productos, de esta manera se aseguran de mantenerlos en
Optimas condiciones para el consumo humano, por otro lado, un pequefio nimero de
locatarios optan por la utilizacion de refrigeradores domésticos para la conservacion de sus
productos, dado que el consumo de energia eléctrica de los otros equipos resulta muy
desgastante para su economia al requerir la inversién de la mayor parte de sus ganancias en

el pago de este servicio.
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Figura 3.8
Tipos de enfriadores.

Enfriador 57 (90.5 %)

Fefrigerador

Vitrina

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

3.1.3.- Inventarios

Esta seccion es la méas robusta de la encuesta, dado que en ella se evaltan la capacidad de
almacenamiento del negocio, las condiciones del almacén, el mobiliario con el que se cuenta
para estibar el producto, la distribucion de este Gltimo en el almacén y el control sobre la

caducidad de la mercancia.

Como primer tema se analiza la cantidad de negocios que cuentan con un almacén o area
destinada para el almacenamiento de sus mercancias, siendo el 77.8% de ellos quienes si
cuentan con el espacio antes mencionado, sin embargo esto no necesariamente es un
indicador de eficiencia del negocio, pues la inexistencia de un almacén por parte del resto de
los negocios atiende mas a la falta de espacio en las instalaciones que a la mala administracion

de los recursos.
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Figura 3.9
Negocios que cuentan con almacén

® s
@ No

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

Un punto importante derivado de la figura 3.9 es la ventilacion del almacén, dado que es
necesario que sea un lugar fresco para evitar la descomposicién de ciertos productos. A pesar
de las ventajas que esto representa, el 85.7% de los almacenes no cuentan con ventanas o
algun otro acceso que permitan la ventilacion del area, hecho por el cual dichos almacenes
dependen del clima y la temperatura que se registra dia con dia, algo que puede poner en

riesgo la calidad y presentacién de los productos.

De igual manera, para que las mercancias se mantengan en optimas condiciones para su
venta al publico, es necesario que los almacenes cuenten con algun tipo de mobiliario que
permita el acomodo de las mercancias de tal forma que estas puedan ser almacenadas
facilmente, sin embargo, el 74.6% de los almacenes no cuenta con utileria alguna que permita
cumplir este objetivo, mientras que el 25.4% restante solo cuenta con pequefios estantes de
aluminio, los cuales resultan ineficientes para el cumplimiento de esta labor. Ademas de no
contar con la utileria necesaria, el 49.2% de los entrevistados considera que el espacio
disponible en su almacén no es el suficiente para almacenar por completo sus mercancias,

mientras que el 50.8% restante admite que si bien podrian ocupar un mayor espacio para una
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mejor distribucion, el espacio con el que cuentan actualmente es suficiente para las

necesidades del negocio.

A esto se le suma que el 44.4% de los entrevistados no cuentan con un plan de estibacion,
lo que multiplica el riesgo de pérdidas por el mal manejo que se le da a la mercancia y los

dafos que pudieran presentarse debido a esto.

La figura 3.10 indica que el 33.3% de los locatarios no separa los productos alimenticios
de aquellos destinados a la limpieza e higiene, esto debido en gran parte al poco espacio con
el que cuentan en su almacén, situacion que resulta alarmante, pues representa un peligro
potencial tanto para el consumidor como para el locatario, ya que el primero puede sufrir

problemas de salud mientras que el segundo puede enfrentarse a la clausura del negocio.

Figura 3.10
Negocios que separan los productos

@S
@ No

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

Aunado a ello, el 28.6% de locatarios no considera las caracteristicas de los productos al
momento de almacenarlos. Esto puede derivar en pérdidas de producto, puesto que al no
existir orden alguno, muchos productos de condicion fragil pueden dafarse por una mala

estibacion al dejarlos debajo de productos con mayor peso.
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Una vez recopilada la informacion correspondiente a los almacenes, se cuestiond a los
empresarios acerca de la existencia de algun registro en el que se encontraran detalladas las
compras hechas a sus proveedores, asi como el volumen de estas, a lo que el 57.1% respondio

negativamente, tal y como se muestra en la figura 3.11.

Figura 3.11
Negocios con registro de volimenes de compra

@ Si
@ No

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

Este tipo de registros resulta de suma importancia para el negocio, pues ayuda a la
identificacion de los productos con mayor movimiento, ademas de que le permiten establecer

el nivel de ingresos que se generan por volumen de compras.

La figura 3.12 muestra los tipos de productos cuya rapida caducidad representa un
problema para las ventas del negocio, siendo los productos lacteos los mas afectados,
mientras que los refrescos y granos son los que presentan una tendencia menor a caducarse

antes de ser vendidos.
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Figura 3.12
Productos con problemas de caducidad
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Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

De acuerdo con los datos recopilados, el 42.9% de los negocios prefieren vender el
producto que tiene méas tiempo en el negocio a aquel producto cuya fecha de caducidad se

encuentra mas proxima a vencer, hecho que se representa en la figura 3.13.

Figura 3.13
Productos que se venden primero

@ Wavor antigiiedad
@ Caducidad mas proxima

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

A pesar de que la mayoria de los locatarios prefiere vender primero los productos con
fecha de caducidad mas préxima, es poco probable que puedan hacerlo, ya que el 74.6% de

los negocios no cuenta con una herramienta que les permita llevar un registro detallado sobre
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las fechas de caducidad de sus mercancias, esto evita que puedan vender las mercancias
mediante promociones de productos mientras aun sean utilizables, hecho que ademas refleja

la falta de esquemas de promocion de inventarios.

3.1.4.- Reabastecimiento de inventarios

Esta seccidn es importante para la investigacion, por el hecho de que es necesario para los
negocios contar con un registro de sus proveedores y la mercancia que estos le ofrecen,
ademas de que se requiere saber qué acciones tomar ante diversas situaciones, tales como
entrega de productos dafiados por parte del proveedor, el agotamiento del producto y las

promociones.

La figura 3.14 indica que practicamente la totalidad de los negocios (98.4%) depende de
sus proveedores para el reabastecimiento de mercancias, hecho que resulta beneficioso para

el negocio, puesto que permite al locatario invertir su tiempo en otras actividades.

Figura 3.14
Negocios que cuentan con proveedores

@ Proovedor
@ Personalmente
Ambos

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.
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Como dato adicional, el 93.5% de los negocios considera que los proveedores le surten
todos los productos necesarios, mientras que solo el 6.5% considera que estos deberian de

ampliar su catalogo para cubrir todas sus necesidades.

Otro punto que se considerd en la investigacion es la disponibilidad de los proveedores a
vender mercancias a crédito, algo que solo ocurre con el 44.4% de los negocios, mientras que
el 55.6% restante debe de pagar por la mercancia al momento de recibirla, algo que pudiera
resultar contraproducente si el negocio ademas vendiera mercancias a crédito, dado que

contaria con un capital reducido para resurtir su inventario.

La figura 3.15 representa la periodicidad con la que los negocios reabastecen su
inventario, siendo el lapso de 0 a 5 dias en el que la mayoria de ellos realiza sus compras,
esto se debe a que algunos de sus proveedores (Bimbo, Marinela, Sabritas) pasan a

reabastecerlos al menos una vez a la semana.

Figura 3.15
Tiempo de reabastecimiento de inventario
@®0-5
@®6-10
11-15
@ mas de 15

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

A pesar de la relativa proximidad entre fechas de reabastecimiento, si un producto se

agota, el 87.3% de los negocios debe esperar hasta el dia de visita del proveedor para volver
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a rellenar sus existencias, frente al 12.7% de negocios que pueden comunicarse con sus

proveedores para adquirir mercancia sin importar la fecha en que esta se requiera.

Si bien gran parte de los negocios reciben las mercancias el mismo dia en que las
solicitaron, el 34.9% de los negocios deben esperar al menos un dia para que el producto
solicitado les sea entregado, esto se debe a que ciertos proveedores, tales como Coca Cola 'y

Pepsi manejan el sistema de ventas sobre pedido.

Esto demuestra que gran parte de los negocios no cuenta con un minimo de existencias ni
un punto de reorden establecido, algo que afecta a las ventas y a la captacion de clientes, ya
que estos ultimos al no encontrar el producto solicitado, prefieren acudir a otros negocios que

si satisfagan sus necesidades.

Las mercancias muchas veces pueden encontrarse dafiadas al momento de ser recibidas,
debido a una mala estibacién o al inadecuado transporte hacia su destino, por esto, el 93.7%
de los negocios confirman que pueden devolver la mercancia al proveedor, siempre y cuando
se percate de los dafios que esta haya sufrido en el momento en el que la mercancia esta
siendo entregada, de no ser asi, el proveedor se deslinda de cualquier responsabilidad sobre

el producto.

Lo mismo pasa en lo referente a las fechas de caducidad de los productos, puesto que el
locatario tiene la responsabilidad de revisar las fechas de caducidad de cada uno de los
productos al momento de recibirlos, sin embargo, el 39.7% no realiza este proceso, por lo
gue una vez que el producto fue entregado el proveedor ya no se hace cargo de él, hecho que
puede derivar en pérdidas para el negocio, puesto que hay ocasiones en las que el producto

entregado ya rebaso la fecha de caducidad o se encuentra demasiado cercana a ella.
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Al momento de cuestionarseles sobre si los productos que adquiere van de acuerdo a las
necesidades del negocio, el 95.2% respondid positivamente, pues solo compran productos
que tienen demanda por parte de sus clientes, mientras que el 4.8% admiti6 que varias veces
ha adquirido grandes volimenes de productos que solo son adquiridos por algunos clientes

muy ocasionalmente.

Al cuestionarseles acerca de la adquisicion de productos a través de diversas promociones
que los proveedores pudieran llegar a ofrecer, la mayoria de los locatarios respondio que si
bien pueden resultarles tentadoras debido a los precios y a la cantidad de mercancias que se
les llegan a ofertar, la mayoria tiende a analizar si es 0 no benéfica para el negocio, pues
muchas de estas promociones son de productos cuya rotacion es escasa, mientras que el

15.9% afirma que si se les llegara a ofrecer alguna promocion, la adquiririan inmediatamente.

Con los datos recopilados a través de las encuestas aplicadas, se obtuvo un panorama
acerca de la estructura de los negocios y la manera en que han estado siendo administradas
sus ventas, inventarios y el reabastecimiento de los mismos, brindando asi la oportunidad de
desarrollar la guia para la gestion de inventarios con la finalidad de ayudarlos a mejorar en
estos procesos, gue en consecuencia les ha de permitir el tener un mejor control de sus
actividades, y elevar su margen de ganancias, permitiendo asi un mayor desarrollo

econdmico y social.

3.2.- Andlisis de la informacion obtenida

A través del analisis de la informacion recopilada por medio de las encuestas aplicadas a
los duefios de MyPEs abarroteras, se identificaron un total de 30 manifestaciones de

problemas que influyen negativamente en el desarrollo de estos negocios.
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Dichas problematicas fueron divididas en 5 secciones para una mejor comprension de su

alcance: control de inventarios, equipamiento, planeacion, infraestructura y capacitacion.

Figura 3.16
Control de inventarios

CONTROL DE INVENTARIOS

Establece un punto de reorden para sus...

[elele)

Revisa las fechas de caducidad de los productos
Existe un registro de las compras hechas
Existe un control para entradas y salidas de...
Puede devolver la mercancia al proveedor
Consideran las caracteristicas del producto al...
ventas a credito

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

®mNo mSi

Fuente: Elaboracién propia con datos obtenidos a través de encuestas.

Figura 3.17
Equipamiento del negocio

EQUIPAMIENTO

Solo aceptan pagos en efectivo 0

Cuenta con una terminal de cobro para tarjetas de

. . . 0
credito/debito o monedero electronico
Cuenta con el mobiliario suficiente para exhibir sus
productos
Cuenta con un software para gestionar sus compras y 1
ventas de mercancia
Cuenta con equipo de computo en el negocio 1
Ofrece cobros por servicios de terceros, Tv de paga, 0

Luz, Telefono, etc

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

®mNo mSi

Fuente: Elaboracidn propia con datos obtenidos a través de encuestas.
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Figura 3.18
Planeacidn del negocio

PLANEACION

El negocio se encuentra asegurado

No cuenta con un registro de fechas de
caducidad

Puede devolver los productos caducados a
los proveedores

0% 20% 40% 60% 80% 100%

®No mSi

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

Figura 3.19
Infraestructura del negocio

INFRAESTRUCTURA

Se le da mantenimiento a las instalaciones
Se le da mantenimiento al mobiliario

El almacen cuenta con ventilacién suficiente
Espacio insuficiente en almacen

Espacio insuficiente para exhibicién

0% 20% 40% 60% 80% 100%

®No mSi

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.
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Figura 3.20
Capacitacion de personal

CAPACITACION

No han sido capacitados para estibar de
manera adecuada los productos 28 35
almacenados

No han sido capacitados para el manejo de

los productos que ofrece = =

0% 20% 40% 60% 80% 100%

No mSi

Fuente: Elaboracion propia con datos obtenidos a través de encuestas.

Una vez identificados los principales problemas, se procedio a la jerarquizacion de las
manifestaciones que cada uno de ellos presento. Para ello se utilizaron diagramas de
Ishikawa, debido a que su estructura es la mas apropiada para identificar la ramificacion de
las problematicas encontradas, ya que permite la identificacion de causa-efecto de los

problemas detectados.
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Figura 3.21
Problematicas del control de inventarios

No hay No se consideran
devoluciones No hay separacién las caracteristicas
al proveedor de productos del producto

~,

La mercar?ua nlo se No hay
exan.'gr\a a plan de Ver?te?s a
recibirse estibacion crédito

\i \ \ »| Control de
/' /' inventarios

Productos mal No hay registros
etiquetados de control

//\

No hay registros
¥ ree No hay un orden

de compras d t
/\ e

Compras de No hay registro

promociones de fechas de

innecesarias caducidad No hay esquemas

/\ de promocion
No hay maximos No hay punto
y minimos de reorden

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.

El control de inventarios representa cerca de la mitad de las problematicas detectadas a
través de las encuestas aplicadas, siendo ademas las que mayor ramificacion presentan,

puesto que una sola problematica mal atendida puede derivar en la aparicion de muchas otras.
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Figura 3.22
Problematicas por falta de equipamiento

Sin Software de
punto de venta

<

Sin equipo de
computo

\ \ Faltade
/ / "| equipamiento

Mobiliario Sin terminal
insuficiente de cobro

~

Solo efectivo

Sin servicios
adicionales

y

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.

Las problematicas por falta de equipamiento tienen que ver principalmente con el poco
aprovechamiento de las tecnologias de la informacion que se encuentran disponibles
actualmente, tales como equipos de computo y terminales de cobro. Ademaés de los problemas

derivados por la falta de estantes y exhibidores para colocar la mercancia.

Figura 3.23
Problematicas por falta de planeacion

Sin registro de
fechas de
caducidad

AN

Productos
Sin seguro caducados sin
contratado devolucién

. N\

- Falta de

> Lo
/ planeacién

Elevado consumo
de energia eléctrica

y

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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En lo referente a las problematicas por falta de planeacién, el diagrama solo muestra las

mas relevantes, dado que algunas de ellas también fueron consideradas como problematicas

dentro de otras secciones.

Figura 3.24
Problematicas por falta de infraestructura

Espacio de
almacen
insuficiente

N\

Espacio de
Almacenes sin exhibicion
ventilacién insuficiente

»

/ /' "] Infraestructura

No hay mantenimiento Elevado consumo
a mobiliario de energia eléctrica

No hay mantenimiento
a instalaciones

Fuente: Elaboracién propia con datos recopilados a traves de encuestas.
Se consideraron como problemas de infraestructura aquellas problematicas que se
encontraron relacionadas al disefio de las instalaciones su mantenimiento y el espacio
disponible para almacenamiento.

Figura 3.25
Problematicas por falta de capacitacion

Sin conocimiento para el
manejo de productos

\ Falta de
- > s
/ capacitacion

No hay plan
de estibacion

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.

61



Mientras que en el area de capacitacion se tomo en cuenta el conocimiento que tienen las

personas sobre el manejo de productos y la manera en que los manejan en el area de trabajo.

Una vez que se agruparon las problematicas encontradas, se procedié a identificar las
secuencias en las que estas deben de ser evaluadas en la guia de diagnostico, de tal forma que
representen una idea clara de la ubicacion de el o los problemas que sufre la MyPE abarrotera.
Por ello se desarrollaron diagramas de flujo para cada una de las secciones mencionadas

anteriormente.

Cada uno de los diagramas evalla los pros y los contras de las acciones que toma el
empresario para el manejo de sus mercancias y las condiciones del establecimiento en el que
realiza sus actividades comerciales, de igual manera presentan diversos puntos de vista sobre
un mismo tema, tal y como se observa en las figuras 33, 34 y 35, las cuales hacen referencia

al control de inventarios en el area de registro, almacenamiento e inspeccion respectivamente.
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Figura 3.26
Diagrama de flujo para control de inventarios (registros)

Inicio

¢Cuenta con un registro
de compras y ventas
de mercancias?

No existe un cmontrol adecuado
de las actividades del negocio

éAdquiere ofertas y
promociones de productos?

Y

No existe una planeadon | No
de operaciones

élas compra de
acuerdo a las necesdades
del negocio?

Y

Mo existe un control
de fechas de caducidad

£Sus registros permiten
identificar la mercancia que
esta proxima a caducar?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.27

Diagrama de flujo para el control de inventarios (almacenamiento)

No existe un plan
de edtibacion

Y

Pérdidas por mal
estibacion

Inicio

¢Separa los alimentos
de detergentes y jabones?

cConsidera las
caracteristicas del producto
al dmacenarlo?

Pérdidas por mal

manejo de produdos

<El manejo de los
productos en almacén es
el adecuado?

Fuente: Elaboracién propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.28

Diagrama de flujo para el control de inventarios (Inspeccién)

Inicio

Mo existe una inspeccidn
general de productos

¢Hace una revisidn del producto
para verificar su tipo y cantidad?

Y

Mo existe una inspeccidn
a detalle de productos

¢Revisa que el producto recibido
se encuentra en buen estado?

Y

Mo existe una inspeccidn
de fechas de caducidad

iRevisa las fechas de caducidad
de cada producto?

Y

Mo existe un control adecuado
de las actividades del negocio

¢Redliza &l registro de
las entradas de producto?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.29

Diagrama de flujo para la seccion de planeacion

Inicio

Falta de planeacion

£Cuenta con algina planeacion
para las actividades del negodo?

v

Falta de control de
gastos fijos

¢Controla su nivel de consumo
de los servicios de agua y

energia eléctrica?

Y

Falta de objetivos

éEstablece metas de ventas
para su negocio?

Y

Falta de estrategias

En caso de no cumplir con las metas,
éTiene un plan de contingencia?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.30

Diagrama de flujo para la seccion de equipamiento (TICS)

Falta de equipamiento

Y

Falta de herramientas
informaticas

Y

Areas de oportunidad
sin aprovechar

Inicio

¢Cuenta con equipo de
computo en el negocio?

éCuenta con algin software
de punto de venta?

£Cuenta con una
terminal de cobro?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.31

Diagrama de flujo para la seccion de equipamiento (almacén)

Falta de equipamiento

¢El equipo para almacenamiento
es el suficiente?

v

Falta de plan
de estibamiento

éDivide el espacio
de los anaqueles en
secciones?

Y

Mal implementadon
del plan de estibamiento

cTiene un espado para
cada producto?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.32
Diagrama de flujo para la seccion de infraestructura (mantenimiento)

éTiene algdn plan para
el mantenimiento de las
instalaciones?

Mo existe un
plan de mantenimiento

Y
Mantenimiento <El mantenimiento permite tener
inadecuado en buen estado las instalaciones?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.33
Diagrama de flujo para la seccion de infraestructura (capacidad)

Inicio

¢Es el espacio del negodio

Capadidad del local suficiente para exhibir las

inadecuada .
mercancias?
) ¢El espacio del almacén es
Capacidad del almacen pacio
: acorde a losvolimenes de producto
inadecuada i
que maneja?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Figura 3.34
Diagrama de flujo para la seccion de capacitacion

Inicio

£Ha recibido capacitacidn

Falta de capacitacion
P para el manejo de productos?

Y

Mo existe un plan de estibaddn

¢Sabe como almacenar
los productos con que trabaja?

Fuente: Elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.

Figura 3.35
Diagrama de flujo para la seccion de capacitacion

Inicio

iSabe diferenciar
entre una buena y una
mala oferta?

Falta de conocimiento
del sector

Fuente: elaboracion propia con datos recopilados a través de encuestas.
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Una vez que se establecieron las relaciones causa-efecto para la evaluacion de las
probleméticas de cada seccion, se procedié a desarrollar la guia de diagndstico, la cual

brindara posibles soluciones a las probleméticas detectadas en el estudio.
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CAPITULO IV. GUIA PARA LA GESTION DE INVENTARIOS DE LAS MyPEs

ABARROTERAS DE LA HEROICA CIUDAD DE HUAJUAPAN DE LEON.

El contenido de la presente guia responde a las principales probleméticas que enfrentan
las MyPEs abarroteras en la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon, las cuales fueron
detectadas durante la investigacion de campo a través de una encuesta aplicada a una muestra

de 63 MyPEs abarroteras.

Esta guia se ha desarrollado en dos partes para facilitar su manejo y su aplicacion en el

ambiente de trabajo de los negocios abarroteros.

La primer parte se divide en cinco secciones: infraestructura, equipamiento, capacitacion,
gestion de inventarios y planeacion. Cada una de las cuales abordan las problematicas
relacionadas con el area y establecen propuestas de posibles soluciones a aplicar para mejorar

la gestidn de inventarios y el aprovechamiento de los recursos.

En la primera seccion de infraestructura, aborda la problemética de las instalaciones, la

cual abarca temas como la ventilacion y el mantenimiento a las mismas.

La segunda seccion se refiere al equipamiento de las MyPEs abarroteras, cuya
disponibilidad y mantenimiento representan una base importante para garantizar el buen

estado fisico de las mercancias.

La tercera seccidn se enfoca en la capacitacion de los microempresarios, la cual constituye

un elemento decisivo para asegurar un adecuado desempefio en el manejo de las mercancias.
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La cuarta seccion se relaciona con la gestion de inventarios, donde se incluyen las
principales causas que impiden la adecuada gestion de inventarios detectadas en las MyPEs

abarroteras.

La ultima seccion aborda el area de planeacion y se refiere a la importancia de establecer

un plan de ventas cuyas estrategias contribuyan a agilizar la rotacion de los inventarios.

La segunda parte de la guia consiste en un cuestionario de autodiagnostico a través del cual
el microempresario ha de evaluar el impacto que han tenido las propuestas de soluciones
repasadas en la primera parte sobre las problematicas presentes en su negocio, con lo que se
identificaran las areas del negocio que han mejorado y aquellas que requieren de una mayor

atencion.

Asi pues, con la guia para la gestion de inventarios se brinda a los microempresarios
abarroteros una herramienta cuya observancia incide en la adecuada gestion de los

inventarios de sus negocios.
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4.1.- COMO TRABAJAR LA GUIA

Implementar cada una

de la propuestas en el

orden presentado en la
guia.

Leer las propuestas de
soluciones contenidas
en la guia.

Dar seguimiento a las
actividades
implementadas en el
negocio.

Contestar el
cuestionario de
autodiagndstico.

Repasar las propuestas Reimplementar las

de solucidn de las areas propuestas de solucién

que sigan presentando para la mejora constante
problemas. del negocio.
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SECCION I:
INFRAESTRUCTURA



PROBLEMA: VENTILACION EN ALMACEN

¢ES IMPORTANTE MANTENER EL ALMACEN VENTILADO?

En la revista Mundo HVACR (s/f), explican que todo lugar de trabajo necesita ventilarse
de manera natural o con el uso de ventiladores para poder cumplir con dos propdsitos: el
primero, mantener un ambiente fresco, y el segundo para remover el exceso de calor, malos

olores, humedad, etc.

Existen diversas maneras para mantener ventilado su negocio, siendo las mas adecuadas

la ventilacion de manera natural y el uso de ventiladores.

La ventilacion natural consiste en permitir que las corrientes de aire entren al almacén a

través de ventanas o puertas que se mantengan abiertas durante el dia.

Por su parte, el uso de ventiladores consiste en colocar un ventilador de pie o uno de techo,
dependiendo del tamafio del almacén y de la cantidad y tipo de productos que en él se

guardan.

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

Las siguientes politicas son sugeridas por Escudero (2015) para garantizar la ventilacion

de las instalaciones y la seguridad de las mismas (p. 255-261)

e Debe prohibirse el fumar, comer, o beber, asi como el mantener plantas, alimentos,

bebidas, medicamentos u otros objetos de uso personal en el almacén.
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e Se deben asegurar la circulacién de aire a fin de evitar los riesgos de contaminacion
ocasionados por poca ventilacion.
e Latemperatura adecuada a la que el almacén debe encontrarse entre los 15°C y los

30°C, dependiendo del tipo de clima de la region.

PROCEDIMIENTOS

e Compruebe que el soporte (pie) del ventilador garantiza una buena estabilidad al
ventilador cuando este se encuentre en movimiento.

e Es importante que el ventilador tenga rejilla de proteccion para impedir el acceso a
las palas pues el tocarlas cuando estan en movimiento pueden causar accidentes.

e Revise que el tamafio del ventilador le permita a usted guardarlo cuando no sea

utilizado.

PROPUESTA PARA VENTILACION EN ALMACEN

Dependiendo del tamafio de su almaceén, el equipo que se elija puede ser tan sencillo como
un ventilador de pie, sin accesorios ni construccién especial alguna, o puede tratarse de un

ventilador de techo.

Si el espacio de su almacén es superior a l10os 5 x 4 metros, es necesario que instale un
ventilador de techo, para lo cual es necesario conocer las caracteristicas de los diferentes
modelos que se venden, siendo lo mas recomendable el comprar un ventilador de 106
centimetros, dado que estos mueven una mayor cantidad de aire con menor consumo de
energia que otros tamafos. Hay que tomar en cuenta que para su correcto funcionamiento, es
recomendable el mantener cualquier objeto alejado de las palas del ventilador, dejando al

menos 50 centimetros hasta cualquier obstaculo lateral y 2 metros sobre el suelo, ademaés de
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que la posicion mas adecuada para colocarlo es el centro del almacén para poder ventilar todo
el espacio, ademas de que algunos modelos vienen con luz integrada, lo que ayudara a no

tener que adecuar la instalacion eléctrica.

Figura 4.1
Ventilador de techo

|

Nota. Recuperado de www.leroymerlin.es.

En cambio, si el tamafio del almacén en menor a los 5 x 4 metros, lo conveniente es el
utilizar un ventilador de pie, debido a que estos son portatiles y se pueden acomodar en

cualquier lugar del almacén en el que usted crea necesario para ventilar el espacio.

Figura 4.2
Ventilador de pie.

‘\&

A

Nota. Recuperado de: www.casadelaudio.com.
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EJEMPLO

Jorge tiene un pequefio almacén de 4 x 4 metros, el cual solo tiene una puerta y una ventana
a través de los cuales no circula el suficiente aire para refrescarlo, lo que le ha generado
pérdidas econdmicas, pues su producto se ha echado a perder debido al calor, por ello decide
comprar un ventilador de pie para colocarlo frente a la ventana con las aspas hacia adentro
para facilitar la entrada del aire, con esto, la temperatura de su almacén ha bajado al grado de
que su producto ha dejado de descomponerse gracias a la corriente de aire que ahora circula

en el interior.

PROBLEMA: MANTENIMIENTO A INSTALACIONES

¢POR QUE DEBO DE CUIDAR LAS INSTALACIONES DE MI NEGOCIO?

El dar mantenimiento a las instalaciones del negocio permite que estas puedan funcionar

adecuadamente realizando las tareas para las que fueron construidas.

Ademas de permitir el tener un conocimiento mayor de la estructura de las instalaciones,
el mantenimiento permitird identificar las posibles fallas que se presenten ya sea en la
infraestructura del negocio, las instalaciones eléctrica e hidraulica (de agua), el filtrado de la

humedad por las paredes e incluso el mantener un control de plagas.
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PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

Las tareas de limpieza se deben realizar cuando haya menos mercancia para evitar
el moverla de un lado a otro.

Debe de establecer un calendario de limpieza general del almacén, como minimo de
4 veces al afio.

Las tareas de limpieza no sélo deben alcanzar a superficies y espacios de almacenaje,

también deben realizarse sobre la herramienta y los equipos utilizados diariamente.

PROCEDIMIENTOS

Es recomendable que realice una limpieza diaria del negocio, barriendo el polvo y
recogiendo la basura que pueda encontrarse.

Trate de fregar el piso del local al menos 3 veces a la semana.

Vacié diariamente los cestos de basura que tenga en el local para evitar acumular la
basura.

Hay que mantener limpios los alrededores del negocio, barriendo y recogiendo la
basura que pueda encontrarse, ya que esta es la primera impresién que el cliente tiene

del negocio.
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PROPUESTA PARA MANTENIMIENTO A INSTALACIONES

Muchas veces la falta de espacio o el mal acomodo de las mercancias evitan que se dé un
adecuado mantenimiento a las instalaciones del negocio, lo que trae como consecuencia la
acumulacion de suciedad en ciertas areas, la existencia de instalaciones eléctricas sin revisar
e inclusive zonas donde las plagas (roedores, insectos) estén refugiadas sin que nadie las

detecte.
Algunos consejos para mantener su negocio en 6ptimas condiciones, incluyen:

e Permitir que haya un espacio de unos 35 centimetros entre estantes para poder
limpiar entre ellos.

e Evite el colocar la mercancia directamente sobre el suelo.

¢ Silos productos deben almacenarse en el suelo, coléguelos sobre un carton o algun
otro material que permita moverlos al mismo tiempo para poder limpiar y revisar
el area sobre la que se encuentran, asi como la deteccion de plagas.

e Limpiar el area inmediatamente en caso de que se produzca algun derrame.

e En el caso de fallas en la instalacion eléctrica o hidraulica es recomendable el
consultar a un experto en la materia (eléctrico, plomero) y dejar que este se
encargue de realizar las reparaciones necesarias, puesto que si usted no cuenta con
los conocimientos necesarios para realizar estas tareas, es muy probable que la

reparacion no sea la adecuada y termine pagando mas de lo necesario.
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EJEMPLO

Hace algun tiempo, el Aeropuerto Internacional de la Ciudad de México sufrié un apagoén.
Las fallas en las instalaciones eléctricas mantuvieron paralizado el espacio aéreo durante seis
horas, causando malestar entre los pasajeros y pérdidas millonarias a las aerolineas. El
peritaje realizado por el Instituto de Investigaciones Eléctricas (I1E), dependiente de la
Secretaria de Energia (SENER), determind que la falta de mantenimiento y reparaciones
erréneas en las instalaciones eléctricas, asi como el envejecimiento prematuro del cableado,
fueron las causas principales del incendio originado en la subestacion de energia eléctrica de
los Servicios a la Navegacion en el Espacio Aéreo Mexicano (SENEAM), las cuales causaron
el apagon. Hace un par de meses, se oficializo que el Aeropuerto Internacional de la Ciudad
de México (AICM) destinara 26.8 millones de pesos para subsanar la falta de mantenimiento
y reparaciones erréneas hechas en sus instalaciones eléctricas para pistas y calles de rodaje

(Tapia, 2012).
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SECCION II:

EQUIPAMIENTO



PROBLEMA: MOBILIARIO EN ALMACEN

¢QUE MOBILIARIO DEBO DE USAR EN EL ALMACEN?

El contar con el mobiliario adecuado en el almacén le permite a usted el tener un mejor
control de sus productos almacenados, ademas de agilizar las actividades diarias de su

negocio.

Si bien existen estantes de madera que se utilizan por ser una opcién econémica, los
estantes de acero son mucho mas adecuados para su uso en pequefios negocios dado que el
tamario de estos puede ser adaptado de acuerdo a las necesidades del mismo. Mientras que
las tarimas mas adecuadas son aquellas hechas de madera pues en comparacion con las
tarimas de acero, las primeras son mas econdémicas y pueden soportar entre una y dos

toneladas de peso (Martinez, Medina y Lopez, 2014).

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

o Debe cotizar los estantes con diferentes proveedores para comprar con quien mas le

convenga.

e Debe de conocer el tipo de mobiliario que es necesario para cubrir las necesidades de
su negocio.

e Debe de revisar que el mobiliario comprado no se encuentre en mal estado (piezas

dobladas o faltantes).
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e En caso de detectar alguna falla, debera de informar al proveedor con el que adquirié

el mobiliario para hacer valida su garantia.

PROCEDIMIENTOS

o Evite dejarse llevar por precios, promociones o la estética del mobiliario.

e Asegurese de que el mobiliario cuenta con todas las piezas para armarlo al momento
de comprarlo.

e No compre mas de lo que necesita, de lo contrario tendra mobiliario sin utilizar.

e Compre mobiliario de acuerdo al espacio con el que cuenta en su almacén.

e Asegurese de que el mobiliario no tiene defectos de fabrica (piezas dobladas, tamafio
irregular).

e Considere el peso de las mercancias al momento de escoger los estantes o tarimas que

desea comprar.

PROPUESTA PARA MOBILIARIO EN ALMACEN

Para poder elegir y utilizar de manera correcta el espacio que tiene el almacén del negocio

es recomendable el que considere los siguientes puntos:

e Evalue el espacio disponible de su almacén.

Puede que no tenga mucho espacio, pero si techos elevados. Eso es una gran ventaja,

pues podra duplicar la superficie de almacenaje utilizando un estante elevado o
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colgando paquetes ligeros del techo, lo que le permitird aprovechar este espacio al

maximo.

e Conozca las caracteristicas de los productos.

Es necesario saber qué tipos de productos irdn acomodados en el estante para asi
aprovechar al maximo su capacidad, ademas, es necesario conocer el peso maximo
que el estante soporta para asi no sobrepasarlo pues hacerlo supondria estar dafiando

su estructura y exponerse a algun accidente.

e Establezca un orden.

Antes de armar los estantes, procure tener a mano las medidas de su almacén para asi
colocarlos en el area adecuada y aprovechar al maximo su tamafio, puesto que una
vez que estan armados son dificiles de mover, sin contar que podria necesitar
desarmarlos nuevamente debido a que el espacio podria no ser suficiente para realizar

los movimientos necesarios para su recolocacion.

EJEMPLO

La figura 4.3 muestra varios estantes que se encuentran ordenados de tal manera que caben
perfectamente uno al lado de otro en el pequefio almacén, permitiendo asi que se aproveche

todo el espacio que se tiene para acomodar los productos que deben de ser guardados.
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Figura 4.3
Estantes alineados

Nota. Recuperado de www.mx.class.posot.com.
Por lo regular las mas grandes o pesadas van en la parte de abajo del estante, esto se debe

a que estos no estan disefiados para soportar demasiado peso en la parte superior.

PROBLEMA: MANTENIMIENTO A MOBILIARIO — ESTANTES

¢DEBO DE CUIDAR EL MOBILIARIO DE MI NEGOCIO?

El mal uso que se le da a los estantes y tarimas del negocio ademas del descuido que se
tiene con ellos aumenta el riesgo de que se dafien por golpes, exceso de peso e incluso

oxidacion.

Si los estantes reciben golpes constantemente y estos no son atendidos de manera
adecuada, existe el peligro de que su estructura se vea dafiada y se derrumben, causando
dafos en las instalaciones, los productos almacenados y mas importante, en las personas

cercanas.
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PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

El suelo sobre el que deben de estar colocadas las estanterias debe ser lo mas plano y

horizontal posible para evitar que estas se caigan.

e Los estantes deben de estar fijados a los muros para evitar su caida.

e Esrecomendable que los estantes tengan un tratamiento anticorrosivo para maximizar
su vida util.

e Esrecomendable el colocar bases de soporte en los estantes para evitar que se dafien

cuando se hace la limpieza del area.

PROCEDIMIENTOS

e Retire la mercancia de los estantes para evitar que esta se dafie.

e Cologue agua tibia con un poco de detergente en un balde, sumerja un trapo en la
mezcla y limpie con el los estantes por completo.

e Limpie los estantes con un trapo suave seco y deje que la humedad restante se seque

antes de volver a colocar la mercancia.

PROPUESTA PARA MANTENIMIENTO A MOBILIARIO - ESTANTES

Para poder dar un adecuado mantenimiento al mobiliario del negocio, es necesario aplicar

diversos tipos de mantenimiento: diario, preventivo y correctivo.
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Mantenimiento diario:

Consiste en limpiar con un trapo himedo la superficie de los estantes para retirar el
polvo o suciedad que pueda acumularse en el transcurso del dia. Ademas, se debe de
poner especial atencion a los detalles como que el estante se ha empezado a doblar

por cargar demasiado peso, el suelo se ha agrietado, etc.

Mantenimiento preventivo:

Es recomendable que este tipo de mantenimiento se realice al menos dos veces al afio.
Ademas de la limpieza de los estantes, debe de realizarse una revision del estado en
que estos se encuentran, mientras que las cortinas o puertas que permitan el acceso al

negocio deben de limpiarse y engrasarse para facilitar su funcionamiento.

Mantenimiento correctivo:

Este mantenimiento se realizara solo cuando el mobiliario haya empezado a presentar
fallas en su funcionamiento, debido a que muchos equipos deben trabajar con
precision (bascula, rebanadora), es de suma importancia que al escuchar en ellos
ruidos anormales o notar cambios en la estabilidad, llame o acuda a un técnico
especializado en la materia. En el caso de los estantes, dependiendo del estado de
deterioro, debe de evaluarse si pueden ser reparados o0 Si es necesario comprar uno

nuevo.
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EJEMPLO

Mantenimiento diario.

El polvo proveniente de la calle se ha asentado en la superficie del estante, por lo que
se utiliza un trapo humedo para retirarlo y mantenerlo limpio, permitiendo asi que el

mobiliario no acumule residuos que puedan afectar a la calidad de la mercancia.
Mantenimiento preventivo

Se da mantenimiento a la cortina de entrada y a las ventanas del negocio, esto se realiza
cada mes, se verifica que abren y cierran con facilidad y se realizan pequefios ajustes, como

el engrasado, para que siempre trabajen bien y se eviten fallas.
Mantenimiento correctivo

Uno de los estantes tiene una pata ligeramente doblada por el exceso de peso que sostiene,
no se le da importancia y a la semana el estante se cae, ocasionando dafios en la mercancia
debido al impacto, debido a eso, tiene que retirar toda la mercancia del almacén, revisarla y
retirar el producto dafiado, ademas de tener que comprar un nuevo estante para reemplazar
el anterior. De haber sido el estante retirado cuando se detecto la falla en su estructura, se

habria evitado que el producto se dafiara y que el negocio tuviera perdidas economicas.
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SECCION I1I:

CAPACITACION



PROBLEMA: MANEJO DE MERCANCIAS

¢COMO MANEJAR ADECUADAMENTE LAS MERCANCIAS?

La mayor parte de las mercancias en un almacén necesitan de cuidados especiales que
garanticen el buen estado de las mismas, es por eso que el manejo de mercancias es una
combinacion de diversas técnicas y estrategias que permiten tener un mejor control de las
mismas, asi como mantenerlas en el mejor estado posible, evitando que se maltraten durante

su estadia en el almacén.

El manejo de mercancias no siempre va a depender solo del tamafio, el peso, presentacion
y el tipo de producto, también se debe de tomar en cuenta el tipo de empaque en el que esta
envuelto, es por eso que estas caracteristicas deben de tomarse en cuenta al apilarlas para asi
evitar posibles accidentes, dado que un mal apilamiento puede producir dafios irreparables a

los productos, lo que hace imposible su venta al consumidor.

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

e Deben de respetarse las indicaciones del fabricante para el acomodo del producto
(ndimero de cajas maximo a apilar, evitar lugares humedos, etc.).

e Todos los productos deben ubicarse en el espacio destinado a su almacenaje y evitar
que los productos se coloquen directamente sobre el piso, a fin de impedir que sufran

algun deterioro.
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Los articulos voluminosos deben de colocarse en la parte inferior de los estantes o
sobre tarimas. Si tienen poco peso puede colocarlos en niveles superiores.

Los articulos de mayor peso deben colocarse en la parte inferior de los anaqueles o
en el piso.

Los articulos que requieran de equipo de pesaje o medicion (basculas) deben moverse

lo menos posible, por este motivo se deberan ubicar cerca de estos aparatos.

PROCEDIMIENTOS

Revise el contenido de los paquetes a levantar antes de hacerlo, ya que el tener un
tamafo pequefio no es indicativo de la ligereza del dicho objeto.

Asegurese de que las mercancias se encuentren bien empaquetadas antes de
levantarlas, de lo contrario estas pueden caer y dafiarse.

Evite caminar sobre pisos himedos o en desnivel mientras transporta la mercancia de
un lugar a otro.

Utilice los orificios laterales que tienen las cajas para facilitar su transporte. Si la caja
no cuenta con estos orificios se recomienda el uso de guantes de trabajo para facilitar
el agarre.

No utilice solo la espalda al momento de levantar las mercancias, también emplee
brazos y piernas, y si es necesario, arrodillese para levantar la mercancia en lugar de

doblar la cintura, pues esta es una de las principales causas de lesiones en la espalda.
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PROPUESTA PARA MANEJO DE MERCANCIAS

Para estibar los productos de manera adecuada es necesario primero conocer el orden de
estiba, el cual indica la manera en que deben de colocarse los productos en base a su tamafio
y peso, asi como la altura y el ancho méximos que debe de alcanzar la estiba, las cuales
variarén segun del tipo de empaque del producto, puesto que su finalidad es la de evitar que

la mercancia ubicada en la parte de abajo resulte dafiada.

La mayoria de los productos empaquetados traen impreso a un costado el tipo de estiba
que se debe seguir para que no sufra dafos, sin embargo, el Consejo Colombiano de
Seguridad (CCS, s/f) cita las siguientes como algunas de formas mas cominmente utilizadas

para la estiba de mercancias:

e Producto en cajas de carton (cereales, leche, etc.):
o Altura maxima: hasta 7 cajas.
o Ancho méximo: hasta 4 cajas cama.

Figura 4.4
Acomodo 4 de ancho por 6 de alto
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Nota. Aplicable a productos con envoltura de cartén y cajas con frascos de
vidrio o plastico. Recuperado de www.portinos.com.
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e Cajas con frascos de vidrio o pléastico:

o Altura maxima: hasta 6 cajas.

o Ancho mé&ximo: hasta 4 cajas por cama.
e Bolsas de papel de 20 a 30 kilogramos:

o Altura méxima: hasta 12 bolsas.

o Ancho méximo: hasta 7 bolsas por cama.

Figura 4.5
Acomodo de bolsas de papel

—— T —

Nota. Aplica también para bolsas de polietileno. Recuperado de

www.logismarketmx.cdnwm.com.

e Bolsas de polietileno (plastico) con granulados (frijol, maiz, sal, etc.) hasta 50
kilos
o Altura maxima: hasta 10 bolsas.

o Ancho maximo: hasta 5 bolsas por cama.

98



Bidones plasticos de 20 a 25 litros:
o Altura maxima: hasta 5 bidones.

o Ancho mé&ximo: hasta 3 bidones por cama

Figura 4.6
Acomodo de bidones

Nota. Recuperado de www.mundoark.com.pe
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Sacos de 40 kilos 0 més:
La estiba de sacos debe de hacerse en lugares secos, sin filtraciones de ningun liquido
y sobre tarimas de madera.

o Altura maxima: hasta 1.9 metros en forma de pirdmide

o Ancho mé&ximo: hasta 10 sacos por cama.

Figura 4.7
Apilamiento de sacos

Nota. Recuperado de www. Cdim.esap.edu.co.
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SECCION 1V:

GESTION DE INVENTARIOS



PROBLEMA: FALTA DE REGISTROS DE COMPRA'Y VENTA

¢QUE ES UN REGISTRO DE COMPRA Y VENTA?

El registro de compra y venta es un documento en el que se anotan a detalle todas las
mercancias que se compran y se venden en el dia a dia de las actividades comerciales del

negocio.

El contar con este tipo de registros permite que el duefio del negocio conozca a detalle las
compras y ventas que realiza, el costo, tipo, cantidad de productos que maneja y la ganancia
que obtiene de ellos, ademas de ser un referente de comparacion de las ventas pasadas y para

las futuras ventas del negocio.

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

Para la operacion de registros de ventas

e Todas las ventas del dia seran anotadas a detalle y Gnicamente en el registro diario de
ventas que corresponde al dia en que se realiz6 la venta.

e Unavez a la semana se realizara un registro semanal de ventas en el que se anotaran
las caracteristicas y cantidades de todos aquellos productos que fueron vendidos en
el transcurso de la semana, tomando como base la informacion que se encuentra en
los registros diarios de ventas.

e Cada cuatro semanas se ha de realizar un registro mensual de ventas en el cual se
recopilara la informacién de las ventas totales del mes, tomando como base la
informacidn que se encuentra en los registros semanales de ventas.
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Para la operacion de registros de compras

Todas las compras del dia se anotaran a detalle y Gnicamente en el registro diario de
compras que corresponde al dia en que se realizd la compra.

Una vez a la semana se realizara un registro semanal de compras en el que se anotaran
las caracteristicas y cantidades de todos aquellos productos que fueron comprados en
el transcurso de la semana, tomando como base la informacion que se encuentra en
los registros diarios de compras.

Cada cuatro semanas se ha de realizar un registro mensual de compras en el cual se
recopilara la informacion de las compras totales del mes, tomando como base la

informacion que se encuentra en los registros semanales de compras.

Para la operacion de resimenes de compra-venta

Cada semana se realizara un resumen de compra-venta, el cual se basara en la
informacién recopilada en los registros semanales de compras y ventas
correspondientes.

Cada cuatro semanas se ha de realizar un resumen mensual de compra-venta, el cual

recopilara la informacion de los reportes de compra-venta semanales.

PROCEDIMIENTOS

Es recomendable que para cada dia de la semana realice un registro de compray venta
nuevo, con la finalidad de mantener en orden sus actividades comerciales.
En cada registro se anotaran las caracteristicas del producto vendido o comprado para

llevar un control de existencias.
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e Se sugiere que guarde las notas que le son entregadas por los proveedores en caso de
ser necesaria alguna aclaracion sobre los productos comprados.

e Antes de realizar un pedido, hay que restar las ventas de las compras de la semana
para de esta manera conocer de manera exacta las existencias de los productos y las

cantidades necesarias a comprar para resurtir el inventario.

PROPUESTA PARA REGISTROS DE COMPRA-VENTA

En caso de que hasta el momento no tenga un registro de compras y ventas, o lleve un
registro sencillo en el que solo anote los nombres y el precio de los productos, el siguiente

formato le permitird empezar a utilizar o mejorar los registros de compra y venta.

Tabla 4.1
Registro de ventas

Ventas diarias
Lote de compra | Descripcion del producto| Presentacion Cantidad Precio unitario Precio total Verificado

Ventas totales | $

Fuente: elaboracidn propia.

Como se puede ver, este primer formato de registro esta enfocado a registrar solamente
las ventas del dia, por lo que se encuentra detallado en lo que se refiere a las caracteristicas
del producto, esto se debe a que al existir mas de una presentacién de un mismo producto,

algunas veces pudiera confundirse al anotar sus ventas.

Este registro no solo le permitira conocer la cantidad de productos y presentaciones que

vende, también le ayudara a llevar un control de los productos que tiene almacenados, puesto
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que el lote de compra le indicara cuando fue comprado el producto y si tiene producto

atrasado que necesita venderse.

En lo que se refiere a las casillas de precio unitario y precio total, sus funciones son la
de facilitarle el hacer las cuentas al momento de cobrarle a sus clientes y obtener mas
rapidamente el total de ventas que tuvo al final del dia, el cual se anotara en la casilla de

ventas totales de la parte de abajo del registro.

Por ultimo, la casilla “verificado” se encuentra relacionada con los resimenes de ventas
que se explicaran méas adelante, pues se debe de llenar cuando estas ventas diarias se resten
de las compras hechas para asi saber cuanto producto tiene en su negocio y cuando debe de

pedir mas.

El siguiente registro que debe de empezar a utilizar él es registro de compras. Este
registro le permitiré Ilevar el control de los productos que ha recibido de sus proveedores,
con ello, evitara el pedir un producto mas de una vez porque desconocia que ya lo habia

comprado con otro proveedor 0 que aun tenia en existencia.

Tabla 4.2
Registro de compras

Compras Diarias

Lote de compra|Cajas/bultos |Piezas/kilos|Descripcidn|Presentacién Costo por caja/bulto |Costo Unitario [Costo total |fecha de caducidad |verificado

Fuente: elaboracidn propia.
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Como puede notarse, este registro se encuentra mas detallado en cuanto a las
caracteristicas y presentaciones del producto, pues afiade el nimero de cajas o bultos que

ha comprado, las piezas o kilos que contienen y la fecha de caducidad de cada producto.

Cada compra que usted haga debera de llevar un nimero de lote de compra diferente,
pues con él sabra que productos son recien comprados, ademas de que al registrarlos en los
resumenes de ventas, tendra exactamente el nimero de piezas de producto que quedan por

vender.

Por su parte la casilla de fecha de caducidad le permitird conocer que productos es
necesario vender primero para evitar que se echen a perder, lo que le evitara el perder dinero

por producto que no pudo ser vendido a tiempo.

Es conveniente que estos dos registros se lleven de manera diaria, semanal y mensual,
pues con ellos se tendra un control total de los productos del negocio, permitiendo que se

obtengan mejores beneficios para usted y el negocio mismo.

El tercer registro a utilizar es el resumen de ventas semanal, con el cual podra conocer
exactamente cuanto compro, cuanto vendid y cuanto producto le queda al final de la semana

0 mes.

Tabla 4.3
Registro de ventas semanal

Resumen de ventas semanal

Existencias al
Descripcion del |Lote(s) en existencia inicio de Lote(s) comprados|Compras de |Lote(s) vendidos |Ventas de |Lote(s) en existencia |Existencias al final

producto al inicio de semana semana enlasemana lasemana [enlasemana lasemana |(al final de la semana |de lasemana
e

Fuente: elaboracidn propia.
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En este registro se anotaran los lotes de productos que habia al inicio de la semana y la

cantidad de productos que habia en cada uno ellos, si en la semana se compra mas de algin

producto, la cantidad anotada en el registro de compras se le sumara a la cantidad de producto

que ya existe, mientras que se le restara la cantidad de producto que esta anotada en el registro

de ventas, con estas operaciones hechas, se conoceréa cuanto producto le resta al final de la

semana, siendo este dato el que se tomara como producto al inicio de la semana del siguiente

registro.

EJEMPLO

Como puede observarse, el registro de ventas ha sido llenado con los datos de los

productos vendidos en el dia, lo que ademas de facilitar el control, permite que se obtengan

maés facilmente las ventas del dia.

Tabla 4.4
Ejemplo de registro de ventas

Ventas diarias

Lote de compra | Descripcion del producto | Presentacion Cantidad Precio unitario Precio total Verificado
Co1 azlcar 1kg 1 S 18.00 | $ 18.00 ok
Co1 sopa mofiito ital pasta 200 grs 2 S 6.00 | $ 12.00 ok
co1l sal lafina 1kg 1 S 10.00 | $ 10.00 ok
co1 leche lala deslactosada 11t 1 S 16.50 | $ 16.50 ok
co1 harina san blas lkg 2 S 13.00 | $ 26.00 ok
Cco1 Frijol negro bueno 1kg 1 S 27.00 | $ 27.00 ok
Co1 negrito bimbo 62 grs 1 S 8.00 (S 8.00 ok
co1l leche lala entera 11t 2 S 16.50 | $ 33.00 ok
co1 nescafe 100 grs 1 S 40.00 | S 40.00 ok
co1 maiz palomero 1/2kg 1 S 12.00 | $ 12.00 ok
co1 refresco coca cola 31t 1 S 31.00 | $ 31.00 ok
Ventas totales | $ 233.50

Fuente: elaboracidn propia.
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Mientras que el registro de compras se llend con los datos de los productos que se
recibieron el mismo dia, hecho con el que se sabré cuanto se gasto en el dia para surtir el

negocio.

Tabla 4.5
Ejemplo de registro de compras

Compras Diarias
Lote de compra|Cajas/bultos |Piezas/kilos |Descripcion PresentacionCosto por caja/bulto |Costo Unitario |Costo total |fecha de caducidad |verificado
C01 1 10 Sal lafina bote 1kg S 100.00 | $ 10.00 [ $ 100.00 12/12/2018 ok
C01 1 10 Negrito bimbo 62grs S 70.00 | $ 7.00 | $ 70.00 28/07/2017 ok
C01 1 12 leche lala tetrabrick 11t S 110.00 | $ 9.17 [ $ 110.00 16/08/2017 ok
CO1 1 50 azlcar 50 kg S 600.00 | $ 12.00 | $ 600.00 sin fecha ok
Total compras $ 5,000.00

Fuente: elaboracion propia.

A su vez, el resumen de ventas fue llenado con las cantidades de productos que habia al
inicio de la semana y las compras y ventas que se hicieron en ese mismo tiempo, lo que, una
vez hechas las operaciones, indica cuanto producto se tiene para iniciar la nueva semana de

trabajo.

Tabla 4.6
Ejemplo de registro de ventas semanal

Resumen de ventas semanal (Semana 1)
L .. |Existenciasal ) TR )
Descripcion del |Lote(s) en existencia| , ., Lote(s) comprados Lote(s) vendidos en la Lote(s) en existencia| Existencias al final de
L inicio de Compras de lasemana Ventas de lasemana| .
producto | alinicio de semana cemana enlasemana semana al final de lasemana lasemana
negrito 01 20 02 10 01 15 02 15
sal C01 10 €02 10 C01 12 02 8
azucar C01 50 €02 0 01 18 02 32
leche lalalight d|C01 A4 02 12 01 20 02 16

Fuente: elaboracién propia.

108



PROBLEMA: RECEPCION DE PRODUCTOS

¢QUE ES LA RECEPCION DE PRODUCTOS?

La recepcion del producto es un proceso en el cual usted recibe un producto proveniente
de sus proveedores con la finalidad de almacenarlo para venderlo a sus clientes cuando estos

lo soliciten.

El proceso de recepcion se divide en tres fases:

e Revision externa (visual).
e Revision de documentacion y

e Revision interna de producto

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

Se debe de conocer el tipo y el nimero de mercancias que se van a recibir.

e Se debe comparar la mercancia que se recibe con la que viene descrita en la nota de
compra para detectar posibles errores.

e Debe de revisarse al menos una pieza de cada paquete para verificar la presentacion
y la fecha de caducidad de las mercancias.

e Si la mercancia es rechazada por estar en malas condiciones, no ser la presentacion

solicitada o por fecha de caducidad proxima a caducar, debe de anotarse en la nota de

compra que el proveedor conserva, el motivo y la firma de quien recibio el producto.
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PROCEDIMIENTOS

e Al momento de recibir la mercancia, verifique que los empaques se encuentren
sellados y en buen estado.

e Revise que la presentacion del producto que le entregan sea la misma que solicito al
proveedor.

e Si es necesario, revise una por una las piezas del producto comprado para verificar
que la cantidad coincida con la especificada en la nota de compra y que se encuentre

en buenas condiciones.

PROPUESTA PARA RECEPCION DE PRODUCTOS

El correcto uso de las tres fases mencionadas anteriormente hara que la recepcion de la

mercancia se haga de forma efectiva.

e Revision externa (visual).

o Compruebe en la nota de compra que es usted el destinatario del producto y
gue este le es entregado en la presentacion y cantidades correctas.

o Compruebe que el empaque de la mercancia recibida se encuentre en buen
estado y que no muestra signos de manipulacién (sellos rotos, cajas abiertas o
rotas, humedad, etc.), siempre teniendo en cuenta que el empaque es
importante para la proteccion del producto. Si encuentra alguna de estas
anomalias, debe indicarlas en la nota de compra que firma y entrega al
proveedor porque es la Unica forma de poder reclamar en caso de que la

mercancia se encuentre dafiada.
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Revisidon de documentacion.

o Todos los productos comprados se anotaran en el registro de compras diarias

correspondiente y se comprobard que las presentaciones de productos y
cantidades coinciden con lo solicitado.

Con la nota de compra del proveedor se realizara el conteo de la mercancia
recibida, revisando descripcion, cantidades, caducidades y cualquier otro dato
que sea necesario, de esta forma, podra encontrar los posibles errores que el
proveedor haya cometido al momento de capturar y enviar el pedido.

Se deben de anotar en la nota de compra del proveedor los posibles sobrantes
y faltantes de productos. Esto también debe de hacerse en el caso de que quiera
devolver al proveedor alguno de los productos recibidos y no solicitados o en
el caso de que no coincidan las cantidades indicadas en la orden de pedido

con lo realmente recibido.

Revision interna del producto

o Desempaquete el producto poniendo especial cuidado en no dafar la

mercancia con herramientas de corte (cuchillo, navaja, cuter) y conserve el
empaque hasta que haya terminado la revision.

Separare los productos para identificarlos y clasificarlos segin su tamafio,
forma, cantidad o cualquier otro criterio que considere necesario y una vez
separado, comprobard, una por una, que toda la mercancia recibida coincide
en descripcion, presentacion y cantidad, anotando en la nota de compra las
diferencias que encuentre.

Anotara la mercancia en el registro de compras con el fin de poderla colocar

en el almacén de manera que se localice de forma rapida y sencilla. Es
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importante no almacenar nada hasta que toda la mercancia esta revisada, asi
tendrd mas facilidad para localizar dafios en el producto y reportarlos en el
momento ya que si almacena el producto sin revisarlo, dificilmente podra
comprobar si ese dafio fue causado al momento de almacenar el producto o a

causa del proveedor al enviar el producto.

PROBLEMA: MANEJO DE FECHAS DE CADUCIDAD

¢ES IMPORTANTE CONOCER LAS FECHAS DE CADUCIDAD DE LOS

PRODUCTOS?

De acuerdo con la Procuraduria Federal del Consumidor (PROFECO), y en base a la
Norma Oficial Mexicana NOM-051-SCFI/SSA1-2010, publicada en el Diario Oficial de la
Federacion (DOF) el 18 de febrero del 2010, la fecha de caducidad indica el dia en el que un
producto caduca, a partir de ella, el producto no debe de consumirse, puesto que ya no es
adecuado para el consumo humano. Sin embargo, se puede consumir el producto hasta el dia
de vencimiento de la fecha de caducidad, la cual es comunmente utilizada para identificar
productos muy perecederos como pasteurizados (leche, yogurt, cremas, etc.), carnes (chorizo,

tasajo, cecina, etc.) o envasados al vacio (salchicha, jamdn, tocino, etc.).

Cuando la fecha de caducidad es rebasada, el producto debe de ser retirado
inmediatamente de los anaqueles y refrigeradores. De lo contrario el negocio estara
cometiendo una infraccion al Reglamento de Control Sanitario de la Secretaria de Salud

(SSA, 1999).
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El articulo 21 de este reglamento advierte que no se podran importar ni comercializar

productos que presenten fecha de caducidad vencida.

Con respecto a las sanciones por la venta de productos caducos, la Comision Federal para

la proteccion contra Riesgos Sanitarios (COFEPRIS) precisa que podrian alcanzar multas de

hasta por 10 mil salarios minimos.

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

Todas las existencias de mercancias caducadas deben verificarse regularmente y
tomarse todas las precauciones necesarias para impedir el uso de estas, asi como su
posterior destruccion segun los procedimientos establecidos por la secretaria de salud
publica.

Se debera revisar que los empaques colectivos (caja, paquete, bulto etc.) de los
productos que se reciben del proveedor se encuentren en condiciones adecuadas, sin
humedad y polvo, con la finalidad de que el producto recibido conserve su calidad y
vida util.

Los productos con fecha de caducidad proxima, deberan retirarse de anaquel un mes
antes de su vencimiento, para su vigilancia y promocion.

Los productos deberan acomodarse y rotar a fin de vender primero los que tengan
menor fecha de caducidad.

Se deben de promocionar los productos con caducidad proxima a vencer.
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PROCEDIMIENTOS

Las caducidades deben revisarse desde el momento que se reciba la mercancia.
Se llevara un control de caducidades mediante un formato el cual sera revisado
semanalmente para un mejor control de las mercancias.
Hay que tomar en cuenta que la fecha de caducidad se reduce si el empaque se
encuentra deteriorado o el producto se encuentra fuera de su envoltura original.
No acepte productos que tengan olores desagradables o presenten rastros de
descomposicion (leche inflada, carne con un color diferente al usual, etc.), ain cuando
la fecha esté vigente.
No acepte productos cuya fecha de caducidad sea demasiado cercana a la fecha en la
que el proveedor los esta entregando.
Almacene la mercancia en condiciones adecuadas, dependiendo el tipo de producto
(enfriador, almaceén, estiba, etc.).
No llene totalmente el refrigerador con mercancia porque esto evita que el aire circule
libremente y que los alimentos se conserven en condiciones 6ptimas.
Revise periddicamente el almacén y en caso de encontrar productos con fecha de
caducidad vencida es necesario desecharlos de la siguiente manera:

o Productos liquidos: Se deben abrir y vaciarlos directamente al drenaje.

o Productos enlatados: Se deben de abrir para drenarlos y vaciar el contenido

solido en bolsas de plastico. De esta manera se evita su consumo accidental.

Si se tienen unidades atrasadas de un producto que se ha vuelto a surtir recientemente,

estas deben de ser vendidas primero para evitar que rebasen su fecha de caducidad.
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e La mercancia con fecha de caducidad mas préxima a vencer es la que debe de
venderse en primer lugar.
e Si un producto se encuentra cerca de sobrepasar su fecha de caducidad, pueden

realizarse diversas promociones que permitan su venta al cliente.

PROPUESTA PARA MANEJO DE FECHAS DE CADUCIDAD

El lugar destinado a almacenar o exhibir la mercancia debe tener el espacio suficiente para
tener los productos ordenados, ademas de ser un lugar fresco, seco y bien ventilado. En el
caso de los enfriadores, refrigeradores o vitrinas, los proveedores indican que estos deben de
mantener temperaturas de refrigeracion (0-5°C) o congelacion (menor a -18°C) y ser de facil

limpieza y desinfeccion.

La mayoria de frutas y verduras pueden conservarse a temperatura ambiente en un
ambiente seco, fresco y muy bien ventilado. Sin embargo, al ser alimentos de répido
deterioro, es necesario revisarlos diariamente. Por otra parte, aunque los alimentos estén

empaquetados, no deben de colocarse directamente en el suelo.

Los productos como las carnes frias o productos derivados de la leche deben de
mantenerse en refrigeracion permanentemente, esto debido a que estos productos tienen a
echarse a perder cuando se exponen a temperaturas mayores a 10°C. Algunos alimentos,

como los huevos, mejoran su conservacion si son refrigerados.

En lo referente al resto de productos, la mayoria no requiere de un trato especial para
mantenerse en buenas condiciones, sin embargo, es necesario el revisarlos periédicamente y

llevar un registro de sus fechas de caducidad con el fin de detectar aquellos cuya fecha se
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encuentre proxima a vencer, para de esta manera, dar una rotacion adecuada a los productos

y en caso de que alguno rebase la fecha, desecharlo.

Para realizar una correcta rotacion de productos, deben colocarse siempre delante para su
venta mas inmediata los productos mas antiguos, mientras que los recién adquiridos deberan

de colocarse en la parte trasera del estante.

EJEMPLO

De acuerdo con un monitoreo realizado por la PROFECO para identificar problemas de
etiquetado en diversos negocios de la Ciudad de México, se identificaron 1,817 alimentos y
bebidas envasados que presentaban alguna deficiencia en su etiquetado, de éstos, 262 tenian

vencida la fecha de caducidad y 227 la de consumo preferente.

Por ello, es necesario que al momento de tomar un producto alimenticio del anaquel, el
consumidor analice la posibilidad de revisar la informacion de etiquetas y el contenido de los

productos y no comprar aquellos con fechas vencidas.

Esto es necesario debido a que el consumo de alimentos cuya fecha de caducidad ha
expirado pone en riesgo la salud de quienes los ingieran debido a que dichos alimentos ya se
encuentran en proceso de descomposicion, aun cuando no se aprecie a simple vista en su olor

0 sabor.

Ademas, la PROFECO informa que el consumir este tipo de productos puede causar

diversos tipos de infecciones intestinales, entre las que se encuentran:
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e Gastroenteritis: Infeccion que se distingue por la inflamacién del estbmago y los
intestinos. Nauseas, diarrea y vomito, son algunos de los principales sintomas.

e Salmonelosis: Es un grupo de infecciones producidas por microorganismos que se
adquieren por ingerir alimentos o bebidas contaminadas. Entre los principales

sintomas destacan fiebres altas, vomito y dolores abdominales intensos.

PROBLEMA: ACOMODO EN ALMACEN

¢QUE ES UN ALMACEN?

El almacén es el lugar destinado a guardar, proteger, custodiar y despachar toda clase de
productos. La palabra Almacén proviene del arabe “Almagacen”, que significa "Tesoro",
por lo que se identifica el almacén y sus mercancias como un tesoro muy valioso,
apreciado que se debe guardar, custodiar y cuidar para el futuro del negocio (Cazares,

Gonzales, Martinez & Nery, 2016).

Dado que el objetivo de tener un almacén es el de garantizar el suministro de los productos
para asegurar los servicios de forma continua., un almacén es una necesidad para cualquier
negocio que se requiera de guardar una diversa cantidad y variedad de mercancias.
Independientemente de lo que se va a guardar en el almacén, es importante que las mercancias
se encuentren ordenadas y sean faciles de ubicar, puesto que esto ayuda a que el espacio sea
mejor aprovechado. Asi pues, un almacén bien ordenado ayudara a mantener un registro de

los productos guardados, ademas de facilitar la compra de nuevos productos.
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PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

Debe de establecer el minimo de cada producto a tener, de modo que, cuando se llegue
a ese minimo, se haga un nuevo pedido.

Debe de mantener los pisos libres de agua, aceite, productos de limpieza o cualquier
otro derrame, ya que pueden causar resbalones y lesiones.

Despeje los pasillos de todos los envases de cartdn, plastico u otros desechos que
puedan causar accidentes.

Utilice solo las areas designadas para el almacenamiento de mercancias.

Deben de respetarse las indicaciones del fabricante para el acomodo del producto

(nimero de cajas maximo a apilar, evitar lugares humedos, etc.).

PROCEDIMIENTOS

Es recomendable el tener un orden para acomodar los productos.

Cuando tenga que coger de una caja de un producto unas unidades, déjela abierta o
anote sobre ella el nimero de piezas que tomo para que sepa que la caja no esta
completa.

Ordene los productos de tal manera que los mas vendidos queden en la entrada del
almacén para poder acceder a ellos mas facilmente.

Trate de que los productos del mismo tipo estén juntos de modo que pueda, en un
solo viaje, escoger distintos modelos y mostrarselos al cliente para que éste elija lo
que quiera.
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PROPUESTA PARA ACOMODO EN ALMACEN

Para ordenar de forma adecuada los productos que se encuentran en el almacén, es
necesario contar con una lista detallada de cada tipo de producto que se tiene almacenado y
la cantidad que se tenga de cada uno. Si se tiene demasiado de algo, se puede pensar en
ofrecer el producto con un descuento/promocion para sacarlo del almacén. También se deben

desechar u ofertar todos los productos dafiados que ocupan espacio en el almacen.

De igual manera, se debe de dividir el inventario en categorias segun el tipo, el tamafio o
la frecuencia de venta de los productos. Todos estos son factores en como debe ser
organizado el almacén. Por ejemplo, los articulos mas grandes y mas pesados deben colocarse
en la parte inferior del almacén o en un estante o tarima donde se pueda acceder facilmente

aella

Mientras que los productos mas vendidos deben de ubicarse en el lugar conveniente y de
facil acceso. Esto evitard que se muevan los productos menos vendidos cada vez que se

intente alcanzar uno que se venda a menudo.

EJEMPLO

Como puede verse en la imagen siguiente, el almacén se encuentra completamente
desordenado, por lo que resulta dificil el encontrar los productos que se necesitan, ademas de
gue no se puede saber que productos hay en existencia, pues la falta de orden impide

conocerlo.
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Figura 4.8
Almacén desordenado

Nota. Recuperado de www. simpleproductividad.es

Mientras que una vez que todos los productos han sido anotados y ordenados, el area del
almacén ahora cuenta con un mayor espacio para trabajar, ademas de que al contar con un
registro detallado de los productos en existencia, la realizacion de pedidos sera mucho mas
facil.

Figura 4.9
Almacén ordenado

Nota. Recuperado de www. simpleproductividad.es
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PROBLEMA: ETIQUETADO DE PRODUCTOS

¢PARA QUE SIRVEN LAS ETIQUETAS?

La primera cosa que los consumidores buscan cuando hojean a través de los pasillos de
los productos, es la etiqueta del producto. Etiquetas atractivas que se destacan atraen a los
consumidores a productos que nunca han usado antes. Las etiquetas también crean conciencia
de la marca, por lo que los consumidores pueden encontrar un producto que utilizan con

frecuencia porque saben cémo luce la etiqueta y la reconocen.

Las etiquetas de precio deben ser faciles de ver para que los compradores las encuentren
y no tengan que preguntar sobre el precio de compra. Un comprador puede no comprar un

producto si no puede encontrar facilmente su precio.

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

e Si la etiqueta va pegada al producto, debe de asegurarse de que esta no cubra la
informacién importante del producto (nombre, total de contenido, fecha de
caducidad).

e La etiqueta al frente del estante debe de contener el nombre y la presentacion del
producto que describe.

e Silaetiqueta va al frente del estante, debe de asegurarse que la etiqueta corresponde

al producto exhibido.
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Ambos tipos de etiquetas deben de ser de colores llamativos para atraer la atencion

del cliente.

PROCEDIMIENTOS

Determine el tamafio de la etiqueta.

Si la etiqueta de precio ira pegada a cada producto, procure que esta no sea tan grande
como para tapar el nombre del producto, si la etiqueta se encontrara pegada en el
estante, asegurese de que esta no es mas grande que el larguero del estante, pues de

otro modo la etiqueta se maltratara.

Elija los colores adecuados para su etiqueta.

Asegurese de que los colores de las etiquetas y el disefio de sus productos no son
demasiado similares. De lo contrario, los consumidores no seran capaces de reconocer

su producto en el estante tan facilmente.

Incluya la informacion pertinente en la etiqueta.

Las principales prioridades son la informacion bésica del producto, tales como

nombre, presentacion y precio.

Implementar elementos que atraigan la atencion del consumidor.

Si el producto tiene un nuevo sabor o presentacion, ponga un gran “NUEVO” en la
etiqueta. Use frases que atraen a los consumidores, como “ambientalmente amigable”

0 “100% natural” (si esas frases se aplican a su producto).
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PROPUESTA PARA ETIQUETADO DE PRODUCTOS

Utilice una herramienta para poner etiquetas en los productos y pongalas en lugares
visibles para que los compradores las puedan notar de inmediato. Un fijador de etiquetas
desliza un pequefio barril en una pua de hilo de pléstico por una aguja tubular para perforar

tela y etiquetas de carton.

También puede colocar una etiqueta de mayor tamafio al frente del anaquel en donde se
encuentran los productos. Para que el cliente la note inmediatamente, lo mejor es utilizar
hojas de colores vistosos como amarillo 0 naranja, y tinta de color negro para anotar el

nombre y el precio del producto.

EJEMPLO

Si la etiqueta de precio se coloca sobre cada uno de los productos, se utilizard una
etiquetadora como la que se muestra a continuacion, con la cual se le pegara al producto una

pequefia etiqueta como la del ejemplo en la que se pueda ver el precio del mismo.

Figura 4.10 Figura 4.11
Etiquetadora de precios Mini etiqueta de precio

$19.990%

Nota. Recuperado de www.mercadolibre.com.mx.
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Si se decide por colocar la etiqueta de precio en el estante, una buena opcién puede ser la

siguiente:

Figura 4.12
Etiqueta de precio

VINO SANTA ISABEL S0RGORA

$ 24,00

s o S aLnus

ARROZCONLECHE TREGARC

$ 11,00

TTEVOLRAR L TA

MANTECA SANCOR MULTIVITA

$19,5

TTRLALIE LEaas

QUESO QREMA MENDICRIMOR

$ 26,50

QUESD CREMA MENDICRIM QR

$ 26,50

CREMA SANCOR C/VIT. A-E-

$ 26,50

TRl priadr ol TR WL TTRLLLGES LZaus

Nota. Recuperado de www.facilvirtual.com

Como se puede ver, la etiqueta contiene el nombre y presentacion del producto, ademas

del precio del mismo, esta etiqueta ira pegada al frente del estante y en la seccién que

corresponda al producto.
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SECCION V:
PLANEACION



PROBLEMA: PLAN DE VENTAS

¢QUE ES UN PLAN DE VENTAS?

Un plan de ventas es el conjunto de actividades planeadas a traves de las cuales se planea
el total de ventas a alcanzar en un determinado tiempo, por ejemplo, cuanto quiero vender

este mes.

Es importante que los negocios cuenten con un plan de ventas, pues combinado su uso
con los registros de compra y venta, permiten establecer prondsticos de ventas, cuyo fin no
es otro que aumentar el nivel de ventas y ganancias establecido, a través de la venta de

productos a precios razonables.

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

e Para poder empezar con el plan de ventas hay que planificar bien cuales son los
objetivos que se quieren conseguir en cuanto a las ventas y 1os ingresos que se desean
obtener.

e Debe de conocer los productos que maneja, sus caracteristicas, ventajas y necesidades
que cubren pues todo esto se puede convertir en beneficios.

e Debe conocer el mercado para saber la oferta existente, quien es la competencia y

en qué se puede diferenciar de ella.
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PROCEDIMIENTOS

Desarrolle su Oferta de Valor

La oferta de valor es la combinacion del valor que ofrece un producto, los servicios
que proporciona alrededor de ese producto y el precio al cual se ofrece. Una buena
opcion para desarrollar su oferta de valor es el ofrecer el cobro de otros servicios (luz,
tv de paga, teléfono, etc.) ademas de la venta de productos complementarios.

Defina su Mercado Meta

El mercado meta son las personas a las que desea vender productos, por ello es
importante el escoger bien el tipo de clientes que desea atender, pues estos seran la
base de su negocio.

Identifique las necesidades de los clientes en su mercado meta

Analice las necesidades de compra de sus clientes y en base a ellas, surta su negocio
de los productos necesarios para satisfacer sus necesidades.

Identifique los competidores en su mercado meta

La competencia son aquellos negocios que se dedican a la misma actividad que usted,
el comercio de abarrotes. Identifique bien quienes son sus competidores y trate de
ofrecer productos o servicios extras que ellos no tengan para de esta manera aumentar

el nimero de clientes de su negocio.
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PROPUESTA PARA PLAN DE VENTAS

Empiece el plan estableciendo su objetivo de ventas (semanal, mensual, anual, etc.), es
decir, cuanto quiere vender, y luego piense en que actividades puede hacer para lograr que

ese objetivo se cumpla.

Entre las actividades para aumentar sus ventas puede incluir el ofrecer diversos tipos de
descuentos: por ser cliente frecuente de su negocio, por gastar cierta cantidad de dinero, etc.
También puede ofrecer promociones con las que los clientes se sienten atraidos, tales como

ventas al 3x2, obtener un boleto para la rifa de algin producto, etc.

Si lo que busca es incrementar el nimero de clientes de su negocio, entre sus actividades
de promocidn puede incluir el asistir de manera regular a algun lugar cercano donde se retinan
varias personas (un parque, una iglesia, un mercado, etc.), e informarles de que cuenta usted

con un negocio con un surtido de productos que ellos pueden comprar a buen precio.

Otra estrategia puede ser platicar brevemente con sus clientes por 1o menos una o dos
veces cada mes, de esta manera puede mantenerse al tanto de lo que sucede alrededor de su
negocio sin tener que salir del mismo y ademas da al cliente la sensacion de que a usted le

interesa lo que hace, por lo que no dudara en volver a su negocio.

Es importante buscar la manera de que sus clientes actuales compren mas productos con
usted, la estrategia adecuada seria ofrecerles nuevos productos a menor precio o implementar
algunas promociones en productos que consuman regularmente, pues muchas veces el cliente
se siente atraido por la idea de comprar mas por menos. Ejemplo de esta actividad es la que

realizan supermercados como Soriana o Aurrera.
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Estas tacticas pueden parecer algo laboriosas, pero en realidad son bastante sencillas de
realizar, ademas de que son solo algunas de las que puede realizar para poder alcanzar los

objetivos de su plan de ventas.

EJEMPLO

Un ejemplo bastante comprobado de esta situacion es lo que ocurre en los supermercados
cada semana, pues estos procuran tener siempre nuevos productos que atraigan la atencion
del cliente, el cual los compra por la simple curiosidad o por el hecho de que son nuevos.
También se puede ver que frecuentemente ofrecen promociones en productos que la gente
compra regularmente, pues esta al ver que los productos que compra tienen mayor contenido
o0 algun otro producto supuestamente gratis, no duda en comprarlo con la idea de que esta
comprando mas por menos, aunque en realidad pocas veces ocupe todo el producto o el

producto de regalo.

PROBLEMA: DESCUENTOS Y PROMOCIONES

¢QUE SON LOS DESCUENTOS Y PROMOCIONES?

Se conoce como descuento a la disminucién o reduccién de precio que se le hace a uno o
varios productos para facilitar su venta, por lo regular se aplica a productos que no son muy
vendidos o que se encuentran cerca del vencimiento de su fecha de caducidad, si bien es
posible que no se obtengan ganancias por su venta, evita que se tengan perdidas por que el

producto se haya echado a perder durante el almacenaje o por vencimiento de caducidad.
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Por otra parte, la promocion es una herramienta que tiene como objetivos especificos:

informar, persuadir y recordar al cliente acerca de los productos el negocio les ofrece,

pretendiendo de esa manera, influir en sus decisiones para que este compre dichos productos,

aun cuando no los necesite.

PROPUESTA DE MEJORA

POLITICAS

e Encompras

o

Debe de establecer un monto mé&ximo para la compra de productos en
promocioén (no compre demasiada mercancia si no sabe si podra vender toda).
Antes de realizar la compra, se debe analizar si el producto promocionado
realmente hace falta en el negocio o es algo que le interesa a sus clientes.
Debe de definir el tipo y la cantidad méxima de productos que puede comprar
sin afectar a las compras regulares (si para comprar un producto en promocion
debe de dejar un producto necesario en su negocio, es mejor no comprar la
promocion).

Deben de establecerse los tipos de productos que no se han de comprar bajo
ninguna circunstancia (productos que se vendan muy despacio o que los
clientes los busquen raramente).

Debe de evitar comprar productos que generen gastos de mantenimiento o
aumenten el gasto de almacenamiento, el objetivo de comprar promociones

es ahorrar.
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o Independientemente del precio de la promocion, debe de revisarse la calidad
del producto que el proveedor le ofrece.

o Al momento de conocer el producto y el tipo de promocion en que se ofrece,
se debe de ver (analizar) si dicho producto realmente ofrece una ganancia para
el negocio y en cuanto tiempo puede ser vendido.

e Enventas

o Los descuentos y promociones se haran de acuerdo a la cantidad de productos
que deben de venderse.

o Los productos con fecha de caducidad proxima a vencer y que no pueden
devolverse al proveedor seran el objetivo principal de los descuentos y
promociones

o Si un producto es nuevo en el negocio, puede promocionarse siempre y
cuando el margen de ganancias lo permita.

o Es mejor anunciar una promocion al 2x1 que un 30% de descuento.

o Los descuentos y promociones no deben de sobrepasar un mes de duracion.

o Hacer descuentos o promociones regularmente sobre productos basicos
atraera un mayor namero de clientes.

o No se deben de aplicar demasiados descuentos y promociones al mismo
tiempo.

o No se deben de aplicar descuentos y promociones constantemente sobre un

mismo producto.

131



PROCEDIMIENTOS

e Promocionar en buen momento
o Las promociones pueden realizarse en los periodos de mayor consumo del
producto, con el fin de presentar una oferta mas atractiva que la competencia.
Pero también pueden llevarse a cabo en determinados momentos por motivos
estratégicos y para conseguir objetivos concretos: el lanzamiento de un nuevo
producto, atraer mas clientes, etc. También puede hacer promociones en
eventos especiales, como ocurre con los Mundiales de Futbol, una fiesta y, en
general, cualquier motivo que transmite una buena imagen.
e Variedad y creatividad
o No es conveniente recurrir a un Unico tipo de promocion. Se corre con ello el
peligro de cansar a los clientes, haciendo que dejen de comprar. Este problema
se soluciona usando diversos tipos de promociones a lo largo del afio.
e Situaciones divertidas
o Mucha gente piensa en las compras como algo divertido y por ello le gusta
comprar en familia. Por ello ha de procurarse que las promociones den lugar
a situaciones divertidas: juegos, rifas, degustaciones, etc. De igual manera,
estd demostrado que las promociones que mas gustan a los clientes son las
gue exigen una participacién activa (concursos, sorteos, acumular pruebas de
compra, etc.).
e Existencias limitadas
o Cuando hay una cantidad limitada de premios y se agoten rapidamente, hay

que especificar con claridad que se trata de existencias limitadas y que la
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obtencion del premio dependera de la rapidez con que se participe en la
promocion.
e Calidad del producto
o Hay veces en que la calidad del producto que se le ofrece al cliente no
corresponde con la realidad. No hay que defraudar las expectativas del
consumidor en este sentido.
e No abusar
o Si promociona el regalo de un producto en la compra de otro, evite el realizar
continuamente dicha promocion, puesto que puede producirse el caso,
tremendamente peligroso, de que el cliente compre el producto por el
incentivo que lleva incorporado y no por sus propias cualidades, de forma que,

cuando aquel desaparezca, abandonaré su compra.

PROPUESTA PARA DESCUENTOS Y PROMOCIONES

Puede que poner un descuento para aumentar sus ventas parezca algo obvio, sin embargo,
debe de probar diferentes tipos de promociones, porque en ocasiones los clientes prefieren
que les rebajen el precio de su compra y otras en donde estan mas satisfechos si les regalan

otro producto o les ofreces pruebas de productos.

No hay nada mejor para convencer a un cliente para que te compre que probar los
productos que el negocio ofrece. En el caso de los productos comestibles, puede darle una
pequefia muestra para que pruebe el sabor y la calidad del producto, mientras que si es algun

tipo de producto que requiera aplicacion (detergentes, Suavizantes, jabones, etc.), puede
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ensefiarle como funciona el producto y darle una muestra para que lo pruebe por él mismo y

de esta manera se convenza de comprar.

De igual forma, puede colocar carteles que anuncien diversos productos en los estantes de
su negocio para que los consumidores vean ciertos alimentos que no han venido a comprar.
Es recomendable el colocar estos carteles en la parte delantera de la tienda cerca de la entrada

para animar a los clientes a entrar a buscar ciertos productos.

EJEMPLO

La imagen siguiente presenta la entrada de una tienda de abarrotes que tiene diversos carteles
que promocionan los productos que ofrece al cliente, en este caso se pueden observar carteles

de las marcas Marinela, Danone, Gamesa, Coca Cola, entre otras.

Figura 4.13
Promocion de productos en tienda de abarrotes

. o M A, FCrye
remas TIENDA DEABARROTES' perresqs
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-
-
-
-
-
-
.
-
-

Nota. Recuperado de www.levelup.com.
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Con esto busca atraer la atencion del cliente para que este ingrese al negocio y pueda ver el
surtido del negocio para de esta manera, ofrecerle otros productos que si bien no son su

principal interés, puede que se interese por ellos para complementar su compra.
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4.2.- CUESTIONARIO DE
AUTODIAGNOSTICO



CUESTIONARIO DE AUTODIAGNOSTICO PARA LA EVALUACION DE LA GUIA PARA LA GESTION
DE INVENTARIOS EN PEQUENOS NEGOCIOS ABARROTEROS.

El cuestionario de autodiagnostico se elabord en base las problematicas encontradas en las
MyPEs abarroteras y en las posibles soluciones a implementar para la mejora del negocio.
Se recomienda el responderlo al menos cuatro veces al afio para de esta manera dar un

adecuado seguimiento a las soluciones implementadas.
Instrucciones:

en caso contrario.

las posibles soluciones que se brindan al problema.

Lea detenidamente cada una de las actividades que se le presentan a continuacion.
Tache la casilla SI en caso de que cumpla con la actividad mencionada, tache NO

Si su respuesta ante la actividad es NO, revise las paginas sugeridas para repasar

Fecha de aplicacion del autodiagndstico:

/ /

A)

1

B)

C)

PREGUNTA

CONTROL DE INVENTARIOS

Sus registros de compra y venta le permiten mantener
un adecuado control sobre las existencias de
productos

Revisa el estado de la mercancia al momento de ser
recibidas para comprobar que no se encuentre dafiada
0 maltratada

Revisa la fecha de caducidad de cada producto que le
entregan sus proveedores y lleva un registro de ellas
para un mejor control

Tiene un orden y espacio asignado para cada uno de
sus productos almacenados

Todos sus productos cuentan con etiqueta de precio
para facilitar al cliente el proceso de compra

PREGUNTA

CAPACITACION

Toma en cuenta las caracteristicas de los productos al
momento de transportarlos de un lugar a otro para
evitar dafiarlos

PREGUNTA
PLANEACION
Se ha fijado una meta de ventas a alcanzar en un

tiempo determinado. Por ejemplo, cuanto quiere
vender este mes.

Aplica descuentos y promociones para agilizar la
venta de productos o aumentar sus niveles de venta

Si

Sl

Sl

PAGINA A
NO CONSULTAR

PAGINA A
NO CONSULTAR

PAGINA A
NO CONSULTAR

Continta en la siguiente pagina...
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D)

E)

PAGINA A
PREGUNTA SI NO CONSULTAR

EQUIPAMIENTO

El area de almacén cuenta con los
anaqueles(estantes) o tarimas suficientes que le
faciliten el acomodo de mercancias

Da mantenimiento al mobiliario al menos 2 veces al
afo

PAGINA A
PREGUNTA SI NO CONSULTAR

INFRAESTRUCTURA

El almacén tiene ventanas o ventiladores que
permiten mantenerlo fresco la mayor parte del afio

Da mantenimiento a las instalaciones al menos 2
veces al afio
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CONCLUSIONES

El proyecto de investigacion elaborado se llevo a cabo a través del estudio de las MyPEs
abarroteras establecidas en la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon, ubicada en la region
mixteca del estado de Oaxaca, en la cual el sector comercial es uno de los mas importantes

de la economia (INEGI, 2015).

El primer objetivo especifico fue planteado para identificar las problematicas de las

MyPEs abarroteras de la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon.

Considerando como muestra de estudio a 63 pequefios negocios dedicados al comercio
de abarrotes al por menor, y a través del uso de una encuesta como instrumento de
investigacion, se recopild informacion con la cual se identificaron un total de 12 efectos
negativos que se clasificaron en cinco principales causas que los originan, siendo la gestion
de inventarios la principal causa al situarse en un porcentaje de 41.6% de las incidencias,
seguida de planeacion, equipamiento e infraestructura del negocio, que comparten el mismo
nivel de incidencia del 16.7%, finalmente la capacitacion del microempresario con un 8.3%

de incidencias.

Una vez identificadas y analizadas las problematicas y su nivel de incidencia, se ordenaron

en base a la secuencia de actividades necesaria para una adecuada gestion de inventarios:

Infraestructura
Equipamiento
Capacitacién

Gestion de inventarios
Planeacion

Sentando asi las bases para el desarrollo de la guia para la gestion de inventarios.
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Con la obtencion de estos resultados se dio cumplimiento con el segundo objetivo
especifico, el cual fue analizar las probleméticas presentes en el area de inventarios de las

MyPEs abarroteras.

El tercer objetivo especifico consistio en determinar las caracteristicas de la guia que
permitan su aplicacion en un numero mayor de MyPEs. Para ello se utilizé parte de la
informacidn recopilada a través del instrumento de investigacion, la cual registraba la edad
de los propietarios del negocio, el nivel académico de cada uno de ellos y el uso diario que
dieran a las nuevas tecnologias (informatica, video y telecomunicaciones). Con esta
informacidn se determiné que el rango de edad de los propietarios de las MyPEs abarroteras
ronda entre los 45 y 70 afios de edad, mientras que mas de la mitad de ellos solo cuenta con
educacion primaria 0 secundaria y solo uno con educacion superior, sin embargo, esta no
tiene relacién alguna con la administracion. Sumado a esto, la interaccion diaria que tienen
con las nuevas tecnologias es menor a lo que se esperaba, debido a que la mayoria de ellos

No cuenta con acceso a una computadora oaun Smartphone con acceso a internet.

Es por estas razones que se concluyd que la guia para la gestion de inventarios de las
MyPEs abarroteras fuera escrita en un lenguaje sencillo y de facil comprension, para de esta
manera facilitar su lectura por parte del microempresario y favorecer a su aplicacién en el

negocio.

En cuanto al cuarto objetivo especifico, el cual se centrd en desarrollar procedimientos
para dar solucion a las principales problematicas detectadas en la gestion de inventarios, dio
como resultado la elaboracion de la guia, la cual se conform6 en dos partes, la primera
consiste en un documento que presenta las propuestas de mejora encaminadas a lograr una
adecuada gestion de inventarios a través de procedimientos, politicas de uso y propuestas de
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accion. Mientras que la segunda parte presenta un cuestionario de autodiagnostico con el cual
se evaluaran los resultados obtenidos por la aplicacion de la guia y permitira identificar las

areas que requieren de un mayor seguimiento para asegurar su mejora continua.

El quinto objetivo especifico consistid en llevar a cabo una prueba piloto de la guia para
su correcta validacion, a partir de la experiencia de los microempresarios, con la finalidad de

evaluar su funcionalidad y enriquecerla a partir de las observaciones y datos recopilados.

Los resultados obtenidos sefialan que el 100% de los microempresarios expresaron que el
contenido de la guia es de facil comprension. Mientras que el 33% indico la necesidad de
contar con un mayor nimero de ejemplos de registros de compra y venta, puesto que parte
de la informacién que en ellos se describe, como los ingresos y egresos mensuales, les es
solicitada por los Servicios de Administracion Tributaria (SAT) a través del Régimen de
Incorporacion Fiscal (RIF) al momento de hacer su pago de impuestos, por lo que se deduce
que es necesario el establecer un programa de capacitacion enfocado al uso de estos registros

para facilitar el manejo de la informacion.

En cuanto al objetivo general de esta investigacion el cual fue desarrollar una guia para la
gestion de inventarios de las MyPEs abarroteras de la Heroica Ciudad de Huajuapan de Leon,
Oaxaca, este se cumplié al haber sido la guia desarrollada e implementada satisfactoriamente
en una prueba piloto, contribuyendo de esta manera a la mejora en la gestion de inventarios
de las MyPEs abarroteras a través de un material de consulta accesible y de acuerdo a las

necesidades del negocio, favoreciendo a la eficiencia del mismo.

Previa revision de la literatura, la presente investigacion representa la Gnica que hace

referencia a lograr una adecuada gestion de los inventarios de las MyPEs abarroteras en la
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Heroica Ciudad de Huajuapan de Ledn. Asi mismo, el material desarrollado representa un
aporte importante en la generacién de conocimiento al tener una implicacion préctica en la
solucién de un problema real. Finalmente, esta investigacion constituye una base para el

desarrollo de futuras investigaciones relacionadas con el tema de estudio.
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ANEXQOS

Anexo 1. Formato piloto de encuesta para la gestion de inventarios

ENCUESTA PARA LA EVALUACION DE LA GESTION DE INVENTARIOS
Fecha:
Nombre o razén social:
Nivel de estudios:
Nudmero de trabajadores:
externos familia

1.- ¢Cuenta con algun software para la administracién de su negocio?
Si No

2.- iLe ofrece la opcidn de control de existencias en el inventario?
Si No

3.- ¢Cuenta con algun tipo de registro para el control de entradas, salidas y existencias de
mercancias?

Si No
4.- iEl establecimiento cuenta con anaqueles suficientes para exhibir las mercancias?

Si No

5.- é Acepta pagos con tarjeta de crédito o débito?

Si No

6.- ¢Hace cobros de servicios (Luz, teléfono, Sky, Dish, etc.)?
Si No

7.- ¢Con que sistema (Qiubo, otro)?

8.- ¢Qué tipo de productos vende en el establecimiento?
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9.- En una escala del 1(bajo) al 5(alto), ¢ Cémo califica el nivel de venta de los productos?

10.- ¢Ha dejado de vender algun producto?

éPor qué?

11.- éSus productos en exhibicién cuentan con la etiqueta de precio?
Si No
12.- éConoce los cuidados que se deben de tener con cada uno de los productos?

Si No

13.- iCuenta con refrigeradores en el negocio?

Si No

14.- i De qué tipo?
Enfriador
Refrigerador

Vitrina

15.- ¢Cuantos?
Enfriador
Refrigerador

Vitrina

16.- éLos refrigeradores son de su propiedad o de sus proveedores?
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Propios Proveedores

17.- éQué tipo de productos almacena en ellos?

18.- iEs el espacio del(los) refrigerador(es) suficiente para almacenar los productos que ofrece?
Si No

19.- {Han presentado algun fallo en el funcionamiento?
Si No

Describa

20.- ¢Qué hace con el producto mientras el refrigerador se encuentra fuera de funcionamiento?

Describa

21.- {Cuenta con alguna bodega o algun otro sitio para almacenar sus productos?
Si No

22.- ¢Cual es su tamanfio aproximado (m2)?

23.- ¢El almacén cuenta con los siguientes servicios?
Luz eléctrica
Drenaje

Aire
Acondicionado

Teléfono

Agua
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otros
24.- iTiene ventanas que permitan la ventilacidn del area?
Si No
25.- su bodega/almacén es:
Humedo Seco otro:

Caliente Frio

26.- ¢Con qué mobiliario cuenta dentro del almacén para organizar sus productos?
Estantes
Tarimas
Ninguno

Otros

27.- ¢Tiene algln orden para almacenar sus mercancias?
Si No

Describa éPor qué?

28.- ¢Separa los productos alimenticios de aquellos destinados a la limpieza e higiene?

Si No

29.- ¢ Considera las caracteristicas de los productos al momento de almacenarlos?
Si No
30.- ¢La distribucion de las mercancias facilita su ubicacion dentro del almacén?

Si No

31.- {Cuenta con el suficiente espacio para el manejo de mercancias dentro del almacén?

Si No

156



32.- Cuando las existencias en el almacén son pocas o nulas, éSe aprovecha para realizar alguna de
las siguientes actividades?

Recuento fisico de productos
Reorden de productos
Limpieza del drea
Mantenimiento al mobiliario

Mantenimiento a las instalaciones

33.- iCuenta usted con algun seguro que proteja a su negocio de algun siniestro?
Si No

34.- iCubre todo el inventario o solo parcialmente?

Todo Parcialmente

éPor qué?

35.- éCada que tiempo (dias) reabastece su inventario?

0-5

6-10

11-15

mas de 15
36.- ¢ Cuenta usted con algun tipo de proveedor o es usted quien adquiere los productos
personalmente?

Proveedor Personalmente

37.- éEs uno o varios proveedores?

Uno Varios

38.- éLe surten todos los productos que usted necesita?
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Si No
39.- éSu(s) Proveedor(es) le otorgan mercancia a crédito?
Si No
40.- Si un producto se agota, é¢debe de esperar hasta el dia de visita del proveedor para pedirlo?
Si No
41.- ¢El producto es surtido inmediatamente al pedirlo?
Si No
42.- iLe entregan el producto a domicilio?
Si No
43.- En caso de usted acudir a un almacén mayorista y adquirir grandes volimenes de mercancia,
¢Cuenta con algin medio de transporte propio o pide prestado alguno?
Propio Prestado
44 .- iPaga por utilizar el transporte?
Si No
45.- En caso de adquirir la mercancia con proveedores y esta se encuentre dafiada/maltratada,
éPuede devolverla al proveedor o debe quedarse con ella?
Devolver Quedarsela

46.- ¢ Qué hace con aquellos productos que sobrepasan su fecha de caducidad o se encuentran cerca de ella?

47.- ¢ Qué producto presenta mas problemas de caducidad?

48.- ¢ Tiene un registro del volumen de sus compras?
Si No

49.- ¢ Compra productos de acuerdo a las necesidades del negocio?
Si No

50.- Cuando le ofrecen una promocidn, ¢ Analiza sus necesidades antes de aceptarla o rechazarla?
Si No

51.- Cuando realiza sus compras, érevisa la fecha de caducidad de los productos adquiridos?
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Si No

52.- éSon los productos con mds antigliedad en almacén o los de fecha de caducidad mas préxima

los primeros en venderse?
mas antigliedad

fecha de caducidad

53.- éLleva un control de fechas de caducidad de sus productos?
Si No

54.- i Aproximadamente a cuantas personas atiende al dia?

55.- ¢ Otorga mercancias a crédito a sus clientes?

Si No
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Anexo 2. Formato final de encuesta para la gestion de inventarios.

ENCUESTA PARA LA EVALUACION DE LA GESTION DE INVENTARIOS
Fecha:
Nombre o razén social:
Nivel de estudios:
Numero de trabajadores:
externos ‘ ‘ familia ‘ ‘

1.- ¢Cuenta con algun software para la administracién de su negocio?

Si No
2.- éLe ofrece la opcidon de control de existencias en el inventario?

Si No

3.- ¢Cuenta con algun tipo de registro para el control de entradas, salidas y existencias de

mercancias?

Si No

4.- iEl establecimiento cuenta con anaqueles suficientes para exhibir las mercancias?

Si No

5.- éAcepta pagos con tarjeta de crédito o débito?
Si No

6.- ¢Hace cobros de servicios (Luz, teléfono, Sky, Dish, etc)?
Si No

7.- éCon que sistema (Qiubo, otro)?

8.- ¢Qué tipo de productos vende en el establecimiento?

Refrescos
Vinos y licores
Enlatados
Lacteos
Botanas
Confiteria
Panificados
Harinas

Frutas
Verduras
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Embutidos
Carnes
Automedicacién
Higiene y cuidado personal
Productos de limpieza
Helados
Alimentos preparados
Granos y semillas
9.- En una escala del 1(bajo) al 5(alto), ¢ Cémo califica el nivel de venta de los productos?
1 2 3 4 5

Refrescos

Vinos y licores
Enlatados

Lacteos

Botanas

Confiteria

Panificados

Harinas

Frutas

Verduras

Embutidos

Carnes
Automedicacién
Higiene y cuidado personal
Productos de limpieza
Helados

Alimentos preparados
Granos y semillas

10.- iHa dejado de vender algun producto?
éPor qué?

11.- éSus productos en exhibicién cuentan con la etiqueta de precio?

Si No
12.- iConoce los cuidados que se deben de tener con cada uno de los productos?

Si No

13.- iCuenta con refrigeradores en el negocio?

Si No
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14.- iDe qué tipo?

Enfriador
Refrigerador
Vitrina

15.- éCuantos?
Enfriador
Refrigerador
Vitrina

16.- éLos refrigeradores son de su propiedad o de sus proveedores?

Propios Proveedores

17.- ¢Qué tipo de productos almacena en ellos?

18.- iEs el espacio del(los) refrigerador(es) suficiente para almacenar los productos que ofrece?

Si No

19.- {Han presentado algun fallo en el funcionamiento?

Si No
Describa

20.- ¢Qué hace con el producto mientras el refrigerador se encuentra fuera de funcionamiento?
Describa

21.- ¢Cuenta con alguna bodega o algun otro sitio para almacenar sus productos?

Si No

22.- ¢Cual es su tamaiio aproximado (m2)?

23.- ¢El almacén cuenta con los siguientes servicios?

Luz eléctrica
Drenaje

Aire Acondicionado
Teléfono
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Agua
otros
24.- iTiene ventanas que permitan la ventilacidn del area?

Si No
25.- su bodega/almacén es:
Humedo Seco otro:

Caliente Frio
26.- ¢Con qué mobiliario cuenta dentro del almacén para organizar sus productos?

Estantes
Tarimas

Ninguno
Otros

27.- éTiene algun orden para almacenar sus mercancias?

Si No
Describa ¢P(,)r
qué?

28.- é{Separa productos alimenticios de aquellos destinados a la limpieza e higiene?

Si No
29.- ¢Considera las caracteristicas de los productos al momento de almacenarlos?

Si No
30.- éLa distribucion de las mercancias facilita su ubicacion dentro del almacén?

Si No
31.- éCuenta con el suficiente espacio para el manejo de mercancias dentro del almacén?

Si No

32.- Cuando las existencias en el almacén son pocas o nulas, éSe aprovecha para realizar alguna
de las siguientes actividades?

Recuento fisico de productos
Reorden de productos

Limpieza del drea

Mantenimiento al mobiliario
Mantenimiento a las instalaciones

33.- ¢Cuenta usted con algun seguro que proteja a su negocio de algun siniestro?
Si No
34.- iCubre todo el inventario o solo parcialmente?

Todo Parcialmente
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éPor qué?

35.- éCada que tiempo (dias) reabastece su inventario?

0-5
6-10
11-15
mas de 15

36.- ¢Cuenta usted con algun tipo de proveedor o es usted quien adquiere los productos
personalmente?

Proveedor Personalmente

37.- éEs uno o varios proveedores?

Uno Varios
38.- iLe surten todos los productos que usted necesita?

Si No

39.- éSu(s) Proveedor(es) le otorgan mercancia a crédito?
Si No

40.- Si un producto se agota, ¢debe de esperar hasta el dia de visita del proveedor para pedirlo?
Si No

41.- ¢El producto es surtido inmediatamente al pedirlo?

Si No
42 .- iLe entregan el producto a domicilio?

Si No

43.- En caso de usted acudir a un almacén mayorista y adquirir grandes volimenes de

mercancia, ¢ Cuenta con algin medio de transporte propio o pide prestado alguno?
Propio Prestado

44.- En caso de adquirir la mercancia con proveedores y esta se encuentre dafiada/maltratada,
¢Puede devolverla al proveedor o debe quedarse con ella?

Devolver Quedarsela
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45 .- ¢ Qué hace con aquellos productos que sobrepasan su fecha de caducidad o se encuentran
cerca de ella?

Los devuelve al proveedor
Los cambia con el proveedor
La remata

otro

46.- ¢Qué producto presenta mas problemas de caducidad?

47.- éTiene un registro del volumen de sus compras?

Si No
48.- ¢ Compra productos de acuerdo a las necesidades del negocio?

Si No

49.- Cuando le ofrecen una promocidn, ¢ Analiza sus necesidades antes de aceptarla o
rechazarla?

Si No

50.- Cuando realiza sus compras, érevisa la fecha de caducidad de los productos adquiridos?

Si No

51.- éSon los productos con mas antigliedad en almacén o los de fecha de caducidad mas
proxima los primeros en venderse?

Mas antigliedad
Fecha de caducidad

52.- iLleva un control de fechas de caducidad de sus productos?

Si No

53.- ¢éAproximadamente a cuantas personas atiende al dia?

0-20
21-40
mas de 40

54.- ¢ Otorga mercancias a crédito a sus clientes?

Si No
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Anexo 3. Formato de ventas diarias
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Anexo 4. Formato de compras diarias
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Anexo 5. Formato de resumen semanal
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Anexo 6. Formato de resumen mensual
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