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RESUMEN 

Introducción. El análisis de la incidencia que presenta la cadena de suministro en la 

rentabilidad de una empresa de compra y venta de repuestos automotrices ayuda a identificar 

las características y directrices que conforman una cadena de suministro y debido a la falta 

de conocimiento de los administradores en aspectos relacionados al adecuado manejo de la 

cadena de suministros, la capacidad de respuesta de la empresa se ha disminuido, afectando 

con ello a la comercialización de los bienes y servicios que ofertan las empresas del sector 

automotriz. Metodología, en el desarrollo del proceso de indagación se empleó una 

investigación de campo, con un enfoque mixto, donde se analizó la problemática que genera 

la inadecuada gestión de la cadena de suministros en el desempeño operativo de las empresas 

del sector automotor, en la recolección de datos, fue necesario la implantación de técnicas e 

instrumentos como la entrevista y la encuesta, mismas que fueron aplicadas tanto a los 

colaboradores del área administrativa como operativa. Resultados: por medio de la 

recopilación y análisis de los datos, se identificó la falta de conocimiento que tiene los 8 

trabajadores de las áreas operativas en cuanto a los procesos y procedimientos que requieren 

cumplir para logra obtener una buena gestión de la cadena de suministros, lo que según los 
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trabajadores encuestados ha afectado en un 15% tanto a la rentabilidad como a la 

productividad de la empresa, dado que el mal manejo de los inventarios, la falta de medios 

eficientes para la trasportación y distribución de los productos, asi como la escasa 

información afecta a la toma de decisiones oportunas, minimizado con ello el crecimiento 

competitivo de la entidad en el mercado. 

Palabras clave: Cadena de suministro, rentabilidad, productividad, are operativa 
 

ABSTRACT 
 

Introduction. Due to the lack of knowledge of the administrators in aspects related to the 

proper management of the supply chain, the response capacity of the company has 

decreased, thereby affecting the marketing of goods and services offered by companies in 

the automotive sector. Methodology, in the development of the inquiry process, a field 

methodology was used, with a mixed approach, where the problems generated by 

inadequate supply chain management in the operational performance of companies in the 

automotive sector, in the collection of data, it was necessary to implement techniques and 

instruments such as the interview and the survey, which were applied to both the employees 

of the administrative and operational areas. Results: through the collection and analysis of 

data, the lack of knowledge of the 8 workers in the operational areas regarding the 

processes and procedures that they need to comply with in order to obtain good supply 

chain management was identified. which, according to the workers surveyed, has affected 

both the profitability and the productivity of the company by 15%, given that the 

mismanagement of inventories, the lack of efficient means for the transportation and 

distribution of products, as well as the Scarce information affects timely decision-making, 

thus minimizing the competitive growth of the entity in the market. 

Keywords: Supply chain, profitability, productivity, operational area 
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INTRODUCCIÓN 

Las empresas ecuatorianas presentan problemas de integración productiva y 

derivan en consecuencias en el comercio, esto genera la necesidad de insertar cadenas 

de suministro (UNASUR, 2017). Sin un manejo adecuado de la cadena de suministro, 

se tiene un sistema poco estructurado que induce a una gestión inadecuada de los 

recursos y finalmente, una baja rentabilidad. Las empresas del sector automotriz, en su 

gran mayoría inician como pequeños emprendimientos, por los que su administración 

en muchos de los casos no son adecuadas, considerando que muy pocos cuentan con 

los conocimientos adecuados en administración, por lo cual la implementación de una 

cadena de suministro se ha convertido en una necesidad urgente para que la empresa 

brinde el soporte real y necesario al control y distribución de los productos desde su 

fabricación hasta el consumidor final, debido a este inadecuado proceso actualmente 

ha presentado un resultado deficiente para la rentabilidad baja. 

Para el análisis de la incidencia que presenta la cadena de suministro en la 

rentabilidad de una empresa de compra y venta de repuestos automotrices en primera 

instancia se identificó las características de una cadena de suministro, seguidamente se 

evaluó los procedimientos de la cadena de suministro en la rentabilidad durante la 

implementación y finalmente se analizó las variables de productividad con la 

implementación de la cadena de suministro. 

Ballesteros (2018) determina que debido a los altos aranceles y las barreras de 

importación la venta de vehículos nuevos ha venido decayendo en los últimos cuatro 

años, lo que significa que hay grandes oportunidades de crecimiento para el sector 

automotriz y su subsector de comercialización de repuestos y autopartes. Por otro lado, 

Quiu (2012) dice que, la definición del rol de la cadena de abastecimiento se resume en 

administrar tanto las relaciones organizacionales como las de oferta y demanda, es 

decir, busca entregar productos de calidad y buen servicio en las cantidades y fechas 

acordadas al menor costo posible (Green, Whitten, & Inman, 2012). 

Según lo expuesto por los autores antes mencionados es fundamental que las 

entidades conozcan los procesos que les permite proyectarse y fijar las bases tanto para 

las actividades operativas como las actividades administrativas, con la finalidad de 

minimizar los riesgos y aprovechar las oportunidades y recursos, decidir 

anticipadamente las necesidades financieras, y su correcta aplicación, buscando su 
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máximo rendimiento y seguridad empresarial. Por tal razón, la cadena de suministro 

representa una visión global del ciclo económico, productivo y financiero de una 

entidad, partiendo desde la adquisición de insumos y materiales de producción, así 

como el recurso humano que facilita la venta y distribución del bien o servicios a manos 

de los usuarios o consumidores finales, logrando con ello el recaudo óptimo de la 

inversión financiera. 

Por su parte, Madhani (2012) indica que las estrategias de cadenas de 

abastecimiento están enfocadas en generar valor y mejorar los niveles de servicio del 

cliente. Finalmente, Bellido (2003), menciona que la idea básica del ABC para manejo 

de inventarios, parte de un análisis profundo de la causalidad del costo (relación 

causa/efecto), dado que establece que el producto no es el causante del costo, como 

tradicionalmente se creía. Para el manejo de inventarios ABC, lo que genera costos en la 

organización, es el desarrollo de las actividades, que se realizan para cumplir sus fines. 

Bajo este nuevo paradigma, el costo de un producto está dado por la suma de los costos 

de todas las actividades que deben desarrollarse para producirlo. Por tales motivos, se 

buscó regular los procesos operativos, administrativos y mediante la evaluación de los 

mismos, evidenciar cuales mantienen debilidades, y fortalezas para reflejar mejores 

resultados y verificar si las decisiones afectan de forma positiva o negativa en el 

progreso de la empresa. 

En la presente investigación se realizó un análisis crítico de tipo cuantitativo, 

analizando y cuantificando valores, con el fin de evidenciar la situación actual de las 

microempresas automotrices de la ciudad de Quito, esto a fin de diseñar estrategias que 

permitan dar cumplimento a los objetivos. También se aplicaron los métodos de campo, 

documental bibliográfico, para obtener información de la realidad del sector 

microempresarial automotriz de la ciudad, se efectuó una encuesta dirigida a los 

colaboradores de las áreas administrativas operativas. 

 
 

MARCO TEÓRICO 

La identificación e implementación de una cadena de suministro adecuada 

mantiene la obtención de la información en las diferentes áreas para ir desarrollando la 

correcta coordinación de todos los procesos que garanticen el control de las gestiones, la 

consolidación de las actividades y el flujo operativo. Con ello, la empresa presenta una 
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diferenciación frente a su competencia. Por tal razón es indispensable que la empresa 

mantenga un conjunto de actividades estructurados para direccionar los resultados en la 

satisfacción al cliente. 

Según los datos investigativos, la cadena de suministros tiene sus orígenes en la 

antigua Roma y Grecia, generada para abastecer de alimentos a los ejércitos, en la edad 

media se crea los primeros sistemas de abastecimientos de bodegas , mientras que en la 

revolución industrial se crea la logística de la cadena de suministros, con la llegada de la 

primera guerra mundial se transformó la industria, el transporte y la comunicación, con 

la segunda guerra mundial se optimiza la cadena de suministro; conjuntamente con el 

comercio la distribución de los productos se optimiza, dando paso a la planificación de 

la producción y servicio al cliente, cuya herramienta fundamental es la denominada 

cadena de suministros . 

Cadena de suministro 
 

La cadena de suministro es una herramienta sistemática que permite analizar las 

fuentes de ventajas competitivas, es decir la cadena de suministro ayuda a identificar las 

actividades estratégicas importantes, a fin de comprender el comportamiento en costos, 

así como fuentes actuales potenciales de diferenciación (Porter, 2009). En este sentido 

se entiende que la cadena de suministro es un modelo teórico que permite describir el 

desarrollo de las actividades de una organización empresarial para generar valor 

agregado a los bienes o servicios que pone a disposición del consumidor o cliente final. 

La cadena de suministros para una empresa permite mejorar aspectos como la 

planificación, gestión y control del almacenamiento de bienes, así como de los servicios 

necesarios y del flujo de la información que se genera desde el punto de origen hasta el 

punto del consumo del bien o servicio (Tumbaco & Villafuerte, 2022),. 

Principales directrices de la cadena de suministro 
 

Según Chopra (2008), la cadena de suministro está conformada por las 

siguientes directrices. 
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Figura 1. 

Directrices de la cadena de suministros 
 
 
 
 
 
 

Las instalaciones 

• Con consideradas como instalaciones al espacio físicos que conforma la red de 
suministros, donde se almacena los productos o materiales para la venta o 
producción, se clasifican en dos tipos, como es el área de producción como el área 
de almacenaje 

 
 
 
 
 
 
 
 

El inventario 

• Está conformado por los materiales y suministros para la producción, asi como 
también por los bienes o artículos terminados finales destinados para la utilización 
de un consumidor final, la adecuada gestión de los inventarios ayuda al control de 
los costos y gastos, impulsando la rentabilidad 

 
 
 
 
 
 
 

La transportación 

• Se encarga de la distribución de los bienes de un punto a otro, el proceso de 
transportación tiene una gran importancia en la cadena de suministros, beneficiando 
a la capacidad de satisfacer las expectativas de los clientes 

 
 
 
 
 
 
 

La Información 

• Está conformada por los datos relacionados al manejo de la gestión de los 
inventarios, asi como de las instalaciones, costos y gastos, sistemas de producción 
entre otro. La gestión del sistema de información afecta a toda la cadena de 
suministros, proporcionándole mayor eficacia y eficiencia en su gestión operativa y 
administrativa 

 
 
 
 
 
 
 

Aprovisionamiento 

• Son las acciones que toma el responsable de gestionar la cadena de suministros, 
entre las cuales están las actividades como de almacenamiento, administración y 
transportación de los inventarios. Las decisiones de aprovisionamiento afectan a la 
capacidad de respuesta 

 
 
 
 
 
 
 

La fijación de 
precios 

• Establece el proceso de cálculo de los precios de los bienes o servicios que la 
empresa comercializa en el mercado, en este aspecto la cadena de suministros es 
fundamental para la gestión de los costos y gastos de producción, ya que mediante 
su adecuada administración se puede establecer precios más competitivos que 
inciden en la decisión de compra de los clientes 

 
 
 
 
 

Nota: Tomado de Chopra (2008) 
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Estructura de la cadena de suministros 

Según (2008) las estrategias de la cadena de suministros proporciona equilibrio 

en la capacidad de respuesta y el eficiencia , permitiéndoles alcanzar las metas, en la 

cadena de suministros es importante la utilización de tres directrices logísticas e 

internacionales con el fin de optimizar un desempeño, con el fin de maximizar las 

utilidades , la estructura de las directrices de la cadena de sus ministros se detalla en la 

síguete figura. 

Figura 2 
Estructura de la Cadena de suministros 

 

 
Nota: Tomado de: (Chopra, 2008) 

 
Rentabilidad 

Según Aguirre y Barona (2020), la rentabilidad muestra el desempeño 

financiero que la empresa ha alcanzado, la cual le permite fortalecer el procesos 

decisorios relacionados con el financiamiento y desarrollo de las actividades productiva 

de la misma. En este aspecto la rentabilidad es la variable económica que afecta la 

estructura financiera, la combinación de la deuda y el capital destinado al 

financiamiento, por lo que es considerado como el elemento las importante de toda 

empresa, dado que valora la gestión operativa para transformarla en ganancias. 
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La rentabilidad está relacionada a dos tipos de rendimiento, el que muestra la 

rentabilidad obtenida de las ventas y la que muestra la rentabilidad generada con 

relación a la adecuada utilización de los activos o patrimonio. 

La productividad 
La productividad implica la mejora de los procesos productivos, mientras que la 

mejora se la considera como la comparación favorable entre la utilización de los recursos 

materiales y humanos utilizados para la elaboración de los productos 

Para Sladogna (2019), La productividad es el uso eficiente de recursos –trabajo, 

capital, tierra, materiales, energía, información en la producción de diversos bienes y 

servicios-. Es la posibilidad de aumentar la producción a partir del incremento de 

cualquiera de los factores productivos antes mencionados. 

Formas para medir la productividad 
Para Sladogna (2019), existen dos formas de medir la productividad dentro de 

una organización 

Por volumen físico, es decir utilizando como unidad de medida la cantidad de bienes 

producidos. Es la que considera la cantidad de unidades físicas producidas (salida) y la 

cantidad de unidades físicas ingresadas al proceso de producción (entradas). 

Por valor agregado, es decir, de las mercancías valorizadas en moneda local. Este índice, 

muy utilizado por Organismos Internacionales como medida de la productividad 

comparada entre países, suele ser criticado, esto debido a que no considera las 

modificaciones en los mismos producto de los procesos inflacionarios. 

Figura 3 
La productividad 

Nota Tomado de (Sladogna, 2019). 
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MATERIALES Y MÉTODOS 

En el desarrollo de la presente investigación se realizó un análisis crítico de tipo 

cuantitativo y cualitativo, el análisis cualitativo, permitió describir hechos, 

comportamiento, situaciones y características de la cadena de suministro del sector 

automotriz de la ciudad de Quito, esto a fin de diseñar estrategias que permitan dar 

cumplimento a los objetivos. El enfoque cuantitativo permito la recolección, análisis y 

tabulación de dantos numéricos, donde se pudo evidenciar la incidencia de la cadena de 

suministro en la rentabilidad de la empresa, a través de la implementación de 

herramientas estadísticas. 

En la realización del proyecto se aplicó instrumentos de recolección de datos, 

documental bibliográfico, donde se obtuvo información de la realidad del sector micro 

empresarial automotriz de la ciudad de Quito, en la recolección de la información se 

aplicó técnicas como la entrevista, la encuesta y la observación directa. 

Para recabar información relacionada con las variables del estudio se seleccionó 

una empresa del sector automotriz, a la cual se aplicó la entrevista al gerente 

administrativo, mientras que la encuesta se aplicó a los colaboradores del área de 

ventas, compras y bodega, esto con el fin de conocer los procesos y actividades que 

ejecuta la entidad tanto para la compra , almacenamiento y venta de los repuestos 

automotrices, asi como tambien indagar el nivel de conocimiento que tienen los 

colaboradores en relación a la aplicación y manejo de una adecuada cadena de valor. 

El diseño del cuestionario estuvo estructurado con preguntas cerradas 

relacionadas con las principales variables del estudio. Con dichas técnicas se efectuó un 

análisis más objetivo de los datos recolectados acerca del objeto de estudio. 

La determinación de la población y muestra de estudio se realizó mediante la 

aplicación de un muestreo no probabilístico por juicio, el cual contempla el juicio o 

conveniencia del investigador para la selección de los integrantes de la muestra que será 

objeto de estudio. Los criterios para la selección de la muestra se consideraron 

elementos como la actividad comercial, la naturaleza jurídica, tamaño del negocio, entre 

otros. La muestra seleccionada quedo conformada por un total de 8 colaboradores del 

área administrativa y operativa de la entidad, las cuales se detalla a continuación. 
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Tabla 1 
Muestra de estudio 
Área Número de trabajadores 

Administración 1 
Ventas 6 
Bodega 2 
Total 8 

Nota: En esta tabla se presenta a los integrantes de la muestra que serán objeto de investigación 
 
 

Una vez recopilada la información se procedió a efectuar el procesamiento, en el 

cual incluye el ordenamiento y presentación de los datos de forma más lógica y clara, 

resultados que fueron recabados, analizados mediante la aplicación de las herramientas 

estadísticas como son la hoja de cálculo, a fin de que las variables estudiadas expresen 

el peso específico de su magnitud y permitan dar un criterio amplio de la incidencia que 

tiene la cadena de suministro en la productividad de la empresa. 

Normativas 
 

En el presente estudio las fuentes primarias están enfocada en la recopilación 

de información de campo, mientras que las fuentes secundarias, permitirá obtener 

información que está disponible en las fuentes estadísticas oficiales de información 

como el INEC, BCE, base de datos bibliográficos, entre otras (Guambaña, 2022). 

En este caso de estudio se utilizó fuentes primarias para recabar información 

directamente de los trabajadores del área administrativa y operativa de la empresa; en 

el caso de las fuentes secundarias, se considerará a la base de datos como Redalyc, 

Scielo, Dialnet, las cuales contienen información académica en diferentes idiomas, 

presentada y actualizada dentro de los cinco últimos años, de las cuales se tomará datos 

relacionados a las normas de control interno, estructura organizacional de un negocios, 

estrategias corporativas, procesos operativos y administrativos y financieros de una 

entidad. 
 

RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

Una vez concluida la etapa de recolección y análisis de los datos necesarios para 

el desarrollo de la investigación se procede a analizar los resultados obtenidos, 

considerando la relevancia de los mismos para la elaboración de una alternativa de 

solución que ayude a mejorar la cadena de suministros de la empresa. Cuyos datos se 

presentan en los respectivos anexos que sustenta la validez de la información que se 

emite a continuación. 
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Los detalles de los resultados obtenidos de la investigación se presentan en el 

anexo de resultados presentados 

Tabla 2 

Diagnóstico de la situación actual de la empresa 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: En la tabla se presenta el diagnóstico de la cadena de suministros de la empresa 

Para analizar la incidencia que presenta la falta de una buena gestión de la 

cadena de suministros se aplicó una encuesta , cuyas preguntas relacionadas como el 

Componente de la 
cadena de 

suministros 

Situación ideal Diagnóstico de la empresa 

Instalaciones Área de almacenamiento 

Organizada 

Señalizada 

Productos codificados 

Espacio reducido 

Falta de señalización y codificación 

Productos desordenados en 

pasillos. 

Inventarios Aplicar método de control 

Actualizar existencias 

Calificar productos 

Inexistente método de valoración, 

Excesos y deficiencia de ciertos 

productos. No se realiza toma la 

física de inventarios 

La transportación Emplear servicios de 

entrega directa 

No cuenta con servicios de 

transportación 

Información Mantener datos 

actualizados de 

Existencias 

Instalaciones 

Costos, gastos y precios 

Información financiera 

desactualizada 

Inexistencia de registros físicos de 

respaldo 

Aprovisionamiento Calcular saldos de 

existencias 

Contratar transporte 

Distribuir mercadería 

Saldos de existencias 

desactualizados 

No se calcula máximos y mínimos 

Fijación de precios Establecer un método de 

calculo 

Estimar costos y gasto 

operativos 

No se calcula costos y gastos 

operativos y administrativos para 

fijar precios 
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conocimiento y la gestión de la cadena de suministros, demostró que la mayoría de 

trabajadores no tiene ninguna referencia de la conformación de una cadena de 

suministros, por lo que no se aplica una gestión adecuada de los materiales y 

suministros, tanto en el almacenamiento como en sus distribuciones, ocasionado que la 

empresa no cumpla con los tiempos de entrega de los productos establecidos por los 

clientes, tal como se muestra en las siguientes figuras. 

Figura 4. 

Conocimiento y aplicación de la cadena de suministro 
 
 

¿Conoce usted que es la cadena de 
suministros? 

¿Aplica en su empresa la 
gestión de la cadena de suministro? 

  
 
 
 

25% 
 
 

75% 
 
 
 
 
 
 

Si No 

   
 
 
 

37% 
 

63% 
 
 
 
 
 
 
 

Si No 

 

Nota: Tomando de la aplicación de encuesta 
 

Según lo ratifica Chopra (2008), aplicar una adecuada cadena de suministros 

hace que los negocios se vuelvan más eficiente y rentables, esto considerando que 

poseen una capacidad estratégica que logra garantizar el crecimiento de las ventas 

volumen y posicionamiento de la marca o entidad por medio del mejoramiento de la 

atención a los clientes. 

En cuanto a la organización de las instalaciones y el almacenamiento de los 

productos se identificó aspectos importantes a resaltar como el inadecuado espacio 

físico con el que cuenta la empresa para el almacenamiento de los repuestos 

automotrices, debido a ello no se ha podido distribuir de forma organizada cada 

producto, esto a su vez ha generado pérdidas económicas para la entidad, debido al 

deterioro u obsolescencia de diversos repuestos, datos que se sustenta en la encuesta 

cuya preguntas se presenta a continuación. 
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Figura 5. 

Almacenamiento y control de los inventarios 
 
¿Cree usted que las instalaciones de la 
empresa son adecuadas para el 
almacenamiento y venta de repuestos? 

¿Conoce usted bajo qué sistema se 
controla el inventario? 

  
 
 

25% 
 
 

75% 
 
 
 
 
 
 

Si No 

   
00%% 

 
 
 
 
 

100% 
 
 
 
 

Kardex Sistematizado Otro 

 

    

Nota: Tomando de la aplicación de encuesta 
 

En este sentido Padilla y Oddone (2016) afirma que las actividades de apoyo de 

la cadena de suministros consisten en la adecuada organización de la infraestructura 

(administración y gerencia), recursos humanos, selección de personal, capacitaciones, 

tecnología y adquisiciones de la organización tanto para la distribución como para el 

almacenamiento de los productos. 

Así también la entidad no cuenta con un adecuado sistema de control de los 

inventarios, dado que existe productos en Stock que no tienen mayor rotación, mientras 

que existe desabastecimientos de productos con mayor demanda, esto pone en riesgos la 

rentabilidad de la empresa, debido al mal manejo de la gestión de los inventarios. 

Según Tumbaco y Villafuerte (2022), la eficiencia en el manejo de los 

inventarios permite a la entidad conocer y controla la rentabilidad y productividad, 

logrando identificar determinadas falencias y a la vez establecer acciones que ayude a 

mejorar la situación financiera del negocio. 

En cuanto al sistema de transportación la empresa no cuenta con estrategias 

adecuadas para la trasportación de los productos, no se realizan entregas a domicilios en 
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su gran mayora los clientes tienen que recoger los productos en las instalaciones de la 

empresa, esto perjudica a la competitividad, puesto que, en el sector, las entregas 

directas atraen mayores ventas, tal como se muestra in la información emitida por los 

trabajadores mediante la encuesta, cuyos datos se presentan a continuación. 

Figura 6. 

Distribución y cálculo del precio de los productos 
 

¿Cómo entregan los pedidos a sus 
clientes? 

¿Para la fijación de los precios finales de los 
productos se aplica algún método de cálculo 
que contemple los costos y gastos 

 0% 

25% 
 

75% 
 
 
 
 

Entrega al domicilio del cliente 

El cliente los recoge 

Según acuerdos 

  
 
 

38% 
 

63% 
 
 
 
 
 
 

Si No 

Nota: Tomando de la aplicación de encuesta 
 

Para Porter (2009), el proceso de transportación de la mercadería es el 

responsable de mover los productos e insumos de producción entre empresa y clientes, 

esto agrega valor agregado a los bienes que se comercializa por medio de la entrega, 

sido el punto clave para el mejoramiento de la atención a los clientes. 

Así también se analizó los medios de información que mantiene la empresa tanto 

a nivel interno como externo no cumple con las expectativas de los clientes. Otro 

aspecto a considerar es la falencia que tiene en el control de costos y gastos dentro de la 

empresa, esto afecta la fijación de precios competitivos, ya que el precio de venta de 

cada producto se establece en comparación de la competencia, marginado una mínima 

ganancia. 

Esto se ratifica en consideración que la fijación de precios determina las 

ganancias netas que obtendrá el negocio, por lo tanto, refleja el rendimiento que se le da 

a los recursos y tiempo invertido tanto en la producción como en la distribución de los 

productos (Bolwig, Ponte, Toit, Riisgaard, & Halberg, 2018). 
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En relación a las acciones de aprovisionamiento las empresas no tienen una 

adecuada gestión de los materiales, no se cuenta con una cadena de transportación y 

distribución de los mismos, por lo que la capacidad de respuesta a las necesidades de los 

clientes se ha visto altamente afectada. 

Los autores (Vizcaíno & Sepúlveda, 2018), destacan la importancia de brindar 

un buen servicio o producto, puesto que la razón de existir de cualquier negocio y por la 

cual las empresas dirigen sus políticas, productos, servicios y procedimientos es la 

satisfacción de los clientes. 

Por tal razón, se considera esencial el diseño y aplicación de un manual de 

procesos que ayude a optimizar el control de las actividades de almacenamiento, 

compra y venta de los repuestos, asi como tambien de la toma física de los inventarios, 

por lo que en la presente investigación se propone un manual de procesos operativos y 

administrativos que direccione a los trabajadores en el despeño de sus actividades 

 
 

CONCLUSIONES 

Una vez concluida la investigación, se estableció que las microempresas automotrices 

de la ciudad de Quito tienen una importante limitante que les impide seguir creciendo en 

el sector empresarial, el no aplicar los principios y conceptos básicos sobre lo 

relacionado a una cadena de suministros provoca que el servicio y la atención al cliente 

no sean las más acordes, lo cual, de manera directa, evita la aceptación y la expansión 

de un negocio dentro de un mercado. 

Al analizar la información, se estableció que la labor administrativa de un 

emprendimiento es esencial para el correcto manejo contable, no obstante, si el demás 

personal no está familiarizado con los respectivos temas que traten sobre las 

instalaciones, el manejo de los inventarios, la transportación de los productos, la 

información relacionada con los proveedores y el aprovisionamiento no podrán aportar 

de manera adecuada al crecimiento conjunto de una entidad. 

Finalmente se estableció que la inadecuada gestión de la cadena de suministros, incide 

directamente en la rentabilidad y productividad de la empresa , puesto que el 

desconocimiento en el proceso de las principales directrices de la inclusión de una 

cadena de suministro en una microempresa afecta directamente al crecimiento 
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económico, esto considerando más del 60% del personal desconoce sobre esta temática, 

debido a la baja importancia que se le concede a la organización de las instalaciones, 

almacenamiento de los productos y distribución de los repuestos, lo que en conjunto 

provoca una insatisfacción en los clientes, por lo que es fundamental que se implante un 

sistema de gestión de inventarios , así como un manual de procesos para optimizar las 

actividades operativas y administrativas relacionadas con la gestión y manejo de los 

productos . 
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ANEXOS 

ANEXOS INTRODUCCIÓN. 
Anexo 1. Documento de apoyo 1 
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Anexo 2. Documento de apoyo 2 
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Anexo 3. Documento de apoyo 3 
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ANEXOS MATERIALES Y MÉTODOS 

Anexo 4 Cadena de valor como estrategia 
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Anexo 5 Cadena de valor UNASUR 
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Anexo 6 Cadena de valor como herramienta de servicios 
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37% 

63% 

Si No 

ANEXOS RESULTADOS 

Anexo. 7 Aplicación de encuesta 

 
Análisis de resultados 

1 ¿Conoce usted que es la cadena de suministros? 
 

Tabla 3 

Cadena de suministro 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Si 3 38% 

No 5 63% 

Total 8 100% 

Nota: En la tabla 2 se evidencian los resultados obtenidos por los encuestados 
 

Figura 1 

Cadena de suministro 
 

 
Análisis: 

 
Tras recopilar las respuestas proporcionadas por los encuestados en la 

primera pregunta de la presente encuesta fue posible comprender el grado de 

conocimiento que tiene el personal de la empresa sobre lo que es una cadena de 

suministro. La mayor parte de los encuestados afirman desconocer sobre lo que está 

relacionado con la cadena de suministro, esto debido a que el 63% del personal 

señala no saber sobre el tema, por otra parte, el 37% de los demás trabajadores si 

conocen lo que es una cadena de suministro. 
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25% 

75% 

Si No 

2. ¿Aplica en su empresa la gestión de la cadena de suministro? 
 

Tabla 4 

Aplicación de la cadena de suministro 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Si 2 25% 

No 6 75% 

Total 8 100% 

Nota. En la tabla 3 se muestran los datos obtenidos en la presente pregunta 
 

Figura 2 

Aplicación de la cadena de suministro 
 

 
Análisis: 

 
La interpretación que tienen las respuestas de los encuestados tras la segunda 

pregunta de la encuesta están relacionados con la aplicación de la cadena de 

suministro dentro de la empresa, en función de lo mencionado el 75% de las 

personas interrogadas defienden que la empresa no aplica lo que es una cadena de 

suministro, a lo que difieren el 25% de los demás encuestados, mismos que señalan 

que la institución si aplica lo que es la cadena de suministro. 
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25% 
 
 
 
 

75% 
 
 
 
 
 
 

Si No 

3. ¿Cree usted que la instalación de la empresa es adecuada para el 

almacenamiento y venta de repuestos? 

Tabla 5 

Almacenamiento adecuado de mercadería 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Si 6 75% 

No 2 25% 

Total 8 100% 

Nota. En la tabla 4 se muestran los datos obtenidos en la presente pregunta 
 

Figura 3 

Almacenamiento adecuado de mercadería 
 

 
Análisis: 

 
Siguiendo con la tercera interrogante de la encuesta, a las personas 

analizadas se les cuestiono si consideran apropiado el lugar donde almacenan la 

mercadería de la empresa y el almacén de ventas de los repuestos. Ante lo señalado 

la mayor parte de la muestra, el 75% del total, están de acuerdo con que el lugar de 

almacenamiento es el adecuado, pero a diferencia de esto, el 25% de los demás 

encuestados señala que actualmente la empresa carece de la infraestructura adecuada 

para almacenar los repuestos automotrices. 
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100% 
 
 
 
 

Kardex Sistematizado Otro 

4 ¿Conoce usted bajo qué sistema se controla el inventario? 
 

Tabla 6 

Sistema de control de inventarios 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Kardex 0 0% 

Sistematizado 8 100% 

Otro 0 0% 

Total 8 100% 

Nota. En la tabla 5 se muestran los datos obtenidos en la presente pregunta 
 

Figura 4 

Sistema de control de inventarios 
 

 
Análisis: 

 
Uno de los propósitos que tuvo el presente instrumento de recolección de 

información, es conoce como se encontraba la empresa en función a su sistema de 

control de inventarios. La cuarta pregunta llama a los encuestados a exponer la 

manera en la que la empresa controla los repuestos y mercaderías que ingresan, a lo 

que el 100% afirmo que el método empleado por el personal encargado es el 

sistematizado. 
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0% 

25% 

75% 

Entrega al domicilio del cliente El cliente los recoge Según acuerdos 

5 ¿Cómo entregan los pedidos a sus clientes? 
 

Tabla 7 

Entrega de productos 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Entrega al domicilio del cliente 0 0% 

El cliente los recoge 6 75% 

Según acuerdos 2 25% 

Total 8 100% 

Nota. En la tabla 6 se muestran los datos obtenidos en la presente pregunta 
 

Figura 5 

Entrega de productos 
 

 
Análisis: 

 
La quinta interrogante llama a los encuestados a definir la manera en la que 

la empresa realiza la entrega de los productos a los clientes, sobre este tema la 

mayoría del personal afirman que las entregas son realizadas al estar con la 

presencia del cliente. El 75% de los interrogados afirmaron lo antes expuesto, pero 

ante esto difiere el ultimo 25% los cuales mencionan que las entregas son 

personalizadas y llegan hasta el domicilio del cliente. 
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25% 

75% 

Si No 

6. ¿Está informado sobre la existencia de un servicio post-venta como 

mantenimiento, cambios, reparaciones? 

Tabla 8 

Servicios Pos - venta 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Si 2 25% 

No 6 75% 

Total 8 100% 

Nota. En la tabla 7 se muestran los datos obtenidos en la presente pregunta 
 

Figura 6 

Servicios Pos - venta 
 

 
Análisis: 

 
Para conocer el estado y la calidad del servicio brindado por la empresa, la 

sexta pregunta está orientada a saber que tan informado está el personal sobre el 

servicio de Post – Venta. En aspectos generales la mayoría del personal, con un 75% 

de botos a favor, se defienden que la empresa no realiza labores de Post Venta, 

mientras que, por una parte, el 25% se mantiene en la postura de que si se entrega el 

servicio de post venta a los clientes. 
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38% 

63% 

Si No 

7 ¿Para la fijación de los precios finales de los productos se aplica algún 

método de cálculo que contemple los costos y gastos y el nivel adecuado de 

rentabilidad que se desea alcanzar? 

Tabla 8 

Manejo contable 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Si 3 38% 

No 5 63% 

Total 8 100% 

Nota. En la tabla 9 se muestran los datos obtenidos en la presente pregunta 
 

Figura 7 

Manejo contable 
 

 
Análisis: 

 
Al seguir con la décima pregunta, se valoró la opinión que tienen los 

encuestados sobre si la empresa lleva un correcto método de control de costos y 

gastos para la fijación de precios. La actual pregunta dio a conocer que la mayoría 

de los trabajadores de la empresa no están llevando el manejo contable de gastos y 

costos adecuadas, esto se afirma en base a que el 63% ha respondido que lo precios 

se fijan según la competencia, mientras que apenas el 38% del personal estipula que, 

si se considera ciertos gastos, pero no se estima una adecuada utilidad por cada 

producto. 

8 ¿Conoce usted si antes de seleccionar proveedores, la empresa realiza el 

proceso de evaluación de calidad? 
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13% 

88% 

Si No 

Tabla 9 

Evaluación de calidad en proveedores 
 
 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Si 1 13% 

No 7 88% 

Total 8 100% 

Nota. En la tabla 10 se muestran los datos obtenidos en la presente pregunta 
 

Figura 8 

Evaluación de calidad en proveedores 
 

 
Análisis: 

 
La última pregunta de la encuesta está encaminada a conocer la opinión que 

tienen los encuestados sobre la rigurosidad que tiene la empresa para la elección de 

proveedores y los mecanismos de almacenamiento delos productos. Por una parte, el 

88% de las personas definen que la empresa no ejecuta un proceso que permita 

evaluar la calidad de los repuestos que llegan a la institución, mientras que el 13% 

de los encuestados señalan que, si existen ciertos métodos de evaluación de calidad 

para los proveedores que trabajan con la institución y surten de productos, pero no 

cuenta con una cadena de transportación y transportación de los mismos a la 

empresa. 
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Anexo. 8 Análisis de la entrevista aplicada al gerente administrativo 
1. ¿Cuáles son los criterios que valora al momento de adquirir los repuestos 

en su empresa? 

R. Para la compra de repuestos el criterio principal que se considera es el precio 

y la calidad de los mismo, seguidamente de la flexibilidad para el pago que ofrecen los 

proveedores, mediante esto se puede establecer precios más competitivos para los 

clientes 

2. ¿Qué tan tecnificado es el sistema de almacenamiento de la mercadería? 
 

R. Dentro de la empresa no se ha efectuado sistemas tecnificados para el 

almacenamiento y distribución de la mercadería, por lo que aún se presenta falencias en 

la distribución, ordenamiento y ubicación de los repuestos, retrasando los tiempos de 

entrega de los repuestos al cliente 

3. ¿Qué método de control de inventarios utiliza en la empresa? 
 

Dentro de las empresas del sector automotriz por la naturaleza de los productos 

el método más recomendable para el control de los inventarios es el método promedio 

ponderado, dado que les permite equilibrar el precio de los productos nuevos y los ya 

existentes 

4. ¿Cuál es el tiempo promedio de rotación de los inventarios en su empresa? 
 

R. La rotación del inventario dentro de la empresa general oscilan de 20 a 60 

dias, lo que se quiere interpretar que la mercadería no cuenta con una adecuada rotación, 

debido a que en la entidad no se implementa unas buenas estrategias de venta, lo que 

genera altos costos por mantenimiento de inventarios. 

5. ¿Cuán oportuno es el servicio de transporte de mercadería desde sus 

diferentes proveedores? 

Según el informe del área de ventas el transporte para la distribución de la 

mercadería no cumple con las exceptivas de los clientes , puesto que no cumple el 

tiempo de las entregas retrasos, el pedido no está acorde con las especificaciones del 

cliente o el producto entregado llega en malas condiciones por la mala manipulación 

que se haya dado a los mismos. 

6. ¿Porque medios informativos conoce las necesidades de sus clientes? 
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R. los medios que generalmente se conoce las necesidades de los clientes es a 

través de la interacción con los mismos, asi como también con estudios de mercado, lo 

que permite recolectar información necesaria para conocer sus expectativas y 

necesidades 

7. ¿Qué método utiliza en la empresa para medir e informarse sobre la 

satisfacción de sus clientes? 

R. Para conocer la satisfacción de los clientes, se aplica métodos como 

entrevistas personales por vía telefónica que son aceptadas por los clientes, esto permite 

conocer el grado de aceptación de los clientes. 

8. ¿Su empresa aprovecha las sugerencias y las quejas de los clientes para 

generar mejoras? 

R. Las quejas y reclamos que emiten los clientes en función a la calidad y 

entrega de los productos son atenidos y aprovechadas en gran medida, lo que le genera 

una ventaja competitiva en relación a la competencia 

9. ¿Qué medios de comunicación utiliza la empresa para promocionarse? 
 

R. En la empresa se proporciona los beneficios de los productos a través de los 

medios masivos de comunicación como es, redes sociales, prensa y radio, esto le ha 

permitido establecerse y competir dentro del mercado. 
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Anexo 9. Análisis del diagnóstico de la cadena de suministro de la empresa 
Componente de la 

cadena de suministros 

Situación ideal Diagnóstico de la 

empresa 

Instalaciones Los espacios de 

almacenamiento de las 

empresas deben ser 

adecuadas y organizados 

con las respectivas 

señalizaciones que felicite 

una respuesta rápida a la 

solicitud de los clientes 

En este aspecto se 

constató que las 

instalaciones de la 

empresa no cuentan con el 

espacio necesario para el 

almacenamiento de los 

productos, carecen de 

perchas, señalizaciones y 

codificaciones de los 

mismo, así como una 

evidente desorganización 

de pasillos, lo que retrasa 

la entrega de los repuestos 

a los clientes. 

Inventarios Es importante 

mantener actualizado y 

clasificado los inventarios 

de la empresa bajo un 

método de valoración 

mensual 

No se emplea un 

método de valoración de 

los inventarios, se 

desconoce el nivel de 

rotación, máximos y minis 

de cada producto, la 

empresa realiza una toma 

física de inventarios 

anuales 

La transportación La implantación 

del transporte a la cadena 

de suministro eleva la 

capacidad de respuesta a 

los clientes 

La empresa no 

proporciona servicios de 

trasportación de los 

productos para los clientes, 

lo que le resta 

competitividad en el 

mercado 
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Información Es importante 

mantener datos 

actualizados y análisis 

relacionados con las 

instalaciones, inventario, 

transporte, costos, precios 

y clientes a lo largo de la 

cadena de suministro 

La empresa no 

mantiene actualizada la 

información relacionada 

con inventarios, registros y 

documentación física que 

sustente las operaciones 

económicas 

Aprovisionamiento Es importante 

contar con información 

adecuada de los 

inventarios, transporte y 

distribución de productos, 

asi como la capacidad de 

demanda que tienes lo 

mismos para tomar una 

adecuada decisión de 

aprovisionamiento 

En la empresa la no 

mantener datos 

actualizados de los 

inventarios, instalaciones y 

transporte, el sistema de 

aprovisionamiento es 

deficiente lo que minimiza 

la capacidad de respuesta, 

sea por la falta de 

productos o deterior de los 

mismos 

Fijación de precios Para la fijación de 

precios es necesario 

establecer un método d 

calculo estimado que 

contemple todos lo 

componente que 

intervienen en la operación 

de compra venta y 

distribución de los mismo 

La empresa fija el 

precio de los productos 

tomado como referte el 

precio del valor de 

mercado, por lo que los 

mismos varían en función 

a la demandad u oferta, 

esto afecta a la 

competitividad 
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Anexo 10 Clasificación de los inventarios ABC 
 
 

Clasificación A 
D V D 

 
 
 

PRODUCTO 

FILTRO DE AIRE 

CODI 

FICACIÓN 

 
100 

EMANDA 

SEMESTRA 

L 

2 

ALOR 

UNITARI 

O 

4 

EMANDA 

ACUMULA 

DA 

9 

 
PRODUC 

TOS 

1 

MOTOR 

FILTRO DE 

GASOLINA 

FILTRO DE 

ACEITE 

FILTRO DE 

CABINA 

FILTRO DE 

DIESEL 

 
BUJIAS 

PASTILLAS DE 

FRENO CERAMICA 

PASTILLAS DE 

FRENO CARBONO 

JUEGO DE 

ZAPATAS 

CABLES DE 

BUJIAS 

ACEITE 20W50 

GALON 

ACEITE 10W30 

GALON 

ACEITE 15W40 

GALON 

0A 

100 

1a 

100 

2a 

100 

3a 

100 

4a 

100 

5a 

100 

6a 

100 

7a 

100 

8a 

100 

9a 

101 

0a 

101 

1a 

101 

2a 

00 ,5 

1 4 

00 ,8 

1 

50 3 

2 

50 5 

2 

50 6 

1 2 

50 ,5 

2 2 

0 8 

3 3 

5 3 

4 2 

0 5 

1 1 

4 5 

1 1 

0 3 

1 1 

0 3 

1 1 

0 4 

00 2% 

4 6 

80 % 

4 9 

50 % 

1 1 

250 5% 

1 1 

500 5% 

3 9 

75 % 

5 1 

60 % 

1 2 

155 % 

1 2 

000 % 

2 1 

10 % 

1 1 

30 % 

1 1 

30 % 

1 1 

40 % 
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ACEITE 5W30 

GALON 3a 

ACEITE 5W20 

GALON 4a 

ACEITE 75W85 1 

LITRO 5a 

ACEITE 90 1 

LITRO 6a 

ACEITE 

HIDRAULICO 1 LITRO 7a 

REFRIGUERANTE 

GALON 8a 

LIQUIDO DE 

FRENOS 1 LITRO 9a 

MESA DE 

SUSPENSION DERECHA 0a 

MESA DE 

SUSPENSION 

IZQUIERDA 1a 
 
 

BOMBA DE AGUA 2a 

KIT DE 

DISTRIBUCION 3a 

SENSOR DE 

TEMPERATURA 4a 

TROMPO DE 

TEMPERATURA 5a 

 
SENSOR CKP 6a 

 
 

SENSOR MAP 7a 

101 
 
 

101 
 
 

101 
 
 

101 
 
 

101 
 
 

101 
 
 

101 
 
 

102 
 
 
 

102 
 
 

102 
 
 

102 
 
 

102 
 
 

102 
 
 

102 
 
 

102 

1 1 1 1 

0 8 80 % 

1 2 2 1 

0 2 20 % 

1 6 1 

0 6 0 % 

1 6 1 

0 6 0 % 

1 8 1 

0 8 0 % 

1 7 1 

0 7 0 % 

1 1 1 1 

0 0 00 % 

1 2 2 1 

2 0 40 % 
 
 

1 2 2 1 

3 0 60 % 

1 2 2 1 

0 5 50 % 

5 2 0 

5 9 95 % 

1 1 1 1 

0 2 20 % 

6 0 

7 9 3 % 

2 1 0 

7 4 68 % 

1 3 3 1 

2 2 84 % 
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SENSOR MAF 
 
 

SENSOR IAC 
 
 

FUSIBLES 
 
 

RELAY 

TAPA 

RESERVORIO 
 
 

RESERVORIO 
 
 

LLANTAS R14 
 
 

TAMBORES 
 
 

FOCOS 

FOCOS 

HALOGENOS 

 
FOCOS STOP 

 
 

FOCOS GUIAS 
 
 

SPRAY FRENOS 

SPRAY 

LIMPIASENSORES 

SPRAY 

LIMPIACONTACTOS 
 
 

GRASA 

102 

8a 

102 

9a 

103 

0a 

103 

1a 

103 

2a 

103 

3a 

103 

4a 

103 

5a 

103 

6a 

103 

7a 

103 

8a 

103 

9a 

104 

0a 

104 

1a 

104 

2a 

104 

3a 

3 

7 8 

1 

3 6 

0 

7 ,5 
 
 

5 2 
 
 

7 5 

1 

4 6 

3 

7 2 

1 

8 8 
 
 

7 1 

1 

5 6 

2 

0 1 
 
 

7 1 
 
 

7 3 

1 

2 3 

4 

7 ,5 

1 3 

5 ,8 

2 0 

66 % 

4 0 

8 % 

3, 0 

5 % 

1 0 

0 % 

3 0 

5 % 

6 0 

4 % 

2 0 

24 % 

1 0 

44 % 

0 

7 % 

9 1 

0 % 

2 1 

0 % 

0 

7 % 

2 0 

1 % 

3 1 

6 % 

3 0 

1,5 % 

5 1 

7 % 
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0 2 

40 

 

1 

 

0 

 

0 

 

1 

 

0 

 

0 

 

0 

 

1 

 

0 

 

1 

614 

TOTAL 

PRODUCTOS A 

3 

0 
 

8 3a 

105  
BOBINAS 

4 

55 

3 

5 

1 

3 2a 

105 MEDIDOR DE 

COMBUSTIBLE 

1 

54 

2 

2 
 

7 1a 

105 BOMBA DE 

GASOLINA 

4 

2 
 

6 
 

7 0a 

105 BANDA DE 

ACCESORIOS 

2 

52 

1 

8 

1 

4 9a 

104 CABLE FRENO DE 

MANO 

6 

3 
 

9 
 

7 8a 

104 CABLE DE 

EMBRAGUE 

5 

6 
 

8 
 

7 7a 

104 PLUMAS 

POSTERIORES 

4 

2 
 

6 
 

7 6a 

104 PLUMAS 

DELANTERAS 

1 

26 
 

9 

1 

4 5a 

104 TROMPO DE 

ACEITE 

9 

8 

1 

4 
 

7 4a 

104 CILINDROS DE 

FRENO 
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Cosificación B 
 
 
 

PRODUCTO 

 
COD 

IFICACIÓ 

N 

D 

EMAND 

A 

SEMEST 

RAL 

V 

ALOR 

UNITA 

RIO 

D 

EMAND 

A 

ACUMU 

LADA 

% 

PROD 

UCTO 

S 

BUJIAS 

PLATINO 

1054 

B 
 

10 
 

8 
 

80 

3 

% 

DISCOS DE 

FRENO 

DELANTEROS 

 
1055 

B 

 
 

10 

 
4 

4 

 
44 

0 

 
3 

% 

DISCOS DE 

FRENOS 

POSTERIORES 

 
1056 

B 

 
 

30 

 
4 

8 

 
14 

40 

 
1 

0% 

 
TERMOSTATO 

1057 

B 
 

24 

1 

8 

43 

2 

8 

% 

AMORTIGUAD 

ORES DELANTEROS 

1058 

B 
 

14 

6 

8 

95 

2 

5 

% 

 
ROTULA 

1059 

B 
 

10 

1 

0 

10 

0 

3 

% 

JUEGO DE 

EMPAQUES 

1060 

B 
 

10 

5 

6 

56 

0 

3 

% 

BOMBA DE 

ACEITE 

1061 

B 
 

10 

2 

8 

28 

0 

3 

% 

 
EMBRAGUES 

1062 

B 
 

10 

7 

0 

70 

0 

3 

% 

CHAQUETAS 

DE BIELA 

1063 

B 
 

10 

1 

8 

18 

0 

3 

% 

CHAQUETAS 

DE BANCADA 

1064 

B 
 

10 

1 

8 

18 

0 

3 

% 

MANGUERA 

RADIADOR 

1065 

B 
 

10 

1 

2 

12 

0 

3 

% 
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SENSOR DE 

GOLPE 

1066 

B 
 

10 

2 

7 

27 

0 

3 

% 

 
INYECTORES 

1067 

B 
 

10 

3 

2 

32 

0 

3 

% 

VALVULAS 

DE ADMISION 

1068 

B 
 

10 

2 

2 

22 

0 

3 

% 

VALVULAS 

DE ESCAPE 

1069 

B 
 

10 

2 

4 

24 

0 

3 

% 

 
SELLOS 

1070 

b 
 

10 

1 

5 

15 

0 

3 

% 

 
GUIAS 

1071 

b 
 

10 

2 

2 

22 

0 

3 

% 

BOMBA 

HIDRAULICA 

1072 

b 
 

10 

9 

0 

90 

0 

3 

% 

BAMBA DE 

FRENOS 

1073 

b 
 

10 

6 

0 

60 

0 

3 

% 

BOMBA 

PRINCIPAL DE 

EMBRAGUE 

 
1074 

b 

 
 

12 

 
4 

5 

 
54 

0 

 
4 

% 

BOMBA 

AUXILIAR DE 

EMBRAGUE 

 
1075 

b 

 
 

13 

 
5 

5 

 
71 

5 

 
4 

% 

 
SERVO FRENO 

1076 

b 
 

10 

7 

0 

70 

0 

3 

% 

CABLES DE 

MARCHAS 

1077 

b 
 

5 

3 

2 

16 

0 

2 

% 

MORDAZAS 

DE FRENO 

1078 

b 
 

10 

4 

1 

41 

0 

3 

% 

 
DEPURADOR 

1079 

b 
 

7 

6 

0 

42 

0 

2 

% 

 
BATERIA 

1080 

b 
 

7 

7 

0 

49 

0 

2 

% 
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  30 

2 

   

 
 

Clasificación C 
 
 
 

PRODUCTO 

 
COD 

IFICACIÓ 

N 

D 

EMAND 

A 

SEMEST 

RAL 

V 

ALOR 

UNITA 

RIO 

D 

EMAND 

A 

ACUMU 

LADA 

% 

PROD 

UCTO 

S 

AMORTIGUAD 

ORES POSTERIORES 

1081 

c 
 

2 

4 

2 
 

44 

6 

% 

 
BARRAS LINK 

1082 

c 
 

3 

1 

1 
 

14 

9 

% 

JUEGO DE 

PISTONES 

1083 

c 
 

4 

6 

0 
 

64 

1 

2% 

JUEGO DE 

RINES 

1084 

c 
 

3 

4 

5 
 

48 

9 

% 

 
RADIADORES 

1085 

c 
 

2 

5 

0 
 

52 

6 

% 

CAJA DE 

CAMBIOS 

COMPLETAS 

 
1086 

c 

 
 

1 

 
5 

00 

 
50 

1 

 
3 

% 

RIEL DE 

INYECTORES 

1087 

c 
 

1 

6 

0 
 

61 

3 

% 

COMPUTADOR 

A - ECU 

1088 

c 
 

1 

8 

00 

80 

1 

3 

% 

CAJA DE 

FUSIBLES 

1089 

c 
 

1 

8 

0 
 

81 

3 

% 

CABEZOTES 

COMPLETO 

1090 

c 
 

1 

1 

80 

18 

1 

3 

% 

CATALIZADO 

RES 

1091 

c 
 

2 

2 

80 

28 

2 

6 

% 
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ALTERNADOR 

1092 

c 
 

1 

1 

20 

12 

1 

3 

% 

COMPRESOR 

AIRE 

ACONDISIONADO 

 
1093 

c 

 
 

2 

 
2 

50 

 
25 

2 

 
6 

% 

ELECTRO 

VENTILADOR 

1094 

c 
 

1 

4 

5 
 

46 

3 

% 

RADIADOR 

CALEFACCION 

1095 

c 
 

2 

8 

0 
 

82 

6 

% 

MULTIPLE DE 

ADMISION 

1096 

c 
 

1 

1 

80 

18 

1 

3 

% 

MULTIPE DE 

ESCAPE 

1097 

c 
 

2 

1 

20 

12 

2 

6 

% 

CUERPO DE 

ACELERACION 

1098 

c 
 

1 

1 

20 

12 

1 

3 

% 

TABLERO 

COMPLETO 

1099 

c 
 

2 

3 

00 

30 

2 

6 

% 

 
MOTOR 3/4 

1100 

c 
 

1 

2 

100 

21 

01 

3 

% 

Total Productos 

C 

  
34 
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Anexo 11. LAYOUT DE LA PLANTA DE ALMACENAMIENTO 
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Anexo 12. Manual de procesos 
Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 
Departamento de Compra y venta Fecha: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 

DEPARTAMENTO DE COMPRA Y VENTA 

Elaborado por Revisado por : 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

 
Contenido 

Introducción 

Alcance 

Objetivos 

Políticas generales 

Área de compras 

Políticas del área de compras 

Descripción de actividades 

Diagrama de flujos 

Indicadores de evaluación 

Área de ventas 

Políticas del área de ventas 

Descripción de actividades 

Diagrama de flujos 

Indicadores de evaluación 

Área de almacenamiento o bodega 

Políticas del área de almacenamiento 

Descripción de actividades 

Diagrama de flujos 

Indicadores de evaluación 

Elaborado por Revisado por : 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

 
Introducción 

Este manual de proceso y organización administrativa es un documento que 

contiene la descripción de las actividades relacionadas con los procesos operativos que 

ejecuta la empresa para la compra veta, distribución, almacenamiento y control de los 

inventarios de los repuestos automotrices. 

 
El desarrollo del manual está incluido por la descripción de políticas, procesos 

y actividades para cada una de las áreas vinculadas a la compra y venta de los 

productos, con la participación activa de todos los colaboradores del departamento de 

compra, ventas y bodega, delimitando cada una de las responsabilidades. 

 
Para la correcta ejecución de los procesos y procedimientos la empresa se 

apoyará en ejemplos de formularios, autorización y demás documentos necesarios para 

la legalización y registro de cada acción dentro de cada área involucrada. 

Alcance 

El desarrollo y ejecución del manual de procedimientos estará orientado 

solucionar los posibles problemas que se presenta en el área de bodega, almacén y de 

compra y venta, mismo que será utilizado como herramienta de apoyo para el normal 

desempeño los trabajadores. 

El manual estará a disposición de los siguientes: 

• Gerente de departamento de compra y venta 

• Proveedores 

• Personal del almacén 

• Personal de bodega 

• Contador 

Elaborado por Revisado por : 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

 
Objetivos 

Objetivo general 

 
Optimizar las tareas que se realizan a diario en las dependencias de la empresa 

guiando a los trabajadores al cumplir de forma eficiente las actividades establecidas, 

minimizando con ello la duplicidad de tareas. 

 
Objetivos específicos 

• Mejorar las actividades operativas por medio de la implantación de un sistema 

de control en cada una de las áreas involucrada en el proceso de compra y 

venta de repuestos e insumos automotrices. 

• Direccional a personal para que cumpla con las tareas asignadas evitando la 

duplicidad de la mismas. 

• Procurar que el proceso de compra venta de los repuestos automotrices siga un 

orden lógico y con la documentación necesaria para obtener buenos 

resultados. 

Elaborado por Revisado por: 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Compra de repuestos N° 

Componente Políticas generales 

 
Políticas generales para el departamento de compras 

• El jefe de compras deberá el último sábado de cada mes participar en las 

observaciones y toma de inventarios de los repuestos automotrices almacenados 

a fin de actualizar los saldos antes de abastecer el almacén. 

• El material de bodega debe ser manejada únicamente por el personal autorizado 

• Los ingresos de materiales deben ser registrados tras la verificación y 

contrastación con la factura de compra 

• Los repuestos que no cumplan con las características solicitadas en la orden de 

compra serán devueltos inmediatamente al proveedor 

• Para la selección de proveedores se considerará por lo mini la solicitud de 5 

proformas. 

• La orden de compra se realizará previo a la orden de requisición autorizada y 

firmada por el responsable del área solicitante 

• Las autorizaciones de la compra estarán legalizadas por el gerente financiero y 

gerente general de la empresa 

• El respaldo de las facturas de compra será generado en triplicado y enviadas al 

departamento contable y bodega para su registro y posterior archivo 

Áreas relacionadas con el proceso de compras 

Bodega 

Proveedores 

Contabilidad 

Elaborado por Revisado por: 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Orden de Requisición de 

repuestos automotrices 

N° 

Componente Descripción de actividades 

 
N° Descripción  Jefe de 

responsable 

1 Determinar el número de exigencias mínimas Jefe de bodega 

y máxima del inventario de repuestos 

2 Realizar un informe foliados de las Jefe de bodega 

existencias físicas del inventario en bodega y 

almacén. 

3 Calcular los valores máximos y mínimos del Jefe de bodega 

inventario de los productos 

4 Realizar un informe de los requerimientos Jefe de bodega 

para abastecer los inventarios 

5 Elaborar ordenes de requisición para solicitar Jefe de bodega 

la compra de cada producto 

6 Solicitar a departamento de compras el Jefe de bodega 

abastecimiento de los productos con saldos 

mínimos en bodega y almacén 

7 Recibe orden de requisición para la compra  Jefe de área de 

de repuestos compras 

Elaborado por Revisado por: 
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Jefe de 
bodega 

bodega y almacén inventario de productos 

   

Jefe de 
bodega 

Jefe de 
bodega 

Jefe de 
bodega 

 
requisición para compra de 

productos 

 
los productos con saldos 

mínimos en bodega 

   

Jefe de 
bodega 

Jefe de 
bodega 

Jefe de área 
de compras 

 

Recibir orden de requisición 
 

Informe de requerimientos 
 

Determinar # Max/Min del 
 

FLUJOGRAMA DEL ORDEN DE REQUISICIÓN DE RESPUESTAS 

AUTOMOTRICES 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Orden de compra de 

repuestos automotrices 

N° 

Componente Descripción de actividades 

 

 N° Descripción Jefe de 

responsable 

 

 1 Verifica en el informe el número de las 

existencias físicas obtenidas en la toma de 

inventarios 

Jefe de compras  

 2 Solicita a proveedores proformas de los 

productos solicitados por bodega con precia 

y características de productos, descuentos y 

promociones existentes 

Jefe de compras  

 3 Analiza las proformas recibidas por parte de 

los proveedores 

Jefe de compras  

 4 Selecciona el proveedor que más beneficios 

le ofrece 

Jefe de compras  

 5 Elaborar la orden compra especificando el 

número y características de cada producto. 

Jefe de compras  

 6 Recibir factura de compra de los 

productos 

Jefe de compras  

 7 Establecer tiempos de entrega de los 

productos 

Jefe de compras  

 8 Envío de copia de facturas a contabilidad y a 

bodega 

Jefe de compras  

Elaborado por Revisado por: 



89  

Orden de compra de repuestos 
automotrices 

 
 
 

Jefe de 
compras 

Solicitar proformas de productos 
solicitados por bodega con precia y 

características 

Analizar las proformas 
recibidas por proveedores 

   

Jefe de 
compras 

Jefe de 
compras 

Jefe de 
compras 

Elaborar la orden compra 
especificando el producto 

Recibir factura de compra de 
los productos 

   

Jefe de 
compras 

Jefe de 
compras 

Jefe de 
compras 

 
 
 

Jefe de 
compras 

 

Establecer tiempos de 
entrega de los productos 

Envío de copia de facturas a 
contabilidad y a bodega 

Seleccionar el proveedor que 
brinde beneficios 

Verificar el número de 
existencias físicas en la toma 

de inventarios 

 
 

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE ORDEN DE COMPRA DE 

REPUESTOS AUTOMOTRICES 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Recepción de repuestos 

automotrices 

N° 

Componente Descripción de actividades 

  
N° 

Descripción Jefe de 

responsable 

 

 1 Entrega los productos solicitados en la orden 

de pedido en el tiempo establecido por el jefe 

de compra de la empresa 

Proveedor  

 2 Se recepta la mercadería, verificando, la guía 

de remisión, orden de pedido y facturas 

Jefe de bodega  

 3 Verifica el detalle del pedido Jefe de bodega  

 4 Verifica el estado de los productos y sus 

características establecidas en la orden de 

pedido en presencia del proveedor 

Jefe de bodega  

 5 Elaborar   in   informe   del   estado de la 

mercadería recibida y devuelta 

Jefe de bodega  

 6 El proveedor se legaliza la entrega de los 

productos 

Jefe de bodega  

 7 Se registra el ingreso del pedido en el 

sistema, codificando a cada producto 

Jefe de bodega  

 8 Se actualiza saldo de las existencias en el 

sistema y en físicos 

Jefe de bodega  

 9 Se coloca los repuestos en la bodega y el 

almacén con su respetivo código y 

señalización 

Jefe de bodega  

 10 Envío de copia de facturas e informe de la 

mercadería a contabilidad. 

Jefe de bodega  
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 11 Verifica informe de ingreso de mercadería y 

realiza comprobante de pago 

Contador  

 12 Realiza retenciones respectivas Contador  

 13 Legaliza la cancelación de la factura con la 

firma del proveedor 

Contador  

 14 Registra en el sistema contable el pago de la 

factura 

Contador  

Elaborado por Revisado por: 



92  

 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
  

 
 

 
 

 
 

 

 

 
 

 
  

 
 

 
 

 
 

 
 

 
  

 
 

 
 

 

 
 
 

  

 
   

 
 

 
  

  

 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE RECEPCIÓN DE REPUESTOS 

AUTOMOTRICES 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Toma física de inventarios N° 

Componente Descripción de actividades 

 
N° Descripción  Jefe de 

responsable 

1 Identificación de todos los puntos de Jefe de bodega 

almacenamiento donde se llevara a cabo el 

recuento físico 

2 Clasificación del tipo de repuestos y las Jefe de bodega 

estanterías para contabilizar la cantidad de 

producto que debe ir por estantería 

3 Reconocimiento del personal que será el Jefe de bodega 

encargado recontar y supervisar del 

inventario 

4 Chequeo y adquisición de maquinaria Jefe de bodega 

destinada para transportar, almacenar y fijar 

los repuestos en sus estanterías 

5 Elaboración y registro del manual de Jefe de bodega 

instrucciones en función a los detalles de 

adquisición y salida de cada repuesto 

6 Hacer cumplir con las horas de corte Jefe de bodega 

7 Revisión final y cierre de inventario físico Jefe de bodega 

8 Elaboración de informe final Jefe de bodega 

Elaborado por Revisado por: 
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Toma física de inventarios 

 

Jefe de 
bodega 

Clasificación de repuestos y las 
estanterías para contabilizar la 

cantidad de producto que debe ir 
por estantería 

Reconocimiento del personal 
encargado de recontar y 
supervisar del inventario 

   

Jefe de 
bodega 

Jefe de 
bodega 

Jefe de 
bodega 

Elaboración y registro del 
manual de instrucciones 

Cumplimiento de las horas 
de corte 

   

Jefe de 
bodega 

Jefe de 
bodega 

Jefe de 
bodega 

 

Jefe de 
bodega 

 

Revisión final y cierre de 
inventario físico 

 
Elaboración de informe final 

Chequeo y adquisición de 
maquinaria de almacenamiento 

en estanterías 

Identificar los puntos de 
almacenamiento donde se 
llevara a cabo el recuento 

FLUJOGRAMA DE LA TOMA FÍSICA DE INVENTARIOS 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 

DEPARTAMENTO DE VENTAS 

Elaborado por Revisado por : 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Venta de mercadería N° 

Componente Descripción de políticas de venta 

Políticas para el departamento de ventas 

• Llevar un control estricto del código designado al block de facturas designado 

por el SRI, para realizar los registros contables correspondientes de cada venta. 

• Comprobar que todas las unidades o productos entregados en bodega estén de 

acuerdo con los marcados en las facturas entregadas a los clientes 

• Llevar un control de las devoluciones de los productos que han realizados los 

clientes 

• Investigar la razón por la que los productos fueron devueltos a bodega por parte 

de los clientes. 

• Comprobar que todo el efectivo cancelada por los clientes coincida con el valor 

facturado en las ventas. 

• Realizar cierre de caja diariamente para conocer el valor de las ventas del día 

• Actualizar los saldos de las existencias de los productos en el sistema 

• 

Áreas relacionadas 

Departamento de ventas 

Bodega 

Facturación 

Contabilidad 

Elaborado por Revisado por: 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Recepción de repuestos 

automotrices 

N° 

Componente Descripción de actividades de venta 

  
N° 

Descripción Jefe de 
responsable 

 

 1 El cliente solicita información del 
pedido de repuestos 

Cliente  

 2 Se recepta el pedido de productos por 
parte de los clientes 

Jefe de ventas  

 3 Verifica el detalle del pedido y la 
estancia en almacén y bodega 

Jefe de ventas  

 4 Realiza un cotización del pedido 
solicitado por el cliente 

Jefe de ventas  

 5 Se informa al cliente el valor de la 
factura 

Jefe de ventas  

 6 Se informa si   el   pedido puede 
acceder a promociones y descuentos 

Jefe de ventas  

 7 Se registra el pago de la factura Cajero  
 8 Se acuerda fecha y tipo de entrega de 

los productos 
Cajero  

 9 Se envía la factura al vendedor y 
bodega para el despacho de los productos 

Cajero  

 10 Se realiza la entrega de los productos 
al cliente 

Vendedor  

 11 Realiza informe de egreso de la 
mercadería del bodega 

Jefe de bodega  

 12 Realiza el registro de la factura de la 
venta de los productos en el sistema contable 

Contador  

Elaborado por Revisado por: 
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Recepción de repuestos automotrices 

Solicitar información del 
pedido de repuestos 

Responsable 
 

Cliente 

Receptar el pedido de 
productos por parte de los 

clientes 
Responsable 

Jefe de 
ventas 

Responsable 

Jefe de 
ventas 

Realizar un cotización del 
pedido solicitado 

Informar al cliente el valor de 
la factura 

Responsable 

Jefe de 
ventas 

Responsable 

Jefe de 
ventas 

Responsable 

Jefe de 
ventas 

Registrar el pago de la 
factura 

Establecer fechas y tipos de 
entrega de los productos 

Responsable Responsable Responsable 

Cajero Cajero Cajero 

Entregar productos a los 
clientes 

Realizar informe de egreso 
de la mercadería del bodega 

Responsable 
 

 

Responsable 

Jefe de 
bodega 

Enviar facturas al vendedor y 
bodega para el despacho de 

los productos 

Informar si se puede acceder 
a promociones y descuentos 

Verificar el detalle del pedido 
y el almacén y bodega 

 
Fin 

FLUJOGRAMA DE ACTIVIDADES DE VENTA 
 

 
 
 
 

Realizar el registro de la 
factura de la venta en el 

sistema contable 

 
 
 
 
 

Responsable 
 

Contador 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Recepción de repuestos 

automotrices 

N° 

Componente Descripción de actividades de devolución en venta 

  
N° 

Descripción Jefe de 

responsable 

 

 1 Se eximan los productos devueltos por 

el cliente 

Jefe de ventas  

 2 Se verifica las fallas en los productos 

devueltos 

Jefe de ventas  

 3 Se realiza la reposición del producto 

devuelto por fallas del stock  por un producto 

en buen estado al cliente 

Jefe de ventas  

 4 Se solicita un informe de las razones 

de la devolución del producto al cliente 

Jefe de ventas  

 5 Realiza un informe de los productos 

devueltos por el cliente para bodega y 

contabilidad 

Jefe de ventas  

 6 Se informa a contabilidad y bodega 

para que se registre la baja del producto por 

fallas 

Jefe de ventas  

 7 Si el producto no tiene fallas se realiza 

el ingreso al stock 

Jefe de bodega  

 8 Si presente fallas se da aviso de las 

fallas de los repuestos al respectivo proveedor 

Cajero  

   

Elaborado por Revisado por: 
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Actividades de devolución en venta 

 

Jefe de 
ventas 

Verificar las fallas en los 
productos devueltos 

Realizar reposición del producto 
devuelto por fallas del stock por 

un producto en buen estado 

   

Jefe de 
ventas 

Jefe de 
ventas 

Jefe de 
ventas 

Realizar un informe de los 
productos devueltos para 

bodega y contabilidad 

Informar a contabilidad y 
bodega para que se registre 

la baja del producto por fallas 

   

Jefe de 
ventas 

Jefe de 
ventas 

Jefe de 
ventas 

 

Cajero 

 

Reinstaurar a stock si el 
producto no tiene fallas 

Dar aviso al proveedor de las 
fallas de los repuestos. 

Solicitar un informe de las 
razones de la devolución del 

producto al cliente 

Examinar los productos 
devueltos por el cliente 

 
 

FLUJOGRAMA DE DEVOLUCIÓN DE REPUESTOS AUTOMOTRICES 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 

DEPARTAMENTO BODEGA 

Elaborado por Revisado por : 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Control de inventarios  

Componente Custodia de inventarios  

 
Políticas generales para el custodio de repuestos 

 
 

• Ubicar los repuestos en los sitos designados para el almacenamiento 

• Establecer zonas de almacenaje según la rotación de los inventarios 

• Proteger las exigencias, según el tratamiento especifica que requiere cada 

repuesto 

• Establecer el habiente adecuado para el almacenamiento de cada material 

• Proteger el área de bodega y las áreas físicas destinadas a servir almacén 

• Establecer mecanismos de seguridad para minimizar el riesgo de robos o 

pérdidas, y desastres o accidentes en el are de bodega 

 
Responsable 

Jefe de bodega 

Elaborado por Revisado por : 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Custodia de repuestos 

automotrices 

N° 

Componente Descripción de actividades del proceso de custodio 

  
N° 

Descripción Jefe de 

responsable 

 

 1 Se eximan la cantidad y característica 

de los repuestos 

Jefe de bodega  

 2 Se transporta a los repuestos en el 

lugar para el almacenamiento 

Jefe de bodega  

 3 Se coloca los repuestos designados 

para el almacenamiento 

Jefe de bodega  

 4 Llenar las ordenes de pedido que se 

requiere en bodega 

Jefe de bodega  

 5 Realiza la actualización de los 

inventarios en el sistema y las kardex 

Jefe de bodega  

 6 Identificar, codificar , clasificar, 

almacenar los repuestos 

Ayudante de 

bodega 

 

 7 Controlar los registros de ingresos y 

salidas que estén debidamente actualizados 

en bodega 

Jefe de bodega  

   

Elaborado por Revisado por: 
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Custodia de repuestos automotrices 

 

 
 

Transportar los repuestos en 

almacenamiento 

Colocar los repuestos 

 

   

 
 

 
 

 
 

 

 

 
clasificar, almacenar los 

 

Controlar los registros de 
ingresos y salidas debidamente 

actualizados en bodega 

   

 
 

 
 

 
 

 

Llenar las ordenes de pedido 
que se requiere en bodega 

 
característica de los 

 

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE CUSTODIA DE REPUESTOS 

AUTOMOTRICES 
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Empresa automotriz 

Manual de procedimientos 

Departamento de Compra y venta Fecha: 

Proceso Toma física de inventarios de 

repuestos automotrices 

N° 

Componente Descripción de actividades de devolución en venta 

  
N° 

Descripción Jefe de 

responsable 

 

 1 El jefe financiero establece la 

solicitud de toma física de inventarios a 

contabilidad y bodega 

Jefe financiero  

 2 Se realiza la reubicación de las 

perchas para despejar pasillos para la toma 

física 

Jefe de bodega  

 3 Se designa un responsable del 

manejo del sistema de los inventarios 

Jefe financieros  

 4 Se conforma la comisión para la 

toma fisca de inventarios 

Jefe financieros  

 5 El contador realiza los formatos para 

la toma física de inventarios 

Jefe financieros  

 6 En la comisión de inventarios se debe 

determinar políticas e instrucciones a seguir 

en la toma física 

Comisión de 

inventarios 

 

 7 Se ejecuta la toma fisca de los 

inventarios 

Comisión de 

inventarios 

 

 8 Se establece comparaciones de las 

existencias física en bodega y sistemas 

contables 

Comisión de 

inventarios 

 

 9 Se realiza un informe de acta de la 

toma física de inventarios 

Comisión de 

inventarios 

 

 10 Se envía el acta de la toma fisca 

legalizada por el responsable de bodega y los 

Jefe financieros  
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  representantes de la comisión de inventarios 

a contabilidad y gerencia financiera 

  

Elaborado por Revisado por: 
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Descripción de actividades de devolución 
en venta 

 

 
 

Reubicar perchas para 
despejar pasillos para la 

toma física 

Designar un responsable del 
manejo del sistema de los 

inventarios 

   

 
 

 
 

 
 

Realizar los formatos para la 
toma física de inventarios 

Determinar políticas e 
instrucciones a seguir en la 

toma física 

   

 
 

 
 

 
 

Establecer comparaciones de 
las existencias física en 

bodega y sistemas contables 
 

 
 
 

 
 

Elaborar un informe de acta 
de la toma física de 

inventarios 

Ejecutar la toma fisca de los 
inventarios 

Conformar la comisión para 
la toma fisca de inventarios 

Establecer la solicitud de 
toma física de inventarios a 

contabilidad y bodega 

 
 

FLUJOGRAMA DE TOMA FÍSICA DE INVENTARIO 
 

 

 
 


