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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Casa del Ruliméan S.A. es una empresa que se dedica a ofertar y comercializar
repuestos automotrices e industrial para todo el territorio ecuatoriano, cuenta con 39 afios de
experiencia en el mercado, su matriz se encuentra ubicada en la ciudad de Guayaquil y
sucursales en la via Daule, Duran y Quito, fundada por Johnny Soriano Casanova quien
pensando en el desarrollo y crecimiento del pais, inicio sus actividades con 51 colaboradores
y actualmente posee mas de 200 trabajadores, dentro del ranking de las empresas a nivel
nacional se encuentra en el puesto nimero 351 facturando veintinueve millones de ddlares.

Esta empresa presenta las siguientes problematicas, como: debilidades en la rotacion
de sus productos y el ineficiente manejo del inventario lo que ha conllevado a que no se tenga
datos precisos sobre las entrada y salidas de los productos, es asi que esto ha generado a que
se susciten problemas administrativos, comerciales y de ventas dentro de la empresa. Se ha
observado que esta compafiia se ha mantenido en la venta y comercializacion de autopartes
para vehiculos de diferentes marcas y denominaciones, pero en los Gltimos meses se ha
generado el descrecimiento de las ventas por causa del efecto post-pandemiay mas un en la
marca FAG.

Ademas se ha detectado que la marca FAG tiene una gama grande de productos que
no se encuentran agrupados por caracteristicas, funciones ni formas, siendo eso muy tedioso
al momento de buscar la codificacion que representa al producto que el cliente desea adquirir,
por lo que, existen otros articulos con las mismas cualidades y detalles pero pertenecen a otra
marca, eso ha conllevado que en algunas condiciones se cubra la necesidad y se entregue el
pedido incorrecto, teniendo como resultado una insatisfaccion y molestia por parte del
cliente, ya que estan pagando por un objeto que permite cubrir las necesidades y exigencias

que ellos presentan.



De tal forma, se han seguido detectando falencias dentro de la rotacion de la marca
FAG, ya que el mercado proveedor de donde se adquiere el producto esta presentando
anomalias en no poder cubrir la demanda, esto a causa de la pandemia, que conllevo a que
produzcan menos y en la actualidad con el cambio que se esta obtenido no logran tener la
capacidad de poder satisfacer y entregar la cantidad necesaria a sus compradores en especial a
la Casa del Ruliman, compafiia que se ha visto afectada porque no cuentan con el stock
necesario para cubrir toda la geografia nacional ecuatoriana, direccionando a que la
organizacion adquiera este tipo de productos de otros proveedores que ofertan articulos pero
con menos calidad.

Razén por la cual se ha considerado indispensable la ejecucién del presente caso de
estudio que trata sobre “El analisis de la rotacion de la marca FAG en la empresa CASA DEL
RULIMAN S.A. ubicada en la ciudad de GUAYAQUIL periodo 20217, con la finalidad de
poder identificar los diferentes factores y causas que han conllevado a que la rotacion de los
productos en especial de la marca FAG no se han ejecutado de una manera adecuada,
teniendo como resultados nimeros negativos en la venta de estos productos y por ende el
porcentaje en comisiones del personal ha bajado. Teniendo muy presente las causas de los
problemas que se suscitan en la Casa del Ruliman surge la siguiente interrogante ¢Determinar
los factores que influyen en la rotacion de la marca FAG en la empresa CASA DEL

RULIMAN S.A. ubicada en la ciudad de GUAY AQUIL periodo 20217



JUSTIFICACION

Es pertinente realizar este estudio de caso, el cual tiene como finalidad de que la
empresa Casa del Ruliman S.A. pueda mejorar su nivel de inventario y la rotacion de la
marca FAG para que mejore los ingresos, este trabajo es factible ya que se aplicaron los
conocimientos adquiridos en las asignaturas de marketing estratégico, logistica,
administracion de operaciones, técnicas de ventas entre otras. Por lo cual es necesario
establecer ciertas estrategias donde la empresa identifique entre sus clientes, especificamente
en el sector automotriz e industrial, cuales son aquellos que rotan esta marca y ofrecerle a un
precio de promocion, asesores que tengan el conocimiento de aplicacion de cada item que
esta ofertando la empresa.

El presente caso de estudio tiene como objetivo principal analizar la rotacién del
inventario en la marca FAG "rodamientos automotrices" en la empresa Casa del Ruliman
S.A, de esa manera, se podra determinar los elementos que permitan el aprovechamiento del
sistema de inventarios y a su vez poder mejorar las estrategias comerciales en cuanto a la
marca que se pretende dar una rotacion méas adecuada. Por medio de los antecedentes se pudo
identificar, que existen segmentos geogréficos de mercado sin explorar lo cual resulta
atractivo para la empresa y de esa forma poder captar clientes potenciales.

Con la realizacion del analisis de la rotaciéon de la marca FAG se podra mejorar los
procesos comerciales y de distribucion, ya que son la parte fundamental e importante dentro
de la organizacion, ya que es en este campo es donde la compafiia a través de sus asesores
lograr despejar las inquietudes de los clientes y entregar el producto que mas se acople a su
exigencia, permitiendo de esa manera poder satisfacer sus necesidades con articulos de
calidad, por el cual, la empresa podré contar con una ventaja competitiva que traiga consigo

un crecimiento y rentabilidad de la empresa la Casa del Ruliman.



Este caso de evaluacién y solucion de la problematica sobre la rotacion de la marca
FAG, siendo no tan complicado, porque la empresa como tal cuenta con una gama de clientes
actuales que se los ha ido determinando a través de la excelente relacion comercial que la
Casa del Ruliméan entrega a sus usuarios, por ende, es beneficioso poder ganar puntos a favor
dentro del mercado comercial a través del uso de estrategias comerciales y administrativa que
tenga como enfoque la superacion de la empresa, crecer el nivel competitivo empresarial y
del talento humano, como también de poder entregar a los clientes y consumidores productos
y servicios de calidad que vayan acorde a sus necesidades y de tal manera satisfacer sus

inquietudes.



OBJETIVOS DE ESTUDIO
Objetivo general
Analizar la rotacion del inventario en la marca FAG de la empresa Casa del Ruliman
S.A, mediante un diagndstico situacional para el incremento de las ventas y el
posicionamiento de la misma.
Objetivos especificos
o Determinar queé factores influyen en la rotacion de la marca FAG, mediante un
analisis comparativo del inventario de la marca
e ldentificar los factores de codificacion que se generaron, mediante el uso de
herramienta informatica.

e Aplicar plan de accién para la rotacion del inventario.



LINEA DE INVESTIGACION

El estudio de caso con el titulo “Analisis de la rotacion de la marca FAG en la
empresa CASA DEL RULIMAN S.A.”, es un diagndstico general de la situacion actual de la
marca antes mencionada, la cual compete su rotacién y la acogida que tiene esta en el
mercado en el que opera, en la cual se analiza que factores que influyen en la entrada y salida
de su inventario, ademas ver si esto esta afectando de manera positiva o negativa a la
rentabilidad y productividad de la empresa y aln mas si esto esta repercutiendo en las ventas
ya que la marca FAG es una de sus marcas principales.

La finalidad del caso de estudio es determinar las estrategias empresariales aplicadas
y ver su incidencia en el area de ventas que es la actividad principal de la empresa Casa del
Ruliman y esta a su vez representa una cantidad importante del dinero que ingresa a la
compafiia, por lo cual, este trabajo se relaciona con la linea de investigacion de la carrera de
Comercio que es: Gestion financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control y en la
sublinea investigativa: marketing y comercializacion

Existe una amplia relacién entre las actividades de la empresa CASA DEL
RULIMAN S.A.” y la linea de investigacion: Gestion financiera, administrativa, tributaria,
auditoria y control, Porque es una empresa comercial exclusiva dedicada a la venta de
repuestos automotrices e industrial , cuyo mercado esta conformado por toda la poblacion
ciudad de Guayaquil y sucursales en la via Daule, Duran y Quito, en este sentido, la gestion
lo que le permite planificar y ejecutar las actividades comerciales que se llevaran a cabo. Este
caso de estudio se ejecuta dentro de la sublinea marketing y comercializacion, debido a que

es la actividad a la que se dedica la empresa.



MARCO TEORICO

Casa del Ruliman S.A. es una organizacion que se dedica a la venta al por mayor de
todo tipo de partes, accesorio, herramientas y suministros para automotores, como también
neumaticos Osea llantas, cAmaras de aire, baterias, equipo de iluminacion, piezas eléctricas.
Cuenta con 39 afios de experiencia en el mercado, su matriz se encuentra ubicada en la
ciudad de Guayaquil y sucursales en la via Daule, Duran y Quito, fundada por Johnny
Soriano, se encuentra registrado bajo el R.U.C. 099064654001.

Almacén

Al almacén se lo conoce como el establecimiento o area en el cual se comercializa un
bien o servicio, como también el lugar o espacio en donde se almacena los materiales,
aparatos tecnolégicos y maquinaria que permiten desarrollar cada una de las actividades en
las s en el que se asemeja con el departamento de bodega, ya que ambos cuentan con las
mismas funciones. Estos se encuentran regidos para el control de inventarios y del
departamento comercial, en el que se permite establecer la informacion especifica sobre las
operaciones de ingresos, registros de mercancia, custodia, conservacion y almacenaje de
productos utilizados en las operaciones de la empresa (Salazar & Salazar, 2018).

Por lo tanto, se establece que el almacén es el lugar en donde se almacenan una
variedad de materiales que sirven para las operaciones de las empresas, por lo cual, la Casa
del Ruliman cuenta con este espacio determinado cuyo funcionamiento esta basado en la
recepcidn de materia prima y tecnoldgica, registro de bienes y mercancias para cubrir la
demanda del mercado, mantenimiento de lo que contiene, despacho y coordinacién de los
productos y materia inventariada.

Departamento de Bodega
Segun (Maldonado & Villalva, 2021) Determina que el departamento de bodega es el

que gestion y rige el funcionamiento basico de almacenamiento de la mercancia que la



empresa adquiere para cubrir las operaciones internas basadas en materia prima, producto
semi termina, maquinaria, tecnologia, cuyo propdsito es optimizar los recursos gque en esta
area existen. Teniendo en cuenta que bajo este direccionamiento es que existe la
responsabilidad de sustentar y reflejar la mercaderia que entra, que sale, que esta en
existencia, en sobrantes o agotadas.

Partiendo de esta premisa, se establece que para la Casa del Ruliman es importante el
buen desarrollo y funcionamiento del departamento de bodega también Ilamado almacén, ya
gue en esta seccion estructural, es que se encuentra la mercaderia o inventario que se debe de
rotar para poder cubrir la demanda del mercado, siempre y cuando cuenten con las
caracteristicas necesarias para poder cumplir con los estandares de calidad y los pardmetros
de necesidad o exigencia que entabla el cliente en un pedido, por lo tanto, es fundamental que
esta &rea cuente con un sistema inventariado adecuado, el cual permita conocer la situacion
real de la mercancia que en ella reposa, para saber si existen sobrantes o faltantes, con el
proposito de contar con la capacidad de satisfacer a los consumidores.

Inventario

Segun (Oversluijs & Rodriguez, 2019) determina que el inventario se denomina al
capital trabajo inmovilizado representado por el producto o bien, que se almacena y conserva
en las bodegas de las empresas, este sistema permite obtener un rendimiento beneficioso
econdmicamente mucho superior a una inversion entregada como ahorro o capital depositan
en entidades financieras, ya que con el tiempo, la mercancia que abarca un inventario se rota
y vende para poder obtener el factor econdmico o valor establecido basandose en los costos
de transporte, distribucidn, produccion, elaboracion y materia prima (Pag. 16).

Partiendo de esta premisa, se establece que el inventario en la Casa del Ruliman es la
herramienta que permite conocer la mercaderia en existencia, faltante y sobrante que se

mantiene para poder cubrir la demanda del mercado objetivo, teniendo muy en cuenta, que no
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es posible dar el buen uso de este sistema si es que no existe personal capacitado que en ella
labore, materiales que no cumplan con los argumentos y estandares respectivo del
departamento de almacenamiento o bodega, con el propdsito de impulsar la rotacion de cada
uno de los productos que esta area contiene.

Control de Inventario

Segun (Torres, 2019) determina al control de inventario como un proceso comercial
que se ejecuta al interior de la empresa para poder evaluar, identificar y tener conocimiento
de la mercancia y materiales que contiene la empresa para el desarrollo de sus actividades,
partiendo de la gestion y maximizacién de los recursos que el almacén o bodega mantiene, el
cual debe de estar ejecutado adecuadamente con las informaciones, trazabilidades y lotes de
los bultos de mercancia que se tiene en existencia, agotada o en sobrantes, con la finalidad de
poder detectar o prever posibles fallas que se presentan durante la realizacion de tareas
comerciales, de esa forma dar mejoria al sistema de inventario y por ende un crecimiento
favorable para el &rea y organizacion en general.

Por lo tanto, se establece que el control de inventario permitird dar un alivio y mejoria
al desarrollo del sistema inventariado que se ejecuta en la empresa Casa del Ruliman, cuyo
proposito es tener un proceso desarrollado y capaz de mantener el equilibrio sobre la
mercancia que existe o se agota en la empresa a través de su almacenamiento o bodega, de tal
forma, se ha planteado que la organizacion debe de implementar un debido control sobre las
actividades y materiales que estan bajo el recaudo y conservacion del almacén, lugar en
donde se cuenta con la base estructural y primordial para poder cubrir la demanda del
mercado objetivo, ya que si no existe un aprovisionamiento en épocas de crisis y baja
produccion de materia prima la marca o empresa obtendria bajos ingresos por su manejo

ineficiente en estos aspectos.
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Sistema de Inventario

El sistema de inventario es un procedimiento y sistematizacion fundamental para el
buen funcionamiento de la mercaderia en el area de bodega, por lo que consiste en un listado
ordenado y valorado de procesos de incorporacion de informacion sobre los productos o
materia prima que la empresa adquieres para cubrir la demanda por parte de los clientes, a
través del aprovisionamiento de los almacene que permite cumplir con las estrategias y
objetivos comerciales, en la cual, los detalles y caracteristicas son introducidos de dos
formas: la primera tecnoldgicamente que se da en un sistema computarizado de inventarios y
el tradicional que es a través de libros fisicos (Artica, Baldeon, Chavez, & Leon, 2019).

Por lo tanto, se manifiesta que el sistema de inventario es muy importante para el
desarrollo y funcionamiento de las empresas, en este caso se habla de la Casa del Ruliman, en
el cual, se identifica que existe un manejo inadecuado en la rotacién de la marca FAG,
partiendo de este aspecto, se determina que la aplicacion y uso de esta sistematizacion le
permitira a la compafiia contar con un programa o herramienta digital en donde conste la
informacion necesaria sobre los productos que son adquiridos y vendidos de las marcas que
oferta la organizacién, siendo posible dar un paso positivo en el cual se deja atrds un procesos
de inventario tradicional a base de libros fisicos para innovarse e introducirse a una
experiencia digital que dard como resultados ahorro en su aplicacion y un mejor
entendimiento de sus caracteristicas y datos que en ella se mantiene.

Rotacion de Inventario

Segun (Villon, 2021) manifiesta que la rotacién del inventario es importante para las
empresas, ya que es el mecanismo fundamental para que se de el crecimiento econémico, ya
que el objetivo se basa en optimizar el tiempo por el cual debe de venderse la mercaderia que
se encuentra en existencia, permitiendo de esa manera la salida de productos y materiales que

sirven para cubrir la demanda del mercado objetivo. Ya que, a través de este mecanismo, es
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que se puede determinar las estrategias comerciales y de esa manera controlar la funcion
logistica del area de bodega.

Por lo tanto, esta rotacidn de inventario permitira que la Casa el Ruliman gestién de
una manera adecuada la mercancia con la que cuenta la empresa para sus operaciones
comerciales, de esa manera, se podra renovar la mercaderia existente en el sistema de
inventario en especial de la marca FAG, permitiendo de esa manera obtener los recursos
invertidos y las utilidades correspondientes en lo que existe actualmente. De esta manera, €s
que este indicador financiero permite identificar las veces que se realiza el inventario en los
tiempos y horarios establecidos por la organizacion.

Segun (Campos, 2018) determina que rotar la existencia que existe en el area de
bodega de muy importante, ya que, permite reducir los costos y perdidas por deterioro de la
mercaderia, por el motivo, que no ha existido la salida 0 demanda necesaria que permita
cumplir con lo proyectado y establecido en los objetivos organizacionales. Dentro de estas
rotaciones del inventario se pueden dar a traves de dos métodos: el FIFO que establece en
base al que primero entra — primero sale y el LIFO que se da en ser el Gltimo en entrar, pero
primero en salir, todo esto depende de las estrategias comerciales que se aplique en este
departamento.

Trazabilidad

Segun (Barreto, 2019) determina que la trazabilidad se trata sobre la accion de dar
seguimiento y poder encontrar un producto, pedido o lote que se obtienen a través de las
etapas de fabricacion o produccion cumpliendo las diferentes fases de la cadena de
distribucion. Este sistema o herramientas de rastro permite que la empresa mejore las formas
de controlar la calidad, garantizar el producto y facilitar un entorno logistico de cadenas mas

complejas que cumplen con estandares de calidad.
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Por lo tanto, se determina que el sistema de trazabilidad es una herramienta vital para
el funcionamiento y rotacién del inventario, ya que permite establecer las mejores
condiciones para el producto, trayectoria y almacenamiento. Ya que, a través de este
mecanismo es que se puede revisar las condiciones de produccion y los parametros de calidad
para dar la debida valores e identificar que no haya existido errores o falencias durante el
proceso de almacenaje y distribucidn, teniendo de esta manera un base sobre si el producto
llego 0 no en buen estado, dependiendo las condiciones que se hayan presentado.
Estrategias Administrativas

Segun (Gastulo, 2018) determina que las estrategias administrativas son un
mecanismo por el cual se establecen puntos y conjuntos de ideas o posibles causas de
solucion para poder entablar dentro de un plan estratégico, con el proposito de sustituir un
proceso que ha estado inmerso en falencias y errores, permitiendo de esa manera que se
mejore un procedimiento, unas areas o en especifico a las ventas que se realizan desde el area
comercial, teniendo como base el cumplimiento de los objetivos establecidos por la empresa.

Por lo tanto, estas estrategias administrativas permitiran que la Casa del Ruliman
establezca un conjunto de ideas que permitan gestionar y optimizar el proceso de rotacion de
la marca FAG, basandose en la innovacion de un sistema de inventario que cumpla con las
exigencias o caracteristicas del mercado objetivo globalizado, ya que, de esa forma, se puede
tener una base solida sobre la mercancia y los materiales que la empresa mantiene para el
desarrollo de las operaciones de la compaiiia.

Gestion de Ventas

Segun (Rojas, 2018) establece que la gestion de ventas es el mecanismo por el cual el
gerente o jefe departamental del area comercial optimiza de una manera adecuada los
recursos econémicos, tecnolégicos y talento humano que permite desarrollar las actividades

comerciales del departamento que tienen como finalidad la de satisfacer la necesidad de los
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clientes a través de productos o servicios de calidad. La ejecucion de esta gestion tiene como
propdsito coordinar y direccionar el desarrollo de tareas que estén establecidas como
estrategias comerciales que permitan cumplir con las metas y objetivos propuestos en la
organizacion

Por lo tanto, es fundamental que la Casa del Ruliman aplique y realice una gestion de
ventas adecuada en el departamento comercial para que permita darle una solucion a la
rotacion de la marca FAG, ya que depende de esta areas y de sus estrategias para que el
producto que la organizacién oferta pueda cumplir con las necesidades del cliente y a su vez
permite que el sistema de inventario vaya cumpliendo su funcién que es de registrar las
entradas y salidas de mercancias que son especificamente para la operacion de la compafiia.
Compras

Segun (Serrano, 2020) establece que la accion de compra es un proceso por el cual la
empresa adquiere materia prima y productos que permiten cubrir la demanda del mercado
objetivo, este procedimiento se da a través de la interaccion de la empresa con los
proveedores para cumplir con los pedidos establecidos por el departamento de bodega en
base a la informacion que reposa en el sistema de inventario, cuya herramienta permite
conocer la situacion real de lo que la empresa cuenta al momento de ejecutar sus actividades.

Basandose en el concepto de compray la relacién con el departamento de bodega, se
estable que la Casa el Ruliman debe de tener establecido un sistema de inventario que este
acorde al mundo globalizado en el que se desarrolla el aparato empresarial, ya que a través de
este mecanismos, se podra sustituir y rotar la mercancia que la compafiia mantiene en
especial la marca FAG y los productos que esta engloba, con el propdsito de poder satisfacer
a los clientes con articulos de calidad que cubran sus necesidades y por ende que permita a la

empresa tener un nivel competitivo en el mercado.
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Fuerza de Ventas

Segun (Rodriguez, 2019) determina que en pleno siglo XXI el sector empresarial no
estd enmarcado solamente para satisfacer a sus clientes, sino también a contar con un
personal capaz de poder realizar todas las actividades relacionadas con la operacion
organizacional y de esa manera, poder diferenciarse con la competencia, al tener un nivel
competitivo en su talento humano y por ente una ventaja competitiva para poder captar mas
clientes. Para ello, se precisa tener un factor clave de éxito en el producto o servicio
ofrecidos, unido a una fuerza de ventas comprometida que garantice una excelente atencién al
cliente. Por lo tanto, se determina que la fuerza de ventas es el grupo de individuos que estan
dentro de un &rea laboral especifica en este caso la comercial, en donde, lograr desarrollar
todas sus habilidades en las tareas que sirven para llevar a cabo la atencién al cliente y
comercializar el bien o servicio dirigido a un mercado objetivo.

Tomando como base la conceptualizacion de la fuerza de ventas, se determina que se
ha detectado la presencia de este grupo de personas que laboran en la Casa del Ruliman en
especial basandose a los asesores comerciales y personal que labora en el &rea de bodega,
departamento que tiene a cargo el sistema de inventario, que a su vez con el desarrollo y la
capacidad de este talento humano se dara la rotacion pertinente de los productos de la marca
FAG, cuyos articulos no han tenido buena acogida, por causas de trazabilidad, de calidad, de
informacion base, crisis y burocracia, todas estas deben de ser analizadas, con la finalidad de
brindar el beneficio necesario a la empresa, clientes y empleados de la misma.

Importancia de las Ventas

Se determina que las ventas son importantes dentro del proceso comercial, ya que, de
aquella, depende el crecimiento de la empresa, como también el cumplimiento de las metas,
objetivos y demas estrategias que se han aplicado no solamente en el departamento de

comercializacion sino también en toda la organizacion. Es asi, que es muy evidente en el
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mercado competitivo como los negocios y emprendedores han realizado cambios e
innovaciones sobre sus establecimientos sin poder establecer bien sus partes estructurales
organizacionales como son la vision, mision, valores y objetivos organizacionales, ya que,
cuando se planifica, direcciona, organiza y controla se puede alcanzar todos los aspectos que
se han planteado dentro del plan empresarial (Inquiltupa, 2020).

Por lo tanto, se toma en cuenta que las ventas son fundamentales para poder dar la
rotacién del inventario en la Casa del Ruliman, por ende, es vital que se determine las
estrategias comerciales necesarias que permitan la salida de la mercaderia a través del
departamento de ventas, y de esta manera poder valorar y medir la factibilidades del
funcionamiento y fusion entre las areas comerciales y de almacenamiento, ya que a través de
esta interaccion es que se puede manejar informacion en tiempo real que permita optimizar
tiempo, espacio y costos durante el proceso de compra-venta.

Tipos de Ventas

La venta directa: Es el proceso comercial en donde se efectla la entrega de un bien o
servicio a cambio de un factor econdémico en donde participan el vendedor o asesor comercial
representando a la empresa y el cliente que es quien adquiere el articulo con la finalidad de
satisfacer sus necesidades, aquel acto, se puede dar a través de la comercializacion al por
mayor y menor. Estas actividades se encuentran direccionadas a los clientes potenciales para
satisfacer sus necesidades a cambio de un valor monetario que ha sido establecido (Galaz,
2020).

Ventas en linea: Es aquel proceso por el cual son vendidos o comercializados los
productos o servicio que las organizaciones ofrecen a un mercado u segmento determinado,
cuyo proceso, se efectia por medio de plataformas o aplicaciones digitales con la finalidad de
poder tener una interaccion mas dinamica entre los vendedores o empresa hacia los clientes

utilizando herramientas digitales o sitios web como redes sociales, blogs comerciales,
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telefonia mévil o emails. Por lo tanto, es muy evidente que para dar paso a esta venta en linea
parte de dos acciones primordiales: usar el internet y hacer una transaccién comercial en
donde los participantes presentan sus inquietudes u objeciones que deben de ser tratados,
analizados y prontamente solucionados, ya que, de esa manera se logra cumplir el objetivo
primordial de los negocios que es brindar una satisfaccion a sus usuarios.

Sistema de Gestion de Calidad

Segun (Lucero, Hidalgo, & Cueva , 2020) determinan que un sistema de gestion de
calidad en el aspecto empresarial se denomina al conglomerado de acciones y parametros que
permiten realizar una direccién, administracion y optimizacion de los productos y transformar
estos aspectos en calidad, cumpliendo con politicas y estandares amparados en las Normas
ISO 9001, cuyo propdsito es dar un mejor funcionamiento y mejora continua a los procesos
internos de la organizacion. El cual cuenta con el enfoque direccionado a que el cliente
adquiera un bien o servicio para satisfacer sus necesidades, gustos o preferencias.

Cuando las certificaciones de calidad es el punto importante para que los clientes se
fidelicen y tengan seguridad del producto o servicio para a cumplir con sus exigencias y
necesidades, es que, las empresas se motivan a obtener e implementar el sistema de calidad
amparado en las normas 1SO 9001, ya que a través de este mecanismo es que se garantiza la
calidad en lo que ofrecen las compafiias dentro del mercado competitivo, de esta forma, se
podré contar con una ventaja competitiva que les permita alcanzar los objetivos, metas y
estrategias que son determinadas para su desarrollo en un tiempo especifico (Chillogallo,
Alvarez, & Alvarez, Dewis, 2021).

El sistema de gestion de calidad es el mecanismo primordial que se debe de
implementar en la Casa del Ruliman , ya que, es la herramienta y sistematizacion que les
permitira hacerle frente a otras organizaciones a nivel competitivo, econémico y de

desarrollo, para dar una mejora continua en la rotacion de inventario y de la marca FAG,
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debido a que existe un nivel muy bajo en que las organizaciones cuenten y aplique estos
sistemas, por lo que, genera un gasto o costo adicional, que por el poco conocimiento de la
factibilidad y rentabilidad que podria generar con la utilizacion del SGC y de esa forma tener
un mayor acceso a los clientes y a su vez generar un alto nivel de confiabilidad sobre lo que
ofrece la compafiia en el mercado local, provincial y nacional.
Satisfaccion del Cliente

La satisfaccion del cliente es la accidn y resultado del servicio en la atencion que
brinda la empresa a sus consumidores para poder despejar todas sus inquietudes y presentar el
producto que se acople y cumpla tanto con las exigencias como necesidades por la que ha
sido adquirido. Esta satisfaccion es detectada justo en el proceso de post venta o post compra,
ya que se valora el tiempo, forma y procedimiento por el cual fue atendido el usuario, de
aquello depende que se una fidelizacion Unica del cliente hacia la empresa (Monroy, 2019).

Por lo tanto, para que exista una satisfaccion del cliente en relacion los productos que
oferta la Casa del Ruliman y con el excelente proceso de la rotacion del inventario es que se
puede cumplir y llegar al nivel de satisfaccion de parte de los consumidores, de tal forma, que
se debe de crear un ambiente armonioso y de despejar dudas de parte del vendedor al cliente
y poder brindarles las mejores opciones que estén a la par con sus necesidades, esto permitira
contar con una ventaja competitiva que conlleve al crecimiento de la empresa y a beneficiar a
los asesores como también a sus clientes.
Posicionamiento de Mercado

Segun (Calero, 2020) El posicionamiento de mercado es el reflejo de los resultados
que arrojan las actividades dentro de las operaciones organizacionales cuyo fin es definir si
esta bien posicionado en el lugar, mente o mercado especifico. Por lo cual, se deberia de
tomar en cuenta la aplicacion de estrategias y técnicas comerciales que vayan mejorando el

desarrollo y funcionamiento de la empresa, permitiendo que los clientes vayan conociendo
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mas de los productos, servicios, marcas o compafiia a los que ellos se sienten atraidos por sus
distintas formas de Ilamar su atencion.

Por lo tanto, un excelente posicionamiento de mercado es el resultado de cuando los
clientes reconocen un producto, marca, servicio o empresa que ha logrado introducirse en sus
mentes por lo que ofrece, teniendo como experiencia la satisfaccion de sus necesidades,
gustos y preferencias conllevandolos a la fidelizacion hacia ella 'y a su vez que sean ellos el
medio de difusién promocional y publicitario que permita llegar a mas clientes potenciales,
esta accion es conocida como el marketing de boca a boca. Por lo cual, esto serviria como
una ventaja competitiva en la que la Casa del Ruliman reflejaria su nivel de capacidad y de
competitividad en las ejecuciones de sus operaciones comerciales.

Analisis Financiero de una Empresa

Segun (Rivas Aquino, 2020) El analisis financiero es la técnica econémica y
empresarial que se utiliza para recopilar, interpretar y evaluar los datos financieros que han
sido detectado dentro de las operaciones comerciales y financieras, que a través de sus libros
contables puedan demostrar y reflejar la situacion actual de la organizacion, por lo cual, esto
ayudaria que la compafiia pueda realizar los cambios e innovaciones pertinentes en sus
objetivos, metas y estrategias, siendo el objetivo principal el crecimiento organizacional en
todos sus departamentos y recursos con los que cuenta para llevar a cabo la actividad
comercial que se ejecuta dentro de un mercado determinado.

Por lo tanto, es muy importante que la Casa del Ruliman tomen en cuenta la ejecucion
de un analisis financiero sobre su organizacién, de esa manera, se podra reconocer fallas o
situacion por la que atraviesa la compafiia, con la finalidad de que se determine las estrategias
correspondientes para mejorar los procesos de rotacion de la marca FAG y de su respectivo
inventario, ya que, a través del departamento de bodega o almacenamiento es que se surte al

area comercial con los productos necesarios para satisfacer la necesidad de los clientes
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permitiendo de esa manera cumplir con los objetivos organizacionales y motivar a que se dé

una rentabilidad favorable para la compaifiia.
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MARCO METODOLOGICO

A través de la metodologia que se utiliza en el presente caso de estudio relacionado a
la rotacion de la marca FAG en la empresa Casa del Ruliman, se podra plasmar los diferentes
procedimiento que se deben de aplicar para poder cumplir con los objetivos de la
investigacion partiendo del analisis que se debe de realizar sobre la marca antes mencionada
y de esa manera identificar la situacion actual de la compafiia, esto basado en el uso de
técnicas y herramientas investigativas que permitiran corroborar con los problemas suscitado
en la organizacion.

Por lo tanto, este caso de estudio parte de los siguientes métodos: el descriptivo
mecanismo por el cual se podra describir y determinar los factores que influyen en la rotacion
de los productos de la marca FAG en la Casa del Rulimén, como también el analitico, cuyo
factor permitira analizar los procesos que se han ejecutado e identificado en las problematicas
del presente caso, partiendo desde el sistema de inventario que mantiene la organizacion
hasta los planes que se han realizado durante un tiempo determina y de esa manera poder
establecer los puntos importantes que deben de ser tratados y solucionados, con el proposito
de mejorar el desarrollo y funcionamiento de la compafiia.

Como técnicas de investigacion se ha tomado en consideracion dos instrumentos
fundamentales para poder obtener datos e informacion que corroboren los problemas
identificados y de esa manera cumplir con lo establecido en los objetivos del caso de estudio,
por lo cual, se aplicara la entrevista al gerente propietario de Casa del Ruliméan con la
finalidad de poder conocer la situacién de la empresa desde el punto administrativo y las
encuestas a los asesores comerciales que son 114, cuyos individuos se encuentran inmersos
en la venta de los productos que ofertan desde la marca FAG y su debida rotacién, con la
finalidad de poder establecer un plan de accidén que permita mejorar los vacios y falencias

que existen en las operaciones de la empresa, especificamente en el sistema inventariado.
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Tabla 1

RESULTADOS

Resultados de la entrevista realizada al gerente propietario de la Casa del Ruliman.

Orden Pregunta Informacién relevante
) Considero que desde la matriz se han presentado
¢ Desde su gerencia en la empresa ) )
) ) planes referentes a estrategias que se relaciona
considera que se han aplicado ) ) ) _
1 ) con el sistema de inventario, pero las diferentes
adecuadamente un sistema de S ) ) .
) ) situaciones negativas del pais no han permitido
inventarios?
que se alcance lo que se ha planteado.
. o Han sido los factores mas negativos que se han
¢De qué manera ha influido los _ )
o presentado durante la existencia de la empresa, ya
problemas economicos y de salud ) _
2 ; o que en el periodo del 2021 no se pudo cumplir
en el pais sobre la actividad que )
) con las metas establecidas en el plan
realiza la empresa? o
organizacional.
La situacion de la empresa esta en recuperacion,
) o ya que, por cuestiones de politicas y de economia
¢ Tiene usted conocimiento sobre la ) ) ) ]
3 ] y no hemos podido cumplir con las exigencias de
situacion actual de la empresa? _ _
algunos clientes fuertes, en el cual los precios de
los productos y marcas que ofertamos han subido.
Tengo conocimiento que existe un retraso sobre la
) _ y rotacion de esa marca, ya que, no se han cubierto
¢ Qué ha sucedido con la rotacion _ o L
espacios geograficos como también existe un
4 de la marca FAG que ustedes ) ) _
o error en el sistema de inventario, el cual cuenta
comercializan? ]
con mercaderia que no cumple con las
necesidades de los clientes.
El sistema de inventario con el que cuenta la
) ) ) empresa no ha tenido cambios ni actualizaciones,
¢El sistema de inventario que la ) o _
) o por lo tanto, seria muy beneficioso aplicar un plan
5 empresa mantiene lo seguiran

aplicando?

de accién que permita mejorar el aspecto de
inventarios y de la rotacion de la marca FAG en

particular.
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Las capacitaciones y desarrollo intelectual del

personal se dan dependiendo el &rea y los
¢El personal con el que cuenta la ) ) )
6 ) resultados que se obtienen después de un tiempo
empresa se encuentra capacitado? ) ) )
determinado de las operaciones que realiza la

empresa.

Hemos tenido relaciones comerciales con

diferentes importadoras, la cuestion, es que los
¢Pretenden ustedes buscar nuevos _ ;
) clientes en su mayoria no acostumbran a pagar
proveedores que les permitan _ o
7 ) por un producto de gama alta, sino més bien de
obtener mejores productos de la

G2 media a baja, y eso conlleva a que no rote de una
marca FAG?

manera correcta los articulos que se encuentran

dentro de la marca FAG.

Fuente: Entrevista aplicada al gerente propietario de la Casa del Ruliméan.

Elaborado por: Jean Carlos Cedefio Cedefio

Tabla 2
Resultados de las encuestas que se aplicaron a los asesores comerciales.
¢Segun la relacion comercial que se da entre ustedes y el cliente, cual es el grado de

demanda de la marca FAG que comercializa la Casa del Rulimén?

Grados Cantidades Porcentaje
Excelente 15 13%
Muy buena 25 22%
Buena 5 4%
Regular 48 42%
Mala 21 19%
Total 114 100%

Fuente: Encuesta realizada a los asesores comerciales de la Casa del Ruliman.

Elaborado por: Jean Carlos Cedefio Cedefio
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Tabla 3
¢De acuerdo a su capacidad en ventas, como ha sido la acogida de la marca FAG en la
mente los clientes a los que ustedes ofertan a través de sus visitas, llamadas y asesoramiento

personalizado que brindan?

Grados Cantidades Porcentaje
Excelente 35 31%
Muy buena 37 32%
Buena 15 13%
Regular 16 14%
Mala 11 10%
Total 114 100%

Fuente: Encuesta realizada a los asesores comerciales de la Casa del Ruliman.
Elaborado por: Jean Carlos Cedefio Cedefio
Tabla 3

¢ Qué tan satisfactorio podria ser la comercializacion de productos de la marca FAG

pero a través de sustitutos?

Grados Cantidades Porcentaje
Muy satisfactorio 37 32%
Satisfactoria 42 37%
Poca satisfactorio 16 14%
Nada satisfactorio 19 17%
Total 114 100%

Fuente: Encuesta realizada a los asesores comerciales de la Casa del Ruliman.

Elaborado por: Jean Carlos Cedefio Cedefio
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DISCUSION DE RESULTADOS

Se ha evidenciado que existe semejanza con los aspectos relacionados a la rotacion
del inventario, la cual, se encuentra reflejado a través de las encuestas realizadas, como
también en la conceptualizacion del presente caso de estudio. Lo cual, ha permitido
corroborar la informacidn, datos y situacién sobre el manejo adecuado que se le deben de
aplicar al sistema de inventario, para que contribuya de una manera positiva, y de tal forma,
poder cumplir con los objetivos y metas trazadas dentro de la organizacion.

De acuerdo a los datos que se han obtenido desde la entrevista aplicada al gerente
propietario de la Casa del Ruliman se ha podido detectar que la rotacion de los productos de
la marca FAG no se han dado de una manera adecuada, ya que existen factores politicos,
econdémicos y de gamas que no van acorde con las exigencias y necesidades de los clientes,
conllevando a que la mercaderia de la marca analizada se quede estancada y no sea
demandada de acuerdo a su nivel de satisfaccion, calidad y por sobre todo de competitividad.

De acuerdo al segmento de la relacion comercial entre el asesor y el cliente se obtuvo
lo siguiente: de un total de 114 personas laboran como asesores comerciales se evidencia que
existe un 42% que manifiestan de regular la relacion que se da entre ellos y el cliente al
momento de ofertar la marca FAG, teniendo un 22% que expresan de muy buena, siguiendo
con un 18% los que dicen que es mala, con un 13 % se tienen a los que refleja de excelente y
por ultimo se tiene con un 4% a los que manifiestan que su conexion comercial con el cliente
es buena.

También se refleja lo que se obtuvo en el segmento de la acogida de la marca FAG en
los clientes y estos datos son: con un 32% se sitdan los que manifiestan de muy buena la
acogida de los productos que comercializa la Casa del Ruliman a través de la marca FAG,

siguiendo con un 31% a los que dicen que es excelente, teniendo también un 14% que
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expresan de regular la acogida, sigue con un 13% a los que expresan de buena esa accién y
por ultimo se tienen con un 10% a los que establecen de mala.

En el segmento sobre la comercializacion de productos sustitutos de la marca los
datos son los siguientes: con un 37% se sittan los que ven de satisfactorio la
comercializacién de productos sustitutos que sean de la marca FAG, teniendo con un 32% a
los que manifiestan de muy satisfactoria la idea, siguiendo con un 17% a los empleados que
expresan de nada satisfactorio esa forma de venta y por Gltimo se tienen con 14% los que

determinan que es poco satisfactorio aplicar esta estrategia.
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CONCLUSIONES

Con base a lo que se ha realizado en el presente caso de estudio se da por concluido,
en el cual, existe evidencia factible sobre el analisis que se ejecutd sobre la rotacion del
inventario de la marca FAG de la empresa Casa del Ruliman S.A, en el que se constato que
existen falencias en el sistema de inventario, como también en las estrategias que se aplican
en la comercializacion de los productos que se encuentran bajo esa marca, teniendo como
resultado un manejo inadecuado que conlleva a que no se cumpla con las metas establecidas
por periodos determinados.

De tal manera, que también se determinaron los factores que han sido influencia en la
rotacion de la marca FAG, partiendo del analisis comparativo que se realizé contando con la
informacion necesaria y matrices en donde se refleja los diferentes aspectos que no han
permitido tener un excelente desarrollo de las operaciones de rotacién, esto acompafiado de
las politicas y economias que se han ido presentando durante las operaciones comerciales que
realiza la empresa y de esa manera poder hacer de la compafiia una institucion competitiva y
rentable en el mercado comercial.

Para finalizar, se manifiesta que se ha descubierto que las causas que estan afectando
para la realizacion, desarrollo y funcionamiento del sistema de inventario y de la rotacion de
la marca FAG parte de vacios dentro de sus ejecuciones en la empresa, por lo cual, se debe de
aplicar plan de accion que permita mejorar el desenvolvimiento de la empresa, partiendo de
la incorporacidn de estrategias comerciales y administrativas en la cual se beneficien tanto la
compafiia, como sus asesores y clientes que se relacion directa e indirectamente en las

operaciones comerciales de la compafiia.
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RECOMENDACIONES

Ejecutar valoraciones respectivas sobre el manejo del sistema de inventario de la Casa
del Ruliméan, que permita tener un mejor desarrollo y crecimiento en las ventas de los
productos de la marca FAG y eso conlleve a que la rotacion de la misma sea positiva, con la
finalidad de que sus ingresos por ventas tengan un nivel de superacion y por ende que la
mercaderia cumpla con las exigencias y necesidades tanto de los clientes actuales como de
los potenciales, para que, la empresa refleje su nivel de competitividad que mantienen dentro
del mercado comercial automotriz.

Establecer un plan interno que tenga como objetivo principal poder contrarrestar
politicas y economias que perjudiquen las operaciones comerciales de la empresa, ya que, se
detecto que estos factores son ejes que representan en algunas ocasiones un nivel de
negativismo que pone en riesgo el crecimiento y rentabilidad de la compaiiia, por lo tanto,
debe de enmarcarse en relacién a la informacion que se obtuvo a través de las entrevistas y
encuestas, cuyos resultados reflejan lo que se ha manifestado.

Por lo tanto, otras de las recomendaciones que se le plantea a la organizacion que
parta de la aplicacion de un plan estratégico basado en acciones de mejora continua sobre
cada uno de los factores fundamentales en el sistema de inventario y en la rotacion de los
productos que la Casa del Ruliman comercializa a través de la marca FAG, con el Gnico
proposito de poder mantener un proceso comercial y de rotacion adecuado, que permita

brindar una garantia y seguridad al cliente al momento de adquirir este tipo de bienes.
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ANEXOS

ANEXO 1 - CARTA DE AUTORIZACION

iEn repuestos. La mejor solucidn!

Babahoyo, 11 de agosto del 2022

Magister
Eduardo Galeas Guijarro

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA
En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quicnes conformamos Casa del Ruliman S.A. de la ciudad de
v Guayaquil ........, del canton.........Guayaquil...

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarie que se ha AUTORIZADO al
estudiante ...Jean Carlos Cedeto Cedefio de la carrera de comercio de la Facultad de
Administracion Finanzas e Informatica de la Universidad Téenica de Babahoyo para que realice
el estudio de caso con el tema ..., Anilisis de la Rotacion de la marca FAG en la empresa
Casa del Ruliman S.A. ubicada en la ciudad de Guayaquil periodo 2021 _ el cual es requisito
indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Alenfamente .

"ASA DEL RULIMAN ECHiun 3

AU

 Maris GabrictalPon¢e Murillo

Jefe de Talento Humano
C.L ¥ 0912059359
maria.ponce/dcasadeluliman.com

ventasiecs

— T TR R ————————— T
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ANEXO 3 - RUC DE LA EMPRESA

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
SOCIEDADES
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ANEXO 4 - ENTREVISTA AL GERENTE
¢Desde su gerencia en la empresa considera que se han aplicado adecuadamente un
sistema de inventarios?
¢De qué manera ha influido los problemas econémicos y de salud en el pais sobre la
actividad que realiza la empresa?
¢ Tiene usted conocimiento sobre la situacion actual de la empresa?
¢ Qué ha sucedido con la rotacion de la marca FAG que ustedes comercializan?
¢El sistema de inventario que la empresa mantiene lo seguiran aplicando?
¢El personal con el que cuenta la empresa se encuentra capacitado?
¢Pretenden ustedes buscar nuevos proveedores que les permitan obtener mejores

productos de la marca FAG?
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ANEXO 5 - ENCUESTA REALIZADA AL PERSONAL
1. ¢Segun la relacién comercial que se da entre ustedes y el cliente, cual es el grado
de demanda de la marca FAG que comercializa la Casa del Ruliman?
Excelente
Muy buena
Buena
Regular
Mala
2. ¢De acuerdo a su capacidad en ventas, como ha sido la acogida de la marca FAG
en la mente los clientes a los que ustedes ofertan a través de sus visitas, llamadas y
asesoramiento personalizado que brindan?
Excelente
Muy buena
Buena
Regular
Mala
3. ¢Queé tan satisfactorio podria ser la comercializacién de productos de la marca
FAG pero a través de sustitutos?
Muy satisfactorio
Satisfactorio
Poco satisfactorio

Nada satisfactorio
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4. ¢Creen ustedes que el sistema de inventario se ha visto afectado por el proceso
ineficiente de la rotacion de la marca FAG?
Muy de acuerdo
De acuerdo
Poco de acuerdo
Nada de acuerdo
5. ¢Qué tan importante seria una reestructuracion del sistema de inventario actual
por uno mas innovado, dindmico, digitalizado que cumpla con las necesidades del
departamento?
Muy importante
Importante
Poco importante
Nada importante
6. ¢Cbmo calificaria usted el sistema de inventario y de rotacién relacionada a la
marca FAG?
Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Malo
7. ¢Con que frecuencia ejecutan el inventario en la empresa para poder determinar
las cantidades que se encuentran en existencia en bodega?
Diaria
Semanal

Mensual
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Trimestral
Anual
8. ¢Qué tan importante ha sido el surtimiento de los diferentes articulos que engloba
la marca FAG para su comercializacion a los clientes?
Muy importante
Importante
Poco importante

Nada importante
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ANEXO 6 - RESULTADOS DE LA ENTREVISTA

Pregunta

Informacion relevante

¢Desde su gerenciaen la
empresa considera que se
han aplicado
adecuadamente un

sistema de inventarios?

Considero que desde la matriz se han presentado planes
referentes a estrategias que se relaciona con el sistema de
inventario, pero las diferentes situaciones negativas del pais

no han permitido que se alcance lo que se ha planteado.

¢,De qué manera ha
influido los problemas
econdmicos y de salud en
el pais sobre la actividad

gue realiza la empresa?

Han sido los factores mas negativos que se han presentado
durante la existencia de la empresa, ya que en el periodo del
2021 no se pudo cumplir con las metas establecidas en el

plan organizacional.

¢ Tiene usted
conocimiento sobre la
situacion actual de la

empresa?

La situacion de la empresa esta en recuperacion, ya que, por
cuestiones de politicas y de economia no hemos podido
cumplir con las exigencias de algunos clientes fuertes, en el
cual los precios de los productos y marcas que ofertamos

han subido.

¢ Qué ha sucedido con la
rotacion de la marca
FAG que ustedes

comercializan?

Tengo conocimiento que existe un retraso sobre la rotacion
de esa marca, ya que, no se han cubierto espacios
geograficos como también existe un error en el sistema de
inventario, el cual cuenta con mercaderia que no cumple con

las necesidades de los clientes.

¢El sistema de inventario
gue la empresa mantiene

lo seguiran aplicando?

El sistema de inventario con el que cuenta la empresa no ha
tenido cambios ni actualizaciones, por lo tanto, seria muy
beneficioso aplicar un plan de accion que permita mejorar el
aspecto de inventarios y de la rotacion de la marca FAG en

particular.

¢El personal con el que
cuenta la empresa se

encuentra capacitado?

Las capacitaciones y desarrollo intelectual del personal se
dan dependiendo el area y los resultados que se obtienen
después de un tiempo determinado de las operaciones que

realiza la empresa.
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¢ Pretenden ustedes Hemos tenido relaciones comerciales con diferentes

buscar nuevos importadoras, la cuestion, es que los clientes en su mayoria
proveedores que les no acostumbran a pagar por un producto de gama alta, sino
permitan obtener mas bien de media a baja, y eso conlleva a que no rote de

mejores productos de la | una manera correcta los articulos que se encuentran dentro

marca FAG? de la marca FAG.
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ANEXO 6 - RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS
1. ¢Segun la relacion comercial que se da entre ustedes y el cliente, cual es el grado

de demanda de la marca FAG que comercializa la Casa del Ruliman?

Opciones Frecuencias
Excelente 15 = Excelente
Muy buena 25 = Muy bueno
Buena 5 Bueno
Regular 48

Regular

Mala 21
Total 114 = Malo

De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta dirigida a los empleados de la
empresa se obtuvo lo siguiente: de un total de 114 personas laboran como asesores
comerciales se evidencia que existe un 42% que manifiestan de regular la relacion que se da
entre ellos y el cliente al momento de ofertar la marca FAG, teniendo un 22% que expresan
de muy buena, siguiendo con un 18% los que dicen que es mala, con un 13 % se tienen a los
que refleja de excelente y por ultimo se tiene con un 4% que es buena.

2. ¢De acuerdo a su capacidad en ventas, como ha sido la acogida de la marca FAG
en la mente los clientes a los que ustedes ofertan a través de sus visitas, llamadas

y asesoramiento personalizado que brindan?

Opciones Frecuencias
Excelente 35 = Excelente
Muy buena 37 = Muy bueno
Buena 15 Bueno
Regular 16 Regular
Mala 11 = Malo
Total 114

De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta que se aplicé a los empleados los

datos son los siguientes: con un 32% se sitian los que manifiestan de muy buena la acogida
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de los productos que comercializa la Casa del Ruliman a través de la marca FAG, siguiendo
con un 31% a los que dicen que es excelente, teniendo también un 14% que expresan de
regular la acogida, sigue con un 13% a los que expresan de buena esa accion y por ultimo se
tienen con un 10% a los que establecen de mala.

3. ¢Qué tan satisfactorio podria ser la comercializacion de productos de la marca

FAG pero a través de sustitutos?

Opciones Frecuencias
Muy satisfactoria 37 = Muy satisfactorio
Satisfactoria 42 = Satisfactorio
Poca satisfactoria 16 Poco satisfactorio
Nada satisfactoria 19 Nada satisfactorio
Total 114

De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta que se aplico a los empleados los
datos son los siguientes: con un 37% se sitian los que ven de satisfactorio la
comercializacién de productos sustitutos que sean de la marca FAG, teniendo con un 32% a
los que manifiestan de muy satisfactoria la idea, siguiendo con un 17% a los empleados que
expresan de nada satisfactoria esa forma de venta y por Gltimo se tienen con 14% los que
determinan que es poco satisfactorio aplicar esta estrategia.

4. ¢Creen ustedes que el sistema de inventario se ha visto afectado por el proceso

ineficiente de la rotacién de la marca FAG?

Opciones Frecuencia
Muy de acuerdo 61 = Muy de acuerdo
De acuerdo 21 = De acuerdo
Poco de acuerdo 13 Poco de acuerdo
En desacuerdo 19 En desacuerdo
Total 114
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De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta que se aplico a los empleados los
datos son los siguientes: con un 54% se tiene a los que manifiestan que estan de acuerdo en
que el sistema de inventario se ha visto afectado por el proceso ineficiente sobre la rotacién
de la marca FAG, como también estan con el 18% a los que expresan estar de acuerdo, con el
17% tenemos a los que establecen estar en desacuerdo y por Gltimo se tiene a los que estan
poco de acuerdo con el 13% restante.

5. ¢Qué tan importante seria una reestructuracion del sistema de inventario actual
por uno mas innovado, dinamico, digitalizado que cumpla con las necesidades

del departamento?

Opciones Frecuencia
Muy importante 67 = Muy importante
Importante 23 = Importante
Poco importante 13
Poco importante
Nada importante 11
Total 114 Nada importante

De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta que se aplico a los empleados los
datos son los siguientes: con un 59% tenemos al personal que establece de muy importante la
reestructuracion del sistema de inventario actual por uno mas digitalizado, para que asi pueda
cumplir con las necesidades del departamento, siguiendo con el 20% que determinan de
importante la iniciativa, mientras que con el 11% se observa a los que manifiestan de poco

importante y por ultimo con el 10% estan a los que dicen que es nada importante.
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6. ¢Cdmo calificaria usted el sistema de inventario y de rotacion relacionada a la

marca FAG?
Opciones | Frecuencia
Excelente 27
Muy bueno 10
Bueno 11
Regular 13
Malo 53
Total 114

m Excelente

= Muy bueno
Bueno
Regular

= Malo

De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta que se aplico a los empleados los

datos son los siguientes: con el 46% siendo el nivel més alto se tiene a los que manifiestan de

malo el sistema de inventario y de rotacion que tienen en base a la marca FAG, mientras que

con el 24% estan los que establecen de excelente, siguiendo con el 11% a los que determinan

de regular, asi también con el 10% estan los que expresan de bueno y por ultimo se tiene con

el segmento de muy bueno que refleja el 9% de los encuestados.

7. ¢Con que frecuencia ejecutan el inventario en la empresa para poder determinar

las cantidades que se encuentran en existencia en bodega?

Opciones | Frecuencia
Diaria 10
Semanal 5
Mensual 6
Trimestral 86
Anual 7
Total 114

76%

9%

4%
59 Diaria
= Semanal
Mensual
Trimestral

= Anual

De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta que se aplico a los empleados los

datos son los siguientes: con el 76% tenemos a los que manifiestan que el inventario la

empresa lo ejecuta de manera trimestral y asi poder determinar las cantidades que se

encuentran en existencia en bodega, siguiendo con el 9% que manifiestan que lo hacen de
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manera diaria, con el 6% de forma anual, con el 5% lo hacen mensualmente y por Gltimo con
el 4% que se hace semanalmente.
8. ¢Qué tan importante ha sido el surtimiento de los diferentes articulos que

engloba la marca FAG para su comercializacion a los clientes?

Opciones Frecuencia
Muy importante 32 = Muy importante
Importante 14 46% Importante
(o]
Poco importante 16 Poco importante
0,

Nada importante 54 12% .

. Nada importante
Total 116 L

De acuerdo a los resultados que arrojo la encuesta que se aplico a los empleados los
datos son los siguientes: con el 46% siendo el nivel mas alto establecen que ha sido nada
importante el surtimiento de los diferentes articulos que se comercializa de la marca FAG a
los clientes, con el 28% estan los que establecen de muy importante, siguiendo con el 14%
los que manifiestan de poco importante y con el 12% tenemos a los que determinan de

importante lo expuesto.
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ANEXO 7 - EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Encuesta al personal #3 Encuesta al personal #4
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