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lintroduccién

La descripcion y la medicibn adecuada del inventario exigen una atencion
cuidadosa, por que se trata de uno de los activos mas importantes de muchas
empresas. La oposicion del costo del inventario y el ingreso es necesaria para la
correcta determinacion de la utilidad. El inventario es particularmente significativo
porque puede afectar en forma importante al estado de resultados y al estado de

situaciones financiera.

En una empresa cuya caracteristica principal es la venta al detalle, una parte
fundamental para el area financiera es la determinacion de los valores de los
inventarios y de su correspondiente costo de ventas, por lo que una medicién y
valoracion inadecuada estableceria para la organizacion toma de decisiones no

acertadas que podrian repercutir de manera significativa en la organizacion.

El inventario se compone de partidas de activo destinadas a la venta en el curso
normal de los negocios, o de bienes que se utilizaran o se consumiran en la

produccion de los articulos que van a ser vendidos.

La empresa comercial adquiere sus mercancias listas para vender a los clientes y,
al finalizar el periodo, presenta el costo asignado a las unidades no vendidas y
disponibles como inventario de mercancias. En los estados financieros de una

empresa comercial solo aparece una cuenta de inventario de mercancias.

Desde el punto de vista de la administracion, el inventario constituye un activo
sumamente importante. Con frecuencia la inversion en el inventario es el mayor
activo circulante en los establecimientos de fabricacién y de venta, y puede ser

también una porcidén importante del activo total de la empresa.



CAPITULO I. Presentacion del problema

Objetivo general

Analizar las bases especificas para la aplicacibn del método de Valuacion
Detallista y las caracteristicas de la informaciéon que proporciona, permitiendo su
definicidn e interpretacion del mismo.

Objetivos especificos

Investigar sus antecedentes histéricos y técnicos del método de valuacion
detallista

Investigar la influencia de los precios de venta y margenes de utilidad sobre

el costo de los productos

Determinar cuales son las caracteristicas particulares en la entidad para su

operacion

Establecer el porque de la exclusividad del método de valuacién detallista

con las tiendas departamentales o de autoservicio.

Analizar las causas que establecen su no comparabilidad con otros

métodos de valuacion.

Analizar las caracteristicas de la informacion que produce dentro de una

entidad y las bases necesarias para su interpretacion.

Determinar la normatividad que en materia contable y legal puede influir en

la aplicacion del método detallista.



Crear y mantener una cultura y filosofia de prevencion en las entidades a

todos los niveles. Ubicar a la entidad en un nivel aceptable de faltante.

Disefiar procedimientos administrativos y operativos de facil interpretacion y
aplicacion.

Estudia y difundir mecanismos de seguridad para evitar robos externos e

internos.

Desarrollar investigaciones con respecto a Mermas.



CAPITULO Il. Marco conceptual. Antecedentes generales y estudio sobre

los inventarios desde una perspectiva contable.

Adecuado manejo de los productos en la tienda

Toda persona que toca los productos en la tienda esta involucrada en el proceso
logistico y por lo mismo debe de ser capacitada apropiadamente

La logistica tiene muchas acepciones, la que se aboca mas al Sector Detallista es
la referente al manejo adecuado de los productos en cuanto a costos, tiempos y
disponibilidad. Dentro de una tienda esta concepcién hace referencia a todo aquel
sitio donde los productos son manejados por el personal, desde su recepcion en la
zona de carga y descarga del establecimiento, pasando por el almacén, hasta
llegar al piso de venta y, eventualmente, ser depositados en bolsas antes de salir

del inmueble en manos del consumidor.

La recepcidn de mercancia

Al respecto Luis Masse Torres, presidente de la Mesa Directiva de la Asociacion
de Profesionales en Compra Abastecimiento y Logistica (Aprocal), comentd que
en lo referente al area de “recepcion de la mercancia existe el gran reto de
conseguir que los proveedores entreguen a tiempo la mercancia, sin que por eso

se llegue a sacrificar la calidad de la misma®.

En la mayoria de los casos las tiendas detallistas se encuentran en sitios en donde
existe mucho trafico y las condiciones no son adecuadas para recibir camiones
grandes como trailer a cualquier hora del dia. Para solventar esa problemética se
tienen que generar horarios apropiados de recepciéon de la mercancia.

! LuisMasse Torres, faltareferncia



Ocasionalmente algunos proveedores no pueden cumplir de manera efectiva las
expectativas de la tienda. Aqui es cuando el encargado de la recepcion en la
tienda requiere de validar efectivamente el nivel de servicio de los fabricantes y si
este no es satisfactorio se debe preguntar, ;qué planes de mejora especificos
tiene contemplados el proveedor para proporcionarle a la sucursal el producto en

tiempo y costo adecuados?

A través de esta pregunta la cabeza de esa parte del comercio debe de encontrar
el medio adecuado para conseguir niveles de servicio apropiados por parte de los
proveedores y que no se convierta en un suplicio para ellos el entregar en una

tienda determinada su mercancia.

En la medida en que esto se convierta en una realidad el trinomio costo adecuado,
tiempo oportuno y calidad esperada se puede volver una realidad. Se trata de
evitar el arribo a la tienda de articulos incapaces de satisfacer las necesidades del
consumidor y su consecuente rechazo, lo cual generaria costos innecesarios

generados por la repeticion de tareas laborales.

El almacenaje

En cuanto al almacenaje ahi se debe de cuidar el adecuado posicionamiento de
las mercancias para lograr el maximo beneficio con el minimo esfuerzo, mediante
la optimizacién de los movimientos y tiempos. Al respecto se deben de tener
ubicaciones perfectamente definidas de los productos para facilitar al personal su
movimiento fisico de un lugar a otro dentro del almacén y no se pierda tiempo en

buscar los articulos y averiguar en dénde se van a depositar.

Para llevar lo anterior a buen fin y a la altura de los requerimientos de velocidad y
eficacia cada vez mas vigentes dentro del comercio, se deben de emplear
tecnologias de vanguardia como los codigos de barras y los sistemas automaticos

de monitoreo. Estas herramientas se utilizan actualmente para saber con exactitud
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en donde esta el producto, e indicar cuanto se recolectd para ser trasladado al
piso de venta. Tales herramientas permiten optimizar costos, hacer registros mas

rapidos y reducir errores en inventarios.

Una de las situaciones que producen merma en las tiendas son las diferencias
entre el inventario fisico contra el teérico. Mientras el sistema indica que existe una
cantidad determinada de mercancias en el anaquel la realidad es otra, existe poco
o0 nada del producto. Esta es una situacion frente a la cual muchas cadenas
comerciales estan haciendo frente con sistemas para poder actualizar sus

registros en tiempo real.

El piso de venta

Después del almacenaje en la tienda la mercancia pasa al piso de venta. Aqui el
propésito principal debe de ser el de hacer de la experiencia de compra algo
agradable, que el consumidor se encuentre en una tienda limpia, acomodada y
donde todo esté bien iluminado. Es decir, en lo concerniente a la logistica se debe
de cuidar el no dejar objetos como patines en el camino del cliente, evitar la
presencia de personal en los pasillos resurtiendo los anaqueles, si es necesario
cambiar la ubicacién de algunos departamentos hacerlo con tacto, y procurar
eliminar la existencia de productos sin la calidad necesaria, como la existencia de
latas golpeadas o la de desérdenes provocados por la misma clientela en el caso
de las bolsas de prendas abiertas y expuestas a la vista de quienes circulan por el
departamento de ropa. El reto aqui —explicé Luis Masse— es identificar cual es el
momento de menos afluencia de consumidores y aprovechar para entonces
resurtir los productos en las géndolas de la tienda®. Asimismo, los cambios de
ubicacion de los distintos departamentos del comercio se deben de realizar sin
olvidar que el hombre es un animal de costumbres, por lo tanto se debe de pensar

bien cémo conducirlo a la nueva ubicacién de esas areas dentro del inmueble,

2 LuisMasse, faltalacita



para evitar su posible irritabilidad al no encontrar los productos por los cuales

acudio al comercio.

En cuanto a la calidad el presidente de la Mesa Directiva de Aprocal mencion6 que
si bien no es culpa del detallista la presencia de mercancia de mala calidad en su
establecimiento, pues es responsabilidad del proveedor el llegar con cargamentos
de productos confiables, el consumidor no lo ve asi y simplemente va a correr la
voz de que en cierta tienda “los articulos se encuentran golpeados o rotos” y por lo
tanto no es recomendable comprar ahi. Por esa razén se debe cuidar hasta en lo
mas minimo contar con un manejo del producto adecuado por parte del proveedor

hasta llegar a nuestros clientes finales, el coraz6n mismo de la logistica.

Capacitacion

Dentro del recorrido logistico en la tienda el depdsito de la mercancia en bolsas
por parte de los “cerillos” es quizas el ultimo tramo. Este es un punto relevante,
pues en muchos establecimientos estos integrantes de la fuerza laboral no
acomodan los productos en una forma adecuada, se dan casos en que guardan la
carne junto con el blanqueador o el pan al lado del detergente. Es aqui cuando
entra en juego el papel de la capacitacion, que puede abarcar desde casos tan
simples como los jévenes que ayudan a empacar su mercancia a los
consumidores, hasta el de los encargados de la recepcion, almacenaje y

exhibicién de la mercancia en el local.

En el caso de los “cerillos” una capacitacion basica es suficiente, se les debe de
mostrar la mejor forma de empacar los productos, para que el consumidor no
llegue a su hogar con las bolsas rotas o se enfrente con decepciones como la de

encontrar su comida contaminada.

Sin embargo, para capacitar en el resto de las areas mencionado Luis Masse

menciond la existencia de asociaciones e institutos especializados en realizar esa
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tarea. En esos organismos actualmente se maneja una tendencia seguida en

Estados Unidos y Europa, se trata de la certificacion profesional.

En vez de estudiar seminarios, diplomados, cursos y talleres —afirmé la cabeza
de ANTAD—, ahora se busca conseguir la certificacibn como profesional en
alguna de las actividades relacionadas con la logistica como pueden ser los

inventarios y el manejo de almacenes.

Esto representa una magnifica oportunidad para reconocer el esfuerzo de la gente
valiosa dentro de la tienda, personas con larga trayectoria en la empresa, y que
por circunstancias de la vida no han podido acceder a una carrera profesional para

hacer valer sus conocimientos.

Estas certificaciones, dependiendo de la institucién que las otorgue, tienen valides
de dos, tres y cinco afos, tras los cuales se deben de retomar los estudios para
actualizarlas. El conseguir un nivel de capacitacién de esta magnitud no significa
gue el trabajador deba de suspender su aprendizaje, durante el periodo de tiempo
de duracion del certificado. Luis Masse comentd que el personal se debe de
actualizar de manera constante, pues las cosas cambian constantemente, y como

ejemplo puso la tecnologia la cual cambia inclusive en meses.

Para mantenerse actualizado el personal relacionado con la logistica dentro de la
tienda, es recomendable que asista a Expos y lea revistas relacionadas con el
tema, para estar al pendiente de lo Ultimo en la materia. El darse por satisfecho

tras recibir un aval como el de un certificado significa quedarse estancado.

El futuro

Respecto al futuro de la logistica se encuentra presente hoy en un niumero cada
vez mayor de tiendas. Se trata de la automatizacion de la misma mediante

distintos paquetes de software, ademas de que el futuro cuenta con algunas
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sorpresas, como lo puede ser el tramite del pago en las cajas, para ser sustituido
por una tecnologia que permita la desaparicion de las mismas. Los avances de la
ciencia han llevado a desarrollar inclusive teléfonos celulares con conexion a
Internet, en los cuales también viene incluida la cuenta bancaria del usuario y su

tarjeta de crédito.

La logistica dentro de las tiendas, al igual que en todos lados, esta en constante
evolucidon. Requiere de ponerle la atencidon necesaria en las distintas partes de la
tienda en donde se aplica y de mantener una capacitacion adecuada en el
personal involucrado, de ella depende que nuestro cliente final reciba productos
con la calidad y el tiempo adecuados®.

1. Antecedentes Generales y estudios sobre los inventarios

1.1 Definicion de control y valuacion

La partida de inventarios dentro de una empresa de tipo mercantil comercial o
industrial es de gran importancia, es el activo del cual derivan sus ingresos
mediante operaciones continuas de compraventa o produccion-venta,

principalmente.

El significado de la palabra inventarios ha sido definido por muchos autores
mexicanos y extranjeros. Con el objeto de tenerlo presente, se ha seleccionado el
gue dicta la institucibn que norma nuestra profesion en México, el Instituto

Mexicano de Contadores publicos.

El rubro de inventarios lo constituyen los bienes de una empresa destinados a la

venta o a la produccién para su posterior venta, tales como materia prima,

% oaeza, Federico; Logistica; Boletin ANTAD: Oportunidades y tendencias para e 2004 ;
http://www.antad.org.mx/bol etines/; fecha de consulta: 28-06-2004.



produccién en proceso, articulos terminados y otros materiales que se utilicen en
el empaque, envase de mercancia o las refacciones para mantenimiento que se
consuman en el ciclo normal de operaciones. * De la anterior definicién se deduce

gue existen diferentes tipos de inventarios como son:

Mercancias o existencias para su venta
Materias primas

Produccién en proceso

articulos terminados

Empaques y envolturas

Q O 8 8 8 8

De consumo interno

El presente estudio se enfocara a los inventarios de mercancias o existencias para

su venta.

Los aspectos primordiales en el manejo contable de los inventarios son el control y
valuacién ya que de ellos dependen en gran medida las decisiones financieras que

se tomen para la obtencion de mejores resultados.

En primer lugar se hablara del control de inventarios, para lo cual es necesario

partir del concepto de control contable.

El control contable se basa en los registros de contabilidad, informativos vy
susceptibles de comprobacion de todas y cada una de las transacciones
comerciales de un negocio, en las que se incluyen las que se relacionan con los
inventarios, que tiene la caracteristica de ser complicadas o complicarse si no

existe un buen control.

Por eso se hace imprescindible estableces un control de inventarios, Kholer lo

define asi: “control de mercancias, materiales, articulos en proceso, productos

* Instituto Mexicano de Contadores Publicos. Principios de Contabilidad. Boletin C-4
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terminados y abastecimiento y suministros en existencia, de acuerdo con los
métodos contables vy fisicos. Un control contable se efectia por medio de un libro
mayor auxiliar de existencias o almacenes, los controles fisicos consisten en
viarios planes de compra, almacenaje maniobra, salidas, vigilancia y toma de

inventarios.”

Después de considerar e interpretar los elementos mas importantes de los
conceptos control contable y control de inventarios, se establece el siguiente

criterio:

Un sistema de control de inventarios es el conjunto de procedimientos y técnicas

contables que permiten conocer las unidades y valores que integran el inventario.

La forma de registro varia de un sistema a otro por el uso de determinadas
cuentas que cada uno contempla para su funcionamiento, estas hacen posibles su

adaptacion a las empresas en razon del volumen y necesidades particulares.

A continuacién se hablara de la valuacion de inventarios, la cual permite
determinar el costo de los articulos vendidos, que restados a las ventas dan el
resultado bruto de un periodo.

Para hablar de valuacion, partiremos del concepto valuacion contable, tal como se
hizo cuando se hablo del control.

Para establecer las bases de cuantificacion de las operaciones que se realizan en
un ente econdémico, relativas al rubro de inventarios, es necesario tomar en cuenta
los siguientes principios de contabilidad, enunciados en el boletin referente al

“Esquema de la teoria basica de la contabilidad financiera”:®

® Eric L. Kholer. Diccionario para Contadores. Unién Tipogréfica. Editorial Hispano-AmericanaS. A. De C.
V. México, D.F 1979. Paginal123
€ |.M.C.P. Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados. Boletin C-4
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Periodo contable... Las operaciones y eventos asi como sus efectos
derivados, susceptibles de ser cuantificados, se identifican con el periodo en que
ocurren... En términos generales, los costos y gastos deben identificarse con el
ingreso que originaron, independientemente de la fecha en que se paguen.

Realizaciéon... Las operaciones y eventos econdémicos que la contabilidad
cuantifica se consideran por ella realizados: (A) cuando ha efectuado
transacciones con otros entes econdmicos. (B) cuando han tenido lugar
transformaciones internas que modifican la estructura de recursos o de sus
fuentes, o (C) cuando han ocurrido eventos econémicos externos a la entidad
derivados de las operaciones de ésta y cuyo efecto puede -cuantificarse

razonablemente en términos monetarios.

Consistencia... Los usos de la informacién contable requieren que se sigan

procedimientos de cuantificacion que permanezcan en el tiempo.(P)

Las transacciones y eventos econdmicos que la contabilidad cuantifica se
registran segun las cantidades de efectivo que afecten o su equivalente o la
estimacion razonable que de ellos se haga al momento en que se consideren
realizados contablemente. Estas cifras deberan ser modificadas en el caso de que
ocurran eventos posteriores que les hagan perder su significado, aplicando
métodos de ajuste en forma sistematica que preserven la imparcialidad vy
objetividad de la informacidon contable. Si se ajustan las cifras por cambios en el
nivel general de precios y se aplican a todos los conceptos susceptibles de ser
modificados que integran los estados financieros, se considerara que no ha habido
violacion de este principio; sin embargo, esta situacion debe quedar debidamente

aclarada en la informacion que se produzca.

Basandose en el citado principio y enfocandose al manejo de mercancias, da por
resultado que las compras o entradas de articulos para la venta, queden
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registrados al valor de la fecha de adquisicion o produccion, esto conlleva a que

sea tomado como criterio principal y basico de valuacion.

Con motivo de las ventas principalmente, se presenta la necesidad de valuar las
salidas o las existencias de mercancias para conocer la utilidad, es por ello que se
crearon diferentes formas de valuacion de inventarios, que debido a su continua
aplicacién se convirtieron en métodos, como los conocemos actualmente. Los
métodos de valuacion de inventarios son las reglas que se utilizaran para calcular
el costo de los articulos vendidos, o bien, el costo de un inventario final; de
acuerdo con la técnica contable. Existen varios métodos de valuacion y cada uno
posee reglas propias, por lo que es importante aclarar que conducen a diferentes

resultados, esto hace necesario conocerlos para seleccionar el mas adecuado.

1.2 Clasificaciéon de los sistemas y métodos de valuacién de inventario.

Al hablar de inventarios es necesario distinguir entre un sistema de control y un
método de valuacion, un sistema implica el tipo de cuenta que se debe registrar
dependiendo de las caracteristicas particulares de cada empresa.

En la determinacién del costo de los inventarios intervienen varios factores cuya
combinacién ha producido dos sistemas de valuacién En un caso las erogaciones
se acumulan en relacion a su origen o funcion y el otro en cuanto al
comportamiento de las mismas. En términos generales los sistemas se refieren a:
(1) Costos incurridos directa e indirectamente en la elaboracion,
independientemente que estos sean de caracteristicas fijas o variables en relacién
al volumen que se produzca y (2) costos incurridos en la elaboracion, eliminando
aquellas erogaciones que no varien en relacion al volumen que se produzca, por

considerarlas como gastos del periodo.
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Atendiendo a que en la técnica contable abundan las reglas de caracter alternativo
y tomando en cuenta que segun las circunstancias las empresas pueden obtener
informacion mas acorde a sus necesidades con tal o cual sistema, hemos
considerado que la valuacion de las operaciones de los inventarios puede hacerse
por medio de costeo absorbente o costeo directo, siempre y cuando este ultimo se

aproxime al costo histérico bajo condiciones normales de fabricacion.

El registro de las cuentas de inventarios por medio de los costos historicos,
consiste en acumular los elementos del costo incurridos para la adquisicién o

produccion de articulos.

Los costos predeterminados, se calculan antes de iniciarse la produccion de

articulos. De acuerdo con la forma en que se determinen pueden clasificarse en:

a) Costos estimados. Se basan principalmente en la determinacion de los
costos con base en la experiencia de afios anteriores o estimaciones hechas por

expertos en el ramo.

b) Costos estdndar. Se basan principalmente en investigaciones
especificaciones técnicas de cada producto en particular y la experiencia,
representando por lo tanto una medida de eficiencia.

Tanto por costeo absorbente como por costeo directo y ya sea que se manejen
por costos histéricos o predeterminados, los inventarios pueden valuarse conforme

a los siguientes métodos:
Costo identificado, por las caracteristicas de ciertos articulos, en algunas

empresas es factible que se identifiquen especificamente con su costo de

adquisicién o produccion.
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Costo promedio, la forma de determinarlo es sobre la base de dividir el
importe acumulado de las erogaciones aplicables, entre el nimero de articulos

adquiridos o producidos.

Primeras entradas primeras salidas, se basa en la suposicién de que los
primeros articulos en entrar al almacén, son los primeros en salir, por lo que las
existencias al finalizar cada ejercicio, quedan practicamente registradas a los
ultimos precios de adquisicion, mientras que en resultados los costos de ventas
son los que corresponden al inventarios inicial y las primeras compras del

ejercicio.

Ultimas entradas primeras salidas consiste en suponer que los Ultimos en
entrar al almacén, son los primeros en salir de él, por lo que siguiendo este
método, las existencias al finalizar el ejercicio quedan practicamente registradas a
los precios de adquisicion mas antiguos, mientras que en el estado de resultados

los costos son mas actuales.

Detallista, en este método el importe de los inventarios es obtenido
valuando las existencias a precios de venta y deduciéndoles los factores de
margen de utilidad bruta, para obtener el costo por grupo de articulos.’

Es necesario recordar que los siguientes principios se dan independientemente del
sistema de control y método de valuacién que se haya optado:

El costo de ventas real solo se conocera hasta que se cuantifique el
inventario final, es decir el costo de ventas siempre se obtendra mediante la

comparacion de los inventarios.

Las unidades del inventario final, inventario inicial; el monto de las compras

y el de las ventas seran idénticos en cualquier método.

"1.M.C.P. Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados. Boletin C-4.2005
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El método que refleje un inventario final menor en valores, es el que debera

de adoptarse para efectos fiscales.

Es posible combinar distintos sistemas y métodos de valuacién y control

dentro de una misma empresa.

Es posible y en general recomendable tener métodos de valuacioén distintos

para efectos contables y fiscales. ®

2. El método de valuacién detallista en los inventarios

En muchos aspectos, el inventario es mas sensible que los otros activos a las
fluctuaciones de los negocios en general. Por esta y otras razones, se interesa
fundamentalmente por la plantacién, operacion y el control del inventario. Un
aspecto esencial del control del inventario es un sistema de contabilidad con
registros precisos y actualizados, que contengan la informacion que necesita la
administracibn para poner en practica sus politicas de productos de

comercializacion y financieras.

En México existen varios métodos de valuacion de inventarios, cada empresa
debe seleccionar el método de valuacion que mas se adecué a sus caracteristicas

y aplicarlo de manera consistente.

En el método de Valuaciéon Detallista, el importe de los inventarios es obtenido
valuando las existencias a precios de venta y deduciéndoles los factores de
margen de utilidad bruta, para obtener el costo por grupos de articulos.

8 Soffer, El sstemadetalista.
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Las empresas que se dedican a la venta al menudeo (tiendas de departamentos,

ropa, descuento, etc.) son las que utilizan.

Corresponde en este apartado tratar al detallista en todos sus aspectos, pero el
termino DETALLISTA aqui mencionado no se referira Unicamente al modo de
comercializacion al que debe su origen sino como un sistema de registro para el
control de los inventarios y como una base de valuacion de los mismos; porque en
ellos estriba su principal caracteristica y bondades, ya que funciona para controlar
existencias y como método de costeo.

a.- Como sistema de registro para el control, a través del registro en cuentas de
balance y de orden, de cada una de las operaciones que se relacionan a entradas
y salidas de inventario, incluyendo asi mismo los movimientos de precio de cada
una de las mercancias que se venden, agrupadas en subcuentas de acuerdo a
sus caracteristicas fisicas y de costo (secciones departamentales), esto es
llevando cuanta y detalle de las mercancias, permitiendo conocer los montos de
inventario al final de cada periodo, semanal, mensual, etc.; sin realizar conteos

fisicos.

Lo que para este tipo de negocios con inventarios de mas de 50.000 articulos

diversos representa una ventaja.

b.- Como método de valuacion, porque los montos de inventario a precio de venta
determinados segun el punto anterior permite asignarles el costo aplicado el factor
de costo que se obtiene desde la mercancia disponible para venta acumulado del
ejercicio, esto bajo el principio de que el inventario final a precio de venta, por una
parte de la mercancia disponible a precio de venta, por lo tanto e costo es una

parte integrante de la misma porcion.
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Organizacion Tipica
La organizacién de una empresa con método detallista puede resumirse

como sigue:

Director
General

Director Director de Director de Director de Recursos
Comercial Operaciones Administracion Humanos
y Finanzas

Area Comercial

Director
Comercial

Director de Compras Director de
Mercadotecnia

Gerentes de Compras Inteligencia de Mercado
Departamentales

Compradores Promociones
Institucionales
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Administracién y Finanzas

[ Director de Administracién]

y Finanzas
Auditoria
Interna
| | |
Contraloria Tesoreria Tecnologia de
Informacion

—

[ Contabilidad ] [ Cuentas por pagar ] [ Soporte ]
[ Impuestos J _[ Bancos J [ Aplicaciones J

Operaciones

Director de
Operaciones

Gerentes de Seguridad Sistemas y Mantenimiento
Zona Operacional Procedimientos

—

Gerentes de
Sucursal

Operacion J

Mercaderias

| S
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Recursos Humanos

Director de
Recursos
Humanos

| 1 | |
Administracion Administracién de Reclutamiento y Servicios
de competencias Compensaciones Seleccion Internos

2.1 Concepto

En el método de valuacién de inventarios detallista la mercancia se marca o
etigueta a precio de venta articulo por articulo, se agripa en departamentos y se
registra en contabilidad a precio de venta, para determinar el inventario final al
costo y el costo de ventas.

Asi también el autor Soffer, menciona: El método de detallistas es un método de
registro y control en contabilidad en los cuales aparecen las cifras de los
inventarios a precio de venta. La determinacion de las cantidades de inventario “al
costo” bajo este método, esta acompafiado de la aplicacion de los porcentajes
acumulados de utilidad por departamento o linea.’

Deloitte & Touche, lo menciona como, el método de inventario de detallistas es un
método de promedios que asume que, el costo (es decir, el porcentaje del costo al

precio de venta por las compras de mercancia) de los articulos en el inventario

% Soffer, El sistema detallista.
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final, representa el costo de las compras. El método de detallistas proporciona los
medios para estimar razonablemente, en cualquier tiempo, el valor del costo del
inventario que se establece a precios de venta al menudeo. Este método expresa
todo en porcentajes, tales como el margen de utilidad inicial y el margen de
utilidad bruta, relativos al precio de venta, en lugar del costo de la mercancia. *°

2.2 Antecedentes

El método detallista naci6 como consecuencia de satisfacer las necesidades de
control y valuacién de los esquemas modernos de comercializacion; ya que es
costeable de operar bajo las condiciones en que se encuentran los grandes
centros comerciales de tiendas de autoservicio y departamentales, ene donde
obviamente no hay posibilidad de determinar el costo de ventas de la mercancia a
través de la toma fisica de inventarios ni del costeo de cada nota de venta que se
opere de manera continua, sino fuera mediante un sistema de inventarios
perpetuos, lo cual seria posible sino fuera por la gran cantidad de articulos que se
manejan en este tipo de empresas lo que resultaria imposible llevar un control de
cada una de las mercancias, es por esto que mediante el sistema detallista se
puede conocer en cualquier momento que se requiera el costo de los articulos y

sin necesidad de realizar un inventario fisico.

En México, el método no es nuevo, sin embargo, es poco conocido porque no se

ha divulgado y en muy pocas empresas es aplicado.

El método se consolid6 en Los Estado Unidos por el afio de 1941, en que fue
conocido por las autoridades fiscales, aunque ya desde 1872 la mundialmente
famosa Macy’s de Nueva York empleaba u sistema muy parecido al que se
conoce actualmente. Para 1913 varios almacenes en los Estados Unidos
empleaban ya el método detallista, es mas, a principios de ese mismo afio se

19 Deoitte & Touche. Fundamentos del Comercio Detallista.2000. Mexico.
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fundo la Asociacién Nacional de Detallistas de Ropa, quienes empezaron a
publicar un boletin especializado en este tema. Algunos consideran a Carlos B.
Clark, como el creador de este método quien publico por primera vez un articulo
sobre este tema en 1933. Aunque este método se ha desarrollado y perfeccionado
en los Estados Unidos, de hecho nacié Europa desde 1890; debiendo su origen a
la costumbre establecida por lo almacenes de ropa de marcar a las mercancias
con su precio de venta, a fin de atender con mayor prontitud a la clientela.

2.3 Aplicacion del método de inventario Detallista

El método de inventario detallistas puede aplicarse en forma de paso por paso,

como se relaciona a continuacion:

1. Calcular el inventario total disponible a precio de venta y costo.

2. Calcular el porcentaje de margen de utilidad acumulado del departamento
y el complemento del costo.

3. Calcular las reducciones totales del inventario a precio de venta (ventas,
rebajas, descuentos para empleados y estimacion para faltantes).

4. Determinar el inventario final a precio de venta y costo.

5. Calcular el costo de las mercancias vendidas.

6. Determinar el margen bruto.
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2.4. Ventajas y Desventajas del método detallista

Existen muchos beneficios en el metido de inventario de detallistas, y estos
beneficios son la razén por la que se usa en la mayoria de las entidades. Estos
incluyen:
El método de detallistas es el mas eficiente para controlar muchos articulos,
ya que todas las transacciones, tales como ventas o rebajas, se hacen en

términos e valores a precio de venta.

Pueden hacerse determinaciones periddicas de costo de inventario o de

utilidades brutas sin necesidad de tomas de inventarios fisicos.

Toda la informacién sobre inventarios dirigida al comerciante se expresa en
términos de valuacion a precio de venta para que el comprador pueda
planear las ventas, los niveles de existencias, los margenes brutos, las
rebajas, la rotacion de mercancia deseada y el abierto para compra de

manera consistente.

La toma de inventario fisico se simplifica debido a que el conteo puede
hacerse a precio de venta directamente de las etiquetas, y compararse
contra los importes correspondientes en contabilidad.

La toma de detallistas permite una determinacion correcta de los faltantes
en el inventado, hacer referencia a valores de precio de venta sin tener que

comprar conteos unitarios contra registros unitarios.
El método detallistas produce autométicamente un inventario a “costo o

mercado, el mas bajo”, siempre que las rebajas apropiadas se hayan hecho

oportunamente.
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Este método registra la reduccion en la utilidad bruta cuando se hacen las

reducciones de precio, sin tener que esperar hasta que se efectué la venta.
El método detallista también tiene sus desventajas,

Requiere de una gran cantidad de registros para acumular los cambios de

precio, los margenes de utilidad y las rebajas.

Es un método de promedios y como tal atenta las proporciones altas o
bajas del precio de costo contra el precio de venta para compras
individuales.

También esta sujeto a cierta distorsion. Por ejemplo, las rebajas diferidas
causaran un inventario inflado. Ademas, el método supone un porcentaje de
margen de utilidad homogéneo para las compras de un determinado
departamento. Asi mismo, que el inventario final es representativo de las
compras totales del periodo. Como no siempre; estas suposiciones son

aplicables, pudieran ocurrir distorsiones por otras causas.*

2.5. Caracteristicas

Las caracteristicas que hacen al método detallista totalmente diferente a cualquier

otro método de valuacién de inventarios se mencionan a continuacion:

1.- La primera caracteristica del detallista es que es a la vez método y sistema. Se
le conoce como sistema de registro para el control de inventarios porque permite ir
conociendo (controlando) los saldos existentes en el almacén a cualquier fecha; al
comparar el inventario fisico con el de libros se esa controlando el monto total que

deberia existir a determinada fecha. Es un método de valuacién porque se

11 Deoitte & Touche. Fundamentos del Comercio Detallista.
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registran las mercancias de acuerdo con su precio de venta y de dicha valuacion
en conjunto a través de la aplicacion margenes de utilidad se determinan los
valores finales del inventario a precio de costo asi como el monto del costo de

ventas.

2.- Es que los saldos de los inventarios se registran tanto a precio de venta como
a precio de costo dentro de los registros contables. (Todos los registros de este

sistema a precio de venta se llevaran en cuentas de orden) Por ejemplo:

En el caso de las compras que se manejan también tanto a precio de venta como
a costo el precio de costo se lleva de la forma tradicional y el precio de veta es
por medio de cuentas de orden, es decir:

Precio de Costo Precio de Venta
Compras..........ccceenenee XXX Compras a precio de venta............... XXX
Proveedores............ XXX Precio de venta de compras....... XXX

3.- Es una caracteristica de este sistema; es que al operar como método de
valuacion equivale a que se tuvieran Costos Promedios; ya que el inventario final
gue se esta valuando es una muestra de la mercancia que estuvo sujeta a venta
dentro del periodo y el factor de costo que se aplica al valor total del inventario a
precio de venta es a la vez un promedio de la utilidad original asignada mas los

aumentos de precios.

4.- Es que el inventario fisico es valuado al precio de venta de la mercancia. Este
punto constituye una gran ayuda ya que un negocio con miles de articulos en
existencia seria poco menos que imposible asignarles costos a cada una de las
mercancias. Este inventario debera ser tomado de acuerdo a los departamentos a

los que estén asignadas las mercancias.
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5.- Es que reconoce las rebajas de precios como una perdida en el valor de la
venta de las mercancias y que afectaran al costo de ventas de la empresa se
hayan o no vendido dichas mercancias.
6. Consiste en que todas las salidas de mercancias deben ser contabilizadas a su
ultimo precio de venta (sin considerar rebajas de precio), es decir a su precio de
venta original mas los aumentos de precio que hubieren habido.*
2.6. Funcionamiento del método detallista
Al hablar de funcionamiento es necesario tomar en cuenta ciertas herramientas
para el control de mercancias desde el punto de vista comercial y asi poder tomar
decisiones gerenciales adecuadas, que permitan obtener los objetivos planteados,
algunas de estas son:

1. Presupuesto de compras

2. "0Open to buy” : Es un indicador que le permite al comprador saber cuando
y cuanto pedir de cada uno de los productos o secciones a su cargo. Para esto,
requiere de reportes que le permitan conocer los movimientos del inventario.

3. Registros en libros de movimientos y salidas de inventario

4. Divisiones Departamentales

5. Procedimiento y andlisis de rebajas

6. Reportes de articulos de baja rotacion

12 soffer. El sitemadetalista
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7. Estadisticas de las mercancias

Asi mismo de deberan existir controles adicionales para conceptos como: recibo,
chocando y preciando de mercancias; toma fisica de inventario y control de los
movimientos a nivel contable de la mercancia. El funcionamiento del método
consta de siete procesos, los cuales deberan realizarse en el orden que se indica
para no distorsionar los resultados.

Determinacion de la mercancia disponible

Determinacion del factor de costo

Determinacion de las deducciones o salidas de la mercancia disponible

Determinacion del inventario final en libros a precio de venta

Determinacion del inventario final en libros a precio de costo.

Determinacion del costo de ventas.

Determinacion de la utilidad bruta.

Determinacion de la mercancia disponible

La integracién de este concepto esta formulado por lo saldos a precio de COSTO
Y DE VENTA de las cuantas siguientes (recordar que es desde el ultimo nivel de
registro), ejemplo: sub-departamento leches y por casa uno segun su clasificacion
se integra lo siguiente:
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1. INVENTARIO INICIAL. Valor en libros de la existencia que quedo como

inventario final del mes (o afo) anterior valuado a costo y venta.

2. COMPRAS TOTALES. Valor de las notas de entrada procesados durante el
mes. (costo y venta)

3. DEVOLUCIONES SOBRE COMPRAS. Importe de todas las notas de cargo por
devolucion de mercancia procesada en el mes o periodo. Se recomienda
valuarlas a los precios de costo y venta vigentes al momento de la devolucion (

negociacion con proveedores (costo y venta)

4. REBAJAS SOBRE COMPRAS. Descuentos y bonificaciones que afectan el
margen que o se incluyen en la facturacion de proveedores. (solo precio de costo)

5. ALIMENTOS A PRECIO DE VENTA. Importe de los cambios de precio por
aumentos procesados en el mes o periodo (solo precio de venta)

6. TRANSFERENCIAS DE MERCANCIA. La suma de la transferencias entre
departamentos y entre tiendas reportadas dentro de mes o periodo (costo y venta)

Sustituyendo los conceptos anteriores numéricamente la mercancia disponible de

cualquier sub-departamento o seccidon departamental quedaria ejemplificada como
sigue: Departamento semillas
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ACUMULADO A Factor
JULIO de costo %
CONCEPTOS Costo Venta
Entradas
Inventario Inicial 1,333 75
85,000
Compras Totales 256,757 74
190,000
-Devoluciones sobre compras 13,757
10,000
-Desctos, reb, bon, s/ compras 13,514
5,000
compras Netas 236,486 74
175,000
Transferencias:
Recibidas 15,000 80
12,000
Enviadas -10,667 75
-8,000
+/- Transferencias Netas 4.000 4,33313 92
+ Aumentos Netos ’ 25,000 100,00
Mercancia disponible 379,153 69,63
264,000
p/ venta
Margen Inicial 30,37

Los elementos que integran la mercancia disponible se suman y restan de

acuerdo a su naturaleza contable.

Factor de costo

Se obtiene dividiendo el valor total de la mercancia disponible a precio de costo,
entre el precio de costo, entre el precio de venta de la misma. Resultado es un
porcentaje que representa el costo promedio del valor de venta de la mercancia
disponible. Un ejemplo seria:

$264,000 = 69.63% 379,153
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Esta operacion se hace por cada clasificacion que se haya definido y se haya
definido y se determina desde el inicio del periodo, hasta la fecha que se requiera,
no se utiliza el factor de costo mensual para evitar las variaciones bruscas,
ademas de que es una peculiaridad del método detallista el utilizar un factor
acumulado, (como se ve en el ejemplo anterior el factor es acumulado hasta julio).
Mas adelante este concepto tomara u papel importante en la valuacion del

inventario.

Determinacién de las salidas

Estan formadas por los saldos a precio de venta de las cuantas siguientes:

1.- VENTAS TOTALES: Total de las ventas registradas en el mes o periodo

2.- DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS: total registrado en el mes o periodo.

3.- DISMINUICION DE PRECIOS: importe total de los cambios de precio
registrados ene el mes periodo por:

Ajustes de mercado
Boletines de oferta (cambios de precio inicial y final)

Correcciones por mercancia obsoleta, deteriorada o de calidad no aceptable.

4.- ESTIMACION PARA MERMA: porcentaje sobre la venta o fijo mensual
acordado por la direccion para registrar mensualmente la posible diferencia
fatalmente entre el inventario fisico que se practica, esta reserva es estimada de
acuerdo con la experiencia que se tenga de inventarios pasados (tendencias por
cada seccion), ya que en la realidad hay articulos mas expuestos o mas sensibles

a robos o quebrantos.
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Factor de utilidad

Este concepto se refiere a la relacion de la diferencia entre las ventas netas y el
costo de ventas, divididas entre las ventas netas y expresada en terminaos de
porcentaje. Representa el monto de la utilidad bruta que sobre el precio de venta
se espera obtener al finar los precios de venta de cada producto adquirido para
comercializar. (El calculo de las ventas netas y costo de ventas se muestra en los

procesos siguientes).

VENTA — COSTO = IMPORTE FACTOR DE UTILIDAD / VENTA X 100

$160,000 - 121,990 = 38,010/ 160,000 X 100 = 23.76% = porcentaje de utilidad

Para determinar el margen de utilidad intervienen varios factores como son:

a).- Estandares previamente establecidos en base a experiencias anteriores o a
una politica interna basada en estudios matematicos de los componentes en base
a sus costos de operacion.

b).- Negocio con los proveedores y orientaciones de estos a la empresa, al sugerir
el precio de venta u en base a esto la compafia decide si opta por el precio
sugerido o si aumenta o disminuye dicho precio, sin embargo es la base para
establecer el margen deseado.

c).- Diversos estudios de mercado, en base a listas de precios de los proveedores
para llegar tener ventajas con sus competidores en la diversidad de articulos que

manejen, es decir, explora el mercado.

d).- La competencia suele tener cierta influencia en el precio de venta, ya que se
hace un monitoreo de los precios que estos manejan y en base a eso determinar

un margen que le permite estar por arriba de la competencia, aun sacrificando
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margenes de utilidad, si es que la politica de precios se fija tomando en cuenta la

competencia.

2.6.1. El margen a distintos niveles

Es la diferencia entre el precio de venta y costo en cada uno de los diferentes
niveles del detallista, es decir:

Margen del inventario inicial: representa el margen acumulado que tiene el

inventario inicial tanto de inicio del ejercicio como el de cada mes.

Margen de compras netas: es el margen que tienen las compras al recibirse cada
pedido (es a como vienen marcados los articulos al entrar al almacén

disminuyendo el costo de estos)
Margen inicial.: Es la ponderacién que resulta al dividir el renglon de mercancia
disponible a costo aculada a cualquier fecha del ejercicio, entre el mismo renglon

pero a precio de venta, restado de la unidad. Expresado en formula quedaria:

1 — {inventario inicial a costo + compras netas a costo } = margen inicial

inventario inicial a venta + compras netas a venta + aumentos de precio
Margen final: es el resultado de dividir la utilidad Bruta entre las ventas netas,

expresando en porcentaje. Este es resultado final del ciclo comercial absorbiendo

rebajas, mermas, etc.
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Determinacion del inventario final en libros a precio de venta

Se obtiene de restar a la mercancia disponible a precio de venta el total de salidas

o deducciones también al valor de venta.

Un ejemplo seria:

Mercancia disponible $379,153
- Total de salidas 170,400
Ventas totales 170,000
- Devoluciones s/ vtas 10,000
Ventas Netas 160,000
Rebajas de precio 8,000
* Merma fisica 2,400

Inventario antes

De estimacién p/ mermas 208,753
Estimacion p/ mermas 4,800
Inventario Final $203,953

* Es el importe que cubre los faltantes de mercancias cuando se lleva a cabo un
recuento fisico. Su registro es en cuentas de orden y se enfrenta a la cuenta de

estimacion para mermas, ya sea para aumentar esta disminuirla.

Determinacion del inventario final en libros a precio de costo

Consiste en aplicar al inventario final a precio de venta, el factor de la mercancia
disponible, aqui se demuestra que sin necesidad de hacer recuentos fisicos, se
obtiene el inventario final primero a precio de venta y posteriormente se costea,

cumpliendo con la segunda caracteristica de este método.
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Inventario final X Factorde = Inv. Final
A precio de venta costo a costo
$203,953 69.63% $ 142,010

Determinacién del costo de ventas

Para obtenerlo se realiza una resta de la mercancia disponible a precio d costo

menos el inventario final costeado.

Mercancia disponible $264,000
-Inv. Final 142,010
Costo de lo vendido $121,990

Determinacién de la utilidad bruta

En la obtencidn de la utilidad bruta se sigue el mismo proceso que en resultados.

Ventas totales $ 170,000
- Devoluciones / ventas 10,000
Ventas Netas 160,000
- Costo de ventas 121,990
Utilidad bruta $ 38,010

Conjuntado los siente procesos descritos, se forma el estado de resultados del

sistema detallista hasta la utilidad bruta. A continuacion se presenta su estructura:

34



Departamento semillas

CONCEPTOS ACUMULADO A JULIO Factor de
Costo Venta Costo %
Entradas
Inventario Inicial 85,000 113,333 75
Compras Totales 190,000 256,757 74
-Devoluciones sobre venta 10,000 13,514
-Desc. Reb. y bonif. S/ ventas 5,000 6,757
Compras Netas 175,000 236,486 74
Transferencias:
Recibidas 12,000 15,000 80
Enviadas -8,000 -10,667 75
Transferencias Netas 4,000 4,333 92
Aumentos Netos 25,000 100.00
Mercancia disponible p/venta 264,000 379,153 69.63
Margen Inicial 30.37
Salidas
Ventas Totales
-Devoluciones s/ ventas 170,000
Ventas Netas 10,000
Rebajas de Precio
Merma Fisica 160,000
Total Salidas
Inventario Antes de 8,000
Estimacion p/ Mermas 2,400
170,400
145,352 208,753
Estimacion p/ Mermas 3,342 4,800
Inventario Final 142,010 203,953
Costo de Ventas
Utilidad Bruta 121,990
38,010
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Margen Inicial 30.37

Efecto de Rebaja 3.48
Efecto de Merma Fisica 1.04
Efecto de Merma Estimada 2.09
Margen Final 23.76

Como se puede apreciar en el ejemplo el margen final vario debido a los efectos

de las rebajas, la merma fisica y la merma estimada.

2.6.2. Informe mensual

A través de costes semanal y mensual explotas comportamientos de los renglones
de mayor importancia que integran el detallista es decir: (Cortes semanal y

mensual)

Inventario inicial = Inventario final al mes anterior

Dependiendo de los cortes, ya sea, semana anterior, o0 del mismo ejercicio si es
gue hablamos del acumulado. Este renglén puede compararse adicionando un
indicador de porcentaje en crecimiento contra el afio anterior o variacion contra

presupuestos.

Compras: compras del ejercicio del mes o del periodo que se este evaluado. El
indicador con el cual se compara puede ser la desviacion del porcentaje de
margen de utilidad sobre el precio de venta al cual esta legando la mercancia
a la tienda.
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Aumentos de precio, representan los incrementos en el precio de venta de las
existencias al momento de actualizar el directorio de articulos. El indicador

puede significar la tendencia de aumentos durante el periodo.

Ventas, es uno de los renglones de mayor importancia a evaluar antes del
inventario, es el resultado de mayor impacto en la gestion comercial. Los
indicadores con los que evalla este renglon puede ser crecimiento contra el

mismo periodo del afio anterior, variacion contra presupuestos, etc.

Rebajas de precio, este renglon representa el esfuerzo comercial que realiza
para impulsar las ventas de cada seccion departamental y puede ser producto
de campafias o promociones por dias especiales, por lo que en cada periodo
gue se evalla representa un diferente resultado. El indicador muestra el
impacto sobre las ventas y el porcentaje que representa del margen inicial que
se esperaba obtener.

Mema fisica y estimada, representan las perdidas que se manera natural o
producto de la operacion, y del comportamiento segun el entorno en que se
desenvuelvan el negocio (aquellas zonas de mayor o menor inseguridad o
indices de robos) para poder asi determinar cual serd el porcentaje de
estimacion de merma de casa departamento o familia de articulos, al igual que
determinar la merma fisica cuando se lleve a cabo un inventario fisico. El
indicador muestra el porcentaje sobre ventas o su desviacion contra el

estandar.

Inventario final, este renglon refleja el resultado al corte que se evalua del
monto de inventario con que se cerré. Los indicadores con los que se evalla
son entre otros el porcentaje de crecimiento contra el inicial y la rotacion que
puede ser historica, esto es, el comportamiento durante el ejercicio, o una
proyeccion considerando el pronostico de ventas de los dias siguientes, con los

gue no permite conocer con cuantos dias de venta contamos y evaluar si existe
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sub o sobre inventario, los indicadores llevan a la gerencia a tomar acciones

tendientes a mejorar los resultados.

Margen final, es el porcentaje de utilidad sobre ventas que se obtuvo después
de rebajas y mermas, es decir, e resultado comercial esta representado en
porcentaje sobre las ventas e indicadores adicionales que pudieran servir para
evaluar gerencial, son los puntos sobre ventas que en periodos anteriores

representa, y/ o su comportamiento sobre objetivos fijados.

3. Faltantes de inventarios

Los faltantes den el inventario afectan los resultados finales. Mas del 2% de las
ventas se pierden por este motivo. Aproximadamente el 15% del precio de
cualquier articulo en un atienda de ventas al menudeo se destina a combatir o
compensar los costos de las deshonestidad o los errores en el control de los
inventarios. Sin embargo, el costo total no puede transferirse al cliente, por lo que
a veces los faltantes afectan a la utilidad neta de la compafia draméticamente.

El faltante es el valor del inventario en contabilidad, en exceso al valor del

inventario fisico.

Aun cuando son un problema complejo y universal nunca podran ser eliminados, Si
pueden frenarse. La experiencia muestra que mientras mas previsora sea la

gerencia habrd menos faltantes.

3.1. Faltantes en las existencias

Pueden definirse como reducciones inexpiables del valor de la mercancia

disponible para venta. Estos se reflejan como discrepancias entre el valor de la
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mercancia en el inventario en contabilidad y en el inventario (fisico.
Especificamente, resultan cuando la cifra en contabilidad es mayor que la fisica;

cuando el inventario en libros es menos, ocurre un sobrante.

3.2. Causas de los faltantes

Los faltantes son causados principalmente por perdidas fisicas de los articulos y/o
por errores administrativos. Los articulos pueden perderse fisicamente a través de

diversos medios.

El robo, que significa casi la mitad de ese problema, cometido por ladrones
profesionales, por clientes, por empleados y por aquellas personas que estan
dentro de la tienda para realizar cualquier asunto de negocios.

Las roturas, los dafios o las desapariciones que no se reportan.

Las mediciones incorrectas.*®

El robo por parte de los empleados es la causa mas importante de faltante, ya que
por lo general tienen mayor oportunidad de robar, frecuentemente saben cuales
son las debilidades de control, y pueden robar cantidades mas grandes de

mercancia que un externo.

Sin embargo, los detallistas también se dan cuenta que la causa real del faltante,
rara vez es simplemente algunos malos empleados, y que es muy dificil

“averiguar” en la mayoria de las tiendas.

Los errores administrativos mas comunes y que causan los faltantes son los

siguientes:

13 Deoitte & Touche. Fundamentos del Comercio Detallista
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El etiquetado con el precio incorrecto.

La falta al reportar un cambio de precio.

Cargar compras a un departamento incorrectamente.

3.3. Areas Problema

La deshonestidad y los errores son, por tanto, las causas importantes de este
fendmeno. Las areas con el potencial mas alto de faltantes son: las operaciones

en la bodega, las operaciones en la tienda y el sistema de contabilidad.

En la bodega, pueden resultar por haber recibido articulos equivocados o
danados, por haber hecho un conteo incorrecto, por haber etiquetado inapropiado,
por falta de cuidado en el almacenamiento que termina siendo una perdida, y por

el embarque o transferencia de articulos a lugares equivocados.

Ademas de los errores, el robo y el desperdicio en las operaciones en la bodega
pueden ser un problema importante. La colusiéon entre empleados de la bodega y
los camioneros es un medio por el cual las mercancias compradas nunca llegan a
recibirse en la tienda. El robo individual o en grupo en el area de almacenaje o

embarque es otro.

En las operaciones de la tienda, las mercancias recibidas pueden estar mal
contadas, haberse dejado en el camién, haber sido puestas deshonestamente en
el automovil de un empleado, o mezcladas dentro de la basura. Los empleados en

el almacén de existencia o en el piso de ventas pueden embolsarse articulos.
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Los ladrones profesionales, los clientes necesitados u otros que buscan la
emocion de vencer el sistema constituyen una fuente importante de los faltantes
de los detallistas. Las bodegas y mostradores que no estan debidamente
atendidos son &reas primordiales donde puede ocurrir la rapifia en algunos
almacenes. Algunas otras personas que estan dentro, algunas contribuyen a este
problema llenando sus cajas de herramientas o bolsas de con mercancia que no

han pagado.

Debido al volumen de las transacciones en un negocio detallista y al numero de
personas involucradas, no es de asombrarse que el sistema de contabilidad sea
otro problema importante con respecto a faltantes. Las cuatro &reas mas

importantes que deben atenderse son:

Control de la documentacion. El control de flujo de los documentos de una
entidad detallista es absolutamente necesario si se trata de frenar este
problema. Los papeles de trabajo en las areas de recepcion deberan ser
llenados con cuidado para reducir los faltantes en estas areas. Esos papeles
deberén turnarse y procesarse con toda exactitud para que el inventario en
contabilidad concuerde con el inventario fisico. Las reclamaciones vy
devoluciones a los proveedores pueden ser una fuente critica de faltantes si
dentro del papeleo no se toman en cuenta las discrepancias. Las devoluciones
de los clientes, las transferencias y los cambios en los precios son otras
operaciones que deberan registrarse con mucha precisién, o de lo contrario

resultaran diferencias.

La Separacion de funciones. Las funciones que se relacionan en un proceso
global son a menudo separadas o asignadas a diferentes personas para
obtener exactitud y reducir la posibilidad de robo o fraude a través de un
sistema de notas y remisiones. En el departamento de cuentas por pagar, toda
la informacién de entrada debera revisarse y conciliarse contra los ingresos, los

egresos y la correspondencia. En el departamento de contabilidad, los pagos
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en efectivo deberan conciliarse contra los registros bancarios. Todas las
ventas, ya sean en efectivo, en cheque o cargadas a cuenta, deberan
auditarse.

La Conciliacion de los Inventarios. El inventario fisico es obviamente un
elemento critico al determinar las cifras validas de los faltantes. Los
procedimientos para la toma de inventarios deberan revisarse y actualizarse,
ensefiarse y supervisarse para asegurar su exactitud. Los ajustes en
contabilidad y fisicos deberan hacerse incorporando a los conteos finales de
mercancias, las notas de venta no archivadas, los CODs, las mercancias en

transito, las devoluciones a los proveedores, las reparaciones, etc.

El control financiero. El control financiero es débil cuando la informacién sobre
ventas e inventarios no es correcta. Las cuentas por pagar deberan conciliarse
contra la contabilidad y el efectivo y las cuentas por cobrar deberan estar de

acuerdo con las ventas.

Todos los faltantes afectan a las utilidades, aun los producidos en contabilidad o
los errores contables. Las diferencias en libros pueden ocultar mercancia y
reditualidad de la tienda, faltantes en efectivo, robo, fraude y falta de control.
También puede crear una atmdsfera que puede hacer a la compafia vulnerable

para el robo o fraude.

3.4. Control de Faltantes

En las operaciones de las tiendas, el control a simple vista y el contacto personal
de la gerencia puede limitar estos. Las organizaciones pequefias también
fomentan sentimientos de familia y lealtad, lo cual los reduce. Pero, conforme
crecen las compafiias, ese toque personal es imposible de mantener. Los métodos

de control del pasado no concuerdan con el potencial actual de faltantes.
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Aungue muchos de los aspectos de los faltantes son dificiles de manejar, los
detallistas han podido implantar programas eficaces de control. Algunas medidas

que toman, son:

Poner énfasis en acciones preventivas, en vez de aprehension después del
hecho.

Incluir controles disefiados para prevenir y detener el robo.

Incluir controles para asegurar la confianza y exactitud de los papeles de
trabajo.

Incluir controles que se revisan y se reevaltan periédicamente por individuos

independientes de la seguridad operacional.

Para determinar los sistemas y controles especificos que los limiten efectivamente
para la reduccion de faltantes, a través de: Compromiso de la gerencia,
compromiso compartido, metas de faltantes, incentivos, identificacion de labores,
disciplina y diligencia, buenos controles en los papeles de trabajo promueven
confianza en los registros de contabilidad, capacitacion, programas de seguridad,
POS y faltantes
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CAPITULO lll. Marco de referencia

La Asociacion Nacional de Tiendas de Autoservicio y Departamentales es una

organizacion de servicio que representa los intereses legitimos de sus Asociados,

promoviendo el desarrollo del comercio detallista y sus proveedores.

ANTAD inici6 sus actividades en 1983 agrupando a las principales cadenas

detallistas del pais. Actualmente esta conformada por 84 cadenas de las cuales 33

son de Autoservicio, 16 Departamentales y 35 Especializadas, que representan a

9,313 establecimientos con mas de 9 millones de metros cuadrados de piso de

venta.

Dentro de las tiendas de autoservicio que forman parte, se encuentran:

RS: Almacenes Zaragoza, S.A.de C.V.
NC: Mz.

RS: Auto Servicios Gutiérrez Rizo, S.A.de
C.V.

NC: Supermercado Gutiérrez Rizo.
RS: Bodegones Ibarra, S.A.de C.V.
NC: Su Bodega.

RS: Carlos Aramburo, S.A.de C.V.
NC: Supermercados Aramburo.
RS: Casa Chapa, S.A.de C.V.

NC: Casa Chapa.

RS: Casa Ley, S.A.de C.V.

NC: Casa Ley.

RS: Central Detallista, S.A.de C.V.
NC: Calimax.

RS: Centro Comercial Californiano,
S.A.de C.V.

NC: Centro Comercial Californiano.

RS

: Centro Comercial Coloso

Chavena, S.A.de C.V.

RS: Pesqueria Hermanos, S.A.de
C.V.
NC: Supertiendas PH.

RS: Rialfer, S.A.de C.V.
NC: Rialfer.

RS: Smart & Final Del Noroeste,
S.A.de C.V.
NC: Smart & Final.

RS: Super Bodega de Cdérdoba,
S.A.de C.V.
NC: Super Ahorros.

RS: Super Chalita, S.A.de C.V.
NC: Almacenes Chalita.

RS: Super Gutiérrez, S.A.de C.V.
NC: Super Gutiérrez.

RS: Super San Francisco de Asis,S.A.de
C.V.

NC: Super San Francisco de Asis.

RS: Supermercados Internacionales
H.E.B., S.A.de C.V.
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NC: Coloso.

RS: Comercial V.H., S.A.de C.V.
NC: Comercial V.H.

RS: Costco de México, S.A.de C.V.
NC: Costco.

RS: Fénix, S.A.de C.V.
NC: El Fénix.

RS: Grupo Chedraui, S.A.de C.V.
NC: Tiendas Chedraui

RS: Grupo Gigante, S.A.de C.V.
NC: Gigante

RS: Impulsora Comercial El
Camino, S.A.de C.V.
NC: ElI Camino.

RS: Operadora De Ciudad Juarez,
S.A.de C.V.
NC: S- Mart

RS: Operadora Futurama, S.A.de C.V.
NC: Del Real, Futurama.

RS: Operadora Merco, S.A.de C.V.
NC: Merco.

** RS. Razo6n Social, NC. Nombre Comercial

RS: Almacenes Garcia de México,
S.A. de C.V.
NC: Almacenes Garcia

RS: C& A Modas, S.de R.L
NC: C&A

NC: H.E.B.

RS: Tiendas Comercial Mexicana, S.A.de
C.V.

NC: Comercial Mexicana.

RS: Tienda De Descuento Arteli,
S.A.de C.V.
NC: Arteli.

RS: Tiendas Garcés, S.A.de C.V.
NC: Super Kompras.

RS: Tiendas Soriana, S.A.de C.V.
NC: Soriana.

RS: Tiendas Sumesa, S.A.de C.V.
NC: Sumesa.

RS: Viveres vy Licores, S.A.de C.V.
NC: Pitico

RS: Waldos Dolar Mart de México,
S.de R.L.
NC: Waldos Dolar

Asi mismo las tiendas departamentales son:

RS: El Puerto de Liverpool, S.A. de C.V.
NC: Liverpool.

RS: Hemsa, S.A. de C.V.
NC: Hemsa.

RS: La Perla de La Paz, S.A. de
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RS: Cia. Comercial Cimaco, S.A. de C.V.
NC: Cimaco.

RS: Coppel, S.A. de C.V.
NC: Coppel.

RS: Corporaciéon Control, S.A. de
C.V.
NC: Del Sol y Woolworth

RS: Distribuicién de Modas, S.A. de
C.V.
NC: Almacenes Rodriguez.

RS: Dorian’s Tijuana, S.A. de C.V.
NC: Dorian”s.

RS: El Palacio de Hierro, S.A. de C.V.
NC: El Palacio de Hierro.

conveniencia. A continuaciéon se enlistan:

RS: 7-Eleven México, S.A. de C.V.
NC: 7 Eleven.

RS: Almacenes Distribuidores de la
Frontera, S.A. de C.V.
NC: Del Rio.

RS: Autozone de México, S. de
R.L. de C.V.
NC: Autozone.

RS: Cadena Comercial Oxxo, S.A. de C.V.
NC: Oxxo.

RS: Comercial Anforama, S.A. de C.V.
NC: Anforama (Todo para mi cocina).

RS: Comextra, S.A. de C.V.

C.V.
NC: Perla de La Paz.

RS: Operadora Comercial Las Nuevas
Fabricas, S.A. de C.V.

NC: Fabricas de Francia.

RS: Sanborn Hermanos, S.A. de C.V.
NC: Sanborn's.

RS: Sears Roebuck de México, S.A. de
G\
NC: Sears.

RS: Tiendas Chapur, S.A. de C.V.
NC: Tiendas Chapur

RS: Klyn 3 Farmacias, S.A. de C.V.
NC: Klyn 3 Farmacias de Descuento

RS: La Europea de México, S. A. de C.

V.
NC: La Europea

RS: Laboratorios Julio, S.A. de C.V.
NC: Laboratorios Julio.

RS: Minimercados de Conveniencia
AM/MP, S. de R.L. de C.V.
NC: AM/MP.

RS: Muebles Dico, S.A. de C.V.
NC: Muebles Dico.

RS: Office Depot de Mexico, S.A. de C.V.

Dentro de las especializadas se localizan las farmacias y las llamadas tiendas de
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NC: Extra.

RS: Controladora De Farmacias, S.A.
de C.V.
NC: Cofar.

RS: Defa, S.A. de C.V.
NC: Farmacias Yza.

RS: Deportes Marti, S.A. de C.V.
NC: Marti

RS: Drogueria Y Farmacia El Fénix,
S.A. de C.V.
NC: Super Farmacias El Fénix.

RS: Farmacia Guadalajara, S.A. de C.V.
NC: Farmacia Guadalajara.

RS: Farmacias ABC De México, S.A. de
C.V.
NC: Farmacias ABC.

RS: Farmacias Benavides, S.A. de C.V.
NC: Farmacias Benavides.

RS: Farmacias Esquivar, S.A. de C.V.
NC: Super farmacias Esquivar.

RS: Farmacias Modernas de Tijuana,
S.A. de C.V.
NC: Farmacias Roma.

RS: Farmacias San Francisco De Asis,
S.A. de C.V.
NC: Farmacias San. Francisco De Asis.

RS: Ferreteria Calzada, S.A. de C.V.
NC: Ferreterias Calzada.

RS: Gastronomia Avanzada Pastelerias,
S.A. de C.V.
NC: El Globo.

RS: Home Depot México, S. de R.L. de
C.V.
NC: Home Depot

NC: Office Depot.

RS: Operadora OMX, S.A. de C.V.
NC: OfficeMax.

RS: Perfumeria Ultra, S. A. de C. V.
NC: Ultrafemme

RS: Por Distincién, S.A. de C.V.
NC: Milano.

RS: Promotraje, S.A. de C.V.
NC: Aldo Conti.

RS: Proveedora Del Panadero, S. A.
de C. V.
NC: Dunosusa

RS: Radio Shack de México, S.A. de C.V.

NC: Radio Shack.

RS: Recubre S. A. de C. V.
NC: Recubre

RS: Viana Descuentos, S.A. de C. V.
NC: Viana

RS: Zara de México, S.A. de C.V.
C: Zara.
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Capitulo IV Metodologia del caso practico

En el analisis del caso se utilizara el método deductivo a partir de investigacion
documental y el método inductivo para obtener conclusiones en el caso que se

presenta.

Tipo de estudio

i

El tipo de estudio que utilizaremos en nuestra investigacion sera descriptivo con
analisis de caso. Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de algun (os) fenémeno (s) que sea sometido a andlisis.

El sujeto de estudio es el inventario valuado por el método detallista, al determinar
las variables que intervienen en la investigacién pudimos constatar que todas

nuestras variables son independientes, es decir, el resultado de una variable no

afecta a la otra.

Disefio de investigacién

El disefio de la investigacién es no experimental transversal-descriptivo, ya que se

analizaran cada una de las variables que intervienen en la investigacion, llegando

a una conclusién general.
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Capitulo V. Desarrollo del caso practico

El robo sigue siendo la principal causa de las pérdidas en las tiendas de
Autoservicio, Departamentales y Especializadas, por lo que la efectividad en la
seleccién de personal, en los sistemas de prevencion, y las mejoras en las
politicas de consignacién por parte de las autoridades ayudara a disminuir las

incidencias delictivas.

Gracias a la constante participacion de Asociados, ANTAD cuenta con informacién

histdrica lo que ha generado nuevos y mayores retos.

Deseamos que la informacién contenida sea de beneficio y aporte ideas para que
su empresa obtenga mejores resultados en el area de Prevencion de Pérdidas.

Se presentan los resultados de este estudio para la medicion de la merma y
estrategias para la prevencion de pérdidas, fenbmeno que sigue rompiendo
paradigmas. El Censo ha evolucionado y se han logrado mejoras en:

Cuestionario

Participacion

Temas de analisis

Calidad de la informacion

Fuentes de informacién

Difusion

El impacto econdmico que representan las mermas nos lleva a buscar nuevas
areas de investigacion y oportunidad de mejora como es en este afio la “Cadena
de Suministro” que abre una nueva perspectiva al incorporar areas de riesgo que

no solo se limita al piso de venta.

A la par de los estudios se ha venido transformado la cultura de prevencion de
pérdidas que integra a todas las areas de la organizacién. La imagen de
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prevencion de pérdidas ha cambiado de una funcion meramente de vigilancia a
una visién de prevencion de riesgos y cuidado de todos los recursos de la

empresa.

La participacion en este tipo de estudios permite dimensionar y conocer el alcance
de los problemas, asi como despertar nuevas interrogantes que lleven al disefio
de mejores medidas de control y practicas de negocios para alcanzar los
resultados deseados.

5.1. Metodologia

Los resultados corresponden a un Censo descriptivo basado en la informacion de
las empresas participantes en nameros absolutos (pesos mexicanos) y relativos
(porcentuales). La respuesta este afio aument6 con respecto al estudio anterior de
un 63% a una 79% en la parte financiera y de 82 a 83% en la parte operativa.

Se elaboraron dos cuestionarios uno operativo y otro financiero que fueron
enviados y contestados por el area de Prevencion de Pérdidas y Finanzas

respectivamente.

Los resultados son analizados de manera general (ANTAD) y por tipo de tienda

(Autoservicio, Departamental, Farmacia y Especializada).

Respuesta Financiera: 40 cadenas equivalentes al 79% (6'258,672 m ) del total de
piso de venta de ANTAD.

En el caso de las cadenas de Conveniencia, no se presentan resultados
particulares pues la respuesta no fue suficientemente representativa. Debido a las
caracteristicas de este tipo de tienda sus datos no se agruparon con otro formato,
sin embargo, estan considerados dentro de los resultados generales (ANTAD).
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Nota: El estudio ha ido evolucionando a través del tiempo logrando desde el Sexto
Censo que la informacion financiera fuera proporcionada en nameros absolutos
(pesos). Esta mejora en la fuente de informacién y la mayor participacion han
permitido contar con resultados mas exactos, asi como determinar un estado de
resultados pro forma para cada tipo de tienda y proyectar asi las cifras de costo a
precio de venta con una base mas soélida, ademas de permitir el desarrollo de
nuevos andlisis. Los indicadores financieros corresponden a cifras del ejercicio

enero - diciembre del 2002.

Respuesta Operativa: corresponden 50 cadenas equivalentes al 83% (6'515,146
m )del total de piso de venta de ANTAD.

El analisis de los resultados operativos se ha obtenido a través de promedios
directos y ponderados, todo esto de acuerdo a la mejor apreciacién de los

expertos.

Nuevo tema de investigacion: Se ha incluido este afio el analisis de la informacién
para la “Cadena de Suministro”, dando continuidad y ampliando el apartado
“Centro de Distribucion”, presentado en el estudio anterior. Los resultados de la
localizacién de la merma dentro de la Cadena de Suministro se obtuvieron a
través de promedios ponderados. Se considerd para este primer analisis del tema
la mejor apreciacion de los expertos de las cadenas y la base de ponderacion
fueron los metros cuadrados de piso de venta.

Dentro del tema “Deshonestidad” se mejor6 la fuente de informacion al solicitar el
namero de casos y el monto promedio de los incidentes detectados.

El andlisis de las respuestas al uso de los “Sistemas de Prevencion de Pérdidas”
se presenta ponderado de acuerdo a su participaciéon en el universo ANTAD a
diferencia de afios anteriores que se analizaban por numero de cadenas de

tiendas.
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Con la finalidad de mejorar la representatividad de las respuestas de acuerdo al
tamafno de cada cadena se ponderaron las respuestas de acuerdo a los metros
cuadrados de piso de venta. Se sustituyd el promedio directo por cadena para las
respuestas de los apartados de sistemas de prevencién de pérdidas en piso de
venta, centro de distribucion, localizacion de la merma en cadena de suministro y

variables del recurso humano.

5.2. Informacién Financiera

A) Informacion General

1) Merma identificada y no identificada (NO PERECEDEROS)

De la merma correspondiente a no perecederos se mantiene una identificacion del
21%, conservando la misma proporciéon del estudio anterior. Se identifica sélo la
quinta parte de la merma y lo interesante es el andlisis que se haga de ésta, ya

gue da oportunidad de conocer proporcionalmente las causas que la producen.

Con la mejora en la fuente de informacion y al contar con respuestas en numeros
absolutos (pesos) se han podido determinar proporcionalmente los estados de
resultados pro-forma general y por tipo de tienda. Con estos datos es posible
identificar la relacion que la merma tiene con las ventas y resultado de operacion

de las cadenas en su conjunto.

2) Estado de Resultados Pro forma

Se puede analizar la mezcla de ventas en relacién a cada peso que se vende en el
conjunto de tiendas Asociadas a la ANTAD. Este resultado arroja: 21 centavos de

perecederos y 79 centavos de no perecederos; por cada peso vendido 75.86
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centavos fue costo directo, 19.94 centavos se gastaron en la operacion y la
utilidad resultante fue de 4.20 centavos.

TOTAL | NO PERECEDEROS | PERECEDEROS
% % %
VENTAS 100 79 21
COSTO 75.86
UTILIDAD BRUTA 24.14
GASTOS DE
OPERACION 19.94
UTILIDAD DE
OPERACION 4.2

Estado de Resultados Pro forma, ANTAD

En el caso particular de Autoservicio se observa que por cada peso vendido la
mezcla de ventas se integra por: 69 centavos de no perecederos y 31 centavos de
perecederos, que su costo directo es de 80.52 centavos, su gasto de operaciéon

16.33 centavos y su utilidad de operacion de 3.15 centavos.

TOTAL | NO PERECEDEROS | PERECEDEROS
% % %
VENTAS 100 69 31
COSTO 80.52
UTILIDAD BRUTA 19.48
GASTOS DE
OPERACION 16.33
UTILIDAD DE
OPERACION 3.15

Estado de Resultados Pro forma, AUTOSERVICIO

En las tiendas Departamentales sus ventas se integran Unicamente de no
perecederos, por cada peso vendido el costo directo fue de 64.48 centavos, los

gastos de operacion de 28.48 centavos y la utilidad de operacion de 7.04
centavos.
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TOTAL
%

VENTAS 100
COSTO 64.48
UTILIDAD BRUTA 35.52
GASTOS DE
OPERACION 28.49
UTILIDAD DE
OPERACION 7.04

Estado de Resultados Pro forma, DEPARTAMENTAL

Este tipo de tienda es poco homogéneo y con surtido diverso en diferentes
productos no perecederos. Su comparacion es dificil.

Analizando este segmento de la ANTAD se aprecia la utilidad de operaciéon mas
baja con 2.48 centavos, asi como el costo directo més alto, 73.18 centavos por

cada peso vendido. Su gasto de operacion es semejante a las Departamentales.

TOTAL
%

VENTAS 100
COSTO 73.18
UTILIDAD BRUTA 26.82
GASTOS DE
OPERACION 24.34
UTILIDAD DE
OPERACION 2.48

Estado de Resultados Pro forma, ESPECIALIZADA

El sector Farmacia se caracteriza por un costo directo alto de 78.24 centavos y un
gasto de operacion bajo, parecido al Autoservicio, 17.03 centavos. Esto deriva en
una utilidad de operacién intermedia entre el Autoservicio y la Departamental de
4.73 centavos, todo en relacion a cada peso vendido.
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TOTAL
%

VENTAS 100
COSTO 78.24
UTILIDAD BRUTA 21.76
GASTOS DE

OPERACION 17.03
UTILIDAD DE

OPERACION 4.73

Estado de Resultados Pro forma, FARMACIA

B) Razones Financieras de la Merma

1) Al costo
TOTAL NO PERECEDEROS | PERECEDEROS

MERMA SOBRE VENTAS 1.95% 1.23% 4.69%
MERMA SOBRE UTILIDAD DE

OPERACION 46.21% 23.07% 23.14%
ROTACION DE INVENTARIOS 5.91 4.87 23.4
MERMA SOBRE INVENTARIOS

PROMEDIO 15.23% 8.02% 136.27%
COSTO DE PP SOBRE VENTAS 0.36%

Razones financieras ANTAD, a costo*

Los indices generales de la Asociacion mejoraron a los del afio anterior,

observandose en principio el efecto de una mayor canalizacion de recursos en las

tareas preventivas, asi como una mejor rentabilidad. El costo de prevencion de

pérdidas se desplazd de 0.35 a 0.36 centavos por cada peso vendido, lo que

representa un crecimiento en el gasto de un 3%. Si se analiza la merma sobre

ventas por tipo de producto se observa que la aportacion a la mejoria proviene de

no perecederos, manteniéndose practicamente igual el resultado de perecederos.

La disminucién del indice de merma a inventarios en perecederos puede obedecer

a inventarios mayores durante el periodo sujeto a estudio y por lo tanto una

reduccidn en su rotacion.
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TOTAL NO PERECEDEROS | PERECEDEROS
MERMA SOBRE VENTAS 2.56% 1.57% 4.72%
MERMA SOBRE UTILIDAD DE
OPERACION 80.32% 34.17% 46.15%
ROTACION DE INVENTARIOS 6.71 5.06 23.63
MERMA SOBRE INVENTARIOS
PROMEDIO 21.34% 9.89% 138.42%
COSTO DE PP SOBRE VENTAS 0.31%

Razones financieras AUTOSERVICIO, a costo

Los resultados en Autoservicio muestran una reduccién importante de la merma a
ventas, en 0.27 puntos porcentuales que equivalen al 9.5%, influenciados
principalmente por la mejoria en el control de la merma de no perecederos.
Perecederos presentd un ligero aumento, de 0.16 puntos porcentuales, que
significa un 3.5%.

Tanto la rotacién de inventarios como la merma a inventarios disminuyeron, tal vez
como un efecto del aumento en el importe de los inventarios. El costo de
prevencion de pérdidas se mantuvo igual lo que indica un efecto positivo en la
relacion costo beneficio que se ve reflejada a su vez en una disminucién de los

efectos de la merma en la utilidad de operacion.

TOTAL
MERMA SOBRE VENTAS 0.65%
MERMA SOBRE UTILIDAD DE
OPERACION 9.29%
ROTACION DE INVENTARIOS 4.55
MERMA SOBRE INVENTARIOS
PROMEDIO 5.56%
COSTO DE PP SOBRE VENTAS 0.58%

Razones financieras DEPARTAMENTAL, a costo

La reduccién de merma a ventas en Departamental presenté una fuerte reduccién
de 0.41 puntos porcentuales equivalentes a un 39%, lo que representa un gran

avance en sus resultados. Este progreso se confirma con las disminuciones en los
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indices de la merma en relacion a la utilidad de operacion e inventarios, con un
optimizacion de 5.77 y 1.27 puntos porcentuales equivalentes al 38% y 19%
respectivamente. Existe consistencia con el afio anterior en la aplicacion de

recursos destinados a prevenir la merma obteniendo mejores resultados.

TOTAL
MERMA SOBRE VENTAS 0.94%
MERMA SOBRE UTILIDAD DE
OPERACION 37.98%
ROTACION DE INVENTARIOS 3.15
MERMA SOBRE INVENTARIOS
PROMEDIO 27.32%
COSTO DE PP SOBRE VENTAS 0.98%

Razones financieras ESPECIALIZADA, a costo

Las tiendas Especializadas se caracterizan por la venta de lineas especificas. Su
indicador de merma sobre ventas es un intermedio entre Autoservicio y
Departamental, asemejandose mas a Autoservicio en su resultado de merma
sobre inventarios. Presenta la rotacion de inventarios mas baja de los tipos de
tienda en estudio y la mayor proporcién en recursos para prevencion de pérdidas.

Esta informacién se obtuvo a partir de este afio.

TOTAL
MERMA SOBRE VENTAS 1.86%
MERMA SOBRE UTILIDAD DE
OPERACION 39.39%
ROTACION DE INVENTARIOS 5.52
MERMA SOBRE INVENTARIOS
PROMEDIO 26.99%
COSTO DE PP SOBRE VENTAS 0.48%

Razones financieras FARMACIA, a costo

Farmacia conté con una base de informacion mas amplia a la de afios anteriores,
lo que da mayor representacion y validez. El impacto de la merma en su utilidad
de operacion es elevado, 39.39% y su efecto en inventarios promedio de un
26.99%. El costo de prevenciéon de pérdidas resulta mas alto que en el

Autoservicio y menor a Departamental y Especializada.
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D) Merma tolerada a costo

Los resultados de Departamental son los mejores en lo particular y general desde
gue se realizan estas investigaciones. Con relacion al afio anterior la tolerancia se
aumentdé (de 0.52% a 0.79%) y la merma se redujo (de 1.06% a 0.65%)
obteniéndose al final un resultado positivo del 18% por debajo de lo sefialado
como tolerable. Esto lleva a la reflexion de revisar detenidamente las politicas

exitosas adoptadas, ya que su impacto ha sido altamente efectivo.

En Autoservicio de un afio a otro se redujo la tolerancia en términos generales (de
2.03% a 1.89%) y se logré una disminucién de la merma a ventas (2.83% a
2.56%). Con esta reduccion en la tolerancia se lograron mejores resultados (de
39% a 35% de desviacién). En un analisis independiente entre perecederos y no
perecederos se observa una compensacion de los resultados con una mejora
sustancial en no perecederos al lograr una desviacion del 14% en lugar de la del
76% anterior. Los productos perecederos aumentaron su desviaciéon de un 8% a
un 13%.

La merma tolerada es el porcentaje sobre ventas que las cadenas consideran como
aceptable, sirve como un objetivo a alcanzar y se utiliza para presupuestos.

E) Recursos aplicados a prevencion de pérdidas

Recursos aplicados porcentualmente

Recursos aplicados a prevencion de pérdidas, ANTAD

Personal Propio 51%
Equipo 15%

Servicios Externos 34%

En la aplicacidon de los recursos ha sido caracteristico que la mayor parte de estos
se inviertan en personal propio. Se ven cambios importantes en equipo y servicios

externos. En los resultados de este estudio se observa una relacién inversa de un
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afio a otro en estos conceptos al reducirse el gasto en equipo (del 31% al 15%) y

aumentarse los servicios externos (de 17% a 34%).

Al analizar los datos de los afios 2001 y 2002 se encuentra que por cada peso de

venta se invirtieron 0.35 y 0.36 centavos respectivamente, la mezcla fue:

PERSONAL
PROPIO

SERVICIOS
EXTERNOS

EQUIPO | TOTAL

0.184

0.122

0.054 0.36

Recursos aplicados en centavos por cada peso vendido, ANTAD

Este cuadro muestra de una manera objetiva los esfuerzos econdémicos de las

cadenas por concepto y sienta las bases para poder determinar su rentabilidad.

PERSONAL SERVICIOS
PROPIO EXTERNOS EQUIPO
AUTOSERVICIO 57% 16% 27%
DEPARTAMENTAL 53% 36% 11%
Recursos aplicados porcentualmente, POR TIPO DE TIENDA
PERSONAL SERVICIOS
PROPIO EXTERNOS EQUIPO
AUTOSERVICIO 0.177 0.0496 0.0837
DEPARTAMENTAL 0.307 0.209 0.064

Recursos aplicados en centavos por cada peso vendido, POR TIPO DE TIENDA
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5.3. Informacion Operativa

A) Merma

1) Causas de la merma general

Apreciacion de los especialistas

Causas de la merma general, ANTAD

Robo externo 32%
Robo de personal 26%
Merma identificada 18%
Errores administrativos y operativos 15%
Robo de personal indirecto 7%

Asaltos a mercancia 2%

En general las causas de merma mantuvieron el mismo orden del afio anterior. De
acuerdo a la apreciacién de los especialistas, el robo externo sigue siendo la
principal causa de merma, aunque ha disminuido su proporcién en seis puntos. La
participacion del robo interno subi6 en tres puntos y bajo ligeramente el robo por
parte de promotores y demostradores, aunque sumados (7% + 26% = 33%)
rebasa la participacion del robo externo. Los errores ya sean de naturaleza

administrativa u operativa tuvieron un alza de tres puntos.

ROBO DE ERRORES
ROBO ROBO DE PERSONAL MERMA ADMIVOS Y ASALTOS A
EXTERNO PERSONAL INDIRECTO IDENTIFICADA OPERATIVOS MERCANCIA
AUTOSERVICIO 28% 30% 9% 19% 12% 2%
DEPARTAMENTAL 36% 27% 4% 15% 18% 2%
ESPECIALIZADA 29% % 6% 19% 26% 4%
FARMACIA 27% 28% 3% 28% 9% 5%

Causas de la merma general, POR TIPO DE TIENDA
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El robo externo contindia siendo la principal causa de merma en Departamental y
Especializada mientras que el robo interno representa la mayor parte para
Autoservicio y Farmacia. Es notorio el peso de la merma identificada en Farmacia,

superior al robo externo, muy probablemente debido a los productos perdido.

2) Merma identificada

Dafio fisico 42%
Blisteres Vacios 26%
Consumo interno 15%
Mercancia caduca 14%

Otros 3%

Otros: Error administrativo, accidentes y fallas.

El 18% de merma identificada sefialado en la merma general y convertida a un
100% para este analisis, presentd una composicion que sigue dando un mayor
peso al dafio fisico de la mercancia (42%) y en segundo lugar los blisters vacios
(26%).

DANO BLISTERS CONSUMO MERCANCIA

FISICO VACIOS INTERNO CADUCA OTROS
AUTOSERVICIO 33% 28% 19% 17% 3%
DEPARTAMENTAL 61% 20% 12% 3% 4%
ESPECIALIZADA 49% 33% 10% 8% 0%
FARMACIA 15% 12% 17% 48% 8%

Merma identificada, POR TIPO DE TIENDA

Los Autoservicios califican como la merma identificada que mas le impacta al dafio
fisico de la mercancia y encontrar blisters vacios en piso de venta y/o bodega.
Para Departamental y Especializada el dafo fisico es su primera categoria de
merma identificada y en Farmacias la mercancia caduca que representa casi la

mitad de lo que se identifica.
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3) Fuentes de informacién de merma interna

Colaboradores e informantes 26%
Reportes de faltantes20%
Vigilancia Electronica 19%
Auditorias 18%
Revisiones a la salida 9%
Clientes y proveedores 5%
Cliente Anénimo 3%

Para el conocimiento de la merma interna los colaboradores informantes siguen
siendo la principal fuente de datos, aunque también destaca la deteccién a través
de reportes de faltantes y el uso de vigilancia electronica. Estas tres herramientas

representan mas de la mitad de las respuestas (65%).

En el analisis por tipo de tienda los colaboradores informantes son la principal
herramienta para Autoservicio y Especializada. Para Departamental y Farmacia
los reportes de faltantes constituyen su mejor fuente. Existe también una

participacion importante de vigilancia electronica en Autoservicio y Departamental.

4) Fuentes de informacion de merma externa

Fuentes de informacion de merma externa, ANTAD

Personal PP 40%
Personal piso de venta 26%
Vigilancia electrénica 26%

Clientes 4%
Vecinos y ambulantes 2%

Personal de limpieza 2%
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Los especialistas reportan en 92% de los casos el uso de tres principales fuentes

para la deteccion de merma externa. La mayor proporcion para el personal de

prevencion de pérdidas seguido por el personal de piso de ventas y el uso de

vigilancia electronica. La mayor efectividad se puede obtener combinando las tres.

PERSONAL

PP

PERSONAL AL

PV

VIGILANCIA
ELECTRONICA

CLIENTES

VECINOS Y
AMBULANTES

PERSONAL DE
LIMPIEZA

AUTOSERVICIO

44%

19%

27%

4%

3%

3%

DEPARTAMENTAL

41%

27%

29%

2%

0%

1%

ESPECIALIZADA

32%

34%

25%

7%

0%

2%

FARMACIA

39%

50%

7%

1%

1%

2%

El personal de prevencion de pérdidas fue calificado como la mejor herramienta en

autoservicio y departamental con casi la mitad del resultado mientras que

Especializada y Farmacia obtiene una mayor deteccion a través del personal en

piso de venta.

B) Prevencién de Pérdidas

1) Clasificacion de los sistemas mas utilizados para la prevencion de

pérdidas, por tipo de tienda

Se ordenaron los sistemas en base a los porcentajes de uso reportado y con

relacion a los metros cuadrados de piso de venta cubiertos por cada uno

agrupando de acuerdo a rangos.
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Sistemas para la prevencion de pérdidas méas usados, POR TIPO DE TIENDA

RANGO % AUTOSERVICIO
Sistema

Inventarios fisicos, Revision de
personal en salida, guardias
100-90 uniformados, etiqueta electronica,
custodia mercancia alto riesgo,
politicas de consignacion,
mensajes disuasivos

Supervision y auditoria gerentes,
89-70 CCTV, Sister_na gener_al de
alarma, Auditoria, Seguridad en

muebles, guardias en probadores

69-50 Guardias secretos, proteccion con
cable

Cliente an6nimo, revision
49-30 comprobante en salida, reportes
de excepcion

Interfase CCTV, etiquetado de

29 0 menos :
origen
RANGO % DEPARTAMENTAL
Sistema
Sistema general de alarma,
100-90 inventarios fisicos, auditoria, custodia
mercancia alto riesgo
89-70 Seguridad en muebles, guardias
uniformados
Guardias en probadores, politicas en
69-50 consignacién, CCTV, Proteccién con
cable

Supervision y auditoria a gerentes,
etiqueta electrénica, revision de
49-30 personal en salida, mensajes
disuasivos, cliente anénimo, guardias
secretos, reportes de excepcion

Etiquetado de origen, revision de
29 0 menos comprobante en salida, interfase
CCTV




Para la interpretacion de estos cuadros se debe considerar las variables de costo,
novedad en el mercado y aplicacion especifica de los diferentes sistemas de

prevencion de perdidas utilizados.

2) Personal dedicado a la prevencion de pérdidas

Personal dedicado a la prevencidon de pérdidas

EMPRESA TIENDA
ANTAD 6% 6%
AUTOSERVICIO 8% 7%
DEPARTAMENTAL 6% 8%
ESPECIALIZADA 4% 3%
FARMACIA 4% 1%

El recurso humano especializado que las cadenas destinan especificamente a la
prevencion de pérdidas, representa solamente el 6% de los recursos humanos de
las cadenas asociadas a la ANTAD, a nivel tienda y empresa. Hay mayor

presencia en las tiendas Departamentales y minima en Farmacias.

3) Variables del recurso humano

Informacion clasificada de acuerdo a los metros cuadrados de piso de venta.

En el comercio el factor humano es esencial. La merma es altamente afectada por
su desempeiio. Existen diversas herramientas para el desarrollo de las
habilidades, conocimientos, actitudes y sensibilizacion del factor humano ante el

problema de la merma y, como enemigo a vencer, esté la alta rotacién que afecta

y reduce los importantes esfuerzos que se realizan con el personal.
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Utilizacion de herramientas para concientizacién, selecciéon de personal y desarrollo de cultura de

prevencion de pérdidas

Los resultados de merma son tomados en cuenta para la evolucion 95%
de los gerentes.

Se informa y crea conciencia a todos los niveles y areas dela  84%
empresa. *

Da importancia relevante a la capacitacion especializada en 75%
prevencion de pérdidas.

Existen incentivos econdémicos a todos los niveles como  63%
Resultado de la prevencion de pérdidas.

Para la seleccidn de personal se realiza trabajo de  40%
investigacion sobre los candidatos. **

Existen reconocimientos publicos a todos los niveles 38%

y areas con relacion a los resultados en prevencion de pérdidas.

* Orientacién con discusiones, capacitacién, posters y carteles, videos de capacitacion, boletines y
publicaciones, lineas abiertas de teléfono.
** Entrevistas mdltiples, verificacion de antecedentes laborales, verificacion de referencias

personales, pruebas psicoldgicas de honestidad.

Cada vez mas (95%) se utilizan los resultados de la merma para la evaluacion de

gerentes aunque solo el 63% de los casos se traduce en incentivos.

Crear una “Cultura de Prevencion de Pérdidas” a través de la concientizacion
también ha crecido (84%) y esta se realiza principalmente por medio de

Discusiones y Capacitacion.
El enfoque de prevencién de pérdidas al realizar la minascula Seleccion de

personal es muy bajo (40%) y lleva a la reflexion sobre la frase “...si no quieres
gente deshonesta dentro de tu empresa...NO LA CONTRATES".
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Los resultados indican que unicamente en el 41% de los casos se verifican los

antecedentes laborales de los candidatos.

C) Deshonestidad en tienda

1) Robo interno

Dentro de las causas de merma y sumando el porcentaje de respuesta de robo
interno y robo de personal indirecto, este tipo de deshonestidad es el de mayor
impacto con un 33%.

Los Asociados proporcionaron el nimero de casos detectados asi como el monto
promedio por incidente.

Incidentes detectados y acciones ante la deshonestidad interna, ANTAD
ANTAD: 61% del total de m2, Incidentes detectados 14,197-100%,

Denunciados 1,857-13%, Accion Penal 431 - 3%

Considerando que se detectaron 14,197 casos de robo interno, es sumamente
bajo el nimero de denuncias y mas aun aquellos que terminaron en accidon penal.
Esto es probablemente a causa de una baja confianza en el sistema legal, baja

relacion entre costo y beneficio, leyes laborales paternalistas y frustracion.

Monto promedio por incidente de robo interno, ANTAD

Monto promedio por incidente $953.00

Incidentes detectados, monto promedio y acciones ante la deshonestidad interna, POR TIPO DE
TIENDA

Casos Accién Monto
m2 detectados | Denunciados | Penal | promedio
AUTOSERVICIO 64% 12,689 1,616 191 $791.00
DEPARTAMENTAL 66% 827 277 219 $3,943.00
ESPECIALIZADA 42% 98 11 2 $3,299.00
FARMACIA 54% 507 27 9 $1,150.00
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Las tiendas Departamentales demuestran una politica estricta contra el robo
interno denunciando al 33% de casos detectados en donde el 79% de éstos (26%
del total) los lleva a accion penal. EI caso contrario es el Autoservicio que
denuncia unicamente el 12% de empleados deshonestos y que de éstos sélo en el
13% (2% del total) llegan a sus Ultimas consecuencias.

2) Robo externo

Se aprecia una mayor deteccién de incidentes de robo externo, casi diez veces
mas, que de robo interno. Las acciones tomadas son similares al robo interno con

una baja denuncia y menor accion penal.

Incidentes detectados y acciones ante la deshonestidad externa, ANTAD

ANTAD: 61% del total de m2, Incidentes detectados 134,270-100%,
Denunciados 14,097-10%, Accién Penal 3,388 — 3%

Monto promedio por incidente de robo externo, ANTAD

Monto Promedio por Incidente 10 $435.00

Incidentes detectados, monto promedio y acciones ante la deshonestidad externa, POR TIPO DE
TIENDA

Casos Accion Monto
m2 detectados | Denunciados | Penal | promedio
AUTOSERVICIO 64% 111,189 13,180| 2,841 $385.00
DEPARTAMENTAL 66% 22,081 727 510 $2,478.00
ESPECIALIZADA 40% 784 86 13 $925.00
FARMACIA 54% 157 68 14 $637.00
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En el robo externo se ven diferentes formas de reaccién de acuerdo al tamafio de

la tienda. En tiendas pequefias como Farmacia y Conveniencia casi en el 50% de

los incidentes detectados hay denuncia y en un 21% y 33% respectivamente (9% y

17% del total de casos detectados) se llega a la accién penal.

Autoservicio y Departamentales tienen una baja reaccibn a los incidentes

detectados llevando Unicamente al 12% y 3% de éstos a denuncia. El seguimiento

hasta la accion penal se incrementa a un 21% y 70% en cada caso (3% y 2% de

los casos detectados).

3) Articulos mas robados

Dentro de los articulos mas robados encontramos aquellos de facil
desplazamiento en el comercio informal.
Articulos mas robados por volumen y valor unitario
VALOR
VOLUMEN | LUGAR ARTICULO UNITARIO | LUGAR ARTICULO
1|pPiLAS 1| PILAS
2| CARTUCHOS Y RASTRILLOS 2 | VINOS Y LICORES
ROPA INTERIOR
3| VINOS Y LICORES AUTOSERVICIO 3| DAMA
4| PERFUMES 4| DISCOS
5 | ROPA INTERIOR DAMA 5 | ASEO PERSONAL
VALOR
VOLUMEN | LUGAR ARTICULO UNITARIO | | ygaR ARTICULO
ROPA INTERIOR
1 | ROPA INTERIOR DAMA 1| DAMA
PANTALON
2 | CABALLERO 2 | BLUSA DAMA
3 | COSMETICOS DEPARTAMENTALES 3| COSMETICOS
4| ZAPATOS 4| DISCOS
5 | BLUSA DAMA 5| PILAS
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VOLUMEN [ LUGAR

ARTICULO

ASEO PERSONAL

DULCES

FARMACIAS

MEDICINA DE
PATENTE

En general se muestra una preferencia hacia los articulos de “Higiene y Belleza”

como productos para el aseo personal, cosméticos, navajas en cartucho, rastrillos

y perfumes. Impacta en el valor unitario la ropa, particularmente la interior de

dama y otros articulos importantes como las pilas y los discos.

D) Cadena de Suministro

Se analizé informacion sobre los centros de distribucion (CEDI) para tener datos

generales de su uso en las organizaciones. Este afio se abrid el andlisis a la

Cadena de Suministro en cinco eslabones. Se analiza esta de acuerdo a la

secuencia de eventos del proceso o “ruta de la mercancia”.

1) Localizacién de la merma en la cadena de suministro

Apreciacion de los especialistas

Resultados ponderados por metros cuadrados de piso de venta y de acuerdo a la
apreciacion de los especialistas.

Localizacion de la merma en la cadena de suministro, ANTAD

PISO
ENTREGA TRASLADO | RECEPCION| DE
A CEDI CEDI | ATIENDA BODEGA |VENTA
NO
PERECEDEROS 6% 8% 11% 23% 52%
PERECEDEROS 10% 4% 5% 26% 55%
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En este primer afio de analisis de la merma en la cadena de suministro, los
especialistas indican que un 75% sucede en la tienda y se identifica que un 25%
se produce antes de llegar a ésta.

En mercancia perecedera se reportd mayor merma en la entrega y recepcion, ya
sea en el CEDI o bodega de tienda. Se presenta un comportamiento similar al de
no perecederos en el piso de venta.

Localizacion de la merma en la cadena de suministro, NO PERECEDEROS, POR TIPO DE
TIENDA

PI1SO
ENTREGA TRASLADO | RECEPCION DE
A CEDI CEDI | ATIENDA BODEGA |VENTA
AUTOSERVICIOS 2% 4% 5% 33% 56%
DEPARTAMENTALES 3% 4% 15% 23% 55%

ESPECIALIZADAS

7%

6%

11%

9%

67%

En todos los tipos de tienda se atribuye como primera fuente de fugas el piso de
venta con mas de la mitad de la merma total, mientras que el segundo lugar lo

ocupa el area de recepciéon y bodega de las tiendas.

La excepcion es el caso de las Especializadas, donde se presenta mayor impacto
en el traslado a tiendas. Para Departamentales resalta un 15% en el traslado a
tiendas.

Estos resultados abren una nueva vision para el disefio de estrategias de
prevencion de pérdidas, los controles, enfoque de las leyes, formacion del factor
humano, programas de incentivos y cambio de cultura de Prevencion de Pérdidas

en general.
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2) Entrega a CEDI

Identificacion de quién entrega la mercancia al CEDI
Proveedor 73% Tercero 27%

La entrega de mercancias al centro de distribucioén es en su mayoria realizada por
el proveedor, mientras que apenas la cuarta parte se lleva a cabo a través de la

contratacién de un servicio de transporte ajeno al proveedor y la cadena.

Lugar de entrega de mercancia, NO PERECEDEROS

A CEDI A CEDI DIRECTO A

PROPIO CONTRATADO TIENDA
ANTAD 57% 8% 35%
AUTOSERVICIO 48% 9% 43%
DEPARTAMENTALES 79% 5% 16%

La composicion en la entrega de mercancias muestra entre ambos afios una

eleccion a recibir la mayoria de productos en el centro de distribucidn propio.

Como segunda opcion esta la entrega directa a tiendas y la menos utilizada es el
centro de distribucion contratado.

Lugar de entrega de mercancia, PERECEDEROS

A CEDI A CEDI DIRECTO A
PROPIO CONTRATADO TIENDA

AUTOSERVICIO 44% 6% 50%

Los asociados reportan que la mitad de las entregas de perecederos se realizan
directamente a las tiendas y la otra mitad a los centros de distribucion.
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3) CEDI (Centro de Distribucion)

a) Tipo de mercancia en CEDI

De las mercancias manejadas en el centro de distribucion, la gran mayoria

corresponden a productos no perecederos.

Tipo de mercancia en Centro de Distribucion

849% No Perecederos

16% Perecederos

b) Causas de la merma en CEDI

Causas de la merma en Centro de Distribucién, NO PERECEDEROS, ANTAD

28% Error administrativo
26% Estiba y mal manejo
17% Robo de personal
10% Fraude
9% Robo externo
9% Caducidad
1% Otros

Otros: mercancia fuera de temporada

Al ser los CEDIs zonas restringidas a personas ajenas a la organizacion, las
causas de la merma tienen un comportamiento diferente. La principal causa de
merma es atribuida a los errores administrativos y el manejo y estiba. El robo de
personal (17%) y los fraudes (10%) tienen un peso importante. Resulta interesante
el 9% atribuido al robo externo que puede componerse por delincuencia y colusion

entre el personal y los proveedores, ya sean de mercancia o servicios.
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Causas de la merma en Centro de Distribucion, NO PERECEDEROS, POR TIPO DE TIENDA

ESTIBA
ROBO ROBO DE | ERROR Y
EXTERNO [ PERSONAL | ADMIVO | FRAUDE | MANEJO | CADUCIDAD | OTROS
AUTOSERVICIOS 9% 16% 32% 12% 23% 8% 0%
DEPARTAMENTALES 5% 25% 32% 11% 26% 1% 0%
ESPECIALIZADAS 13% 7% 20% 7% 45% 4% 4%

En el andlisis por tipo de tienda se aprecia que las principales causas de merma

son los errores administrativos y el manejo de la mercancia.
Destaca el robo interno en Departamental y la estiba y manejo en Especializada.

Causas de la merma en Centro de Distribucion, PERECEDEROS, AUTOSERVICIO

9% Fraude
9% Robo externo
14% Caducidad
31% Error Administrativo
20% Estiba y mal manejo
17% Robo de personal

Para los productos perecederos manejados en el CEDI las principales causas de
merma son similares a no perecederos. La diferencia es que se le atribuye un
mayor porcentaje al error administrativo (31%) y caducidad (14%) y menor

participacion en Autoservicio a la estiba y manejo (20%).

C) Sistemas para la prevencion de pérdidas en CEDI

Se ordenaron los sistemas de prevencion de pérdidas en base a los porcentajes

de uso, con relacion a los metros cuadrados de piso de venta de acuerdo a

rangos.
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Sistemas para la prevencion de pérdidas en CEDI

RANGO % NO PERECEDEROS | PERECEDEROS
Verificacion de
100-90 embarques, guardias
uniformados
Inventarios fisicos,
control de accesos,
89-70 seIIqs, areas
restringidas,
auditoria, alarmas y
sensores, CCTV
Guardias
uniformados, control
de accesos,
verificacion de
69-50 embarques, sellos,
inventarios fisicos,
areas restringidas,
cadena de frio,
alarmas y sensores
49-30 Auditoria, CCTV
29-0 Etiquetado de origen

Existe una marcada diferencia en el porcentaje de uso de sistemas de prevencion
de pérdidas en el CEDI de acuerdo al tipo de mercancia. Para mercancia de no

perecederos se utilizan mayores controles.

Probablemente por la naturaleza de la mercancia de perecederos y su rapida

rotacion dentro del CEDI el porcentaje de uso de controles es menor.

4) Traslado atiendas

Traslado de CEDI y directamente del proveedor a tienda, ANTAD

74% Proveedor Cadena 61%
| Proveedor | 24% Tercero Tienda Tercero 28% CEDI
2% Cadena Proveedor 11%
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Las entregas del proveedor a tiendas se realizan principalmente por €l mismo.

Una cuarta parte la realiza un tercero y en un minimo porcentaje las cadenas

envian a su propio personal a recoger la mercancia del proveedor.

Las entregas de centro de distribucion a tiendas son realizadas en su mayoria
directamente por la cadena. Esto permite tener un mayor control sobre las
mercancias, aunque se deja un 28% de éstas a servicios de terceros y poco mas

de un 10% al mismo proveedor.

Para esta parte del proceso de suministro sélo el 20% de los asociados reportaron
el uso del control satelital (Global Positioning System) para el cuidado de la

mercancia en transito a la tienda.

5.4. Resultados

A través de afios de realizacion de este estudio se ha logrado una evolucion

mejorando el disefio, participacion y temas de andlisis que han derivado en

mejores fuentes y calidad de informacion.

Mejora en la medicion de los indicadores financieros al obtener informacion en

nameros absolutos (pesos).

Estado de resultados pro-forma general y por tipo de tienda que sirve como

marco de referencia para la comparacion de cualquier cadena con un estandar.

Determinacion de margenes de utilidad pro-forma por tipo de tienda que
permiten proyectar con mayor exactitud los indices de costo a precio de venta.

Andlisis de la ubicaciéon de la merma dentro de la Cadena de Suministro.
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Andlisis de la deshonestidad interna y externa con datos por incidentes

detectados y montos promedio por evento.

Mejora en la representatividad de las respuestas de acuerdo al tamafio de
cada cadena para lo que, en algunos casos, se ponderaron las respuestas por
metros cuadrados de piso de venta.

Con la evolucién de los procesos administrativos recientemente se ha desarrollado
el area de “Administracion Integral de Riesgos” dentro de las organizaciones. Por
el impacto que la merma tiene dentro de los resultados financieros en el comercio
detallista, el area de Prevencion de Pérdidas debe tener una participacion
relevante en este nuevo concepto de administracion. Es muy recomendable que el
departamento de Prevencibn de Pérdidas adopte los nuevos procesos
administrativos integrales y desarrollen politicas que hagan frente a los retos en
recursos humanos, tecnologia de la informacion, logistica de procesos, finanzas,

juridicos y operativos, entre otros, mas alla del concepto tradicional de seguridad.

Comparativamente a los resultados de afios anteriores la merma general sobre
ventas al costo bajo de 2.26% a 1.95%. Este resultado se vio fuertemente
influenciado por los resultados en mercancia no perecedera. A través de los afios
ha cambiado el perfil de las personas responsables de Prevencion de Pérdidas
dejando de ser elementos de vigilancia y seguridad para adoptar una vision de
Prevencion de Riesgos, lo que se ve reflejado en los resultados de este afio y se

espera este tendencia se mantenga para el futuro.

Se requiere de mayor analisis y estudio para lograr determinar una merma
tolerada que sea realista y a la vez un reto para el desempefio de todos los
colaboradores de la organizacion. En este afio destaca el resultado de la merma

tolerada en Departamentales que mejord en un 18% el objetivo fijado.
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Una importante aportacion en el estudio de este afio fue abrir la visién a los
eslabones en la cadena de suministro. Sorprende descubrir que los asociados
identifican que una cuarta parte de la merma sucede antes de que la mercancia
llegue a la tienda. Dentro de los procesos sobresale un impacto del 23% durante la

recepcion y permanencia de la mercancia en bodega de la tienda.

Una quinta parte de la merma en tienda se reporta como identificada. Esta
oportunidad se debe aprovechar con mejores politicas de registro que permitan un
mayor conocimiento de las causas para disefiar estrategias para las areas que

mas lo requieren.

En el analisis de las causas de la merma general en tienda, en este afio el robo
interno se identifica como mayor al robo externo, al sumar los factores de robo de
personal y robo de personal indirecto. En el capitulo de deshonestidad se observa
en la deteccion por incidente una proporcion de diez a uno en robo externo sobre
robo interno. Esta contradiccion puede explicarse por la falta de registro de los
eventos de robo interno que no permiten contar con datos reales. Parte de esta
falta de informacion surge de las politicas laborales en donde al personal
deshonesto se le pide que firme su renuncia y se le deja ir como medida de
proteccion para evitar una demanda laboral.

Se reconoce que los procesos legales en México son desgastantes, lo que
desmotiva las acciones para llevar los casos detectados hasta sus Ultimas
consecuencias. Tanto para el robo interno como el externo sélo se denuncia el
13% y 10% respectivamente de los incidentes. Agravando mas esta situacion solo
el 3% en ambos casos llega hasta accion penal. Sobresalen las estrictas politicas
de las tiendas Departamentales al llevar a accion penal entre el 70 y 80% de los

casos denunciados para ambos tipos de robo.
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Se requiere del disefio de instrumentos para el registro y canales de comunicacion
dentro de la empresa que permitan tanto la aplicacién de la ley como contar con
estadisticas que apoyen la toma de decisiones.

Uno de los principales enemigos de la concientizacion y formacion de cultura en
prevencion de pérdidas es la alta rotacion de personal. La constante demanda de
factor humano por las tiendas provoca que en el 50% de los casos se contrate
personal sin haber verificado sus antecedentes laborales. Se hace necesaria una
mejor planeacién y preparacion de los puestos de alta rotacion y que con

frecuencia son aquellos gue manejan dinero, valores o mercancia.

En este afio se aprecia una mejora sustancial en la reduccion de la merma en
tiendas Departamentales obtenida con la misma proporcion de inversion en
prevencion de pérdidas del afio pasado, lo que significa un alto rendimiento en su
relacion costo beneficio. Es necesario complementar con estudios que muestren la
rentabilidad de los diferentes sistemas y herramientas utilizadas en la prevencion
de pérdidas que garantice el mejor aprovechamiento de los recursos. Asi mismo,
analizar en esta relacién de rentabilidad es el uso de sistemas como la custodia de

mercancia de alto riesgo que inhibe las ventas.

Es necesario considerar que la merma tiene efectos indirectos que agravan el
impacto econdmico de la misma. Comercializacion (operacion), clima laboral,
competencia formal e informal, pérdida de la oportunidad de venta e inhibicion de
la compra al restringir el acceso a la mercancia son algunos elementos ocultos

gue comprenden el costo total de la merma.

Los resultados generales obtenidos este afio en Autoservicio han sido afectados
de manera determinante y negativa por la merma de perecederos. Esta tendencia
ha sido repetitiva y a la alza lo que exige una especial atencidén si se pretenden

lograr mejores resultados.
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CAPITULO VI. Conclusiones

En el andlisis que se realiz6 a lo largo de esta tesis sobre el Método de Valuacion
Detallista podemos concluir que:

Es responsabilidad del Contador Publico sugerir el sistema de control y valuacion
de inventarios que cubra las necesidades de la empresa, para lo cual debera

conocer el funcionamiento operativo de la misma.

El método Detallista es una herramienta efectiva para el control contable de los
inventarios en las grandes empresas Departamentales y de Autoservicio, ya que
como se vio los inventarios juegan un papel muy importante en este tipo de

empresas.

Una de las formas modernas de comercializar una gran variedad de productos son
los Supermercados y las tiendas Departamentales, en donde el publico
consumidor encuentra en forma facil y rapida los satisfactores que busca sin
necesidad de salir del mismo establecimiento. este tipo de negocios tiene como
caracteristicas destacables la tendencia a marcar las pautas en el comercio,
imponiendo estilos y formas de operacién, marcando la tendencia en el uso de
equipos e instalaciones cada vez mas modernas y confortables, lo que atrae de

manera importante y masiva a una gran cantidad de clientes.

Debido a la gran complejidad que representa el control de cada uno de los
articulos, por el volumen que representan en la empresas antes mencionadas, el
Método Detallista ayuda a tener cuenta y detalle de todas las entradas y salidas de
mercancia ademas de poder determinar el inventario final sin tener que hacer

recuentos fisicos.
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Con la utilizacién de otro método de valuacion como los analizados en el Capitulo |
en empresas de Autoservicio, resultaria practicamente imposible poder llevar un
control adecuado de cada uno de los articulos vendidos o disponibles para venta,
ya que ninguno de estos métodos esta disefiado para el manejo de mas de 50,000
articulos, siendo por consiguiente el Método Detallista el Unico que se adecua a
las necesidades, por su funcionamiento, a este tipo de empresas, de manera

natural.

Cada vez es mas visible la gran cantidad de articulos que manejan estos macro
establecimientos, y desde sus inicios, sido una caracteristica fundamental , de ahi
gue haya surgido la necesidad de un control especial para manejar el gran
volumen de sus inventarios, es mas, el Método Detallista naci6 como una

necesidad innegable con el auge que han tenido estas empresas.

Es destacable como este sistema de control que a la vez es un método de
valuacion ha sido desde que surgié una herramienta tan importante que es toda
una especialidad, ya que no soOlo consiste en conocer el método sino que
alrededor de él descansa todo un sistema de control interno que combinado con
practicas modernas, tanto de registros contables como la forma de operar y
equipos de cémputo, permite que grandes cadenas de alcance mundial puedan
operar con grandes estandares de calidad y eficiencia.

En cuanto a las caracteristicas de su funcionamiento, es recomendable tener
especial cuidado en el manejo de ciertos conceptos como son, las rebajas de
precio, los descuentos u ofertas, los aumentos de precio, entre otros por que
forman parte de lo que se consideran salidas, que no son ventas, sin embargo
influye el determinar el importe de la mercancia, el cual debe ser reconocido para

gue no se confunda con un faltante de mercancia.

Lo que diferencia al Método Detallista de otros métodos es que su registro

contable se hace tanto a precio de costo como a precio de venta, lo que facilita el
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control de la mercancia que entra y sale del almacén, lo que se vendi6é durante el
dia. El inventario final, asi como rebajas y mermas, sin necesidad de hacer

recuentos fisicos, mas que cuando sea necesario.

Por manejar los productos a precio de venta, es de facil aplicacion en las tiendas,

Su costo es bajo si lo comparamos con el sistema de inventarios perpetuos.

Tanto el factor de costo como el margen de utilidad, juegan papel primordial en el
funcionamiento del Método Detallista, ya que el factor de costo sirve para poder
costear el inventario final, y asi poder determinar el costo de ventas, y el margen
de utilidad en la base de datos para determinar los precios de venta de la

mercancia disponible.

Es conveniente mencionar, por entrevistas con ejecutivos de algunas cadenas
dedicadas al mercadeo detallista, que quienes llevan este Método como control de
sus inventarios han establecido medidas de control indispensables para conservar
sus margenes tanto de compras como el control de sus precios durante la cadena

productiva, este control interno se basa fundamentalmente en:

Establecer politicas de control, registro y salvaguarda de sus catalogos de
proveedores (base fundamental del negocio).

Confidencialidad en las politicas de compra y negociacion con proveedores.

Centralizacion de la politica de precios de venta por zonas y a nivel cadena,
de tal suerte que a las sucursales les llega por sistema de cémputo y
transmision de datos todo cambio de precios tanto regular como
promociénales a efecto de que exista un control central de la politica

comercial.
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A los puntos de venta (caja s registradoras) llegan los precios vigentes y no
es posible cambiarlos, para seguridad tanto del cliente como de la

compainia.

Los Margenes de utilidad estan ligados a la politica de precios, cada mercancia o
articulos nuevos que se desee incorporar al catalogo de productos, pasa por un
procesos de analisis comparativo de la competencia, a nivel de preciso de la
competencia, exhibicion y que montos, se observa su desplazamiento, cuantas
veces lo ofertan en un mes, y después se compara con el otro costo que ofrece el
proveedor y se evalla el margen posible de utilidad y en base al resultado
comparativo se decide si se incorpora y en que cantidades iniciales se compra y

se monitorea hasta determinar se permanece y cada cuanto se resurtira.

Los productos ya existentes de los cuales ya se tienen antecedentes de sus
margenes y de su comportamiento, son sujetos a chequeo de mercado para
evaluar, si su linea permanece constante, en cuanto a los productos de mayor
liderazgo, son los seleccionados para fijar ofertas ya que van a traer una gran
cantidad de clientes.

Debe tenerse especial cuidado que los Margenes Iniciales acumulados se
mantengan, ya sea constantes o a la alza nunca deben bajar de un mes a otro

porque tiene un efecto negativo en el margen final en el mes en que se de la baja.

Genera posibilidades de informacion muy amplia y valiosa para la toma de

decisiones, por ejemplo:

Utilidad por secciones departamentales tanto en pesos como en porcentaje.

Margen inicial (antes de ventas).

Rotacion de inventarios departamental.
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Tienda de ventas.

Proyeccién de niveles de inventario.

Actualmente en este tipo de empresas se han desarrollado numerosos avances
tecnologicos, los cuales eficientizan el funcionamiento de este método,
permitiendo agilizar las operaciones que se llevan a cabo, ahorrando tiempo y

obteniendo informacién mas confiable.

Este método permite preparar estados financieros con la frecuencia que se
requiera ya que para determinar el costo de ventas no es necesario realizar in
inventario fisico. Ademas, la informacion financiera se puede preparar a tantos
niveles como divisiones que tenga la organizacion de la empresa, es decir, por

sub-departamento, departamento o area.

La tendencia mundial de empresas al detalle por tener informacion sobre los
inventarios a niveles mas especificos hasta llegar a la unidad de venta,
influenciado por practicas y tendencias competitivas como es la de Respuesta
Dinamica al Consumidor, ha orillado a las corporaciones detallistas a orientar el
control de sus inventarios en sistemas perpetuos, buscando tener informacién
mucho mas exacta, sin embargo, no existian hasta hace poco sistemas de control
unitario, adaptables a la forma de operar de estas empresas y los que han surgido
provienen de Estados Unidos y son sistemas para equipo de cémputo que
requiere de una inversion millonaria en dolares para poder lograr conocer los
inventarios en unidades y de manera diaria, por lo que sabemos, las grandes
cadenas en México en respuesta a esta tendencia mundial han encaminado sus
esfuerzos desde hace anos a la fecha invirtiendo es este tipo de software y lo que
han logrado es conocer su inventario en unidades de venta, pero su método de
valuacion formal tanto para efectos financieros como para evaluarse

comercialmente sigue siendo el Método Detallista.
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Lo que llegamos a conocer por opiniones del personal de tiendas es que cambiar
la cultura y la forma de hacer las cosas, es muy costos y no todas la compafias
estan dispuestas a correr riesgos que puedan representar pérdidas importantes
como es el de perder una parte de su mercado en aras de distraccion del personal

operativo.

Creemos que el Método Detallista con todo y la obsolescencia del que pueda ser
juzgado por el tiempo que lleva operando, continuar4d siendo una de las
herramientas mas eficaces para controlar y valuar los inventarios de grandes,
medianas y pequeiias empresas, por las bondades que ofrece y porque no

requiere de los mismos niveles de invencion que otros sistemas mas modernos.
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Glosario

> Cadena de Suministro: También conocida como "Cadena de Distribucion” o
"Cadena de Abastecimiento" es el proceso de todas las actividades relacionadas
con el flujo y transformacion de bienes y productos, desde la etapa de materia

prima hasta el consumo por el usuario final.

> Centro de Distribucion (CEDI): Almacén que concentra las mercancias que
vienen de los proveedores para abastecer desde ahi a las tiendas de la

organizacion.

>Costo: es la cifra mas pura al contemplar simplemente el valor de adquisicién de

los bienes.

> Costo de prevencion de pérdidas: Todos los costos que se identifiquen con la
custodia, manejo, prevencion y vigilancia de las mercancias en los procesos de
comercializacion como: depreciacion de equipo de Vvigilancia, (sistemas
electronicos, mecanicos de video, etc.); pago de salarios y prestaciones de los
recursos humanos empleados para estos fines; contratacion de servicios externos

(investigaciones de cliente anénimo, traslado de valores, etc.).

> Costo de prevencion de pérdidas sobre ventas: indica qué porcentaje de las

ventas es destinado a prevenir pérdidas.
> Gastos de operaciéon: Gastos generales que no se identifican con el costo
directo y que sirven para llevar a cabo la consecucién del objeto social de la

empresa.

> |Inventarios promedio de no perecederos: El resultado de sumar el inventario

inicial al inventario final de no perecederos del periodo y dividirlo entre dos.
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> Inventarios promedio de perecederos: Es el resultado de sumar el inventario

inicial al inventario final de perecederos del periodo y dividirlo entre dos.

> Margen de utilidad bruta: diferencia entre las ventas y el costo de ventas,

porcentaje de ganancia sobre el costo.

> Merma de no perecederos: Articulos que se daflan o se pierden en el
desarrollo de los procesos de comercializacion, no pertenecientes a la categoria
de perecederos, cuya integracion al resultado del inventario o a las ventas no

puede comprobarse.

> Merma de no perecederos Identificada: Articulos que se dafian o se pierden
en el proceso de comercializacion que pueden ser identificados y cuantificados
(vencimientos, caducidad, articulos dafiados, empaques o blisters vacios, uso

interno, etc.).

> Merma de no perecederos No ldentificada: Articulos que se dafan o se
pierden en el proceso de comercializacion que no son identificables mas que por

la diferencia de inventarios.

>Merma de perecederos: Contempla la pérdida de productos perecederos sea
por descomposicion, caducidad, sustraccidon, consumo o maltrato. Para esta

investigacion solo considera al sector Autoservicio.

> Merma perecederos Identificada: Productos perecederos que se
descomponen, deshidratan, caducan, son sustraidos, consumidos o maltratados y
gue pueden ser identificados o cuantificados. A diferencia de la merma de no
perecederos identificada, esta es exclusiva del sector Autoservicio y considera

este tipo de mercancias.
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> Merma perecederos No Identificada: Articulos perecederos que se dafian,
reducen su peso o se pierden, sea por descomposicién, caducidad, sustraccion,
consumo 0 maltrato cuya integracion al inventario o a las ventas no es

identificable. Aplica exclusivamente para Autoservicios.

> Merma sobre inventarios promedio: muestra qué porcentaje representa la

merma (a precio de costo o venta) del inventario promedio manejado.

> Merma sobre utilidad de operacion: razén financiera que compara la merma (a

precio de costo o venta) con la utilidad de operacion.

> Merma sobre ventas: razén financiera que permite ver cuanto representa la

merma (a precio de costo o venta) de las ventas totales.

> Precio de venta: es el resultado de incrementar el margen de utilidad al costo.

> Rotacion de inventarios: indica el nimero de veces que el inventario promedio

ha sido vendido en un afo.

> Utilidad de operacion: diferencia entre la utilidad bruta y los gastos de
operacion. Se obtiene al restar a las ventas el costo de ventas y los gastos de

operacion.

> Ventas netas de no perecederos: Es el resultado de restar a las ventas totales

de no perecederos, las devoluciones, rebajas y descuentos sobre ventas.

> Ventas netas de perecederos: Resultado de restar a las ventas totales de

perecederos, las devoluciones, rebajas y descuentos sobre ventas.

> Ventas netas totales: Resultado de restar a las ventas totales, las

devoluciones, rebajas y descuentos sobre ventas.

90



	Portada

	Índice
	Introducción
	Capítulo I. Presentación del Problema
	Capítulo II. Marco Conceptual. Antecedentes Generales y Estudio sobre los Inventarios desde una Perspectiva Contable
	Capítulo III. Marco de Referencia
	Capítulo IV. Metodología del Caso Práctico
	Capítulo V. Desarrollo del Caso Práctico
	Capítulo VI. Conclusiones
	Bibliografía

