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VIII 

RESUMEN 

Este trabajo de titulación pretende diseñar un esquema de control de stock e 

inventarios usando BPMN a través de Bizagi para una pyme dedicada a la 

comercialización de bebidas funcionales. Se ha identificado una falta de 

eficiencia en la gestión de importación y control de inventarios, lo que ha 

llevado a una disminución en las ventas. Con el objetivo de solucionar estos 

problemas, se analizarán detalladamente los procesos gestionados por el área 

de bodega y se diseñarán controles para mejorar la eficiencia y precisión en la 

gestión de inventarios. Se utilizará BPMN para modelar los flujos de trabajo y 

las interacciones entre los diferentes actores involucrados. Además, se 

revisarán diferentes técnicas de gestión de inventario para determinar cuál es 

la más eficiente para el modelo de negocio de la empresa.  

Se espera obtener resultados que muestren la frecuencia del problema de 

desabastecimiento de stock y su impacto en las decisiones de los clientes. 

Estos resultados se utilizarán para rediseñar los procesos utilizando la 

herramienta Bizagi. Finalmente, el esquema de control de stock e inventarios 

se validará con la alta gerencia para asegurar que cumpla con las necesidades 

y mejoras requeridas en la empresa. 
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XIX 

INTRODUCCIÓN 

En el sector productivo y comercial de Ecuador, las pequeñas y medianas 

empresas desempeñan un papel significativo en el fomento del 

emprendimiento en diversas áreas. En este contexto, se encuentra una pyme 

de consumo masivo que se dedica a la comercialización y distribución de 

bebidas funcionales importadas con aloe vera. Sin embargo, en los últimos 

meses ha enfrentado dificultades en su gestión de importación, control de 

inventario y distribución de productos. Por ello, el objetivo de este proyecto es 

diseñar un esquema de control de stock e inventario para esta pyme usando 

BPMN a través de Bizagi. BPMN es una notación gráfica que permite modelar 

de manera visual los procesos de negocio, lo cual facilitará la automatización 

y la visualización de las interacciones dentro de la empresa.  Para cumplir con 

este objetivo, se analizarán detalladamente los procesos de la empresa en 

relación con el inventario, identificando aquellos puntos críticos que requieren 

atención. Asimismo, se diseñará un nuevo flujo de proceso para el control de 

stock e inventario utilizando BPMN. Además, se revisarán las técnicas de 

gestión de inventario para determinar cuál es la más eficiente para adaptarse 

al modelo de negocio de la pyme. Como resultado, se espera obtener 

información relevante sobre la frecuencia de desabastecimiento de stock y su 

impacto en las decisiones de los clientes, lo cual permitirá rediseñar los 

procesos utilizando la herramienta Bizagi. 



 
 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 1 

GENERALIDADES 

1.1 Antecedentes 

La empresa en donde se llevará a cabo este proyecto es una pyme de 

consumo masivo que comercializa y distribuye bebidas funcionales 

importadas que contiene aloe vera en todos sus sabores, en la actualidad 

el desarrollo de las pymes (pequeñas y medianas empresas) en Ecuador 

representan un peso muy importante en el sector productivo y sin duda 

alguna en el comercio ya que son capaces de incentivar el emprendimiento 

de las personas en diferentes áreas como las contables, financieras, 

administrativas, de asesoría y gestión empresarial, etc.[1] 
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1.2 Descripción del problema 

La empresa estudiada es una empresa familiar que tiene presencia de sus 

productos en Guayaquil, Quito y Cuenca, y tiene unos 30 empleados 

distribuidos entre Quito y Guayaquil, ya que en Cuenca solo se 

comercializa el producto por teléfono. En los últimos meses se ha podido 

evidenciar un decrecimiento en las ventas y falta de eficiencia en la gestión 

de importación y en el control de inventario de la empresa. Así, se observa 

una ineficiente distribución de los productos a las ciudades para que los 

comercializa el personal de ventas; el producto de importación llega al 

puerto principal de Guayaquil y de ahí se distribuye según la proyección 

mensual de ventas a cada provincia mencionada.  

El proceso de stock e inventario actualmente es manejado mediante un 

dashboard en Microsoft Excel. Este proceso no es lo suficientemente 

eficiente y preciso, esto se evidencia en situaciones donde se realiza 

sampling a los asesores comerciales y no se tiene un registro exacto ni 

seguimiento de este proceso en la bodega. Asimismo, no existe un control 

efectivo de las fechas de caducidad para cada producto lo que puede 

ocasionar problemas y pérdidas para la empresa. La falta de información 

precisa sobre la cantidad de bebidas en stock dificulta la realización de 

nuevos pedidos al proveedor y puede generar inconvenientes en las ventas 

al ofrecer productos que no están disponibles. Debido a estos problemas, 
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la empresa se enfrenta a varios desafíos que afectan su eficiencia y 

rentabilidad. 

1.3 Solución propuesta 

Para abordar la problemática previamente mencionada se diseñará un 

nuevo esquema del proceso de Control de Inventario utilizando BPMN 

(Business Process Model and Notation) a través de Bizagi. La ventaja de 

BPMN es que permite modelar de forma gráfica procesos de negocios para 

automatizarlos, además nos ayuda a presentar visualmente las 

interacciones de cada proceso [2].  

Se analizarán al detalle cada uno de los procesos gestionados por el área 

de bodega para identificar los procesos críticos dentro del flujo de 

inventario y se diseñarán controles sobre estos procesos. Según el análisis 

de [3], la implementación de controles sobre los distintos procesos de 

inventario permite la visibilidad de problemas y tomar acciones sobre ellos, 

permite cerrar la brecha entre el stock disponible y la demanda de las 

ventas, además proporciona una mayor calidad de productos mediante un 

correcto almacenado.  

Para la alta gerencia, identificar la información más relevante de los 

productos requeridos para la toma de decisiones es de suma importancia 

para la rápida reacción ante imprevistos del mercado. Además, mantener 

la información ordenada del inventario permite analizar el comportamiento 
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que tienen los productos y se puede llegar a predecir futuros 

comportamientos estacionales de la demanda en el mercado, permite a la 

empresa establecer un inventario de previsión adecuado [3].  

Se revisarán las diferentes técnicas de gestión de inventario para 

determinar cuál será la más eficiente para el control de inventario adaptado 

al modelo de negocio de la empresa.   

1.4 Objetivo general 

Diseñar un esquema de control de stock e inventario para uso de una pyme 

de consumo masivo que comercializa bebidas funcionales, utilizando un 

esquema BPMN a través de Bizagi para el registro y visualización de los 

productos disponibles. 

1.5 Objetivos específicos 

• Analizar el proceso actual de inventarios que maneja la empresa para 

identificar los puntos críticos. 

• Definir el nuevo flujo de proceso para control de stock e inventario. 

• Diseñar el nuevo flujo de Control de Inventario usando BPMN. 
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1.6 Metodología 

La metodología propuesta para este trabajo de titulación se basará en un 

enfoque transversal, no experimental, tipo descriptivo. 

El primer paso de la metodología será levantar información documental, lo 

que implicará revisar y analizar los documentos relacionados con el control 

de stock e inventario de la pyme. Estos documentos pueden incluir 

registros de ventas, ingreso y salida de la mercadería o movimientos de 

inventario, entre otros. El objetivo de este paso es obtener detalles de cómo 

funciona actualmente el control de stock e inventarios de la empresa y así 

conocer los puntos críticos que tiene el flujo, detectando posibles 

deficiencias o áreas de mejora. 

Una vez analizada la información, se entrevistará al personal de ventas de 

la Pyme, se utilizará una muestra de conveniente de 3 personas de entre 

los 6 miembros del personal de ventas que está en Guayaquil, se recopilará 

a través de entrevistas y formularios basados en la escala de Likert. En las 

entrevistas se podrán preguntar sobre cómo es la gestión actual, grado de 

conformidad de los clientes con la entrega del producto, si estarían 

dispuestos a acoplarse a un método de cambio que mejore las ventas, 

tiempos de entrega, satisfacción del cliente, entre otros aspectos que 

permitan información sobre temas relevantes del proceso de stock e 

inventario. 
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Con la información recopilada, tanto del análisis documental como de las 

entrevistas, se espera obtener resultados que evidencien la frecuencia del 

problema de desabastecimiento de stock durante la etapa de venta y su 

impacto en la decisión del cliente; estos resultados serán utilizados para 

rediseñar los procesos usando la herramienta Bizagi para modelar el 

esquema de control de stock e inventarios. 

Se analizarán las variables de ventas no completadas por falta de stock 

mediante estadísticas y registros de ventas no completadas que tiene la 

empresa en los últimos 3 meses; la variable de perdida de producto en 

bodega en el cual se revisará los controles que se tienen actualmente 

sobre los procesos; y la variable de tiempo de reabastecimiento del 

producto en cada bodega de la compañía para esto se revisará los 

compromisos de tiempos de entrega que tiene cada proveedor. 

BPMN es una notación gráfica que permite representar de forma clara y 

comprensible los procesos de negocio de una organización [4]. En este 

caso, se utilizará BPMN para modelar los diferentes flujos de trabajo y las 

interacciones entre los distintos actores involucrados en el control de stock 

e inventarios. 

Finalmente, cuando el esquema de control de stock e inventarios se valide, 

se validará el modelo con alta gerencia para asegurar que el esquema 

diseñado cumpla con las necesidades y mejoras requeridas en la empresa. 



 
 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 2 

MARCO TEÓRICO 

El presente trabajo se enfoca en el diseño de un esquema de control de stock 

e inventarios y el uso de herramientas para modelar procesos empresariales, 

a continuación, se presentarán en las siguientes secciones conceptos, 

ventajas y desventajas del uso de la herramienta seleccionada: 

2.1 Pymes de consumo masivo 

2.1.1 Definición de una PYME. 

Una Pequeña y Mediana Empresa (PYME) es una entidad 

económica con un número reducido de empleados y cuyo volumen 

de ingresos y activos está por debajo de ciertos límites establecidos 
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según el país y la industria en la que opera. Generalmente, las 

PYMEs son empresas de carácter familiar o con propiedad 

compartida y tienen una estructura organizacional más simple y 

menos jerárquica que las grandes corporaciones. Estas empresas 

suelen tener una mayor flexibilidad y capacidad de adaptación a los 

cambios del mercado, lo que les permite competir eficientemente en 

sectores específicos [5]. 

2.1.2 Importancia de las PYME en el Ecuador. 

En Ecuador, las pequeñas y medianas empresas (pymes) 

desempeñan un papel crucial en la economía del país. Estas se 

dividen en dos categorías: las de carácter público y las de carácter 

privado. Las pymes, tanto públicas como privadas, son 

consideradas el motor de la economía, ya que generan empleo, 

promueven el crecimiento económico y fomentan la innovación en 

el mercado. Además, son fundamentales para formar parte de 

equipos multidisciplinarios a través de la investigación y el 

emprendimiento. Dentro de las diferentes empresas, las pymes 

también juegan un papel importante en el desarrollo de habilidades 

contables, financieras, administrativas, de asesoría y gestión 

empresarial Estas habilidades son necesarias para garantizar el 

éxito y la sostenibilidad de las pymes en el mercado [5]. 
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2.2 Control de stock e inventarios 

2.2.1 Definición de Control de Inventario. 

Según lo indicado en [6], se puede definir como control de inventario 

a la gestión que se le da al stock durante todo el proceso de 

almacenamiento en bodega desde su ingreso al almacén hasta la 

entregado al cliente, con la finalidad de optimizar el abastecimiento 

y mantener una buena calidad del producto. 

2.2.2 La importancia de los datos para control de stock. 

Mantener el óptimo abastecimiento de los productos en bodega se 

ha convertido en una parte estratégica para el crecimiento y buen 

servicio que pueden brindar las empresas pequeñas (PYME), 

debido a que esto las empresas han optado por la implementación 

de procesos de control de inventario que permita la recolección de 

datos lo más preciso posible para poder convertirlos en información 

que pueda identificar problemas o mejoras a realizar sobre un 

proceso. Los datos por recolectar dependen de los intereses de 

cada empresa y pueden ser variados como temperatura, ubicación, 

daño en el objeto, cantidad, motivo de uso, etc [6]. 

Recolectar y analizar toda la información posible nos ayuda a 

visibilizar en tiempo real el comportamiento del negocio permitiendo 
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que la alta gerencia pueda tomar decisiones de forma inmediata. 

También nos puede ayudar a predecir las tendencias que tienen los 

clientes y estar preparados ante un incremento en la demanda [7]. 

Hay varios esquemas que se consideran en la gestión de 

inventarios [8]. Algunos de ellos son los siguientes:  

1. Esquema de inventario de valoración: Este esquema consiste 

en asignar un valor monetario a cada uno de los ítems del 

inventario, ya sea usando el costo histórico, el costo promedio 

o el costo de reposición.  

2. Esquema de inventario de clasificación ABC: Este esquema 

clasifica los ítems del inventario en tres categorías: A, B y C, 

según su valor económico. Los ítems de clase A son los de 

mayor valor y se les da una mayor atención en términos de 

gestión y control, mientras que los de clase C son de menor 

valor y se les presta una menor atención.  

3. Esquema de inventario de tiempo de reposición: Este esquema 

considera el tiempo necesario para reponer los ítems del 

inventario. Se utiliza para determinar el punto de reorden y 

asegurarse de que no haya desabastecimiento.  
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4. Esquema de inventario Just-in-Time (JIT): Este esquema se 

basa en mantener un nivel de inventario mínimo y recibir los 

suministros justo a tiempo para su uso. Se busca eliminar o 

reducir el inventario ocioso y minimizar los costos asociados. 

2.2.3 Tipos de Inventarios. 

Según lo indicado en [9], mantener el control de inventario optimo 

depende mucho de la data que se pueda recopilar durante la 

operación, esta permitirá tener un panorama claro de la cantidad de 

stock que necesitamos tener disponible en cada una de las 

bodegas, para esto se revisará los tipos de inventarios funcionales 

en el cual se tendrá más enfoque: 

• Inventario de Seguridad. - Permite mantener la operación 

constante de la compañía y cubre la demanda extra ante cual-

quier imprevisto como demoras en abastecimiento por parte del 

proveedor o aumento de la demanda planificada. 

• Inventario de Previsión. - Cubre la demanda de un periodo 

futuro y predice el stock necesario para una temporada. 

• Inventario Promedio. - Es un concepto fundamental en la 

gestión de inventarios, ya que proporciona una medida de la 

cantidad promedio de mercancía en existencia durante un 
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determinado período de tiempo. Se calcula tomando el 

promedio de los niveles máximo y mínimo de inventario. En el 

caso de que una nueva orden llegue cuando el inventario 

alcanza cero, el inventario promedio se calcula dividiendo la 

cantidad de mercancía que llega debido a la orden entre dos. 

En el caso de que el inventario no llegue a cero al final del ciclo, 

se utiliza la fórmula original para calcular el inventario promedio. 

El inventario promedio de cada ciclo puede promediarse con los 

ciclos anteriores, lo que se conoce como inventario promedio 

de varios ciclos de inventario. El inventario promedio es una 

medida importante para evaluar la eficiencia de la gestión de 

inventarios y puede influir en la planificación de la producción y 

en la toma de decisiones relacionadas con el stock. 

2.2.4  Ventajas de una buena gestión de inventario. 

Las principales ventajas que obtienen las empresas al implementar 

una buena gestión y control sobre los procesos de inventario es la 

reducción de costo durante el almacenamiento de productos, 

seguimiento de stock disponibles, visibilidad y prevención ante 

imprevistos sobre la demanda [3]. 

A continuación, explicaremos detalladamente cada una de las 

ventajas: 
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• Reducción de Costos. - Implementar controles sobre los dis-

tintos procesos que maneja bodega ayuda a visibilizar los pro-

blemas de almacenamiento y tomar acciones sobre ellos, per-

mite cerrar la brecha entre el stock que debemos mantener dis-

ponible en bodega y la demanda de las ventas, además propor-

ciona una mayor calidad de productos mediante un correcto al-

macenado.   

• Seguimiento de Stock.- Mantener bajo control los productos 

en bodega permite tener un historial del movimiento de inventa-

rio, lo que nos sirve para identificar si hay anomalías en el al-

macenamiento de estos. 

• Prevención ante imprevistos.- Tener la información ordenada 

y limpia del inventario permite analizar el comportamiento de los 

productos en bodega y se puede predecir futuros comporta-

mientos estacionales de la demanda de los productos, permi-

tiendo a la empresa establecer un inventario de previsión ade-

cuado. 

2.2.5  Problemas de inventario sin control. 

La falta de un correcto control de inventario genera costos 

innecesarios para la empresa, entre estos se encuentra la 

caducidad de los productos perecederos y los micro robos que 
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ocasionan inconsistencias de stock dentro del inventario de bodega 

[9]. 

Contexto de los problemas presentados: 

• Caducidad de productos. - Para las empresas que venden 

productos perecederos es todo un reto poder mantener el co-

rrecto almacenamiento y el menor tiempo posible el producto en 

bodega debido a que estos implican costos de almacenamiento 

y a largo plazo la pérdida del producto por caducidad, sin la vi-

sibilidad de todos los productos que se tienen en inventario y 

sin una estrategia de almacenamiento adecuada como lo es 

FIFO, puede fácilmente perderse el seguimiento de un lote de 

productos y quedar rezagados hasta que sean desechados por 

perecer. 

• Micro Robos. - Es la perdida de productos en cantidades pe-

queñas las cuales pueden ser sustraídas por el mismo personal 

de la empresa debido a que no existe un control de las cantida-

des que se mueven dentro de la bodega. Esto genera irregula-

ridades sobre el inventario disponible e incluso malestar al 

cliente al identificar lotes de productos incompletos. 
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2.3 Modelos BPMN 

2.3.1. Definiciones Base. 

BPM 

Es una disciplina que proporciona una estructura para gestionar y 

mejorar los procesos de negocio, permitiendo a las organizaciones 

alcanzar sus objetivos estratégicos de manera más eficiente y 

efectiva. A través de la integración de procesos estructurados y 

variables, se convierte en una herramienta clave para lograr una 

mayor competitividad y éxito en el mercado [10]. 

Objetivos de BPM 

BPM tiene como objetivo mantener una mejora continua de los 

procesos de negocio, obteniendo como resultado procesos 

eficientes que van alineados con la estrategia del negocio y la visión 

del proceso [10]. 

A continuación, se listan los objetivos que se pueden conseguir 

utilizando el método BPM:  

• Aumentar la eficiencia de los procesos.  

• Mantener mejora continua.  
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• Incrementar la capacidad de adaptación.  

• Proporcionar información precisa.  

• Potenciar el registro de información.  

• Obtener información integra.  

• Reducir los errores humanos.  

• Documentar los procesos.  

• Visibilizar la interacción entre todos los procesos.  

• Identificar puntos de mejora.  

• Aportar valor a los procesos de la organización. 

Elementos de BPM  

Según el autor de [11], BPM tiene 3 dimensiones con las cuales 

puede mantener un equilibrio y alinearlas a las estrategias de la 

empresa. 
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Fuente: Gestión de procesos con BPM [11] 

Se detalla el concepto de las dimensiones de la figura anterior se-

gún [11]: 

• Dimensión de Negocio 

Definida como la dimensión de valor, se enfoca en alinear los 

procesos de negocio con la estrategia de la empresa, maximi-

zando la eficiencia, productividad y satisfacción de los clientes. 

Impulsa mantener una buena adaptación de proceso del nego-

cio debido a que estos suelen mantenerse en cambios constan-

tes [11]. 

 

 

Figura 2.1 Elementos de BPM 



18 

• Dimensión de Gestión 

Definida como la dimensión de la capacitación, se encarga de 

impulsar los procesos a su ejecución, orquesta a las personas 

y a los sistemas para que trabajen en conjunto por los objetivos 

de la empresa [11]. 

• Dimensión de Procesos 

Definida como la dimensión de la transformación, se encarga 

de todo lo relacionado con la transformación de recursos en pro-

ductos y servicios para los clientes finales. A mayor eficiencia 

de los procesos de negocio se obtiene una mejor transforma-

ción de los recursos, dándole un producto de alto valor a los 

clientes [11]. 

Ciclo de vida de BPM 

La disciplina BPM tiene un ciclo de vida recursivo en donde se van 

mejorando los procesos de la empresa hasta obtener una definición 

optima. 
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Fuente: Gestión de procesos con BPM [11] 

Etapa de Diseño: 

En esta etapa se identifican los procesos empresariales relevantes 

y se definen los objetivos que se desean alcanzar. Se diseñan los 

procesos de negocio, identificando las actividades, los roles y las 

reglas de negocio necesarias para su ejecución. 

Etapa de Modelado: 

En esta etapa se utiliza la notación BPMN para modelar los proce-

sos de negocio de manera gráfica y comprensible. Se crean diagra-

mas que representan las diferentes etapas, actividades, decisiones 

Figura 2.2 Ciclo de Vida BPM 
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y flujos de trabajo que conforman el proceso. También se pueden 

utilizar otras notaciones, como UML. 

Etapa de Ejecución: 

En esta etapa se implementa el modelo de proceso en un sistema 

de gestión de procesos (BPM). Se definen las reglas de enruta-

miento, se integran los sistemas de información necesarios, se asig-

nan los roles y se automatizan las tareas. Los procesos de negocio 

se ejecutan en tiempo real, gestionando las instancias de proceso y 

controlando su ejecución. 

Etapa de Control: 

En esta etapa se realiza el seguimiento y control de los procesos de 

negocio en ejecución. Se supervisa el rendimiento de los procesos, 

se registran los datos y se generan informes para evaluar el desem-

peño y tomar decisiones. Se establecen indicadores de rendimiento 

clave (KPIs) y se realizan acciones correctivas en caso de desvia-

ciones. 

Etapa de Mejora: 

En esta etapa se buscan oportunidades de mejora para optimizar 

los procesos de negocio. Se analizan los datos obtenidos durante 

la etapa de control, se identifican áreas de mejora y se proponen 
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cambios en el diseño o en la ejecución de los procesos. Se imple-

mentan mejoras iterativamente, utilizando técnicas como el análisis 

de procesos, la automatización de tareas y la reingeniería de pro-

cesos. 

Fuente: https://www.boc-group.com/es/blog/bpm/7-pasos-para-

una-automatizacion-de-procesos-exitosa/ 

Implementación de BPM 

La implementación de BPM se realiza mediante el modelo as-is, el 

cual hace referencia a es un enfoque utilizado en la gestión de ne-

gocios para evaluar y comprender cómo funciona actualmente una 

organización, sus procesos y operaciones. El objetivo principal de 

Figura 2.3 Pasos para un BPM exitoso 
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este modelo es identificar las fortalezas, debilidades y áreas de me-

jora en la empresa, así como los problemas y obstáculos que po-

drían estar afectando su rendimiento. 

El proceso de implementación de un modelo as-is generalmente im-

plica los siguientes pasos: 

1. Recopilación de información: Se recopilan datos y se realiza 

una investigación exhaustiva sobre la empresa, sus procesos, 

estructuras organizativas y todas las áreas relevantes de su fun-

cionamiento. 

2. Mapeo de procesos: Se crean diagramas de flujo y se detalla el 

proceso de principio a fin, identificando todas las tareas, activi-

dades, roles y responsabilidades involucradas. Esto ayuda a vi-

sualizar y comprender los procesos de la organización de ma-

nera clara y precisa. 

3. Análisis de brechas: Se realiza una evaluación comparativa en-

tre el estado actual de la organización y los objetivos que se 

quieren alcanzar. Se identifican las brechas entre ambos, es de-

cir, las diferencias entre lo que se está haciendo actualmente y 

lo que se debe hacer para lograr los resultados deseados. 
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4. Identificación de necesidades de mejora: A partir del análisis de 

brechas, se identifican las áreas en las que se necesitan mejo-

ras y se establecen objetivos específicos para cada una de 

ellas. Estas necesidades pueden incluir optimización de proce-

sos, implementación de nuevas tecnologías, realineación de 

funciones y responsabilidades, entre otras. 

5. Desarrollo de soluciones: Se proponen diferentes estrategias y 

soluciones para abordar las necesidades de mejora identifica-

das. Estas soluciones pueden implicar cambios en los proce-

sos, implementación de nuevas tecnologías o herramientas, 

modificaciones en la estructura organizativa, entre otros. 

6. Plan de implementación: Se crea un plan detallado que esta-

blece las acciones específicas a llevar a cabo, los recursos ne-

cesarios, los plazos y los responsables de cada tarea. Este plan 

debe ser realista y factible, teniendo en cuenta los recursos y 

las restricciones disponibles. 

7. Implementación y seguimiento: Una vez que se tienen las solu-

ciones y el plan de implementación, se ejecutan las acciones 

necesarias y se realiza un seguimiento constante para evaluar 

los resultados y realizar ajustes si es necesario. 
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En resumen, el modelo as-is ayuda a las empresas a obtener una 

visión clara de su situación actual, identificar problemas y necesida-

des de mejora, y desarrollar soluciones efectivas para alcanzar los 

objetivos deseados. Es una herramienta fundamental en la gestión 

y planificación estratégica de las organizaciones [12]. 

2.3.2. Definición de diagrama BPMN. 

BPMN es un conjunto de herramientas y métodos destinado a la 

mejora de procesos corporativos [4]. Son la representación gráfica 

de los distintos procesos del negocio dentro de un flujo de trabajo 

con la finalidad de poder visibilizar las distintas interacciones que 

tiene este flujo. 

El modelo TO-BE en BPMN es una técnica que se utiliza para 

diseñar los procesos futuros de una organización, identificando 

cómo deberían ser y cómo se espera que funcionen. Esta 

metodología se basa en la premisa de que los procesos existentes 

pueden mejorarse y optimizarse  [13]. 

En el modelo TO-BE, se analizan y documentan los procesos tal 

como deberían ser en el futuro, teniendo en cuenta los cambios 

necesarios y las mejoras que se desean implementar. Esta 

representación se realiza mediante el uso de la notación BPMN 

(Business Process Model and Notation), que proporciona un 
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lenguaje estándar para describir y representar gráficamente los 

procesos de negocio. 

Según [13] el modelado en BPMN se lo realiza usando un conjunto 

de elementos basado en las siguientes categorías: 

Tabla 1 Categorías de elementos BPMN 

Fuente: MicroGuide [13] 

CATEGORIAS DE ELEMENTOS BPMN 

Objetos de Flujo Actividades, eventos 

Objetos de Conexión Flujo de Secuencia, Flujo de Mensaje y 

Asociación 

Carriles de Nado Piscina, carril 

Artefactos Objetos de datos, grupo, anotación 

 

Para modelar los procesos en la notación BPMN se tiene una varie-

dad de elementos [4] que se detallan a continuación: 

Tabla 2 Eventos para el modelado de un proceso de negocios 

Fuente: MicroGuide [13] 
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EVENTOS 

  

El evento de inicio desencadena el 

flujo de secuencia de un proceso. 

  

El evento intermedio interrumpe tem-

poralmente el flujo de secuencia del 

proceso 

  

El evento final finaliza el flujo de se-

cuencia del proceso. 

 

Tabla 3 Actividades para el modelado de un proceso de negocio 

Fuente: MicroGuide [13] 

ACTIVIDADES 

  

Una actividad representa un paso de 

trabajo y se formula en presente. 
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Un subproceso simboliza un dia-

grama de flujo que contiene una des-

cripción de las actividades complejas 

en el siguiente nivel. 

 

Tabla 4 Compuertas para el modelado de un proceso de negocio 

Fuente: MicroGuide [13] 

COMPUERTAS 

  

Las compuertas exclusivas se utilizan 

cuando puede darse exactamente una 

condición ("una cosa o la otra"). Al fu-

sionarse de nuevo, sólo puede darse 

una ruta de proceso entrante. 

  

En las compuertas paralelas, todas las 

rutas de proceso de salida deben ser 

seguidas ("y"). El flujo del proceso sólo 

puede continuar cuando todas las vías 

de entrada se hayan cumplido durante 

la fusión. 
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Las compuertas inclusivas se utilizan 

cuando se pueden seguir una o más ru-

tas de proceso ("y/o"; combinaciones 

de rutas). Al fusionarse, debe espe-

rarse a cumplirse todas las rutas previa-

mente activadas. 

  

En las compuertas basadas en even-

tos, se sigue el flujo de un proceso cuyo 

evento ocurre primero. 

 

Tabla 5 Conectores para el modelo de un proceso 

Fuente: MicroGuide [13] 

CONECTORES 

  
Los flujos de secuencia conectan las 

actividades, eventos y compuertas de 

un proceso entre sí y así ilustran la se-

cuencia lógica temporal del proceso. 
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Los flujos de mensajes representan el 

intercambio de información con los 

participantes externos del proceso. Se 

desencadenan por actividades y pue-

den unirse a otras actividades, pools o 

eventos de noticias. 

 

Tabla 6 Piscinas y carriles para el modelado de un proceso 

Fuente: MicroGuide [13] 

PISCINAS Y CARRILES 

  

Las piscinas representan a uno de los 

participantes en el proceso en un nivel 

superior al carril y se encarga de coordi-

nar el proceso dentro de dicha piscina. 

Cubren todo el proceso y asignan y con-

trolan las tareas contenidas en la piscina 

a los carriles responsables. 
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Los carriles representan a los participan-

tes en el proceso, pueden ser unidades 

organizativas o funciones. Una vez que 

la piscina ha sido definida, las tareas in-

dividuales de los participantes del pro-

ceso se modelan entonces dentro del ca-

rril correspondiente. 

 

Tabla 7 Artefactos para el modelo de un proceso 

Fuente: MicroGuide [13] 

ARTEFACTO  

  

Objetos de datos: 

Muchos procesos incluyen pasos de 

proceso que contienen el uso o la 

creación de documentos o datos. Es-

tos están representados por los ob-

jetos de datos. 
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Anotaciones: 

Todos los elementos de BPMN pue-

den ser provistos de una anotación 

para obtener una mejor comprensión 

del modelo de proceso. La anotación 

se coloca directamente en el pro-

ceso. 

  

Grupos: 

El grupo es un elemento visual que 

combina objetos que están relacio-

nados. Esto ayuda a entender mejor 

el modelo, sin afectar al flujo del pro-

ceso. 

  

Roles: 

Un rol es una representación de 

puestos o una combinación de las 

mismas áreas de operaciones. Los 

participantes en los procesos, adi-

cionalmente a los ya modelados en 
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los carriles, pueden ser representa-

dos como roles. 

  

Aplicaciones: 

Las aplicaciones representan siste-

mas informáticos que son relevantes 

para la ejecución de los pasos del 

proceso. Muestran explícitamente 

qué sistemas de TI se utilizan para 

apoyar el trabajo manual. 

 

2.3.3. Ventajas del uso de BPMN. 

Una de las ventajas de BPMN es que permite modelar procesos de 

negocios con el fin de automatizarlos [2]. Los diagramas BPMN 

permite transmitir de forma gráfica los procesos del negocio a una 

amplia audiencia sin la necesidad de que estos tengan algún tipo 

de conocimiento técnico. También permite bosquejar la interacción 

entre cada proceso, los responsables de que estos procesos se 

ejecuten de forma correcta e incluso se puede llegar a la 

automatización de estos. 

Otra ventaja que nos brinda BPMN es que nos facilita alinear la 

estrategia de negocio con nuestros procesos, tiene un enfoque 
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basado en reglas que reducen la complejidad de un proceso, 

haciéndolo más comprensible y ejecutable [2]. 

2.3.4. Retos de la abstracción de procesos. 

Una de las desventajas de trabajar con BPMN en el plano 

tecnológico, es tener a la disposición un colaborador con tiempo 

disponible, para que explique y de detalles a los demás 

colaboradores de cómo se llevan a cabo las actividades de la 

gestión de los nuevos procesos [10]. 

2.3.5. ¿Qué es de Bizagi? 

Bizagi es una plataforma de software que ofrece una herramienta 

gráfica para el modelado de diagramas BPMN (Business Process 

Model and Notation). BPMN es un estándar de notación utilizado 

para representar visualmente los procesos de negocio en forma de 

diagramas. Estos diagramas permiten a las organizaciones 

comprender, analizar y mejorar sus procesos operativos [14]. 

2.3.6. Bizagi para modelar procesos. 

La herramienta de modelado de Bizagi te permite crear y diseñar 

diagramas BPMN de manera intuitiva y visual. Puedes representar 

los diferentes elementos y actividades de un proceso, como tareas, 

eventos, decisiones y flujos de trabajo, utilizando símbolos y 
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conectores específicos. Esta herramienta permite a las empresas 

modelar sus procesos mediante una interfaz gráfica sin la 

necesidad de tener conocimiento de programación, se basa en 

diagramas de procesos de flujo enfocados en optimizar procesos e 

identificar áreas de mejora [4]. 

2.3.7. Trabajos Similares 

En esta sección hemos revisado algunos trabajos similares que nos 

han demostrado que mediante la automatización de tareas manua-

les y la mejora de la gestión de información usando BPMN se ha 

logrado obtener una mayor eficiencia, una reducción de costos y 

una mejora en la calidad de los productos, a continuación, se dará 

una breve descripción de cada uno de ellos: 

Según lo que indica [15] En este trabajo, se presenta la implemen-

tación de los principales procesos de la Global Bike Company en el 

sistema de gestión de procesos de negocio (BPM) conocido como 

BizAgi. El objetivo de esta implementación es automatizar los pro-

cesos empresariales particulares del modelo de negocio de la em-

presa, así como desarrollar casos de negocio para mejorar la efi-

ciencia y la toma de decisiones. El proyecto se basó en la imple-

mentación de procesos clave de la Global Bike Company en el sis-

tema BizAgi. Para esto, se llevó a cabo un análisis exhaustivo de 
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los procesos existentes en la empresa y se identificaron las áreas 

que requerían mejoras y automatización.  

En el trabajo realizado por [16] se trata de una solución TIC (Tecno-

logías de la Información y Comunicación) diseñada para el diagnós-

tico asistido basado en el monitoreo en departamentos de cardiolo-

gía. El objetivo principal de este trabajo es presentar un modelo del 

flujo de trabajo utilizando la notación BPMN (Business Process Mo-

del and Notation), el cual brinda una mejor comprensión para los 

desarrolladores y una implementación más rápida y eficiente. Ade-

más, se destaca que este modelo puede ser fácilmente personali-

zado para otros tipos de aplicaciones de monitoreo en el futuro, en 

este caso Se recomienda realizar pruebas piloto y recibir retroali-

mentación de expertos en el campo para garantizar la eficacia y 

funcionalidad del modelo en situaciones reales. 

El siguiente trabajo “Implementación de una solución BPM para agi-

lizar los procesos del área de abastecimiento en la Municipalidad de 

Chiclayo” señala que el estudio tiene como objetivo principal mejo-

rar la eficiencia y agilidad de los procesos del área de abasteci-

miento de la Municipalidad de Chiclayo a través de la implementa-

ción de una solución de Administración de Procesos de Negocio 

(BPM, por sus siglas en inglés). En el resumen se destaca que los 
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procesos del área de abastecimiento en la Municipalidad de Chi-

clayo presentan diversas problemáticas, como la falta de automati-

zación, la falta de control y seguimiento de los procesos, la duplici-

dad de esfuerzos y la falta de integración entre los diferentes depar-

tamentos involucrados. La solución propuesta consiste en la imple-

mentación de un sistema BPM que permita estandarizar y automa-

tizar los procesos del área de abastecimiento, optimizando los tiem-

pos de respuesta y mejorando la calidad de los servicios brindados. 

Para ello, se realizó un análisis de los procesos existentes, identifi-

cando las actividades que podrían ser automatizadas y estable-

ciendo los indicadores clave de rendimiento (KPIs) para evaluar la 

eficacia de la solución implementada. El estudio concluye que la im-

plementación de la solución BPM logró reducir significativamente 

los tiempos de respuesta de los procesos del área de abasteci-

miento, eliminó la duplicidad de esfuerzos y mejoró la integración 

entre los diferentes departamentos. Además, se logró un mejor con-

trol y seguimiento de los procesos, lo que permitió una toma de de-

cisiones más eficiente y oportuna. A partir de los resultados obteni-

dos, se recomienda la continuidad y ampliación de la implementa-

ción de soluciones BPM en otras áreas de la Municipalidad de Chi-

clayo, con el fin de mejorar la eficiencia y calidad de los servicios 

ofrecidos. También se sugiere la realización de capacitaciones 
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constantes para el personal involucrado en los procesos, con el fin 

de asegurar un buen funcionamiento y correcta utilización de la so-

lución implementada [17]. 

En el estudio realizado por M. del C. Aguilar Chuquillanqui and C. 

A. Quiroz Ramos, se propone mejorar los procesos de compras y 

operaciones de una empresa comercializadora de equipos médicos 

en Perú para reducir el incumplimiento de entrega a tiempo. Para 

lograr esto, se aplican herramientas de Lean y BPM. La metodolo-

gía Lean se utiliza para eliminar desperdicios y optimizar los proce-

sos, mientras que BPM se emplea para mejorar la eficiencia y la 

calidad de los procesos de negocio. El estudio se realizó en noviem-

bre de 2020 y se accedió a través de un repositorio académico en 

noviembre de 2023. El objetivo principal fue abordar el problema de 

retrasos en la entrega de equipos médicos y proponer soluciones 

para optimizar los procesos de compra y operaciones. La propuesta 

incluye el análisis y mapeo de los procesos actuales, identificando 

los puntos débiles y las áreas de mejora. Luego, se proponen cam-

bios en los procesos y se implementa un sistema de control y se-

guimiento de las operaciones. Los resultados obtenidos muestran 

una reducción significativa en el incumplimiento de entrega a tiempo 

de los equipos médicos, lo que mejora la satisfacción del cliente y 

la eficiencia operativa de la empresa.   
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En resumen, el estudio propuso mejorar los procesos de compras y 

operaciones de una empresa comercializadora de equipos médicos 

en Perú mediante la aplicación de herramientas Lean y BPM. Los 

resultados fueron positivos, ya que se logró reducir el incumpli-

miento de entrega a tiempo y mejorar la eficiencia de la empresa. 

[18]  

El artículo presenta un estudio sobre el rediseño de los procesos 

del área de compras e inventarios de la empresa Conos del Sur 

mediante la aplicación del Business Process Management (BPM). 

El objetivo principal es mejorar la eficiencia y eficacia de los proce-

sos relacionados con la adquisición de materiales y gestión de in-

ventarios. El estudio se llevó a cabo a través de la identificación, 

análisis y mejora de los principales procesos involucrados en las 

áreas de compras e inventarios. Se utilizaron técnicas de modelado 

de procesos y se implementaron mejoras utilizando herramientas 

de BPM. Los resultados obtenidos muestran que el rediseño de los 

procesos permitió reducir los tiempos de entrega de los materiales, 

optimizar los niveles de inventario y mejorar la coordinación entre 

los diferentes departamentos involucrados. Además, se logró una 

mayor visibilidad y control sobre las actividades relacionadas con 

las compras y los inventarios. 
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En conclusión, la aplicación del BPM en el rediseño de los procesos 

del área de compras e inventarios de Conos del Sur ha permitido 

mejorar la eficiencia y eficacia de dichos procesos, lo que se traduce 

en beneficios como la reducción de costos y tiempos de entrega, 

así como una mejor coordinación y control de las actividades [19]. 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 3 

SITUACIÓN ACTUAL DEL PROCESO DE INVENTARIO 

3.1 Análisis de documentación actual 

Según la entrevista realizada al personal de la empresa de bebidas 

actualmente el proceso de inventario se maneja de manera manual, una 

vez que se realiza la compra de la mercadería, ésta ingresa al puerto de 

la ciudad de Guayaquil y el 50% de la compra se almacena en la bodega 

de esta ciudad y el otro 50% se va para la bodega de la ciudad de Quito, 

este proceso se realiza aproximadamente 3 veces al año.  

En cada una de las bodegas se realiza el conteo del producto, el mismo 

que viene distribuido en cajas de 12 bebidas (vidrio) y caja de 20 bebidas 
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(plástico) y se lo registra en un archivo de Excel identificado por cada 

sabor. 

3.2 Entrevista al personal de la empresa 

Con el objetivo de recolectar información de los procesos que maneja la 

empresa y de identificar la perspectiva de los trabajadores del área de 

ventas, se realizan las siguientes preguntas a 3 de los miembros de 

Ventas de la empresa Pyme, Cabe mencionar que las preguntas están 

enfocadas en tres puntos, la primera es el inventario de la compañía, la 

segunda es la satisfacción del cliente y la tercera es sobre el esfuerzo 

que se debe hacer para cerrar una venta teniendo presente los 

problemas de inventario. 

Preguntas para encuesta:  

1. ¿Usted cree que debería mejorar el control de los productos en 

bodega? 

Si 

No 

2. ¿Usted cree que es necesario implementar una aplicación que fa-

cilite la visibilidad del stock? 

Si 
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No 

3. ¿Usted cree que se deba tener un historial de movimiento de pro-

ductos en bodega? 

Si 

No 

4. ¿Conoce con certeza la caducidad y ubicación (bodega Gye o 

UIO) de cada lote de bebidas en stock?  

Si 

No 

5. ¿La empresa o negocio tiene un procedimiento de abastecimiento 

temprano para los productos con poca existencia?  

Si 

No 

6. En una escala del 1 al 5, califique la percepción del cliente al ser 

notificado qué existe falta de stock en el producto solicitado. 

1 Nada Satisfecho 

2 Poco Satisfecho 



43 

3 Neutral 

4 Muy Satisfecho 

5 Totalmente Satisfecho 

7. ¿Se ofertan promociones especiales para mantener la venta 

cuando existe algún problema con el abastecimiento del stock? 

Si 

No 

8. En una escala del 1 al 5, califique la complejidad que tiene para 

cerrar una venta con el producto estrella de la compañía o negocio. 

1 Muy difícil 

2 Difícil 

3 Neutral 

4 Fácil 

5 Muy fácil 
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Tabla 8 Preguntas de encuesta 

Fuente: Autor 

Pregunta Objetivo 

¿Usted cree que debería mejo-

rar el control de los productos 

en bodega? 

Validar la existencia o percepción de 

una mejora necesaria en el control de 

productos. (Variable perdida produc-

tos) 

¿Usted cree que es necesario 

implementar una aplicación 

que facilite la visibilidad del 

stock? 

Validar el uso de herramientas de 

software nuevas. (Variable pedidos 

rechazados sin stock) 

¿Usted cree que se deba tener 

un historial de movimiento de 

productos en bodega? 

Validar la existencia de información 

en el tiempo de los productos. (Varia-

ble stock en bodega) 

¿Conoce con certeza la caduci-

dad y ubicación (bodega Gye o 

UIO) de cada lote de bebidas 

en stock? 

Visibilizar la falta de información bá-

sica de los productos. (Variable per-

dida productos) 
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¿La empresa o negocio tiene 

un procedimiento de abasteci-

miento temprano para los pro-

ductos con poca existencia? 

Validar la existencia de un procedi-

miento de alerta temprana para el 

reabastecimiento. (Variable stock en 

bodega) 

En una escala del 1 al 5, califi-

que la percepción del cliente al 

ser notificado qué existe falta 

de stock en el producto solici-

tado. 

Percepción del cliente al enfrentarse 

con un desabastecimiento. (Varia-

bles pedidos rechazados sin stock) 

¿Se ofertan promociones espe-

ciales para mantener la venta 

cuando existe algún problema 

con el abastecimiento del 

stock? 

Uso de promociones para amortiguar 

el impacto de las ventas. (Variables 

stock en bodega) 

En una escala del 1 al 5, califi-

que la complejidad que tiene 

para cerrar una venta con el 

producto estrella de la compa-

ñía o negocio. 

Validar la complejidad que tienen los 

vendedores al momento de realizar 

una venta. (Variables pedidos recha-

zados sin stock) 
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 Resultados obtenidos de las encuestas 

Tabla 9 Resultados encuesta 

Fuente: Autor 

Preguntas  

Encuestado  

1 2 3 4 5 6 7 8 

Persona 1 - Ventas SI SI NO NO NO 1 SI 3 

Persona 2 - Ventas SI SI SI NO NO 1 SI 4 

Persona 3 - Inventario SI SI SI SI NO 1 SI 8 

 

Figura 3.4 Pregunta 1 

Fuente: Autor 
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Se evidencia bajo la pregunta 1 que existe una clara percepción de 

realizar mejoras sobre el proceso de inventario, esto contrasta con lo 

expuesto en la entrevista con el personal, en los cuales indican que si 

bien existen ciertos procedimientos estos no suelen tener controles 

estrictos lo que permite la perdida de información y productos durante su 

alojamiento en bodega. 

 

 

Mediante la pregunta 2 podemos validar que la empresa necesita un 

apalancamiento tecnológico de sus operaciones en bodega, y contrasta 

con los entrevistados quienes aseguran que la logística de bodega se ha 

vuelto tan extensa y compleja, que los controles actuales no son 

Figura 3.5 Pregunta 2 

Fuente: Autor 
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suficientes para evitar los errores humanos y por tal generan retrabajo al 

momento de realizar conteos e inventarios. 

 

 

Podemos observar en la pregunta 3 que tanto para el área de inventario 

y de ventas es importante tener un seguimiento de los productos que se 

encuentran en bodega para mantener una visibilidad de los productos en 

stock. 

Figura 3.6 Pregunta 3 

Fuente: Autor 
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Figura 3.7 Pregunta 4 

Fuente: Autor 

 

Por medio de la pregunta 4 podemos observar que la información 

detallada del producto solo es de conocimiento del personal de 

inventario, los vendedores no poseen esta información clara lo cual 

provoca que existan sobreventas, compromisos de cantidades no 

existentes y tiempos de entrega irreales. 



50 

 

Con respecto a la pregunta 5, evidenciamos que no existe un 

procedimiento tipificado o de conocimiento interno de abastecimiento 

temprano, esto concuerda con los entrevistados quienes indican que el 

abastecimiento de la bodega se da 3 veces al año y esa logística es 

manejada directamente por el dueño de la empresa, lo cual muestra 

claramente un cuello de botella sobre el abastecimiento. 

 

Figura 3.8 Pregunta 5 

Fuente: Autor 
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Mediante la pregunta 6 podemos evidenciar que la falta de stock es uno 

de los problemas existentes y que afecta directamente a la percepción 

de calidad y seguridad del cliente, debido a que se presenta un 

incumplimiento con la cantidad o tipo de producto comprometido con el 

cliente. 

 

Figura 3.9 Pregunta 6 

Fuente: Autor 
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Figura 3.10 Pregunta 7 

Fuente: Autor 

 

Mediante la pregunta 7 evidenciamos que los vendedores tienen la 

necesidad de aplicar ofertas sobre la venta para poder mantenerla 

cuando se presentan inconveniente con el inventario, esto da como 

resultado una reducción de la ganancia sobre la venta realizada además 

de tener que realizar un reproceso sobre las facturas ya generadas a las 

cuales se debe aplicar un descuento. 
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Figura 3.11 Pregunta 8 

Fuente: Autor 

 

Con respecto a la pregunta 8, se evidencia una complejidad media al 

momento de cerrar una venta, debido a que ya existen procedimientos 

de venta establecidos para tratar de reducir los inconvenientes que día a 

día se presentan. 

Análisis de Cuantitativo. 

Se realiza un análisis sobre las ventas de la Pyme para identificar el im-

pacto que tienen las ventas al mantener problemas en el abastecimiento 

de stock y el control de inventario sobre las bodegas. 

Durante el mes de septiembre podemos observar que el número de ven-

tas realizadas es de 611, de las cuales 494 pudieron concretarse, por 
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otro lado, de las 117 ventas rechazadas vemos que el motivo principal es 

la falta de stock en bodega dando 76.07% de ineficiencia en la venta. 

Ineficiencia en Ventas Rechazadas = (Ventas sin stock / Total de Ventas 

Rechazadas) *100. 

(89/117) * 100 = 76.07% Ineficiencia en Ventas Rechazadas 

 

 

 

 

 

  

Tabla 10 Ventas de Septiembre 

Fuente: Autor 

VENDEDOR 
PEDIDOS 

TOMA-
DOS 

PEDIDOS 
EFECTI-

VOS 

PEDIDOS 
RECHAZA-

DOS 

EFEC-
TIVI-
DAD 

% DE 
RE-

CHAZO 

% 
STOCK 

OUT 

Vendedor 1 203 167 36 82% 18% 67% 

Vendedor 2 210 165 45 79% 21% 80% 

Vendedor 3 198 162 36 82% 18% 81% 
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Tabla 11 Resumen Septiembre 

Fuente: Autor 

MES SEPTIEMBRE 

  

Etiquetas de fila 

Cuenta de MOTIVO DE 

RECHAZO 

Vendedor 1 36 
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Figura 3.12 Ventas de Septiembre 

Fuente: Autor 
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SIN DINERO 9 

STOCK OUT 24 

Vendedor 2 45 

SIN DINERO 9 

STOCK OUT 36 

Vendedor 3 36 

MAL FACTURADO 6 

SIN DINERO 1 

STOCK OUT 29 

Total general 117 

 

Para el mes de octubre podemos observar un comportamiento similar al 

mes anterior en donde predomina el rechazo de las ventas por falta de 

stock. 

(91/118) * 100 = 77.12% Ineficiencia en Ventas Rechazadas 
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Tabla 12 Ventas de Octubre 

Fuente: Autor 

VENDEDOR 
PEDIDOS 

TOMADOS 

PEDIDOS 
EFECTI-

VOS 

PEDIDOS 
RECHAZA-

DOS 

EFEC-
TIVI-
DAD 

% DE 
RE-

CHAZO 

% 
STOC
K OUT 

Vendedor 1 211 174 37 82% 18% 76% 

Vendedor 2 207 162 45 78% 22% 78% 

Vendedor 3 220 184 36 84% 16% 78% 
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Figura 3.13 Ventas de Octubre 

Fuente: Autor 
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Tabla 13 Resumen de Octubre 

Fuente: Autor 

MES OCTUBRE 

  

Etiquetas de fila 

Cuenta de MOTIVO DE 

RECHAZO 

Vendedor 1 37 

MAL FACTURADO 5 

SIN DINERO 4 

STOCK OUT 28 

Vendedor 2 45 

MAL FACTURADO 4 

SIN DINERO 6 

STOCK OUT 35 

Vendedor 3 36 

MAL FACTURADO 4 
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SIN DINERO 4 

STOCK OUT 28 

Total general 118 

 

Finalmente analizamos el mes de noviembre, del cual seguimos obser-

vando un patrón de meses anteriores teniendo como principal razón de 

los rechazos de ventas a la falta de stock y a un certero compromiso con 

el cliente al momento de ofrecerle el producto. 

(101/121) * 100 = 83.47% Ineficiencia en Ventas Rechazadas 

 

Tabla 14 Ventas de Noviembre 

Fuente: Autor 

VENDE-
DOR 

PEDIDOS 
TOMADOS 

PEDIDOS 
EFECTI-

VOS 

PEDIDOS 
RECHAZA-

DOS 

EFECTI-
VIDAD 

% DE 
RE-

CHAZO 

% 
STOC
K OUT 

Vendedor 1 197 161 36 82% 18% 75% 

Vendedor 2 205 160 45 78% 22% 89% 

Vendedor 3 208 168 40 81% 19% 85% 
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Tabla 15 Resumen Noviembre 

Fuente: Autor 

MES NOVIEMBRE 

  

Etiquetas de fila 

Cuenta de MOTIVO DE 

RECHAZO 
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Figura 3.14 Ventas de Noviembre 

Fuente: Autor 
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SIN DINERO 7 

STOCK OUT 27 

Vendedor 2 45 

MAL FACTURADO 3 

SIN DINERO 2 

STOCK OUT 40 

Vendedor 3 40 

MAL FACTURADO 3 

SIN DINERO 3 

STOCK OUT 34 

Total general 121 

 

Una vez realizado el análisis de la situación actual de la Pyme, podemos 

entender la problemática que representa la falta de control del stock 

durante el inventario, además de ver que no es un problema netamente 

de la compañía, sino que a su vez afecta a los clientes y genera bastante 

rechazo durante las ventas, a continuación, se presenta un resumen de 
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las variables principales sobre las cuales se trabajara durante este 

proyecto: 

Tabla 16 Variables AS-IS 

Fuente: Autor 

Variable Valor Actual 

Ventas no completadas por 
falta de stock 

78.93% 

Perdida de producto en bodega 30 % 

Tiempo de reabastecimiento del 
producto 

4 meses 

 

Durante la recopilación de información se pudieron identificar los 

siguientes actores que interactúan en el proceso actual de inventario: 

Actores 

Los actores en BPMN representan a las entidades externas que 

interactúan con el proceso, y su relación con el proceso se muestra a 

través de los flujos de mensajes y las tareas asignadas a cada actor. 

Tabla 17 Actores 

Fuente: Autor 
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Nombre Cargo Departamento 

Cliente Cliente/Usuario final  

Vendedor 1 Vendedor Ventas 

Bodeguero 
Asistente de 

Inventario 
bodega 

Supervisor de 
Ventas 

Supervisor de 
Ventas 

Ventas 

Compras 1 
Asistente de 

compras 
Compras 

Proveedor 
Proveedor de 

Bebidas 
 

Despachador 
Asistente de 

Entrega 
Logística 

 

Actores y su relación con el proceso. 

Proceso de compra. 

El proceso de compras tiene como objetivo principal la negociación y 

adquisición de los productos con proveedores de China; este proceso es 

llevado por el dueño de la empresa, este proceso empieza desde la 

cotización de compra con los proveedores hasta desaduanar los 

productos en el Ecuador. 

Tabla 18 Proceso de Compra 

Fuente: Autor 
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Actores 
Rol que 
juega 

Descripción 
Interés en 

el 
proceso 

Responsabili
dades 

Persona de 
compras 

Asistente de 
Compras 

Persona que 
realiza la 

negociación 
con el 

proveedor 

Es quien 
realiza la 

llamada/co
ntacto con 

el 
proveedor 

de las 
bebidas 

-Inicia el 
proceso de 
compra y 

negociación 
del producto 

-Pago del 
Pedido 

Proveedor 
Proveedor de 

Bebidas 

Empresa que 
suministra las 

bebidas 
funcionales 

Ofertar su 
producto 

-Cumplir con el 
pedido 

solicitado por 
la persona de 

compras 
-Generar 

Cotizaciones 
-Facturar 
Pedido 

-Cumplir con 
las políticas de 

la empresa 

Persona de 
Inventario 

Asistente de 
Inventario 

Persona que 
recibe la 
compra 

realizada 

Receptar 
la compra 
realizada 

-Recibir el 
producto 

-Finaliza el 
proceso con la 
confirmación 
de la compra 

 

Proceso de Abastecimiento de producto en las bodegas. 

El proceso de abastecimiento tiene como función reabastecer la 

mercadería del inventario en las bodegas de Guayaquil y Quito, 

distribuyendo el 50% de los productos importados en cada uno de los 

almacenes; este procedo da inicio desde la salida de los productos de 

aduana hasta el almacenamiento en las bodegas de la compañía. 
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Tabla 19 Proceso de Abastecimiento 

Fuente: Autor 

Actores 
Rol que 

juega 

Descripció

n 

Interés en 

el proceso 

Responsab

ilidades 

Persona 

de 

Inventario 

Asistente de 

Inventario 

Persona 

que recibe 

el producto 

Abastecer 

las 

bodegas 

principales 

-Inicia el 

proceso de 

abastecimie

nto de las 

bodegas 

-Realiza el 

inventario 

de 

productos 

-Realiza la 

distribución 

de 

productos 

hacia otras 

bodegas 
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Despacha

dor 

Asistente de 

Entrega 

Persona 

que 

transporta la 

mercadería 

de una 

bodega a 

otra 

Movilizar el 

producto 

de una 

bodega a 

otra 

-Transportar 

el producto 

de una 

bodega a 

otra 

-Notificar 

entrega del 

producto 

Persona 

de 

Inventario

2 

Asistente de 

Inventario 

Persona 

que recibe 

el producto 

Abastecer 

las 

bodegas 

principales 

-Recepta el 

producto en 

la segunda 

bodega 

-Realiza el 

alojamiento 

en 

inventario 

del producto 

-Finaliza el 

proceso una 

vez que 

confirme 
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que las 

unidades 

destinadas 

fueron 

recibidas 

 

Proceso de Distribución de los productos en los puntos de ventas. 

El procedo de distribución tiene como objetivo gestionar la venta y 

logística de entrega del producto al cliente final; este proceso da inicio 

desde el contacto con el cliente hasta el cierre de la venta y entrega de 

los productos. 

Tabla 20 Proceso de Distribución 

Fuente: Autor 

Actores 
Rol que 
juega 

Descripción 
Interés en el 

proceso 
Responsabili

dades 

Vendedor Vendedor 

Persona que 
ofrece los 

productos del 
catálogo 

disponible a 
cliente clientes 

Comercializar 
el producto 

-Inicia el 
proceso 

ofreciendo el 
producto a los 
clientes/punto

s de venta 
-Toma el 
pedido 

solicitado por 
el cliente 
-Facturar 
pedidos 



68 

Persona de 
Inventario 

Asistente de 
Inventario 

Persona que 
recepta el 
pedido que 
realizó el 

vendedor y lo 
alista para 

entregarlo al 
cliente 

Mantener 
actualizado el 

inventario de la 
bodega 

-Descargar las 
facturas 

generadas por 
los 

vendedores 
para 

despachar los 
pedidos 

-Buscar las 
unidades 

facturadas en 
los lotes de la 

bodega 
-Entregar el 
pedido de 

cada cliente al 
despachador 

Despachado
r 

Asistente de 
Entrega 

Persona que 
recibe el 

pedido que le 
entregan en la 
bodega para 
entregarlo al 

cliente 

Movilizar el 
pedido desde 
la bodega al 

punto de 
venta/cliente 

-Recibe el 
pedido de la 

bodega 
-Moviliza el 

pedido desde 
la bodega 

hasta el punto 
de 

venta/cliente 
-Entregar el 

pedido al 
cliente 

Cliente 
Cliente/Usua

rio final 

Persona que 
recibe el 
pedido 

solicitado al 
vendedor 

Obtener el 
producto 

solicitado para 
su 

comercializació
n 

-Finaliza el 
proceso con la 
recepción de 

su pedido 

Objetos de Negocio. 

Los objetos de negocio se utilizan en el modelado de procesos de 

negocio y son representados mediante símbolos específicos en el 

diagrama BPMN, lo que permite una mejor comprensión y visualización 

de las actividades y flujos de trabajo involucrados en el negocio. 
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Tabla 21 Objetos de Negocio 

Fuente: Autor 

Nombre Tipo Descripción Parámetros 
Roles 

Involucrados 

Factura FA 

Representa el 
valor a pagar 

por el producto 
solicitado 

# de factura 
Cantidad 

Descripción 
Precio unitario 
Precio Total 

Cliente 
Proveedor 
Persona de 

compras 
Vendedor 

Catálogo de 
Productos 

CP 

Listado de 
productos que 

oferta la 
empresa 

Nombre de 
Producto 

Descripción 
Precio 

Cantidad 
Mínima (QM) 

Cliente 
Vendedor 

Proveedor 

Inventario 
en Excel 

IN 

Reporte de 
inventario que 

se tiene 
disponible para 
el registro de 

productos 

SKU 
Inventario Total 

Asistente de 
Inventario 

Lotes LO 

Grupo de 
bebidas 

funcionales de 
Vidrio y 
plástico 

Cantidad 
Descripción 

Tipo de 
Presentación 

Fecha de 
Caducidad 
Sabores 

Ml por unidad 

Asistente de 
Inventario 

Documento 
de Retiro 
Producto 

DR 

Solicitud que 
permite 

gestionar el 
retiro de 

producto de la 
aduana 

Fecha, datos 
generales del 

OCE, datos del 
representante 
Legal/Persona 
Natural, datos 
de contacto 

Asistente de 
compra 
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Comprobant
e de 

transferenci
a 

CH 

Documento 
financiero que 
representa una 
forma de pago 
muy utilizada 

en 
transacciones 

bancarias 
comerciales  

Número de 
comprobante, 

número de 
cuenta, Detalle, 

valor, 
beneficiario 

Asistente de 
compras 

Casos de Uso. 

Los casos de uso son utilizados en el modelo de análisis para describir 

la funcionalidad del sistema desde la perspectiva del usuario, documen-

tar requisitos funcionales, identificar actores y roles, definir interacciones 

y establecer reglas de negocio. 

Proceso de Compra  

Tabla 22 Proceso de Compras 

Fuente: Autor 

ID Actividad Tipo Descripció
n 

Rol Objeto 
de 
Negocio 

Posibles 
estados 
finales 

S01 Contactar al 
proveedor 

Manual El asistente 
de compras 
se contacta 
con el 
proveedor 
(videollama
da, correo 
electrónico) 
para 
realizar la 
negociació
n del 
pedido 

Asistente 
de 
compras 

Catálogo 
de 
productos 

1.Aceptaci
ón de la 
negociació
n 

2.Rechazo 
de la 
Negoción 
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S02 Generar orden 
de compra 
(Factura) 

Usuario El asistente 
de compra 
genera la 
orden de 
compra 

Asistente 
de 
compras 

Factura Se da paso 
a la gestión 
de aduana 

S03 Pagar al 
proveedor 

Usuario El asistente 
de compra 
ejecuta el 
pago 
correspondi
ente al 
proveedor 

Asistente 
de 
compra 

factura Proveedor 
acepta el 
pago. 

Finaliza el 
proceso de 
compra 

 

Proceso de Abastecimiento 

Tabla 23 Proceso de Abastecimiento 

Fuente: Autor 

ID Actividad Tipo Descripció
n 

Rol Objeto 
de 
Negocio 

Posibles 
estados 
finales 

S01 Retirar 
producto de 
Aduana 

Manual El asistente 
de 
inventario 
se acerca a 
aduana 
para retirar 
el producto 

Asistente 
de 
inventario 

Factura, 

Documen
to de 
retiro 
producto 

Aceptación 
de la 
compra 

 

S02 Ingresar el 
producto en la 
bodega 
principal 

Usuario El asistente 
de 
inventario 
ingresa los 
productos a 
la bodega 
principal 

Asistente 
de 
compras 

 Distribució
n del 
producto 
en las 
bodegas 
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S03 Enviar 
Mercadería a 
Quito 

Manual El asistente 
de 
inventario 
envía el 
50% de la 
mercadería 
para la 
bodega de 
Quito y el 
asistente 
de logística 
la moviliza 

Asistente 
de 
inventario 
y 
asistente 
de 
logística 

 Asignación 
de los 
productos 
hacia la 
segunda 
bodega 

S04 Actualizar 
Inventario 

Usuario Una vez 
que los 
productos 
se 
encuentran 
en cada 
una de las 
bodegas, 
se procede 
con el 
conteo, 
clasificació
n y registro 
de la 
misma en 
el archivo 
de excel 
INVENTAR
IO 

Asistente 
de 
inventario 

Documen
to en 
excel, 
lotes 

Planificació
n/Actualiza
ción del 
inventario 

Dar 
información 
de los 
productos 
disponibles 
para la 
venta 
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Proceso de distribución de productos 

Tabla 24 Proceso de distribución de productos 

Fuente: Autor 

ID Actividad Tipo Descripció
n 

Rol Objeto 
de 
Negocio 

Posibles 
estados 
finales 

S01 Ofertar 
productos a 
cliente 

Manual Personal 
de ventas 
se acerca a 
los puntos 
de ventas 
para 
ofertas los 
productos 
del 
catalogo  

Vendedor Catálogo 
de 
productos 

 

Comerciali
zación del 
producto 

 

S02 Receptar 
Pedido de los 
clientes 

Manual Vendedor 
recepta el 
pedido que 
le indica el 
cliente en 
el punto de 
venta 

Vendedor Catálogo 
de 
productos 

Inicia la 
venta 

 

 

S03 Facturar el 
Pedido 

Usuario El 
vendedor 
genera la 
venta en 
base al 
pedido 
indicado 
por el 
cliente 

Vendedor factura finaliza 
proceso de 
venta y 
notifica al 
personal 
de 
inventario 
para que 
despache 
el pedido 
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S04 Despachar 
Pedidos 

Manual Persona de 
inventario 
descarga la 
factura y 
valida las 
unidades 
registradas 
y el 
producto 
para su 
respectivo 
despacho 

Asistente 
de 
inventario 

Documen
to en 
excel, 
lotes, 

Factura 

Planificació
n/Actualiza
ción del 
inventario 
en base al 
pedido que 
se está 
despachan
do. 

Notifica a 
Logística 
para la 
entrega del 
pedido 

S05 Entregar 
pedido al 
cliente 

Manual Persona de 
logística 
recibe el 
pedido que 
despachó 
la persona 
de 
inventario 

Asistente 
de 
logística 

Factura Movilizar la 
mercadería 
desde la 
bodega al 
punto de 
venta 

S06 Recibir el 
pedido 

Manual Cliente 
recibe el 
pedido por 
parte del 
personal de 
logística y 
procede a 
realizar el 
pago 

Asistente 
de 
logística, 
cliente 

Factura Se finaliza 
el proceso 

 

Registro de excepciones. 

El evento de excepción en BPMN es utilizado para representar 

situaciones inesperadas o condiciones anormales en un proceso de 

negocio y proporciona una forma de manejar estas excepciones de 

manera organizada y controlada. 
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Proceso de compra 

Tabla 25 Excepción proceso de compras 

Fuente: Autor 

ID Excepción Actividad 

Afectada 

Descripción Acciones 

Correctivas 

Objeto de 

Negocio 

E01 Producto 

solicitado sin 

stock 

S01 El asistente 

de compras 

realiza la 

negociación 

del producto 

requerido 

pero el 

proveedor 

indica que no 

tiene stock 

Se coordina 

una nueva 

reunión para 

un pedido 

nuevo 

Catálogo 

de 

producto 
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Proceso de abastecimiento 

Tabla 26 Excepción proceso de abastecimiento 

Fuente: Autor 

ID Excepción Actividad 
Afectada 

Descripció
n 

Acciones 
Correctiva
s 

Objeto de 
Negocio 

E01 Problema 
con la 
movilizació
n 

S03 El asistente 
de logística 
notifica de 
alguna falla 
técnica del 
carro 

Se coordina 
una nueva 
fecha de 
movilizació
n del 
producto de 
una bodega 
a otra 

Catálogo 
de producto 

Proceso de distribución 

Tabla 27 Excepción proceso de distribución. 

Fuente: Autor 

ID Excepción Actividad 
Afectada 

Descripció
n 

Acciones 
Correctiva
s 

Objeto de 
Negocio 

E01 Cliente 
solicita 
producto 
sin stock 

S02 El cliente 
solicita al 
vendedor 
un producto 
que no se 
tiene en 
stock 

Se coordina 
una nueva 
fecha de 
visita para 
volver a 
ofrecer los 
productos 
disponibles 

Catálogo 
de producto 

E02 En el 
despacho 
se valida 
que no se 
tiene el sku 
solicitado 

S04 El asistente 
de bodega 
descarga la 
factura del 
cliente y 
valida que 

Se envía 
otro 
producto. 
Se informa 
al asesor 
que el 

Factura 

Documento 
en excel 

Lotes 
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por el 
cliente 

físicamente 
ya no le 
quedan 
disponible 
las 
unidades 
solicitadas 
por el 
cliente de 
un 
determinad
o sku 

pedido no 
podrá ser 
despachad
o. 

Se realiza 
el 
despacho 
parcial con 
lo que si 
hay 
disponible. 

E03 Rechazó de 
pedido 
incompleto 

S06 El asistente 
de logística 
le entrega 
al cliente el 
pedido 
incompleto 
y le informa 
que lo 
faltante no 
está en 
stock. 

cliente no 
acepta y 
rechaza el 
pedido. 

Cliente 
acepta el 
pedido 
incompleto. 

Factura 

pago 

 

3.3  Modelado de proceso actual (AS-IS) 

Actualmente la empresa maneja 3 procesos los cuales detallaremos 

brevemente para la posterior comprensión del modelo AS-IS. 

Proceso de Compra: El gerente de la empresa se encarga de realizar la 

negociación con el proveedor y solicita una cantidad estimada para uso 

de 3 meses aproximadamente, fijan un precio y se cierra la negociación, 

se procede con el envió de la mercadería y la gestión de los tramites de 

aduana para la recepción de esta. 

Proceso de Abastecimiento: La mercadería llega al país al puerto de la 
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ciudad de Guayaquil en donde se realiza el trámite de aduana y el retiro 

de esta, se verifica las cantidades recibidas y se procede a enviar las 

cantidades correspondientes a cada bodega (Quito y Guayaquil) para 

poder ser distribuida y contabilizada. 

Proceso de Distribución: Se registran las cantidades disponibles de cada 

producto en las bodegas y se notifica al personal de ventas el stock para 

su comercialización a los clientes, una vez que el cliente realiza el pedido 

este se notifica a bodega para que se proceda con el despacho, 

actualización de stock y coordinación de entrega con la persona de 

logística quien organiza la ruta y recibe también el pago de parte del 

cliente final por el producto que ofertó personal de ventas. 
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Figura 3.15 Modelo de proceso AS-IS 

Fuente: Autor 



 
 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 4 

DISEÑO DEL NUEVO ESQUEMA DE CONTROL DE INVENTARIO 

4.1 Identificación de datos relevantes 

En los procesos actuales se puede validar que existen varias 

problemáticas sobre todo en la coordinación del despacho de los 

productos, se han considerado los siguientes puntos más relevantes 

• No se tiene la información en tiempo real de los productos que van 

quedando en stock mientras van ingresando los pedidos en el día. 

• Si un producto se termina se debe esperar a las fechas definidas para 

realizar una nueva compra y hasta esperar ese tiempo ese producto 

queda sin stock. 
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• No se tiene una conexión entre el sistema de facturación y el inventario 

por tal motivo los vendedores no pueden tener en cuenta lo que van 

despachando sus compañeros. 

• Para la identificación optima de los productos se debe integrar la 

siguiente información de los productos con la finalidad de poder realizar 

seguimiento de todos los procesos por donde ha pasado el producto 

mitigando los problemas de perdida de productos por falta de control. 

 

Tabla 28 Campos relevantes del producto 

Fuente: Autor 

Clave Valor Descripción 

Id_Producto 000001 Código del producto 

Descripción Pack Jugo Uva Detalle del producto 

Cod_Proveedor CH_001 Código del proveedor 

Cantidad 12 Cantidad del lote 

PVP $0.55 Precio de Venta al Público 

CP $0.25 Costo de Producción 

Medida 350 ml Medida liquida (ml) 

Fe_Caducidad 06/08/2024 Fecha de caducidad 

Fe_Ingreso 08/12/2023 Fecha de ingreso a bodega 

Bodega GYE Ubicación de bodega 
(GYE/UIO) 
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Anden 5 Anden de bodega 

Pasillo 3 Pasillo de bodega 

Estante 23 Estante de bodega 

Envase Lata Tipo de envase 

 

4.2 Mejora a los procesos de inventario 

En base a lo detallado anteriormente, para la mejora de los procesos que 

intervienen en el inventario, es necesario redefinir los roles actuales y 

agregar nuevos como se detallan en la siguiente tabla: 

 

Tabla 29 Nuevos Roles 

Fuente: Autor 

Rol Descripción Departamento 

Proveedor Provee los productos que 
ofrece la empresa 

 

Coordinador de Bodega Persona encargada de 
coordinar cada proceso 
que se realiza en el 
departamento de bodega 
con respecto al inventario 

Bodega 

Ayudante de Bodega Persona que da soporte al 
coordinador en los 
procesos de inventario 

Bodega 

Coordinador de 
Compras 

Persona encargada de 
supervisar y liderar el 
proceso de adquisición de 

Compras 
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productos y servicios 
necesarios para la 
operación de la empresa 

Asistente de Compras Persona encargada de 
brindar apoyo 
administrativo y logístico al 
coordinador y al equipo de 
compras 

Compras 

Coordinador de 
Logística 

Persona encargada de 
Supervisar el proceso de 
envío y entrega de 
productos a clientes y 
proveedores. 

Logística 

Ayudante de Logística Persona encarga de 
proporcionar apoyo a los 
líderes del departamento 
de logística en diversas 
tareas relacionadas con el 
flujo eficiente del 
inventario y los procesos 
de transporte. 

Logística 

Coordinador de Ventas Persona encargada de 
supervisar y coordinar las 
actividades que realice el 
equipo de ventas. 

Ventas 

Vendedores Persona encargada de 
promocionar el producto 
con los clientes finales 

Ventas 

Cliente Usuario final que adquiere 
los productos que ofrece la 
empresa 
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Descripción de los roles más relevantes para la funcionalidad de la 

mejora de los procesos: 

Coordinador de Bodega: 

1. Supervisar y organizar el flujo de mercancías en la bodega.  

2. Coordinar y dirigir al personal de la bodega.  

3. Realizar inventarios y mantener un control adecuado de los productos y 

materiales almacenados.  

4. Planificar y coordinar la recepción, almacenamiento y despacho de las 

mercancías.  

5. Asegurarse de que las órdenes de compra y de venta se cumplan en 

tiempo y forma.  

6. Participar en la planificación de las operaciones logísticas de la empresa.  

7. Resolver problemas y tomar decisiones sobre la gestión de la bodega.  

8. Mantener una comunicación efectiva con otros departamentos de la 

empresa. 

Coordinador de Logística: 

1. Planificación y coordinación de los pedidos en conjunto con el personal 

de bodega. 
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2. Coordinar la logística de transporte, tanto de cuando llega la mercadería 

desde su importación y cuando se despacha la mercadería a los clientes 

finales. 

3. Organizar las rutas para la entrega de los pedidos. 

4. Receptar el dinero de cada pedido entregado. 

5. Notificar al personal de ventas cuando un pedido sea rechazado por el 

cliente. 

Coordinador de Ventas: 

1. Planificar y coordinar estrategias de ventas para alcanzar los objetivos 

de ventas establecidos. 

2. Supervisar y capacitar al equipo de ventas para asegurar un 

desempeño eficiente y efectivo. 

3. Establecer y mantener buenas relaciones con clientes actuales y 

potenciales para asegurar su satisfacción y fidelidad. 

4. Analizar el mercado y la competencia para identificar oportunidades de 

negocio y mejorar la posición de la empresa en el mercado. 
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5. Estar al tanto de la logística de distribución de los productos para 

asegurar una entrega oportuna y eficiente y de esta manera evitar tener 

pedidos rechazados. 

6. Elaborar informes de ventas y análisis de rendimiento para evaluar el 

desempeño del equipo de ventas y proponer mejoras. 

7. Participar en la elaboración de presupuestos de ventas y controlar los 

gastos para asegurar la rentabilidad del negocio. 

8. Colaborar con otros departamentos de la empresa, como marketing y 

producción, para asegurar una coordinación efectiva en todas las áreas 

relacionadas con las ventas de bebidas. 

Coordinador de Compras: 

1. Negociación con proveedores para obtener los mejores precios y 

condiciones de compra de los productos necesarios para la empresa. 

2. Supervisión del cumplimiento de los pedidos y la calidad de los 

productos recibidos por parte de los proveedores. 

3. Control del inventario de materias primas, insumos y productos 

terminados para garantizar un flujo de producción constante y eficiente. 

4. Colaboración con el departamento de logística para asegurar que se 

cumplan los plazos de entrega y la calidad de los productos. 
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5. Gestión de reclamaciones y devoluciones de productos defectuosos o 

que no cumplen con los estándares de calidad establecidos. 

6. Análisis de tendencias de mercado y de la competencia para identificar 

oportunidades de mejora en los procesos de compras y en la selección 

de proveedores. 

7. Elaboración de informes y reportes sobre la gestión de compras, costos 

y rendimiento de los proveedores para la dirección de la empresa. 

8. Coordinación con otros departamentos de la empresa, como el de 

ventas y marketing, para asegurar una adecuada gestión de inventarios 

y una respuesta ágil a las demandas del mercado. 

9. Evaluación y selección de nuevos proveedores que cumplan con los 

requisitos de calidad, costos y tiempos de entrega exigidos por la 

empresa. 

Con respecto a los Objetos de Negocio que intervienen en los procesos 

encontramos la necesidad de agregado dos a los que se tenían: 
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Tabla 30 Nuevos Objetos de Negocios 

Fuente: Autor 

Objetos de Negocio 

Nombre Tipo Descripción Parámetros Roles 
Involucrados 

Base de datos BD Almacena la 
información de 
los productos, 
registros de 
movimientos 

Id, descripción, 
producto, 
cantidad, 
presentación 

Coordinador 
de Bodega 

Ayudante de 
bodega 

 

Propuesta 
Comercial 

PC Describe los 
detalles de la 
propuesta que 
se ofrece al  

Cantidad, 
descripción, 
valor, unitario, 
valor total, 
descuento 

Cliente, 

Coordinador 
de Ventas, 
Vendedor 

Lotes 
Bebidas 

LB Describe los 
lotes de las 
bebidas que se 
tiene 
almacenada 
en las bodegas 

Id, ubicación, 
cantidad 

 

 

Parte de las mejoras propuestas es la automatización de varios procesos 

que permitan reducir los fallos de usuario, para ello definimos los siguientes 

procesos nuevos: 

• Generar Orden de Compra: Proceso encargado de generar el 

documento digital de orden de compra y realiza la socialización del 

documento vía correo electrónico. 
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• Notificar Pago: Proceso para notificar la aprobación y desembolso del 

pago hacia el proveedor; el proceso cumple la función de notificar a 

todos los interesados que el desembolso fue realizado. 

• Validar Disponibilidad de Logística: Proceso definido para verificar si 

existe disponibilidad en el sistema para ingresar la tarea de 

transportación requerida, permite la coordinación de hora y fecha a 

realizar el abastecimiento. 

• Validar Productos y Factura: Proceso que cruza información entre el 

inventario de los productos detallados en la factura, para levantar 

alertas tempranas sobre cualquier diferencia entre lo solicitado al 

proveedor y lo que ingresará a bodega. 

• Validar Ingreso de Pedido: Proceso de verificación que se ejecuta 

posterior al ingreso de los productos físicos en el sistema para el 

inventario, permite identificar diferencias entre los productos liberados 

por Aduana y los esperados por bodega, además de mantener el 

registro en tiempo real registros de ingresos a bodega. 

• Notificar y Registrar Evento: Proceso que permite él envió de 

notificaciones a los interesados del ingreso de productos a bodega en 

donde se envía el detalle del descuadre presentado en el proceso de 

Validar Ingreso de Pedido, la finalidad del proceso es mantener una 
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bitácora de todos los incidentes o posibles errores humanos al momento 

de realizar un mal conteo y registro de productos. 

• Actualizar Inventario: Proceso automatizado que realiza la 

actualización de los registros ingresados a bodega y los habilita como 

disponibles para la venta, esta información permite mantener en tiempo 

real las cantidades disponibles de stock en el inventario. 

• Validar Productos en Bodega: Proceso definido para realizar la 

búsqueda automática de productos disponibles registrados en la base 

de datos transaccional. Funciona como validación previa para generar 

la factura al cliente, evitando que se den reversos sobre el proceso de 

facturación con el SRI y permite tener una alerta temprana sobre la 

indisponibilidad de productos antes de que estos sean comprometidos 

con el cliente. 

• Generar Factura de Compras: Proceso automático definido para la 

integración con los componentes externos de la facturación online, 

permite el registro de las facturas en la base de datos transaccional y 

automatización de notificaciones al cliente. 

• Notificar Logística de Entrega: Proceso que se ejecuta mediante un 

script automático, tiene la funcionalidad de notificar al área de logística 
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que se cerró una venta y es requerido empezar con el proceso de 

entrega de productos y coordinación de entrega con el cliente. 

• Registrar Pedido Cancelado: Proceso automatizado definido para 

llevar el registro de los pedidos cancelados por el cliente durante el 

proceso de despacho de productos, permitiendo almacenar información 

de los productos que no salieron de bodega. 

• Registrar Motivo de Falta de Stock: Proceso de ejecución automática 

que registra el motivo de la falta de stock en bodega durante el proceso 

de despacho, permite registrar información relevante que puede ser 

procesada para visibilizar causas principales del desabastecimiento. 

4.3 Modelado del esquema de control de inventario (TO-BE) 

Mejoras en el proceso de Compras 

Como parte de la mejora que fue conversado con el equipo de la empresa 

Pymes, se observa que el proceso de compras es uno de los más 

complejos en optimizar debido a que sus mejoras impactan en gran parte 

al costo del producto. Para ello se plantea la implementación de procesos 

de control que permitan el registro de los eventos y adelantar el ingreso de 

documentación en el sistema, permitiendo tener un stock esperado por 

abastecer. En base a lo conversado con Gerencia General de la Pyme es 
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posible realizar la importación de productos cada 2 meses sin impactar al 

precio del producto vendido. 

Para reducir el cuello de botella que se tenía en el modelo inicial, se asigna 

la función de gestionar la compra con el proveedor al área de Ventas 

agregando los controles respectivos de registros y como parte del flujo se 

mantiene la comunicación con Gerencia General quien finalmente será 

quien apruebe la compra o solicite realizar un nuevo proceso de compra 

con ajustes en la cantidad o precio del producto. 

Se automatizan los procesos de Orden de Compra permitiendo una 

comunicación fluida con el proveedor en el momento que se autoriza la 

compra, de la misma forma se automatiza el proceso de Notificar Pago 

para que no existan tiempos muertos entre la gestión interna y el 

proveedor. 

Se identificó que una parte del flujo es posible optimizar los tiempos de 

ejecución, en los procesos posterior al pago del proveedor se puede 

realizar en paralelo la generación de documentos mientras se espera la 

importación de los productos, esta mejora es posible por el registro de 

información en los procesos de controles agregado. 
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Figura 4.16 Mejoras en el proceso de Compras TO-BE 

Fuente: Autor 

Mejoras en el proceso de Abastecimiento 

Para la parte de abastecimiento se tomaron en consideración varios 

factores y en conjunto con la directiva de la empresa se identificaron 

procesos que actualmente no habían sido contemplados. 

Se tomó la decisión de separar las validaciones entre el área de logística y 

el área de bodega con la finalidad de que estas se mantengan 

permanentemente en sincronía, evitando cualquier tipo de fuga de 

productos o de información durante la transportación de los productos. 

Se define al área de bodega como la encargada de receptar la tarea de 

abastecimiento, encargados de gestionar toda la documentación de 

aduana e ingreso de productos a las bodegas de GYE y UIO. 
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Con respecto al área de logística se definieron las tareas de coordinación 

de transporte, y movimiento de carga entre bodegas, para los cuales se 

adicionaron varias validaciones que permiten tener un control detallado y 

estricto con los movimientos de la mercadería, además de que estos deben 

ser siempre los autorizados por el área de bodega. 

Se agrega un nuevo actor que interviene dentro del proceso para casos 

excepcionales, se involucra al área gerencial para autorización de cambios 

extraordinarios sobre el pedido esperado, con la finalidad de socializar los 

ajustes que se tienen sobre la mercadería, además de identificar de 

manera temprana si existe algún error sobre los controles implementados. 

 

Figura 4.17 Mejoras en el Proceso de Abastecimiento TO-BE 

Fuente: Autor 
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Mejoras en el proceso de Distribución 

Redefinimos el proceso de distribución agregando controles sobre todo el 

proceso de distribución con la finalidad de tener los detalles y eventos 

presentados durante las etapas de las ventas.  

Como parte de las mejoras se agrega dentro del proceso un nuevo objeto 

de negocio que representa la base de datos que va a ir almacenando todos 

los registros necesarios de los productos a vender, clientes y registros de 

los procesos. 

Con respecto a la implementación de la base de datos, se sugiere utilizar 

una de tipo relacional para optimizar la integridad de los datos y sea fácil 

de integrar con otros componentes del mercado. 

 

Figura 4.18 Mejoras en el Proceso de Distribución TO-BE 

Fuente: Autor 
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El proceso de distribución fue segmentado como un subproceso para 

manejarlo de forma independiente como un departamento diferente de la 

empresa, pero a su vez formando parte del proceso de distribución. Se 

integra el uso de la base de datos dentro de los procesos de logística con 

la finalidad de registrar los movimientos de productos que serán enviados 

desde bodega a logística y llegarán al cliente final. Se agregan procesos 

de control sobre el movimiento de productos y validaciones de 

disponibilidad en bodega con la finalidad de tener una alerta temprana de 

productos no disponibles y permita el reabastecimiento entre bodegas. 

 

Figura 4.19 Mejoras en Proceso de Despacho TO-BE 

Fuente: Autor 
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4.4 Prototipo visual del nuevo esquema 

Proceso de Compra. 

Modelado de Datos 

Dentro del proceso de la adquisición de productos o materia prima 

tenemos como parte principal el registro de la compra a realizar con la 

finalidad de almacenar información relevante que nos permita más 

adelante analizar el costo beneficio obtenido por cada lote de productos 

comprados y también de poder darle un uso de historial para llevar la 

trazabilidad de los productos adquiridos. 

 

 

 

Figura 4.20 Modelo Proceso de Compra 

Fuente: Autor 
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Figura 4.21Pantalla Compra 

Fuente: Autor 

Proceso de Abastecimiento. 

Modelado de datos 

En este proceso tiene como función principal el registro de todos los 

documentos que se necesitan para la entrada y salida de los productos, 

además de permitir tener el detalle de la ubicación de cada producto 

ingresado a bodega. 
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Proceso de Distribución. 

Modelado de Datos 

Como parte del proceso de redefinición se realizó el bosquejo de una 

posible solución de datos en donde se prioriza la optimización de los 

datos recopilados en las diferentes etapas del proceso. Una de las 

mejoras más notables es la autorización de una propuesta comercial 

hacia una factura en donde mediante los procesos planteados en la 

solución podemos modelar de forma eficiente el uso de los datos. 

 

Figura 4.22 Modelo Proceso de Distribución 

Fuente: Autor 
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Definición de Formas 

A continuación, presentamos un posible diseño demo que utilizaría la 

aplicación.  

 

Figura 4.23 Pantalla Login 

Fuente: Autor 
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Figura 4.24 Administración 

Fuente: Autor 

 

Figura 4.25 Contactar con Cliente 

Fuente: Autor 
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Proceso de Despacho. 

Modelado de Datos 

Para este proceso en el modelado de datos se prioriza la recolección de 

información de movimientos de productos, mediante esta información 

recopilada se podrán diseñar análisis de datos para identificar el destino 

de cada producto en bodega.  

 

Figura 4.26 Modelo Proceso de Despacho 

Fuente: Autor 

Definición de Formas 

Utilizando pantallas simples e intuitivas como lista de verificación nos 

permite optimizar tiempo y reducir errores del usuario que nos pueda 

generar una excepción en el proceso planteado.  
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Figura 4.27 Preparar Lote 

Fuente: Autor 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO 5 

ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS 

5.1 Revisión con personal de la Pyme 

Las reuniones se realizaron con los encargados de bodega, ventas y 

logística mediante la plataforma Zoom, con ellos se pudo validar cada uno 

de los procesos, se tomó en cuenta sus sugerencias al ejecutar cada 

proceso a diario y se informó como la automatización de los procesos 

puede hacer que los procesos se ejecuten de forma más organizada y 

sencilla. 
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5.2 Mejoras y sugerencias 

Como parte importante de las mejoras realizadas se agregaron controles 

en la ejecución de los procesos con el fin de tener eventos más detallados 

en cada uno de ellos. 

Se sugiere a la empresa revisar las funciones establecidas para cada 

puesto (rol de cada empleado de la empresa que interviene en estos 

procesos) con el fin de que se lleve un orden en los procesos y que cada 

área cumpla con lo planificado; así también ir incorporando poco a poco 

los cargos detallados conforme la empresa vaya creciendo. 

5.3 Resultados esperados 

Con la ejecución de este trabajo se espera tener un mejor control en el 

desarrollo de los procesos de inventario para no tener pérdidas de 

productos y saber a qué cliente o a que proceso se destina cada despacho 

de producto.  

También se espera mejorar la gestión ya que se tendrá información actual 

del inventario a diario, lo que permitirá que se disminuya el porcentaje de 

ventas no completadas por falta de stock. 
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Resultados del Proceso de Compras 

Podemos observar como resultado de la mejora que no necesariamente el 

incremento de procesos lleva a tener demora de tiempos, para esto se 

definieron los pasos exactos a seguir dentro de la Generación de una orden 

de compras la cual permite segmentar de manera eficiente los tiempos que 

toma cada tarea a ejecutar además de apalancar la generación de orden 

de compras en un proceso automatizado. De la misma forma el pago al 

proveedor y envió de mercadería se veía afectado debido a la falta de 

pasos definidos en este proceso, además de automatiza las notificaciones 

del pago al proveedor para agilitar el envió de mercadería. 

Tabla 31 Resultados del Proceso de Compras 

Fuente: Autor 

Procesos AS-IS Procesos TO-BE 

Contactar al 
vendedor 

1 hora 1 hora 
Contactar al 
vendedor 

  1 hora 
Ingresar la 
orden de 
compra 

  1 hora 
Autorizar 
orden de 
compra 

Generar orden de 
compra 

24 horas 3 seg 
Generar 
orden de 
compra 

  1 hora 
Ingresar 
detalle 
factura 



108 

Pago al proveedor 24 horas 1 hora 
Ingresar 
pago 
proveedor 

  1 hora 
Autorizar 
pago 

  1 seg 
Notificar 
pago 

Generar documentos 
para retiro 

4 horas 4 horas 
Generar 
documento 
para retiro 

Gestionar proceso en 
aduana 

1 hora 1 hora 
Gestionar 
proceso en 
aduana 

 54 horas 
11 horas 

4 seg 
 

 

Resultados del Proceso de Abastecimiento 

En este proceso se ha puesto como objetivo definir nuevos procesos de 

controles que permita capturar la mayor cantidad de información necesaria 

del producto que está ingresando a bodega (Validar productos e ingreso 

de pedidos) y nos permita más adelante obtener información relevante. 

Vemos que es de suma importancia poder segregar los macroprocesos 

con la finalidad de poder definir tiempos más exactos para realizar cada 

paso, esto lo podemos notar al definir tareas puntuales a realizar previo a 

la retirar los productos en aduana, muchas veces se saltaban pasos que 

no permitían generar los documentos exactos para la aduana causando 

sobre trabajo. 
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Tabla 32 Resultados del Proceso de Abastecimiento 

Fuente: Autor 

Procesos AS-IS Procesos TO-BE 

  1 hora 

Registrar 
solicitud de 
abastecimien
to 

  1 hora 

Ingresar 
detalle 
productos 
por 
abastecer 

  3 seg 
Validar 
productos y 
factura 

  1 hora 
Generar 
documentos 
aduana 

Retirar productos en 
aduana 

24 horas 2 horas 
Retirar 
productos 
aduana 

Ingresar productos a 
bodega principal 

6 horas 6 horas 
Ingresar 
productos 
nuevos 

  3 seg 
Validar 
ingreso de 
pedido 

Enviar mercadería a 
bodega UIO 

24 horas 8 horas 
Enviar 
mercadería a 
bodega UIO 

Ingresar mercadería a 
bodega UIO 

4 horas 4 horas 

Registrar 
producto 
bodega de 
UIO 

Actualizar inventario 1 hora 3 seg 
Actualizar 
inventario 

 59 horas 
23 horas 

9 seg 
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Resultados del Proceso de Distribución 

Realizando un análisis del antes y después de los procesos podemos 

identificar que la automatización de varios procesos es factible además de 

confirmar que el incremento de procesos de control dentro del flujo actual 

no afecta los tiempos del proceso, sino que más bien los alinea evitando 

retrasos en los procesos posteriores. 

Tabla 33 Resultados del Proceso de Distribución 

Fuente: Autor 

Procesos AS-IS Procesos TO-BE 

Ofertar productos a 
Clientes 

1 hora 1 hora 
Contactar 
cliente 

Receptar pedidos de 
los clientes 

1 hora   

Validar inventario 24 horas   

Enviar cotización 4 horas 1 hora 
Generar 
propuesta 
comercial 

  1 seg 
Convertir 
propuesta a 
pedido 

  3 seg 
Validar 
productos en 
bodega 

Facturar el pedido 30 min 3 seg 
Generar 
factura de 
compra 

Notificar logística de 
entrega 

24 horas 1 seg 
Notificar 
logística de 
entrega 

Entregar pedido a 
cliente 

4 horas 4 horas 
Entregar 
pedido 

Receptar pago 1 hora 3 seg 
Receptar 
pago 
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59 horas 
30 min 

6 horas 
11 seg 

 

 

Resultados del Proceso de Despachar Pedido 

En la revisión de resultados podemos identificar una notoria reducción de 

tiempo en el proceso de Despachar Pedidos, esto debido a que ahora se 

han definidos pasos a seguir que permiten tener un flujo de trabajo 

estandarizado, además de automatizar parte del proceso permitiendo la 

optimización de tiempo y reduciendo el error humano que se daba al 

momento de validar la disponibilidad de los productos. 

Tabla 34 Resultados del Proceso de Despachar Pedido 

Fuente: Autor 

Procesos AS-IS Procesos TO-BE 

Despachar pedido 72 horas 1 seg 

Validar 
disponibilida
d de 
productos 

  10 min 

Registrar 
motivo de 
salida de 
producto 

  1 hora 
Preparar 
Lote 

  1 hora 

Gestionar 
fecha de 
entrega con 
cliente 

 72 horas 
2 horas 10 
min 1 seg 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

1. Se recomienda que se sigan los lineamientos propuestos para poder 

garantizar que se realice de manera más eficaz los procesos revisados. 

2. Se recomienda el uso de una base de datos Mysql que son de software 

libre que pueda registrar los movimientos de la bodega. 

3. Se recomienda que se asigne a las personas con más tiempo en el 

puesto de bodega y logística como coordinadores de cada 

departamento y un asistente para cada área según las necesidades de 

la empresa. 

4. Se concluye después del análisis de resultados esperados que 

apalancar las empresas PYMES sobre la tecnología es de suma 
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importancia para poder competir en un mercado permitiéndoles dar un 

producto de calidad a sus clientes. 

5. Se concluye que definir de manera correcta los procesos de la empresa 

permite optimizar los recursos disponibles tanto en talento humano 

como en insumos, los procesos de control permiten llevar un registro y 

visibilizar a tiempo los problemas de la empresa. 
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ANEXOS 

Catálogo de productos y beneficios 
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Excel de Ventas 
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Excel Estadísticas de Ventas Rechazo 
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Excel Rechazos de Ventas 
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