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INTRODUCCION 

La idea del presente proyecto surgió porque en el mercado extranjero 

fuera del mercado local no existen actualmente sistemas de información 

que brinden altos niveles de servicio y precios adecuados. Asimismo, se 

conocen algunas marcas fracasadas de sistemas de información por no 

tomar en cuenta las características culturales de la industria nacional, muy 

diferentes a los de las grandes industrias. Sin embargo, últimamente se 

nota que los cambios tecnológicos de la industria nacional se están 

modificando por un mayor acceso al mercado externo, el menor tiempo 

disponible para entregar la producción, la exigencia de los clientes por 

mejor nivel de servicio y la búsqueda de nuevos diseños que ofrezcan 

variedad de productos. 

El profesor Lester Thurow del Instituto Tecnológico de Massachussets, 

nos recuerda que la abundancia de recursos naturales ya no es garantía 

de éxito (ventaja comparativa), pues la tecnología puede suplir esta 

diferencia (ventaja competitiva). Thurow apunta que la tecnología, la 

educación y las habilidades son los activos mas importantes en la era de 

la tecnología de la información. También existe el NUEVO paradigma: 
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-

-

-
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El cliente busca productos de buena calidad al más bajo precio, contamos 

con la Materia Prima (Algodón Tangüis y Algodón Pima), pero el alto costo 

del algodón merma competitividad. Por su lado las empresas deben tener 

Sistemas de Aseguramiento de la Calidad; flexibilidad a los cambios de 

modelo; para tener finalmente productos con mayor calidad, valor 

agregado, diseño, etc. Lo que el cliente busca además es un excelente 

servicio para lo cual se debe aumentar la capacidad de respuesta al 

diseño, la muestra, la cotización y fecha de entrega; mejorar el tiempo de 

entrega (time delivery), reduciendo cada vez mas el ciclo del proceso, 

tecnificando proceso manuales y repetidos; aumentar la capacidad de 

planeamiento. Los sistemas de Información se presentan como una 

poderosa herramienta que ayudara a solucionar este paradigma. 

1.1 OBJETIVOS 

1.1.1 OBJETIVOS GENERALES 

El objetivo del presente trabajo es el estudio del atractivo de la industria 

textil-confecciones en el Perú y el desarrollo de estrategias de 

implementación de sistemas de información como una de las nuevas 

tecnologías para poder competir en el exterior. En este sentido, se han 

estudiado las características de este tipo de tecnología en el Perú y las 

empresas con mayor potencial para su desarrollo. 

Se elevara el nivel tecnológico y la capacidad de las empresas para 

alcanzar mayor competitividad y productividad, generando valor y 

enriqueciendo el conocimiento del grupo humano a través de la 

implementación de los sistemas de información. 

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 

• Canalizar y orientar las transferencias de información.

• Mejorar el diseño, la calidad y la diferenciación de productos.
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• l&D aplicada a mejorar la productividad y competitividad.

• Desarrollo de las capacidades de los RRHH ayudando a reducir el

déficit de personal capacitado a todo nivel.

• Fomentar la difusión de la información como elemento en la toma

de decisiones.

• Monitoreo y vigilancia de recursos, oportunidades y riesgos.

• Mejorar constantemente la calidad para aumentar las 

exportaciones.

• Alcanzar niveles de productividad internacionales.

• Catalizar, dinamizar y coordinar iniciativas de apoyo a la empresa

(no duplicar esfuerzos).

• Promover la competitividad y diferenciación (respuesta rápida y

productos de moda).

1.2 IMPORTANCIA DEL ESTUDIO 

La industria de la confección debe ser consciente de que en la actualidad 

la competitividad entre las empresas se concreta en atender a las 

exigencias de los mercados, ofreciendo calidad y variedad de productos a 

precios razonables, y cortos plazos de entrega, entre otros factores. En 

esta nueva estructura de mercado cada vez más cambiante, competitivo y 

globalizado, en donde no se puede excluir los productos importados, las 

empresas tendrán que reeducar tanto su gestión empresarial, como sus 

tecnologías, para hacer frente al exigente mercado internacional, en el 

cual no basta con ser eficiente sino efectivo. 

En vista de las cuotas impuestas a los países asiáticos, estos han optado 

por diversificar sus productos. La nueva ventaja competitiva radica en 

la Logística. Los plazos de entrega se tornan cada vez más importantes, 

debido a la fuerte competencia y reducción de los ciclos de moda. 
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Puesto que nuestro país esta inmerso en los procesos de globalización e 

integración regional, y teniendo en cuenta que se han suscrito acuerdos 

con diversos países, conviene señalar que a partir del año 2005 se 

eliminarán todas las restricciones barreras arancelarias, 

paraarancelarias, salvaguardas y cuotas - para el comercio mundial de 

textiles y de confecciones. Esto obligara a las empresas a aumentar la 

productividad, de lo contrario desaparecerán. 

1.3 ALCANCES Y LIMITACIONES 

La idea principal de la implementación de sistemas de información para 

exportaciones en la industria de la confección dentro de una empresa, es 

el establecimiento de departamentos dirigidos con estrategias que 

reconozcan las diferencias funcionales y de flujo de información que 

existen entre el personal de la administración y el personal de la gestión 

operativa para no comunicar simplemente la información necesaria sino 

de retroalimentación a otros departamentos. 

Independientemente del concepto que se use para establecer los límites 

de un Sistema de Información, el uso de la información puede clasificarse 

por categorías en términos de los procesos de: 

Planeamiento Estratégico. Esta es la actividad gerencial consistente en 

analizar el medio ambiente interno y externo de la empresa y establecer 

objetivos, políticas y planes a largo plazo. Entraña también tomar medidas 

de largo plazo para la obtención de los recursos necesarios para alcanzar 

los objetivos de la empresa, así como formular las políticas que deben 

gobernar la adquisición, uso y disposición de tales recursos. Estas 

actividades establecen para un periodo de varios años la dirección que 

debe seguir la empresa. 

Planeamiento Táctico. Esta es la actividad de corto plazo de 

planeamiento mas detallado de las actividades de la empresa y, 

4 



lógicamente, guarda uniformidad con el plan estratégico. Usualmente se 

planifica con un horizonte de un año por medio de un Presupuesto Anual 

detallado. 

Control de la Dirección y Administración de la Empresa. Es la 

actividad consistente en controlar las operaciones diarias de la 

organización y proporcionarle día a día la debida realimentación. Incluye 

también la acción de informar cada cierto tiempo (mensualmente, por lo 

común) sobre los resultados obtenidos. En realidad, esta actividad es el 

proceso por medio del cual los encargados de dirigir la empresa 

consiguen tener la seguridad de que los recursos se obtienen y usan con 

efectividad y eficiencia en el logro de los objetivos de la organización. Al 

nivel de operaciones, se centra en las funciones operacionales 

específicas, tales como programación y control de la producción, 

administración de existencias, administración de dinero, etc.; y, a su vez, 

al nivel de administración o dirección general, vigila continuamente los 

resultados reales confrontándolos con los presupuestos y planes. 

Proceso de Registro de Transacciones. Este proceso capta y registra 

las transacciones de día a día relativas a todo lo que ingresa a la empresa 

(dinero, materiales, etc.) y todo lo que sale de ella (dinero, productos 

terminados, etc.) y en esta forma proporciona los datos necesarios para 

facilitar las funciones de planificación y control de Sistemas de 

Información. 

Con lo antes mencionado se desarrollo los sistemas para las áreas de los 

departamentos de ventas (cotización), logística (compras), almacenes en 

general como el inicio de un plan piloto. 

1.4 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 

De la proliferación de productos y productos hechos a la medida se 

presenta la Figura 1 en donde se manifiesta que la estandarización, la 
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Figura 1: Progresión de la variedad de productos, y del volumen de producción, en la industria de la confección 
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masificación y la despersonalización de la moda, vuelven a dar paso a la 

individualización, de la que es una muestra la utilización en el sector 

comercial de frases publicitarias tales como el conocido «especialistas en 

ti» de unos grandes almacenes. 

Y el aumento del número de colecciones que pasan de 2 al año a 4 o 

más, creándose el concepto de «moda pronta», y obviamente reduciendo 

el tamaño de las series. Cabe señalar que el aumento en el número de 

colecciones esta asociado a un mayor costo, pues se estima que, por 

ejemplo, el paso de dos a cuatro colecciones al año en la industria de la 

confección de géneros de punto, aumenta los costos totales de 

producción en un 10%. 

Dentro de este contexto se constata que la pequeña o la gran industria 

creativa de productos diferenciados crece con mayor rapidez que el sector 

que produce grandes cantidades de artículos estándares, provocando un 

aumento en la competencia, por un lado, entre los productos locales, 

mientras que, por otro, se debe enfrentar a la competencia de los 

mercados exportadores de los países de bajo costo de fabricación, de los 

cuales se constata una mejora constante, no solamente en la calidad de 

sus productos, sino también en el nivel de diseño. 

Como cambio de estrategia tenemos la orientación hacia la distribución a 

través de marcas, licencias o franquicias. El caso más conocido es el de 

Benetton, asociado a la disposición de una potente red logística con 

intercambio electrónico de datos (IED), el código de barras y el uso de 

sistemas de punto de venta electrónico (PVE). 

Con lo cual, la espiral de la Figura 1 se convierte en la helicoide de la 

Figura 2, en la que el nuevo eje de coordenadas corresponde al avance 

de la tecnología. 
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Figura 2: Evolución de la variedad de productos y del volumen de producción, en función de los avances tecnológicos. 
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11 SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS DE LA INDUSTRIA 
TEXTIL-CONFECCIONES EN EL PERU 

2.1 ROL DEL SECTOR EN EL DESARROLLO INDUSTRIAL DEL 

PERU 

Es la más importante fuente de Empleo de la Industria, dependiendo 

de ella más del 10% de la población del Perú: 

Es el más importante generador de puestos de trabajo a nivel industrial en 

el país. Directamente da empleo a más de 263,000 personas 

(considerando la cadena textil y confecciones). 

Por encandenamiento del empleo, este Sector, por cada puesto generado 

crea otros 2.5 en el resto de la economía; en consecuencia directa e 

indirectamente de este Sector Industrial dependen alrededor de 658,000 

personas (que equivale a igual número de familias). 

Aumenta el Crecimiento del Mercado Comercial 

Desde 1985 hasta el 2004 las exportaciones de confecciones se han 

incrementado 38 veces. Desde el año 2000, se han incrementado en 56% 

el valor de las exportaciones del sector Textil y Confecciones. 

Por grupo económico, el 67% de las exportaciones textiles se dirigen al 

NAFTA El primer país al cual se dirigen las exportaciones textiles es 

EEUU, representando el 65% en el 2004. 

Los países destino de las exportaciones textiles que más han crecido 

desde el año 2004 han sido: Estados Unidos, Venezuela, Ecuador, 

Canadá, Brasil y México. Superando en todos ellos, los $ 1 O millones. 
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El 13% de las exportaciones textiles se dirigen a la CAN, siendo 

Venezuela nuestro principal socio con 52% de participación. La Unión 

Europea representa el 11 % de las exportaciones, siendo España e Italia 

los principales países destino, sumando el 50% del bloque. Seguidos por 

Reino Unido y Alemania, con 30% entre los dos. 

Es el mayor generador de divisas no tradicionales del país. 

En los últimos 15 años, ha pasado de exportar 257 millones de dólares en 

1988 a 816 millones de dólares en el año 2003, manteniendo una alta 

tasa de crecimiento a futuro. 

Al interior del sector, se aprecia que en los últimos años, la exportación se 

ha ido concentrando en productos con mayor valor agregado. En 1988, 

del total textil exportado, sólo el 13% correspondió a confecciones. En 

2003 la exportación de confecciones significó más del 79% del total 

exportado por el sector. 

Contribuye al Rol Socio - Económico del Estado: 

Además de generar empleo y valor agregado, cumple el rol social de 

aportar gran proporción de los ingresos del Estado, a través de impuestos, 

tasas y contribuciones diversas. 

En una encuesta reciente se determinó que la presión tributaria, 

considerando todos los impuestos y contribuciones, sobre el valor bruto 

de la producción, es alrededor de 40% en promedio para el Sector Textil -

Confecciones. 
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2.2 INGRESO COMPARATIVO Y CONDICIONES DE TRABAJO EN 

ASIA 

Los salarios en Indonesia y Bangla Desh son tan bajos como US$ 0.56 y 

US$ 1.02 por día, correspondiente. 

Los investigadores encontraron a mujeres en Bangla Desh que no habían 

tenido ni un solo día libre en dos meses y trabajaban turnos de 13 a 14 

horas diarias. 

Evidencia de países corno Vietnam y China sugiere hostigamiento 

rutinario de los trabajadores, incluyendo castigos físicos, humillación y 

multas por la mínima mala conducta. 

2.3 LAS PRENDAS DE VESTIR Y LA GLOBALIZACION 

La finalización de la imposición de cuotas sobre los productores más 

baratos les permitirá socavar las posibilidades de los países más ricos. Se 

espera que China será el principal beneficiario de esto, lo que consolidará 

su dominación de la industria global de la indumentaria a expensas de los 

productores menos competitivos como Filipinas y Tailandia en el Asia y 

afectará seriamente a otras regiones. Los precios promedio de prendas de 

vestir valor FOB son: En el Mundo: $ 3.25, en el Perú: $ 7.50 

La volatilidad creciente del comercio de las prendas de vestir, con sus 

compromisos de corto plazo a través de la sub-contratación, desanima la 

inversión a largo plazo y los esfuerzos de desarrollo tanto por los 

productores corno por los gobiernos. 
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La presión hacia abajo ejercida por la competencia de países cada vez 

más empobrecidos que entran al comercio de la indumentaria significa 

que en aquellos países donde el empleo en la indumentaria ha crecido, 

los salarios han caído en realidad. 

2.4 PERSPECTIVAS DE CRECIMIENTO 

En 2003 se exportaron US$ 816 millones en textiles y confecciones. Estas 

exportaciones constituyen en Textil Básico 20.6%, prendas de Tejido de 

Punto en 72.6%, prendas de Tejido Plano 6.1% y otras confecciones 0.8% 

Cabe destacar que el 2004 más del 60% de las exportaciones del sector 

textil-Confección proviene de 20 empresas. Por otro lado desde el año 

2000 el número de empresas que exportan menos de $ 1 millón, ha 

aumentado en un promedio de 90 cada año. 

El Crecimiento para el sector fue de 18% respecto entre el 2004-2003 y 

25% entre el 2003-2002. Pero este panorama puede cambiar puesto que 

los Estudios realizados por el FMI, el BM y consultoras internacionales 

coinciden que las exportaciones de textiles y confecciones 

latinoamericanas deberían reducir en un 50% en los próximos 2 años esto 

debido a la presencia asiática por el levantamiento de las cuotas. 
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111 MARCO TEORICO 

3.1 TENDENCIA ESTRUCTURALES EN LA INDUSTRIA DE LA 
CONFECCIÓN 

En la última década se ha producido una modificación substancial del 

entorno de la industria de la confección, iniciada ya en los años 80. El 

clima de inestabilidad económica, los cambios en los gustos y las 

necesidades de los consumidores, y las tecnologías emergentes, han 

conducido a una progresiva modificación de estructuras en la industria de 

la confección. Para muchas empresas, las condiciones de trabajo han 

evolucionado hacia situaciones extremas, en donde no es posible 

competir con productos importados, ya que no están en condiciones de 

enfrentarse a costos saláriales que representan una mínima fracción de 

los que imperan en el Perú, a períodos de funcionamiento de las 

máquinas mucho más amplios y, en algunos casos, a subvenciones 

estatales. 

Todo ello está significando un cambio en la organización de la empresa y 

en consecuencia la estructura basada en el paradigma de la producción 

en masa, tiene que dar paso a otro tipo de organización. 

3.1.1 LOS CAMBIOS EN EL MERCADO 

El poder de decisión dentro del mercado ha cambiado; el fabricante ha 

perdido peso frente al comerciante y/o cliente, el cual aprovecha las 

crecientes posibilidades de los suministros internacionales, desplazando 

de este modo a los productos nacionales. 

Exclusivamente desde la evolución relativa de la demanda y la oferta, 

cabe realizar un somero análisis histórico que permite interpretar 

adecuadamente los cambios producidos en le mercado. 

La evolución del mercado textil y confección entre los años 60 al 90 es 

presentada: 
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Evolución del mercado textil y confección 

DECADA CONDICIONES SITUACION 
DEL MERCADO DEL MERCADO 

1960 Demanda>Oferta F avo rabie a la venta 

1970 Demanda = Oferta Relativamente 
equilibrada 

1980 Oferta>Demanda Mercado segmentado 
del comprador 

1990 Oferta>Demanda Mercado mucho más 
segmentado del 
comprador 

Estas incapacidades de los sistemas productivos para dar respuestas a la 

nueva situación se evidenciaron cuando en las empresas comenzaron 

aparecer los siguientes problemas: 

a. -Tiempos largos para modificar la producción; 

b.-Largos períodos de inactividad (proceso detenido); 

c.-Inventarios en proceso muy elevados; 

d.-Reducido uso de los medios de producción; 

e.-Altos costos de producción; 

f.-Costos elevados en control de calidad; 

g.-Empleo intensivo de mano de obra. 

Además las empresas experimentan un aumento sin precedentes de 

competencia a nivel local, nacional y global (economía globalizada), que 

ha generado un sin número de repercusiones: 

a.-Reducción de volúmenes totales; 

b.-Disminución del tamaño de las órdenes; 

c. - Muchos clientes, ejercen cada vez más su "derecho" a variar los

programas de producción en función de la cantidad del pedido y 

tiempo de entrega. 
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d.- Proliferación de productos y "productos hechos a la medida" 

e. -Acortamiento del ciclo de vida de los productos;

f. - Presiones económicas y políticas sugiriendo la reducción de

inventarios; 

g.-Aumento del número de consumidores, demandando altos niveles 

de seguridad en las entregas; 

h.- Disminución progresiva del mercado de alta costura; 

!.-Aumento del número de colecciones. 

3.1.2 LOS CAMBIOS TECNOLÓGICOS 

Simultáneamente a las modificaciones en el mercado, se han producido 

otro tipo de cambios, los tecnológicos, ya que los equipos disponibles en 

la mayoría de las industrias a nivel mundial han cambiado radicalmente en 

la última década como resultado de la amplia incorporación del control 

programable y la mejora de las características de los equipos mediante 

el rediseño, incluyendo una calidad consistente, aumento en la velocidad 

de proceso y reducción de los tiempos de preparación, entre otras. Estas 

características son frecuentemente ofrecidas en el mercado en términos 

de que su utilización aumenta la flexibilidad, pero a un precio superior. 

Los sistemas para el control, producción, servicio, administración, 

logística, etc. que se usan hoy en día se benefician con la tecnología de la 

computadora que es más rápida y cada vez más evolucionada y mejor 

que antes con sensores más modernos y sofisticados, así como la 

estandarización de ·1os sistemas de operación de las PC (MS-Windows) 

Ejemplos: 

BARCO NN AUTOMATION. Con su sistema SYCOTEX para la 

administración de la producción de plantas de tejeduría, que incluye 

COLOR GRAFHIC MILL, que da el estado actual de todas las maquinas 
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en la planta, COPKPIT VIEW, que señala las maquinas que están dando 

un mal rendimiento. 

DATACOLOR AG. Con su COLOR INFORMATION SYSTEM, que es el 

primer sistema completo para la información del color con sus software 

DTAMASTER, DATAMATCH y DATAPROCESS. El Datamaster es un 

programa para el control de la calidad, además del ensayo Standard de la 

calidad colorimétrica, puede manejar ahora análisis estadístico de la 

calidad, así como funciones de control estadístico del proceso. 

ELBIT VISION SYSTEM. Con su sistema de inspección 1-TEX 200 para 

tejidos teñidos y acabados, con una versión para tejidos de punto llamada 

KNITEX, y el sistema de inspección para tejidos estampados PRINTEX. 

ZELLWEGER USTER AG. Tiene la línea completa de equipos y sistemas 

para el control de la calidad incluyendo los sistemas ADMINISTRADOR 

DE PLANTA, que es un programa de integración de sistemas que se 

puede conectar a cualquier maquina de la planta o se puede interconectar 

con sistemas de monitorizado de la producción y de la calidad así como 

con equipos de laboratorio. El sistema LOOM DATA 4 es un programa 

que provee estadísticas de planeación y producción durante todas las 

etapas de la producción. 

1AM GMBH. Con sus sistemas 1AM CAD para la industria textil, incluyen el 

sistema 1AM TOPDESIGN CAD, para el estampado textil, el sistema 1AM 

TWEED CAD para la tejeduría con hobby, en entorno window. También 

ofrece el sistema CAD JACAD para la tejeduría con jacquard. 

INFO DESIGN. Con su sistema VISION DESIGN para las soluciones 

CAD/CAM de tejidos planos en diseño coloración y producción en las 

fases de estampación, grabación, tejido plano con lobby y jacquard. 
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TEXTILE/CLOTHING TECHNOLOGY CORP. Con su sistema de 

medición del cuerpo BMS provee en unos cuantos segundos las medidas 

correctas que pueden ser usadas para generar un patrón o molde 

correspondiente precisamente a las medidas del cliente. 

HEI CORP. Con su sistema AUTOMATION MASTER que es una 

herramienta de simulación y modelación en tiempo real basada en la PC 

que imita la operación de un sistema automatizado. 

La microelectrónica se incorporó a la industria de la confección mediante 

los ordenadores y los sistemas gráficos de diseño (CAD-Computer Aided 

Design), que ayudan notablemente al estilista en su labor de creación, 

modificación y presentación de los diversos estilos y colores. 

Por otra parte, en otras secciones de la industria de la confección (costura 

y acabado) en la actualidad todos los expertos en tecnologías para la 

producción de indumentaria han abandonado la idea de viabilizar 

económicamente la robotización industrial y automatización del conjunto 

de operaciones necesarias para la fabricación de una prenda de vestir por 

más que, desde el punto de vista técnico, sea más o menos posible llegar 

a conseguirlo con prototipos. 

Paralelamente a la introducción de la microelectrónica en el sector textil y 

de la confección, se desarrollaron nuevas técnicas de producción, tanto 

en Japón, USA, como en algunos países europeos, que han tenido cierto 

éxito, principalmente en la industria automovilística y metal-mecánica. 

Estas técnicas son conocidas como JIT (Just-in Time), MRPII 

(Manufacturing Resourses Planning), TQ (Total Quality), Kanban, GT 

(Group Technologies), Quick-Responde; Reingeriiería (innovación de 

procesos) e Ingeniería simultánea entre otras, las cuales tienen gran 

influencia en la progresiva substitución del sistema de paquete por los 
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sistemas de producción unitarios, líneas de administración de inventarios 

y conceptos de células de trabajo, que requieren que los empleados 

adquieran habilidades múltiples y se desplacen de una máquina a otra. 

3.1.3 LOS CAMBIOS DE ESTRATEGIAS 

Finalmente, las empresas que deben enfrentarse a los cambios descritos 

anteriormente (mercados y tecnologías), no tienen otra solución que 

"adaptarse" y "hacer frente" a estas nuevas circunstancias o desaparecer. 

A continuación, se enumera algunas de las principales medidas y /o 

estrategias que adoptan las empresas para hacer frente a estas nuevas 

realidades. Cabe señalar que muchas de ellas hacen suyas más de una 

de las alternativas mencionadas. 

a.- Reducir al máximo posible los costos; 

b.- Disminución del porcentaje de costos por mano de obra; 

c. - Decidida orientación a artículos de mayor actualidad y moda;

d.-Acortamiento del tiempo de fabricación (lead time) del pedido; 

e.- Cambio a un sistema de producción mixto; 

f.-Orientación hacia la distribución; 

g.- Formación de relaciones con los proveedores y distribuidores. 

3.2 GESTIÓN TECNOLÓGICA 

Existen dos caminos para acceder a los sistemas de información: 

Uno es mediante la adquisición de un software libre que garantiza: libertad 

de uso, de distribución, de modificación y de estudio, favorecen la 

innovación y permiten tener productos y servicios con menores costos y 

100% legales. Estos se ofrecen en un modelo tradicional consistente en la 

compra de licencias de uso por las creaciones o el más empleado por los 

productores de software libre, donde se permite el libre uso de las 
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creaciones para luego solicitar servicios de valor agregado atraídos por el 

menor riesgo y costo inicial del producto. Si bien existe abundante oferta 

de productos y servicios informáticos nacionales y extranjeros en el 

mercado, esta oferta no se encuentra suficientemente adecuada a las 

necesidades de la microempresa y la pequeña empresa, pero están 

empezando a aparecer empresas que se especializan en atender este 

segmento. Es un gran mercado, pero uno muy especial que va a exigir al 

máximo la creatividad de las mismas. 

Otra opción es capacitar a una persona en instituciones para que cuente 

con las suficientes herramientas para crear el sistema de información. Un 

ejemplo son los servicios tecnológicos de Computer Associates que dicta 

cursos de capacitación en ITIL (lnformation Technology Infraestructura 

Library) que es el compendio de mejores practicas totalmente flexibles 

para la gestión optima del área de tecnología de una empresa. El ITIL 

puede aplicarse a cualquier empresa sin importar su tamaño o rubro de 

actividades. No es necesario anexar la totalidad de estas mejores 

prácticas. Por eso las PYME pueden utilizar tan solo las que se adapten a 

ellas. Si es una pequeña empresa, no va a tener la cantidad de gente 

necesaria para implementar todas las recetas de ITIL. Permite a tu 

empresa optimizar sus procesos, a ser más rentable y tener calidad de 

servicio. La certificaciones de ITIL son para personas, no para empresas. 

Por eso, es muy útil que una persona certificada pueda transmitir el 

conocimiento al resto de la compañía. La certificación en le Perú la otorga 

Cibertec. 

3.2.1 CAPACIDADES DE LAS PYME 

Las Pyme tienen diferentes necesidades. Algunas tienen una escasa 

capacidad de absorción de tecnologías. Requieren una ayuda externa 

considerable. Otras más avanzadas, pueden tener uno o dos técnicos y 
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necesitar, de cualquier manera, ayuda externa. Un tercer grupo tiene 

varios ingenieros y técnicos y pueden participar de intercambios 

tecnológicos. El cuarto grupo lo constituyen empresas medianas que 

tienen un departamento de investigación y desarrollo y son capaces de 

absorber y desarrollar tecnologías. Existe una serie de razones por las 

cuales las Pymes no desean desarrollar innovaciones, fundamentalmente 

por no tener disponibilidad de capital y otras porque se resisten 

culturalmente al cambio. En el medio existen otras razones como falta de 

personal especializado, muestra la escalera de capacidades de los cuatro 

conjuntos de Pymes mencionados. 

l&D Tienen departamento de l&D 

Tienen capacidad de absorber 

Y producir tecnología 

Competencia Tienen varios ingenieros y técnicos 

Tecnológica Tienen capacidad de intercambiar 

Conocimientos científicos y tecnológicos. 

Mínimo de No tienen prácticamente capacidad tecnológica 

Capacidad Pueden adaptar soluciones empaquetadas 

Necesitan ayuda externa de implantación 

Sin capacidad No tienen prácticamente capacidad tecnológica 

Tecnológica No perciben la necesidad de incorporar tecnología y

Pueden no tener real necesidad 

Existen opciones varias para incrementar la capacidad tecnológica de las 

Pymes, a saber: 

• Grupo interno de medidas: Cubre aspectos como apoyo al desarrollo

de productos, la consultoría de manufactura y esquemas de

entrenamiento, capacitación y formación.

• Grupo externo de medidas. Acceso a fuentes de l&D e institutos de

l&D.
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• Grupo estratégico de medidas. Esquemas nacionales y regionales

de negocios y programas de toma de conciencia.

Otra forma de incrementar las capacidades de las Pyme conformar grupos 

de empresas ("clusters"). Las industrias pueden mejorar su ventaja 

competitiva si se unen en una amplia y profunda red. Existen varias 

formas cooperativas de actuación entre las Pymes. Puede haber lazos 

entre las firmas, lazos con centros especializados, lazos con centros de 

entrenamiento y formación específica. De esta manera, las Pyme tienen 

todo lo que necesitan dentro de sus relaciones: información, 

entrenamiento, finanzas, marketing, desarrollo de nuevas tecnologías, 

compartir facilidades económicas y tecnológicas. No todo es ventajoso, 

puede haber desventaja por celos de pérdida de competitividad por 

compartir con otros, y hasta puede haber conflicto de intereses. 

Hay tres tipos de conjuntos de Pyme en función de cómo se organizan 

sus Interrelaciones. 

• Mega conjuntos. Cubren grandes consorcios dedicados al agro y

alimentos.

• Meso conjuntos. Cubren sub. conjuntos sectoriales, tales como

productos derivados de la leche, maquinarias.

• Micro conjunto. Son conjuntos de empresas que trabajan para

propósitos específicos.

Existen factores identificados que contribuyen al éxito de los conjuntos de 

empresas. Entre ellos, se citan: 

• La disponibilidad de capacidad tecnológica y de l&D dentro del grupo.

• Fuerza de trabajo bien entrenada.

• La disponibilidad de capital para el desarrollo del grupo y la generación

de negocios.
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• Acceso a servicios específicos (negocios y tecnología).

• Buena infraestructura social para establecer confianza y buenas

relaciones.

• Visión de conjunto compartida y buen liderazgo.

Nos ocuparemos ahora del último estadio de capacidad de las Pyme, 

cuando se define una función de l&D en la empresa industrial. En este 

caso la l&D auxilia a la empresa como instrumento de competitividad, 

mediante las siguientes atribuciones: 

• Introducir nuevas ideas en la empresa respecto de mejoras

tecnológicas.

• Absorber, adaptar y optimizar tecnologías obtenidas por terceros.

• Desarrollar nuevas materias primas.

• Mejorar el aseguramiento de calidad de los productos.

• Evitar la dependencia de la empresa con relación a los proveedores de

tecnología y de productos importados.

• Auxiliar a la dirección en la definición e implantación de una estrategia

tecnológica.

• Contribuir a la formación de una mentalidad innovadora en la empresa.

Se pretende que las Pyme sean innovadoras, pero debe tenerse en 

cuenta que existen razones que implican que la innovación puede no 

ser asimilada por la empresa. Se citan algunas de estas razones: 

Falta de fuentes apropiadas de financiamiento. 

Los costos de innovación son altos. 

El período de recuperación de la inversión es muy largo. 

El riesgo de la inversión es alto. 

Falta de personal debidamente entrenado con habilidades específicas. 

Falta de respuesta de los clientes. 
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Resistencia al cambio 

Incertidumbre en el momento de producir la innovación. 

Por ello, es preciso tomar acciones que estimulen las estrategias de 

desarrollo de capacidades, tales como: 

• Incrementar las capacidades de desarrollo de negocios y de

marketing.

• Asimilar en la empresa asesores tecnológicos para promover los

negocios tecnológicos.

Existen varias opciones de políticas para incrementar la capacidad de 

las Pymes para desarrollarse y crecer, y como consecuencia, 

incrementar el bienestar de la sociedad. 

Las capacidades internas son: 

• Desarrollar una base tecnológica tangible.

• Desarrollar recursos intangibles

• Desarrollar la gestión tecnológica

Las capacidades externas son: 

• Acceso al conocimiento externo.

• Institutos de l&D

• Programas de transferencia de tecnología

• Información y conocimiento tecnológico

• Metrología

• Acción de búsqueda de socios con valores complementarios.
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3.2.2 INCENTIVOS PARA LAS PEQUEÑAS MEDIANAS EMPRESAS 

DE BASE TECNOLÓGICA, INNOVATIVAS O CON CAPACIDAD 

EXPORTADORA (1 % A 2% DE LAS PYMES EN PAÍSES EN 

DESARROLLO) 

Se deben considerar los siguientes incentivos: 

� Asegurar una fuerte lnter. relación con la infraestructura científico -

tecnológica - innovativa y apoyar programas de l&D a través de 

subsidios, créditos muy blandos o "crédito fiscal". 

� Formar empresarios "emprendedores", en el sentido 

"Schumpeteriano". 

� Crear "asociaciones" y/o "redes cooperativas o asociativas" entre 

Pymes para mejorar la situación a "nivel pre competitivo". 

> Crear mecanismos ágiles de acceso al financiamiento, que incluyan

tanto el "capital de riesgo", como los "fondos de garantía".

� El sector educativo, particularmente el de educación superior (la 

universidad), pero también en el nivel secundario técnico, debe cumplir 

un papel protagónico. Crear un registro nacional de consultores y 

especialistas. 

� Crear un Sistema de "Servicios Tecnológicos de Apoyo" a las 

empresas innovadoras y con capacidad para exportar. 

� Apoyar económica y logísticamente la creación de consorcios 

empresarios para el desarrollo pre competitivo con la participación del 

sector científico - tecnológico. Promover las "incubadoras de 

empresas" y los Parques científicos y tecnológicos" en aquellos 

sectores que lo ameriten. 
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3.2.3 INCENTIVOS PARA LAS PYME REGULARES 

Estas Pyme son la fuente fundamental de empleo y requieren mayor 

esfuerzo para su supervivencia y crecimiento, es necesario generar y 

fortalecer un tratamiento especial. En estas empresas normalmente la 

tecnología está incorporada en la maquinaria y equipo y es seriamente 

afectada por los insumos y la capacitación laboral ("skills"). 

Para ello, es necesario: 

a Asegurar el funcionamiento de Redes que presten eficientes Servicios 

de Asistencia Técnica y Servicios de Extensionismo Industrial; al 

igual que otros servicios como los de gestión de la calidad; información 

técnico - económica y detección de oportunidades y riesgos; gestión y 

organización empresarial; propiedad industrial; etc. 

a Desarrollar programas de capacitación y formación permanentes: 

Capacitar recursos humanos expertos en la formulación de 

capacitación y evaluación de proyectos; especialistas en gestión 

tecnológica; "vinculadores tecnológicos" y evaluadores 

competentes en el sector financiero para los proyectos tecnológicos y 

de innovación. 

El peso creciente de los "sistemas regionales de innovación", distritos 

industriales, racimos ("Clusters"), etc., contribuye también al 

debilitamiento de lo "nacional" como eje analítico y espacial privilegiado. 

Paralelamente a este replanteo y redescubrimiento de lo "local", surge 

con fuerza el fenómeno de la "globalización" que se expresa en el papel 

creciente de las Empresas Transnacionales (ETN's) en la producción y 

comercio internacionales; en la adquisición de firmas nacionales; en la 

proliferación de alianzas -a veces llamadas "estratégicas" - y redes 
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("networks") entre firmas de distintos países; y en la mayor apertura de las 

economías nacionales a los flujos globales de mercancías, capitales y 

tecnología. Este hecho es de difícil reversión, a partir de los acuerdos 

internacionales del GATT/OMC. La influencia de esta realidad no está 

suficientemente entendida. 

3.3 PRODUCTIVIDAD 

3.3.1 DEFINICIONES 

1. Productividad Parcial

Es la razón entre la cantidad producida y un solo tipo de insumo. Por 

ejemplo, la productividad del trabajo ( cociente de la producción entre la 

mano de obra), la productividad del capital (el cociente de la producción 

entre el insumo capital) y la productividad de los materiales (el cociente de 

la producción entre el insumo de materias). 

2. Productividad de factor total

Es la razón de la producción neta con la suma asociada con los (factores 

de) insumos de mano de obra y capital. Por producción neta se entiende 

producción total menos servicios y bienes intermedios comprados. Nótese 

que el denominador de este cociente se compone sólo de los factores de 

insumo de capital y trabajo. 

3. Productividad total

Es la razón entre la producción total y la suma de todos los factores de 

insumo. Así, la medida de productividad total refleja el impacto conjunto 

de todos insumos al fabricar los productos. 
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En todas las definiciones anteriores, tanto la producción como los insumos 

se expresan en términos reales o físicos, convirtiéndolos· en dólares 

constantes (o cualquier otra moneda) de un período de referencia (con 

frecuencia llamado "período base"). 

3.3.2 VENTAJAS Y LIMITACIONES EN LA UTILIZACIÓN DE LOS 

TRES TIPOS DE MEDIDAS DE PRODUCTIVIDAD EN 

EMPRESAS. 

VENTAJAS 

Medidas de Productividad Parcial 

1. Fácil compresión

2. Fácil obtención de datos

1. 

3. Fácil calcular los índices de 2. 

productividad. 

4. Fácil la venta de la idea a los 3. 

administradores por las tres ventajas

anteriores.

5. Se dispone de datos sobre algunos 4. 

indicadores de productividad parcial

(por Ej. producción por hora-hombre

para el sector industrial).

6. Buenas herramientas de diagnóstico

para señalar áreas para mejoramiento

de la productividad, sí se usan junto

con los indicadores de productividad

total.

Medidas de Productividad de factor total 1. 

1. Es relativamente fácil obtener los

datos de los registros de la empresa. 2. 

2. Casi siempre son atractivas desde el

punto de vista de los economistas de

la empresa.
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LIMITACIONES 

Si se utiliza solo, puede conducir a 

errores muy costosos. 

No tiene manera de explicar los 

aumentos en los costos globales. 

Tiende a señalar como culpables a 

áreas equivocadas del control 

administrativo. 

El control de las utilidades a través de 

medidas parciales de productividad 

puede ser un enfoque "al tanteop. 

No capta el impacto de los materiales 

y los insumos de energía. 

El enfoque de valor agregado no es 

muy apropiado para una empresa ya 

que es complicado que los 

administradores operativos relacionen 

al valor agregado producido con la 

eficiencia en la producción. 



3. No es apropiado cuando los costos de

los materiales forman una porción

considerable de los costos totales de

producción ya que esta medida de

productividad no muestra de manera

directa el impacto de los insumos de

materiales.

4. Sólo se consideran los insumos de

mano de obra y capital en el insumo

de factor total.

5. Es relativamente difícil obtener datos

para comparaciones aunque se han

publicado índices para ciertas

industrias y períodos específicos.

Medidas de Productividad Total 

1. 

2. 

Considera toda la producción y los 1. 

insumos cuantificables; por lo tanto es 

una representación más exacta del 

panorama económico real de una 

empresa. 

El control de las utilidades a través del 2. 

uso de índices de productividad total 

es un beneficio tremendo para la alta 

administración. 

3. Si se usa junto con medidas parciales,

puede guiar al administrador de una

manera efectiva.

4. El análisis de sensibilidad es más

sencillo.

5. Se recepciona fácilmente con los

costos totales.

Es relativamente difícil obtener datos 

para cálculos al nivel de producción y 

cliente, a menos que se diseñen 

sistemas de colección d datos con este 

objetivo. 

Al igual que las medidas parciales y la 

de factor total, no toma en cuenta los 

factores intangibles de la producción y 

los insumos en el sentido directo. 

3.3.3 SUBSISTEMA DE OPERACIONES 

Es aquel que tiene por misión la obtención de los bienes y servicios que 

deberán satisfacer las necesidades detectadas por el subsistema 
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comercial y/o generado por el departamento de investigación y desarrollo. 

Dicha misión es común a las empresas fabriles y a las de los servicios, 

dándose en ambos un proceso de conversión (producción) de lnputs 

(recursos) en Outputs (bienes y/o servicios) de acuerdo con los objetivos 

empresariales. 

Objetivos del sub. Sistema de operaciones: 

1. Reducción de costos

2. Cumplimiento en las entregas

• Exactitud entre la cantidad entregada y la solicitada.

• Accesibilidad de la información sobre el pedido en tiempo real,

disponible para la empresa y el cliente. 

• Calidad correcta del producto al llegar a su destino.

• Facilidad de pedido, para que el cliente pueda realizarlo con

comodidad. 

3. La mejora de la calidad

4. Aumento de la flexibilidad

• Flexibilidad en producto y diseño

• Flexibilidad operativa

Gestión de Operaciones 

Proceso de planeamiento, organización, regulación y control de la 

actividad fundamental que se realiza en el sistema, en sus niveles 

agregado y operativo, considerando de forma activa las decisiones 

tomadas nivel estratégico, así como aquellas dirigidas a elevar a 

competitividad. 
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3.3.4 MODALIDADES DE MEJORAMIENTO 

Dentro del mejoramiento se distinguen dos grandes modalidades: el 

mejoramiento continuo y la innovación o mejora radical. 

a) Mejoramiento continuo

Son aportaciones incrementales que se logran con la participación de 

todo el personal, motivado por un reto de superación permanente, 

conocido con el nombre japonés de Kaizen. 

b) Innovación o Mejora Radical

Se refiere a aportaciones radicales, o cambios grandes realizados 

esporádicamente por especialistas en los respectivos temas. Un ejemplo 

de esta modalidad es la llamada "Reingeniería de Procesos". 

La mejora radical, Kayro, compete a la alta dirección y se consigue con 

cambios importantes e innovaciones tecnológicas que conllevan grandes 

inversiones mientras que la mejora incremental, Kaizen, es un proceso de 

renovación continua realizado a través de pequeños pasos que sirven 

para perfeccionar los estándares existentes, estando a cargo de todos los 

niveles de la empresa. 
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3.3.5 CONCEPTOS Y TECNOLOGÍAS AVANZADAS PARA LAS 

DISTINTAS FUNCIONES DEL ÁREA DE OPERACIONES 

Funciones del Area de Operaciones Conceptos y Tecnologías Avanzadas 

Aplicables 

Planificación estratégica. Estrategias de fabricación flexible I

automatización / diseño para la diferenciación / 

rapidez en el acabado y la entrega de 

productos / estrategias de fabricación de alta 

velocidad. 

Ventas y Cuotas de Mercado. Bases de datos integradas e interactivas / 

redes de comunicación de datos en planta y

en las sedes de los clientes. 

Diseño del Producto. CAD/CAE/Simulación y animación / diseño 

para la fabricalidad, para el montaje y 

transporte automático y para alcanzar costes 

preestablecidos / empleo de Tecnología de 

Grupos para la búsqueda de diseños / control 

de los cambios de ingeniería. 

Diseño del Proceso. CAD vinculado al diseño de equipos y 

procesos / modelos de simulación / FMC y 

FMS. 

Análisis de Capacidad y Diseño de Planta o Algoritmos para el análisis y diseño de la 

Taller. distribución en planta / modelos de simulación 

I análisis de artículos por familias I

planificación informatizada de la planta. 

Planificación del Proceso y Diseño de CAPP/GT/Clasificación y codificación/ base de 

Herramientas. datos de tiempos estándar. 

Planificación y Programación de la Producción. Programación Maestra de la Producción I

alisado de la producción/ MRP/ MRP 11 / OPT / 

JIT / algoritmos de programación / simulación / 

sistemas de monitorización de plantas. 

Compras y Gestión de Proveedores. Compra automática / conexiones electrónicas 

con proveedores / seguimiento automático. 
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Recepción y Procesado de Pedidos. 

Gestión de Talleres. 

F abricacíón. 

Montaje. 

Inspección, Pruebas y Control de Calidad. 
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Gestión de la demanda / previsión / bases de 

datos integradas / seguimiento de pedidos on­

line en tiempo real. 

Controles de envíos y desplazamientos / 

sistemas automáticos de identificación (por 

ejemplo: códigos de barras) / recibido 

automática de datos sobre el rendimiento del 

proceso conforme éste progresa / 

procedimientos para la auditoría de la 

integridad de los datos / programación del 

mantenimiento preventivo / conceptos 

avanzados en medio del rendimiento. 

NC / DNC / CNC / Controladores 

programables / procesos automáticos / cambio 

automático de herramientas / monitorizado de 

máquinas y herramientas / robots / 

lanzamientos rápidos. 

Montaje automático / montaje robotizado / 

inspección automática por etapas de montaje. 

Pruebas e inspecciones informatizadas / 

sistemas de diagnóstico y seguimiento de 

máquinas / control estadístico de procesos 

(SPC) / visión automática / controles 

adaptativos inspección u sobre la marcha". 



IV EV ALUACION DE LAS EMPRESAS CONFECCIONISTAS VS 

LAS EMPRESAS DE SERVICIOS 

4.1 DE LA DEMANDA DE SERVICIOS 

Se efectuaron 203 entrevistas efectivas a pequeñas empresas 

manufactureras de confecciones ubicadas en el área geográfica de 

Gamarra, Villa El Salvador, San Juan de Miraflores y el Mercado Central 

de Lima. El trabajo es de !MASEN investigación sociológica y de mercado. 

4.1.1 Necesidad de servicios 

Categorización de las empresas según relación con empresas de 

servicios: 

Utiliza continuamente 

No utiliza/nunca utiliza 

Dejó de utilizar 
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Servicios contratados en el último año 

SI 

Asesoría tributaria/contable 85.2 

Mantenimiento maquinarias 69.5 

Asesoría Legal 34.5 

Asesoría de asistencia técnica 10.3 

Cursos de capacitación 8.9 

Asesoría en Administración de empresas 8.4 

Asesoría en Marketing (publicidad, extras) 5.4 

Selección de personal 3.9 

Asesoría en comercio mercado nacional 3.4 

Investigación mercados 3.4 

Acceso a sistemas de información 1.0 

Asesoría en comercio mercado internacional 0.5 

4.1.2 Asesoría en Acceso a Sistemas de Información 

Grado en que se ajustan a la empresa: 

Mucho 

Regular 

Poco 

Nada 

No responde 

11.8 

12.8 

8.4 

15.8 

51.2 

NO 

14.8 

30.5 

65.5 

89.7 

91.1 

91.6 

94.6 

96.1 

96.6 

96.6 

99.9 

99.5 

Están dentro de las posibilidades económicas de la empresa: 8.9 

Firmas conocidas: 

IBM (0.5%), Apple (0.5%), Asoc. Sastres Surquillo (0.5%) 
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4.1.3 Valorización de los Servicios 

Orden de importancia del 1 al 12: 

- Asesoría tributaria/contable 2.4 

- Asesoría en comercialización en mercado nacional. 4.5 

Marketing 4.6 

Mantenimiento maquinarais 4. 7

- Asesoría Legal 4.9 

- Administración personal 5.6 

Cursos de capacitación 5.9 

Investigación de mercados 6.5 

- Asesoría en comercialización en mercado internacional. 6. 7

- Asistencia técnica 7.0 

Selección de personal 7.8 

Sistemas de información 8.4 

4.1.4 Proceso de Contratación 

Factores principales que toma en cuenta para decidir con quien trabajar: 

Costo 

Referencias 

Cartera clientes 

Experiencia anterior 

- Trato/confianza
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4.1.5 Situación Actual 

Calificación de la situación actual de la empresa: 

Buena 

Regular 

Mala 

Muy mala 

No responde 

Situación respecto a la competencia: 

Al mismo nivel 

Inferioridad 

Superioridad 

No responde 

Razones de superioridad: 

Calidad del Producto 

Hay bastante venta 

Diseños propios 

Tiene experiencia 
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1.0 

0.4 

68.5 
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9.9 

1.9 

45.0 

10.0 

10.0 

5.0 



Cree que su sector está en auge, estancado o declive: 

Auge 

Estancado 

Declive 

No responde 

21.7 

65.0 

10.8 

2.5 

Cree que su empresa está en expansión, estacionaria o declive: 

Expansión 

Estacionaria 

Declive 

No responde 

22.7 

67.0 

9.9 

0.4 

Cree que su situación se mantendrá, cambiará positivamente o cambiará 

negativamente en los próximos 12 meses: 

Cambiará positivamente 

Se mantendrá 

Cambiará negativamente 

No responde 
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4.1.6 Acceso a sistemas de información 

Necesita este servicio 

No ha contratado nunca por: 

- Falta de dinero

- No sabía que existía

- No lo necesita

Ha contratado alguna vez 

No ha contratado nunca porque: 

- No lo necesita

- Falta de dinero

- No sabía que existía

4.2 DE LA OFERTA DE SERVICIOS 

4.2.1 Situación de la Demanda 

38.8 

34.6 

15.4 

11.5 

1.0 

35.3 

21.9 

10.5 

Se efectuaron 120 entrevistas efectivas a Consultorías, ONG/Servicios, 

Gremios, Centros académicos y otros. 

¿A usted, le interesa mucho, regular, poco o nada incrementar el número 

de sus clientes que pueden ser clasificados de pequeños empresarios? 

Mucho 

Regular 

Poco 

Nada 

No responde 
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Razón por la que le interesa incrementar el número de sus clientes que se 

pueden ser calificados de pequeños empresarios. 

- Aumentar utilidades

Puede mejorar

El objetivo de nuestra empresa es esa

Para ampliar estudios

Requieren mucha orientación

30.3 

13.5 

12.4 

5.6 

4.5 

¿Dónde cree usted que resulta más fácil colocar servicios como las que 

brinda su organización, entre la pequeña, mediana o gran empresa? 

Pequeña empresa 

Mediana empresa 

Gran empresa 

No responde 

67.5 

20.8 

7.5 

4.2 

¿ Qué dificultades encuentran en la colocación de sus servicios en la 

pequeña empresa? 

Poca disponibilidad de dinero 

Falta cultura empresarial 

Falta información 

El grado de informalidad 

Segmento de mercado poco conocido 

Poca valoración del servicio 
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V ANALISIS DE LA INDUSTRIA TEXTIL-CONFECCION 

Los análisis se basan en los diagnósticos preliminares realizados por el 

MITINCI, Swisscontact/ADEX-MSP así como los aportes de los gremios 

del sector los mismos que han sido revisados y resumidos en sus 

aspectos más relevantes. 

La industria se divide en dos grandes Subsectores: 

El Subsector Textil (Hilados - Tejidos generalmente planos) 

El Subsector Confecciones (Tejidos generalmente punto-confección) 

Como características generales de la industria podemos indicar que: 

./ Existe concentración de un alto porcentaje de la producción en pocas

empresas de gran dimensión . 

./ Algunas empresas son verticalmente integradas desde la hilatura

hasta la confección . 

./ Gran eslabonamiento con sus industrias conexas, como la industria de

cierres, botones, etiquetas, etc . 

./ Hay un alto empleo de insumos nacionales naturales (Algodón y

Alpaca). El 11 % del algodón es exportado como fibra, el 19% como hilado 

solo el 70% es utilizado en la Industrial Textil. La exportación de la fibra de 

alpaca es 1.2%; la semiprocesada fibra escogida, lavada o en tops es 

68.7%, en hilado o tela es 21% y en producto terminado 9% . 

./ ¾ partes de las exportaciones de confecciones están orientadas a

USA. 
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5.1 INDICADORES DE COMPETITIVIDAD 

Los factores claves del éxito son: costos, calidad, tiempo de producción, 

tiempo de entrega y comunicación, los indicadores de competitividad se 

enmarcan dentro de este contexto. 

Por el lado del comercio mundial se observa un gran dinamismo lo que 

conlleva a una competencia creciente. Una de las estrategias 

frecuentemente sugeridas es la diferenciación mediante la producción de 

bienes de mayor valor agregado. 

Existen varias formas no convencionales, de ganar competitividad y esta 

es a través de la entrega rápida de pedidos (lead time), que adquiere 

mayor importancia en la medida que la moda acorta sus ciclos de 

duración. Si bien este mecanismo demandará una mayor inversión por 

parte de los empresarios debido a los mayores costos que implica la 

innovación tecnológica, parece ser que es el medio más realista para que 

las empresas peruanas aseguren su supervivencia. 

Uno de los indicadores estándares mas conocidos en el medio en la 

industria de la confección es el del numero de minutos de costura por 

prenda. Las empresas incrementan su competitividad respecto de la 

producción norteamericana a medida que se incrementa la complejidad 

(valor agregado) de sus confecciones (medida por el numero de minutos 

estandarizados de costura por prenda). Sin embargo, con relación a los 

países asiáticos de menores niveles salariales, las empresas siguen 

viéndose obligadas a encontrar ventajas competitivas que compensen las 

diferencias de costo laboral. 
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5.2 ANALISIS DE MERCADO 

5.2.1 Entorno Competitivo 

5.2.1.1 En la industria textil 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

./ La buena calidad de fibras textiles nacionales ,:,. La falta de consenso por parte del sector privado 
de origen natural (algodón, pelo fino de 
alpaca y vicuña).

./ La integración vertical interior de la industria
textil (hilandería, tejeduría, acabado de la •:• 

para invertir en l&D (a fin de mejorar la calidad de 
las semillas de algodón y la genética de los 
camélidos sudamericanos), 

Baja productividad y alto costo de las MP. 
tela), permite reducir costos de producción y •:• La industria peruana no controla la moda 
asegura la calidad de los productos internacional, por lo que se tiene que adecuar a 
terminados, así como el cumplimiento de los cambios en la preferencia de los 
tiempos de producción y contratos. consumidores . 

./ El posicionamiento del Perú en el mercado •:• La industria adolece de técnicos y especialistas

./ 

./ 

mundial como productor tradicional de que estén en la capacidad de solucionar los 
textiles. problemas que se puedan presentar en las 
La reducción de tiempos de entrega de los 

pedidos. •:• 
Productos de calidad de alta aceptación. 

maquinarías y equipos modernos. 
La débil estructura financiera de las empresas las 

obliga acudir al mercado de capitales. 
La Industria Textil prefiere el algodón Tangüis al 
Pima pues sus maquinas pueden procesar mejor 

sus hebras. Es decir que existe poca inversión 
tecnológica para procesar fibras de alta calidad 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

• La creciente demanda mundial de productos :»> Reducción de la producción del algodón tanto en

textiles en el mercado internacional. el Sur (rentabilidad del MaízfTangOis 2:1), como

• Condición de pequeño proveedor a nivel país. en el Norte (rentabilidad del Arroz/Pima 3:1) por

• El proceso de liberalización del mercado los mecanismos de protección. A esto se suma la

mundial para productos textiles. utilización cada vez mayor de algodón importado

• El Acuerdo de Libre Comercio de las de menor calidad. 

Americas - ALCA 2005, el cual brindará una :»> Los factores del entorno Macroeconómico que 

oportunidad a futuro cuando empiecen a 

reducirse los aranceles. paulatinamente en 
dicho año. 

afectan el desarrollo de la actividad industrial, 
como los costos laborales no salariales, la poca 
liquidez de la economla y los altos costos 

• La tendencia del mercado internacional al uso financieros, entre otros. 

de productos textiles elaborados con fibras � El desarrollo tecnológico que aprovecha las fibras 

naturales. 

• La posibilidad abierta de lograr el Tratado de 
Libre Comercio con los EEUU. 

textiles de similar calidad que los elaborados con 
las fibras peruanas. 

� El ingreso al mercado mundial de productos 
textiles competitivos, en busca de los mismos 
nichos de mercado provenientes de países que 
tradicionalmente no eran productores de textiles. 
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5.2.1.2 En la industria de la confección 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

./ Las fibras textiles de alta calidad facilitan su • La falta de técnicos y especialistas que estén en la 

aceptación en el mercado internacional. capacidad de solucionar los problemas que se 

./ Baja inversión por puesto de trabajo, crear un puedan presentar en las maquinarias y equipos, 

puesto de trabajo en la industria de la 

confección cuesta aprox. US$ 1200, mientras • 

que en otras industrias cuesta alrededor de 

US$ 4500. 

./ La existencia de oferta de mano de obra

calificada debido a la existencia de centros de 

capacitación.

./ La alta capacidad de adecuación • 

(flexíbilización, pedidos más pequeflos pero • 

con rotación más rápida) de la industria de la 

confección a las necesidades cambiantes del • 

mercado internacional, lo que permite la 

producción de una gran variedad de prendas • 

de moda según las especificaciones del 

sobretodo en las más modernas. 

La ausencia de programas de capacitación 

continua al personal de las empresas, para 

asegurar el adecuado conocimiento de las nuevas 

maquinarias y equipos, así como la transferencia 

de conocimientos por parte de los expertos de la 

industria 

Debilidad Patrimonial de algunas empresas. 

Baja productividad y alto costo del algodón 

Tangüis. 

Alto costo de la mano de obra y sobrecostos 

laborales. 

Falta de productividad, diseflo e innovación en los 

productos. 

cliente. • La débil estructura financiera de la mayoría de las 

empresas de la industria que las obliga a acudir al

mercado de capitales para financiar sus

operaciones.

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

> El crecimiento de la demanda internacional •!• NAFTA crecimiento de México/Países caribeflos. 

de las confecciones. •!• Eliminación de las cuotas para el 2005 y 

J;> El proceso de liberalización del comercio crecimiento del Sudeste Asiático. 

internacional de las confecciones. •!• Contrabando, falsificación, dumping. 

> El acuerdo de Libre Comercio de las

Americas - ALCA 2005.

> La posibilidad abierta de lograr el Tratado de 

Libre Comercio con los EEUU.
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5.2.2 El Mercado Externo 

El mundo tiene un consumo de cerca de 8,2 Kg. de fibras textiles por 

habitante y va creciendo a un ratio de 1,5 %. 

El alto consumo de fibras textiles esta formado básicamente por EEUU, 

Japón y Europa Este. La siguiente tabla muestra los consumos de fibras 

textiles en el mundo. 

Una particular relevancia para el Perú es el hecho que Estados Unidos 

mantiene el 20% de la demanda mundial. 

NIVEL DE CONSUMO TEXTILES PER CAPITA 

EEUU 36Kg 

JAPON 18-21 Kg 

EUROPA ESTE 

CANADA 

AUSTRALIA 

COREA 

TAIWAN 

CHINA 3-8 Kg

AMERICA LATINA 

EUROPA OESTE 

FIBRAS TEXTILES 

El algodón es el rey de las fibras textiles en el mundo, aproximadamente 

el 40% de la producción total de fibras. El algodón es producido en 80 

países y 125 millones de habitantes trabajan en ella. China, India, EEUU, 

Pakistán, Rusia, México son los mayores productores de algodón. 
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Lana es la segunda fibra natural más importante producida por Australia, 

China, Nueva Zelanda, Rusia y América del Sur. 

Seda es la fibra más cara en el mundo y producida por China India, 

Japón, Brasil y Corea del Sur. 

5.2.2.1 En la Industria Textil 

En años recientes algunos países latinoamericanos han logrado una 

mayor participación en el mercado norteamericano en el rubro de 

productos básicos, produciéndolos de mejor calidad y menor precio. Dicho 

aumento se explica en buena medida por la imposición de cuotas a los 

países asiáticos. 

5.2.2.2 En la industria de confecciones 

El mayor importador de confecciones es Estados Unidos, y sus 

principales proveedores son Hong Kong, China, Taiwan y Corea. Sin 

embargo, conviene señalar. Que las importaciones de confecciones 

latinoamericanas han crecido más rápido que las de otras regiones. 

5.3 TIPOS DE EMPRESAS DEL SECTOR 

5.3.1 Grandes empresas 

• Más de 200 trabajadores

• Generalmente verticales.

• Mercado internacional amplio.

• Altas inversiones en tecnología.

• Necesidades de certificación de productos y formación puntual.
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RANKING DE EXPORTADORES ENERO-DICIEMBRE 2004 VS 2003 

FOBUS$ PfSONETOKg PRECIOREF. 

EXPORTADOR 
Var'II Part.% Var'II Part.% 

2004 2003 Ord 2,004 2,003 2004/03 2004 2,004 2,003 2004/!l3 2004 

1 CONFECCIONES TEXTIMAX SA. 83,244,140 66,547,244 25.09% 7.80% 3,585,545 2,945,678 21.72% 3.71% 23.22 22.59 

2 TOPYTOP SA. 71,716,596 52,169,365 37.47% 6.54% 2,790,708 2,055,024 35.80% 2.88% 25.70 25.39 

3 DISEÑO Y COLOR S.A. 64,889,521 47,229,419 37.39% 5.92% 3,607,214 2,541,037 41.96% 3.73% 17.99 18.59 

4 SUDAMERICANA DE ABRAS S A. 43,955,989 32,519,340 35.17% 4.01% 25,265,642 21,844,443 15.66% 26.11% 1.74 1.49 

5 TEXTIL SAN CRISTOBAL SA. 42,060,366 38,825,610 8.33% 3.84% 1,468,543 1,276,482 15.05% 1.52% 28.64 30.42 

6 INDUSTRIAS NETTALCO S.A 40,862,507 40,471,367 0.97% 3.73% 1,237,445 1,329,995 -6.96% 1.28% 33.02 30.43 

7 DEVANLA YPERU S.A.C. 38,415,326 12,837,184 199.25% 3.51% 685,432 330,476 107.41% 0.71% 56.05 38.84 

8 TEXTIL DEL VALLE SA. 34,507,636 28,267,108 22.08% 3.15% 1,053,486 849,550 24.01% 1.09% 32.76 33.27 

9 CIA. IND.TEXTILCREDISA.TRUTEX S.A. 33,039,313 26,128,641 26.45% 3.0'2% 3,359,089 3,093,788 8.58% 3.47% 9.84 8.45 

10 COTTON KNIT S.A.C. 27,329,196 25,679,617 6.42% 2.49% 898,959 970,126 -7.34% 0.93% 30.40 26.47 

11 MICHELL Y CIA S.A. 27,154,903 25,371,135 7 03% 2.48% 4,100,686 3,955,673 3.67% 4.24% 6.62 6.41 

12 CORPORACION TEXPOP S.A 22,247,490 17,309,751 28.53% 2.03% 781,200 774,626 0.85% 0.81% 28.48 22.35 

13 INCALPACA TEXTILES PERUANOS DE EXPORT S.A. 20,606,010 14,960,960 37.73% 1.88% 504,625 315,624 59.88% 0.52% 40.83 47.40 

14 SOUTIHERN TEXTILE NElWORK S.A. C 20,549,447 13,084,653 5705% 1.88% 953,719 606,885 57.15% 0.99% 21.55 21.56 

15 TEXTIL LA MAR 5 A. C. 17,595,489 12,003,916 46.58% 1.61% 502,220 277,'JNi 81.05% 0.52% 35.04 43.28 

16 INDUSTRIA TEXTIL DEL PACIRCO SA. 16,996,865 7,512,720 126.24% 1.55% 823,287 384,044 114.37% 0.85% 20.65 19.56 

17 PERU FASHIONS S.A.C. 16,596,346 15,302,499 8.46% 1.51% 477,012 519,717 -8.22% 0.49% 34.79 29.44 

18 HILANDERíA DE ALGOOON PERUANO SA. 15,628,712 12,766,719 22.42% 1.43% 1,004,126 1,116,719 -10.08% 1.04% 15.56 11.43 

19 TEXTILES SAN SEBASTIAN S.A.C. 14,430,915 7,598,647 89.91% 1.32% 1,185,455 463,939 155.52% 1.22% 12.17 16.38 

20 INDUSTRIA TEXTIL PlURA SA. 13,369,981 12,935,868 3.36% 1.22% 2,402,454 2,540,149 -5.42% 2.48% 5.57 5.09 

21 CORPORACION FABRIL DE CONFECCIONES SA. 12,444,996 8,673,836 43.48% 1.14% 700,063 414,709 68.81% 0.72% 17.78 20.92 

22 FRANKY Y RICKY S.A. 10,545,538 8,954,880 17.76% 0.96% 314,880 282,677 11.39% 0.33% 33.49 31.68 

23 COPERTEX SA. 9,966,785 8,156,898 22.19% 0.91% 480,614 345,311 39.18% 0.50% 20.74 23.62 

24 INCA TOPS SA. 9,618,892 9,109,914 5.59% 0.88% 1,147,104 1,247,511 -8.05% 1.19% 8.39 7.30 

25 SERVITEJO SA. 9,291,694 4,973,734 86.82% 0.85% 500,786 263,894 89.77% 0.52% 18.55 18.85 

26 AVENTURA S.A.C 9,214,535 8,666,117 6.33% 0.84% 431,967 422,152 2.32% 0.45% 21.33 20.53 

27 INDUSTRIAS FULL COTTON SA. 8,717,564 7,754,113 12.55% 0.80% 702,105 587,661 19.47% 0.73% 12.43 13.19 

28 TEXTILES CAMONES S.A. 8,214,363 1,970,574 316.85% 0.75% 825,912 258,810 219.12% 0.85% 9.95 7.61 

29 CIA INDUSTRIAL NUEVO MUNDO SA. 8,027,874 4,733,979 69.58% 0.73% 1,514,747 1,on,695 41.21% 1.57% 5.30 4.41 

30 LIMATEX SOCIEDAD ANONIMA 7,676,n7 2,188,475 250.78% 0.70% 325,594 115,031 183.05% 0.34% 23.58 19.03 

31 COMPANIA UNIVERSAL TEXTIL S.A 7,271,080 3,781,593 92.28% 0.66% 564,050 386,758 45.84% 0.58% 12.89 9.78 

32 PRODUCTOS DEL SUR SA. 6,500,554 6,781,833 -4.15% 0.59% 1,219,675 1,417,172 -13.94% 1.26% 5.33 4.79 

33 LIVES S.A.C 6,189,887 6,4n.770 -4.37% 0.56% 200,045 231,292 -10.92% 0.21% 30.04 2799 

34 NEGOCIACION LANERA DEL PERU 5 A. 6,077,660 4,175,976 45.54% 0.55% 815,761 560,336 45.58% 0.84% 7.45 7.45 

35 CIA. HITEPIMA SA. 5,745,911 2,244,950 155.95% 0.52% 158,825 76,982 106.31% 0.16% 36.18 29.16 

36 FIBRAS INDUSTRIALES SA 5,495,693 4,941,256 11.22% 0.50% 1,299,458 1,252,903 3.72% 1.34% 4.23 3.94 

37 SUMIT S.A.C. 5,431,240 4,211,803 28.95% 0.50% 150,997 140,230 7.68% 0.16% 35.97 30.03 

38 DEAFRANJ S.A.C. 5,080,274 4,577,425 10.99% 0.46% 160,044 174,698 -8.39% 0.17% 31.74 26.20 

39 CORPORACION CALEX SA. 5,078,154 4,078,394 24.51% 0.46% 166,831 190,696 -12.51% 0.17% 30.44 21.39 

40 JEAN EXPORT CORPORA TION SA C. 4,782,792 4,208,616 13.64% 0.44% 553,551 546,210 1.34% 0.57% 8.64 7.71 

41 APPAREL PRO S.A.C. 4,433,889 2,592,155 71.05% 0.40% 292,437 139,316 109.91% 0.30% 15.16 18.61 

42 GARMENT INDUSTRIES S.A.C. 4,333,734 o 0.40% 261,953 o - 0.27% 16.54 

43 GLOBAL KNITS S.A.C. 4,219,509 926,755 355.30% 0.39% 107,628 22,046 388.20% 0.11% 39.20 42.04 

44 EXPORTE IMPORT D'GA TA SOLO PARA TI S.A.C 4,146,693 2,739,109 51.39% 0.38% 233,390 167,867 39.03% 0.24% 17.77 16.32 

45 TEJIDOS SAN JACINTO S.A 3,812,806 1,624,278 134.74% 0.35% 816,070 345,613 136.12% 0.84% 4.67 4.70 

46 COTTON DESIGNS SA. 3,761,374 3,152,906 19.30% 0.34% 89,002 77,459 14.90% 0.09% 42.26 40.70 

47 ALMERIZSA. 3,695,573 2,962,798 24.73% 0.34% 127,370 119,193 6.86% 0.13% 29.01 24.86 

48 FIBRAS MARINAS SA. 3,674,799 3,758,888 -2.24% 0.34% 823,315 899,944 -8.51% 0.85% 4.46 4.18 

49 WESTERN COTTON SA. 3,567,917 2,644,558 34.92% 0.33% 1,588,496 1,333,285 19.14% 1.64% 2.25 1.98 

50 FABRICA DE TEJIDOS ALGODONERA LIMEÑA S.A. 3,545,525 1,673,938 111.81% 0.32% 237,364 132,641 78.95% 0.25% 14.94 12.62 

51 TEXGROUP SA. 3,389,643 3,224,294 5.13% 0.31% 80,906 82,812 -2.30% 0.08% 41.90 38.94 

52 TEXTIL OCEANO S.A. C 3,298,088 2,096,301 57.33% 0.30% 484,287 275,976 75.48% 0.50% 6.81 7.60 

53 CORPORACION MODA TEXTIL S.RL. 3,229,212 o 0.29% 170,403 o 0.18% 18.95 

54 COATS CADENA S.A. 3,222,985 1,534,926 109.98% 0.29% 516,295 207,366 148.98% 0.53% 6.24 7.40 

55 MFH KNITS S.A.C. 3,211,430 1,978,999 62.28% 0.29% 110,191 33,440 229.52% 0.11% 29.14 59.18 

56 CORPORACION El PILAR SA C 3,208,403 1,768,164 81.45% 0.29% 101,049 60,722 66.41% 0.10% 31.75 29.12 

57 CORPORACION SANTA MARIA SA. 2,920,270 3,390,667 -13.87% 0.27% 68,089 110,134 -38.18% 0.07% 42.89 30.79 

58 ABE CRISANTO CESAR 2,873,664 4,671,609 -38.49% 0.26% 26,095 49,406 -47.18% 0.03% 110.12 94.56 

59 RETEX PERUANA SA. 2,826,298 1,939,678 45.71% 0.26% 532,843 394,256 35.15% 0.55% 5.30 4.92 
60 TEXTILERIA GREMIOS UNIDOS S.A.C. 2,697,273 o - 0.25% 64,087 o - 0.07% 42.09 

61 PERU PIMA S.A. 2,542,309 1,826,940 39.16% 0.23% 373,297 311,353 19.90% 0.39% 6.81 5.87 
62 CENTRAL DE COMERCIO ALGODONERO S.A.C. 2,532,224 o - 0.23% 1,208,223 o - 1.25% 2.10 
63 TEXTIL EL AMAZONAS SA. 2,517,436 1,852,022 35.93% 0.23% 203,474 156,923 29.66% 0.21% 12.37 11.80 
64 EL MODELADOR S.A. 2,455,736 730,573 236.14% 0.22% 80,738 19,979 304.11% 0.08% 30.42 36.57 
65 CONTEMPO MEGASTORE S.A.C. 2,375,500 o 0.22% 132,957 o - 0.14% 17.87 
66 TEXTILES REUNIDOS S.A.C. 2,337,515 822,272 184.28% 0.21% 81,448 37,169 119.13% 0.08% 28.70 22.12 

67 CONFECCIONES RITZV S.A. 2,325,204 1,081,029 115.09% 0.21% 94,937 43,733 117.08% 0.10% 24.49 24.72 

68 FABRICA DE TEJIDOS LA BELLOTA S.A. 2,307,802 2,299,101 0.38% 0.21% 280,701 280,059 0.23% 0.29% 8.22 8.21 

69 ALL COTTON SA. 2,294,919 3,631,062 -36.80% 0.21% 74,645 102,502 -27.18% 0.08% 30.74 35.42 
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70 COMERCIAL THORSAC. 2,245,508 o 0.20% 162,736 o - 0.17% 13.80 

71 MERCOTEX SAC. 2,184,335 1,094,709 99.54% 0.20% 84,781 63,241 34.06% 0.09% 25.76 17.31 

72 MERCANTIL ALGODONERA SAC. 2,155,756 138,020 1461.92% 0.20% 1,042,785 71,218 1364.22% 1.08% 2.07 1.94 

73 ZA PAN A YERVA VTCTOR 2,125,111 309,405 586.84% 0.19% 1,118,748 166,933 570.18% 1.16% 1.90 1.85 

74 NM & C TEXTILES SAC 2,026,713 889,186 127.93% 0.18% 128,899 48,587 165.30% 0.13% 15.72 18.30 

75 RLAS URSA . 2,000,146 2,316,440 -13.65% 0.18% 712,183 847,118 -15.93% 0.74% 2.81 2.73 

76 RHIN TEXTI L S.A . C 1,956,330 954,398 104.98% 0.18% 56,212 35,209 59.65% 0.06% 34.80 27.11 

77 INDUSTRI AS MA YOVIA E.1.RL. 1,930,949 1,333,350 44.82% 0.18% 21,485 10,856 97.91% 0.0'2% 89.87 122.82 

78 1818S.A .C. 1,930,368 1,007,216 91.65% 0.18% 300,495 225,514 33.25% 0.31% 6.42 4.47 

79 MULTI TA LENTO CONFE CCIONES S.C.R.L. 1,821,220 1,206,908 50.90% 0.17% 71,724 37,168 92.97% 0.07% 25.39 32.47 

80 GAITEXSA 1,794,501 1,419,353 26.43% 0.16% 40,127 29,894 34.23% 0.04% 44.72 47.48 

81 O ILEXSA 1,789,440 2,475,345 -27.71% 0.16% 57,513 75,925 -24.25% 0.06% 31.11 32.60 

82 CONFE CCIONES SAN ANTONIO S.R.L. 1,767,517 1,230,272 43.67% 0.16% 55,183 40,239 37.14% 0.06% 32.03 30.57 

83 SAN MIGUE L INDUSTRI AL S.A . 1,753,140 1,762,161 -0.51% 0.16% 75,805 75,911 -0.14% 0.08% 23.13 23.21 

84 CONSORCIO TEXTIL EXPORTA DOR S.A .C. 1,704,710 o 0.16% 20,591 o 0.0'2% 82.79 

85 CORPORA CION TAYSSIRSAC. 1,679,000 2,635,400 -36.29% 0.15% 144,936 222,108 -34.75% 0.15% 11.58 11.87 

86 FABRICA DE TEJIDOS DE PUNTO A LPA CRYL SA 1,675,334 1,347,997 24.28% 0.15% 30,984 24,m 25.08% 0.03% 54.07 54.42 

87 IND. TEXTILES DE SU D AMERICA SAC. 1,639,633 832,122 97.04% 0.15% 212,530 126,838 67.56% 0.22% 7.71 6.56 

88 QU ISPE HU AMAN WAL TER RUBEN 1,615,106 o 0.15% 96,759 o 0.10% 16.69 

89 IBEROAMERICANA DE PLASTICOS SAC. 1,590,445 o 0.15% 847,055 o 0.88% 1.88 

90 MANU FA CTURAS AMERICA S.RL 1,590,100 916,992 73.40% 0.15% 41,413 27,890 48.49% 0.04% 38.40 32.88 

91 MARINA TEXTILSAC. 1,565,455 2,130 73395.54% 0.14% 74,155 122 60682. 7<:!'k 0.08% 21.11 17.46 

92 TEXPIMA SAC. 1,499,578 884,250 69.59% 0.14% 57,314 25,060 128.71% 0.06% 26.16 35.29 

93 TEXTIL ONL Y STAR SAC. 1,490,111 780,599 90.89% 0.14% 110,427 42,511 159.76% 0.11% 13.49 18.36 

94 MARGAS.RL. 1,410,397 999,673 41.09% 0.13% 15,217 10,086 50.87% 0.02% 92.69 99.11 

95 SAMITEXSA 1,383,004 531,489 160.21% 0.13% 39,370 19,570 101.18% 0.04% 35.13 27.16 

96 ALAMO INDUSTRIA L GRO U P  S.R.L . 1,372,056 o - 0.13% 50,601 o . 0.05% 27.12 -

97 VEGA MENDOZA MARUJA E DITH 1,354,375 o - 0.12% 18,075 o . 0.02% 74.93 

98 T & T ANN CHRISTY S.R.L . 1,340,523 605,545 121.37% 0.12% 50,093 30,195 65.90% 0.05% 26.76 20.05 

99 CETCO S.A . 1,333,435 385,148 246.21% 0.12% 66,212 19,396 241.37% 0.07% 20.14 19.86 

100 MANUFA CTURAS DEL SURSA 1,316,822 979,427 34.45% 0.12% 441,561 382,512 15.44% 0.46% 2.98 2.56 

SUBTOTAL 100 PRIMERAS 961,379,813 702,141,459 36.92% ffl:14% 84,435,519 66,243,169 27.46% ffl.25% 11.39 10.60 

SUBTOTAL RESTO 134,380,407 135,382,380 -0.74% 12.26% 12,339,029 15,503,123 -20.41% 12.75% 10.89 8.73 

TOTAL 1,095,760,220 837,523,839 30.83% 100.GO% 96,n4,548 81,746,292 18.38% 100.80% 11.32 10.25 
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5.3.2 Empresas Medianas y Pequeñas: 

• Entre 1 O y 200 trabajadores.

• Generalmente especializadas y flexibles.

• Productividad baja

• Necesidad de acceder a tecnologías de punta

5.3.3 Micro empresas 

• Menos de 1 O trabajadores.

• Alto grado de informalidad.

• Necesidad de capacitación.

• Abastecen solo mercado local.

5.4 LA INDUSTRIA TEXTIL-CONFECCION DEL FUTURO 

El futuro del sector y su supervivencia está ligado a un único 

objetivo general: suministrar lo que demande el mercado y para 

alcanzarlo se deberá trabajar en las áreas que inciden en su 

desarrollo para poder ser un sector competitivo y globalizado. Las 

empresas del sector deberán nutrirse de las siguientes fuentes: 

5.4.1 Entorno {Instituciones/servicios requeridos): 

Promoción del Comercio Exterior 

Escuelas de Formación Empresarial 

Escuelas Técnicas Superiores 

Escuelas de Diseño 

Investigación y Desarrollo 

Laboratorio de Análisis y Calidad 

Servicios de Asesoría Técnica y Ambiental 
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5.4.2 Configuración del producto 

Dinamizar el uso de fibras naturales y sus mezclas, hilados 

innovadores. Creación de Marca y denominación de Origen como 

diferenciación del producto textil. 

5.4.3 Configuración del Diseño-Moda 

Gran capacidad de Diseño incorporando al producto el Diseño 

asistido por computadora (CAD). 

5.4.4 Configuración de la Formación: 

Mandos superiores e intermedios calificados ( en técnicas 

industriales y de comercio exterior). 

Incorporación de diseñadores, estilistas y patronistas. 

5.4.5 Configuración Comercial 

Adaptación de nuevos canales comerciales (Internet, ventas por 

catálogo) 

Publicidad y consorcios de exportación 

Nivel de calidad garantizado y certificado 

5.4.6 Configuración Industrial 

Estructura ágil en Subcontratación 

Estructura Industrial flexible 

Producción en lotes pequeños (Rapidez, calidad, precio) 

Estructura de apoyo en Acabamiento Textil (Servicio de terceros 

calificados). 

Cooperación lnter-empresarial, experiencias exitosas. 
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Arbol de Problemas de la Cadena Productiva Textil - Confecciones 

1 
Caída del Empleo y su Disminución de los Ingresos 

1
Pérdida de Mercado 

1 calidad 

1 

Insuficiente Nivel de 

Competitividad de la 

cadena •1 conexas 

1 
Deficiente Desarrollo Escasa y Deficiente 

Dificultad de acceso a de Tecnología Formación Especializada 
Mercados 

1 1 1 1 
Falta de programas Insuficiente oferta de 

Deficiente Escasa Diseño y moda 
adecuados a la población centros especializados Insuficiente información 

organización de la Transferencia de Incipientes 
objetivo y en los lugares de capacitación a de mercados 

Producción Tecnología 
estratégicos diversos niveles 

1 Carencia de 
Insuficientes de Falta de 

1 1 1 
Identificación de nichos Inadecuada e Insuficiente 

Normas Técnicas Información Obsolescencia de de mercado 
tecnológica Ausencia 

Asistencia Técnica 
Maquinaria y Equipo 

de control y escaso 1 
de calidad mantenimien\o 1 Inadecuados Canales 

1 Formación empírica 
Nula l&D 

y de Comercialización 
no sistematizada 

Inadecuada Selección y 1 
Manejo de Insumos 1 

' Falta de Desconocimiento de 
cultura la Propiedad 

. l ambiental Intelectual 

Inadecuado Desconocimiento 
1 1 de manejo y 1 

Especificaciones tratamiento de Poco l Carencia de redes y Dumping y 

Técnicas residuos conocimiento organización de contrabando 
de oferta 

Normatividad 1 
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Fiscal 
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VI DESCRIPCION DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION 

6.1 OBJETIVOS 

Para los fines de estas pautas, un Sistema de Información puede definirse 

como un sistema cuyo objetivo es proporcionar, en el momento oportuno, 

información pertinente a las personas apropiadas de la empresa. La 

información así proporcionada debe ayudar a los jefes y funcionaras de 

todos los niveles de la organización: 

a. A planificar sus actividades a corto y largo plazo.

b. A organizar las tareas que exige el plan.

c. A vigilar la ejecución de las tareas y actividades para comparar y

controlar con el plan los resultados obtenidos.

d. A tomar cualquier clase de medidas correctivas necesarias o hacer

un nuevo plan de actividades.

En esta forma el Sistema de Información ayuda a la empresa a manejar 

sus diversas actividades y a coordinar los bienes y las actividades de las 

funciones de finanzas, personal, mercadotecnia y fabricación, de manera 

que se logren todos sus objetivos. 

Toda empresa requiere alguna forma de Sistema de Información, pero el 

grado de sofisticación que este debe tener depende de factores tales 

como: 

1. El medio ambiente de la empresa y su complejidad.

2. La envergadura de la empresa.

3. La estructura de organización y dirección.

4. El volumen de datos que es preciso manejar.

5. La amplitud del análisis de datos que se requiere.
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6. El tiempo de respuesta que se exige al Sistema de Información.

En general, un sistema de información se idea o proyecta para: acopiar 

datos, registrar y almacenar datos, poder ubicar datos en el momento 

preciso, procesar datos y transmitir y presentar información pertinente. 

Se menciona a continuación área por área en que consistiría el sistema 

de información, este cuadro fue diseñado de acuerdo al uso de la 

información clasificándose por categorías en términos de procesos: 
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FINANZAS Y CONTABILIDAD 

• Metae y Objetlvo6 de Orden Financiero 
• Olganlzaoión y PrlnclpiO& de 1a s Funciones Flnancleras 

Estructura Básica de • Compromisos Financieros y Firmas Autorizadas para 

Organización y Olrecclon 
Contraerlos 
• PrlnclpiOe y Polnlcas de Contabllldad 

'Planeamiento financiero a Largo Plazo 
'Estructura del Actlvo Total y del capital 

Planeamiento Estrateglco 

'Presupuesto Anual 
'Plan de Desembolsos de Cepita! 

Planeamiento Tactlco 'Estados Fianancieros proyectados: Planeamiento Financiero 
a Corto PlaZo (Balanoe general, Estado de Ganacias y 

Perdidas y Caah Flow) 

"Comparacion de Estados Financieros Reales vs Estados 
Financieros Proyectados 
'Prasupuesto y Control de Gastos de Operaciones 
'Análisis de Fondos 

Control de la Organización 
'Adminlstracion y Control de Oeude a Largo Plazo 
'Audltor1a Interna y Control Interno 

y Dlreecion 
'AnéUsls de Var1aclones del Control de COstos (Costos 

Standard) 
'Otras Mediciones de Actuacion o Oesempeno: Análisis 
Basado en Ratios 

Capital de Trabajo 
Bienes de Active lngre905 y COstos 

Contabilidad 
Fijo Existentes de Operación 

'Efectivo y • Adqulslcion 'Facturaclon 'Centro de 
Tesorería (Costo de! y Registro Costos 
'Recibos de activo fijo) de Pedidos 'Responsabi-

Efectiva -Vida Esti- *Existencias tidad e lnfor-
•cajaChioa madayOe- y Ordenes maclon 
'Cambio de preclaolon de Compra 'Mayor y Esta-

Admlnistraclo de Datos Mcneda del Activo de Materiales dos Financie-
(Registro de Extanjera Fijo 'Costo de ros (Oebltos/ 

Transacciones) 'Cuentas por 'Registro de Producclon Creditos) 
Pagar: Costos de 'Planilla "lmputacton 
-Pagos Manteni- de Gastos 
-Monedas miento Generales 
-Descuentos 'Servicio de 
'Cuentas por la Deuda a 

Cobrar. Largo Plazo 
-Antigüedad 
-Cobranza 

SISTEMA DE INFORMACION 

MERACDOTECNIA, DISTRIBUCION Y 
RECURSOS HUMANOS 

TRANSPORTE 

• Melas y ObjetivOS • Metas y Objel"'°9 
• Organi.ZllclOn y Funciones • Dlsposlclon de la Olganlzacl0n 
Especificas (cargos del • Polttloas y Procedimientos 
Personal 
• Politices de Pe111onal 

"Planeamiento alargo Plazo de "Planeamiento a largo Plazo de Mercadotecnia. 
los Recursos Humanos Olstrtbuolon y Transporte 
"Categorías & Estructuras de 'lnvestigacion de mercados, Ciclo de Vida de 

Salarios los Productos, Balance entre Oferta y Demanda, 
Precios a Largo Plazo, Segmentos del Mercado 
Desarrollo de Nuevos Productos 

·Plan de Organización y Control "Pronostico de Ventas y Planes 
'Plan de Desarrollo de *Precios a Corto Plazo 
Habilidades 'Normas de SeMoios al Cliente 
'Plan de Remuneraciones y 'Normas de Almacenamiento 
Beneficios 'Planes de Despacho o Embarque 

'Control de Sueldos y Salarios 'Análisis de Ventas y Tendencias 
"Control de Ausencias 'Análisis del Oesempeno de la Función de Ventas 
•Control de Salud y Seguridad *Control de Gastos de Venta 
"Quejas "Análisis de las Variaciones de los Contratos 
-Vacantes 'Análisis de la Partlolpacion del Mercado 
'Rallos de Efeotivt<lad 'Rentabilidad de los Productos 

'Satlsfacclon de los Clientes 

Mercadotecnia Oistrlbucion Transporte 

"Perfil de los Empleados "Captaclon de 'Datos sobre 'Datos sobre 
'Nuevas Contrataciones y Fecha Datos de Venta Facilidades Utillzacion de 
de Terrninaclon de los Contratos 'Datos sobre deAlamace- Cemlonesy 
"Registro de Ausencias Mezcla de namlento Embarca-
'Inventario de Habilidades & Productos 'Oisponiblll- clones 
Datos de Adiestramiento 'Datos sobre dad de ·Historia de 
'Datos de Evaluacoln de Personal Funclonamlen- Camiones y Compras de 
•Registros de Salud y Accidentes to de las Ofici- Despachos Camiones 

nas de Ventas *Datos sobre 'Historia del 
"Datos sobre Programa- Manten!-

Control de cion de miento de 
Existencias Vehlculos Venlculos 
' lnforrnacion y Movimlen-
sobre Clientes to de Pro-

duetos 
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OPERACIONES DE PRODUCCION 

Producclon Admlnletraclon de Materiales 

• Meta& y Ot,Jetivoe de la • Met89 y Objetivos oo 
Producclon Adm de Matatiales 
• O!sposlcion de la • Olspoelclon de la 

Organización Organlzaoión 
• Pol�loas y Procedimientos • Pollticas y Procedimientos 
de Produccion de Compra de Materiales 

'Plan de Producclon a Largo 'Plan a Largo Plazo de 
Plazo Obtenclon de Matertales 
' ln\/88tlgacion y Desarrollo 
(l&D) 

'Plan de Producclon Anual *Plan Anual de Suministro de 
'Plan de Suministro de Energía 
personal *Plan Anual de Compra de

Materiales 

'Programaclon y Control de ' lnspecclon de Materiales 
la Producclon 'Control de Existencias 
'Control de Procesos 'Análisis de Var!aciones 
*Control de Calidad 
'Análisis de Variaciones 

*Estadísticas de Producclon "Lltilizacion de Materiales y 
'Datos sobre Existencias de Energía 

Productos 'Lista de Proveedores de 
•uso de la Mano de Obra Materiales 
'Nivel de Reprocesos 'Registro de Compras 
'Datos sobre la Utllizacion de 'Datos sobre Existencias de 

Equipos MateNales 
'Datos sobre Control de 
calidad 
'Datos sobre Ordenes de 
Trabajo 

Mantenimiento 

• Metae y Objetivos en 
Adm de Matet1ales 
• Oisposicion de la 
Organización 
• Polltloas y Procedimientos 
de Mantenimiento 

'Plan de Mantenimiento a 
Largo Plazo 

'Plan Anual de 
Mantenlme!nto 
(Mantenimiento protecti\lO 
por ejemplo) 

'Análisis de Ciclo de 
Mantenimiento 
'Control de Existencias 
de Repuestos 

"Periodos de Parada 
Forzosa 
"Uso de Repuestos 
'Oistribuclon de la Mano de 

Obra de Mantenimiento 



6.2 DESCRIPCION DE SISTEMA DE COMPRAS 

6.2.1 Compras de Bienes 

Las necesidades de compras se originan en cualquiera de las 

áreas de la empresa. El procedimiento es como sigue: 

6.2.1.1 Pedido 

1. Cada área identifica sus necesidades. Estas necesidades son

definidas a través de la Nota de Pedido. En el caso de algún Almacén 

de Area se establecerá por determinados artículos una cantidad 

mínima (stock mínimo) a partir de la cual se tiene que reponer la 

existencia con una Nota de Pedido. El sistema avisará al almacenero 

de cada área cuando la última salida sobrepase el stock mínimo e 

inmediatamente emitirá su Nota de Pedido al Almacén Central quien 

verificará por sistema que efectivamente se encuentra desabastecido 

el Almacén de Área. La responsabilidad de solicitar el 

reabastecimiento de los stocks mínimos será del almacenero de área. 

2. La Nota de Pedido estará formateada en el Sistema de Logística

opción ingreso de pedido. Al identificarse la necesidad, el solicitante se 

dirigirá al Jefe de Sección o Gerente de Área quien a través de su 

secretaria ingresará al sistema la Nota de Pedido, la cual será 

autorizada y direccionada al Almacén de Área con la clave de cada 

Jefe de Sección o Gerente de Área. En el caso que no hubiera 

secretaria en el área respectiva, se nombrará una persona encargada 

quien se responsabilizará del llenado de Notas de Pedido. 
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3. La codificación de la Nota de Pedido será la siguiente. Los tres

primeros números corresponderán al centro de costos de la gerencia 

respectiva, los siguientes seis dígitos serán correlativos. 

4. La secretaria de cada área deberá llenar todos los espacios a los

que tenga acceso y que formato consigne. 

• La cabecera donde se consignan los datos de: solicitado por, gerencia,

sección, fecha de pedido, centro de costos, hora, tipo de pedido y de

ser el caso el número de PCP al que corresponde.

• Número de ítem, descripción técnica y/o nombre comercial del

producto, donde se indicarán características técnicas al detalle y/o el

nombre comercial que permita la identificación clara y rápida del

producto.

• La marca está referida a la sugerencia del solicitante según producto

que será atendido o adquirido.

• La cantidad y unidad del pedido que se solicito.

• Origen: Nacional o Extranjero.

5. La secretaria del área deberá tener acceso a la tabla de códigos de

productos de almacén lo que le permitirá llenar el código de éstos. 

6. En la parte inferior de la nota de pedido se encuentra el campo

Motivo, en el cual la secretaría del área deberá identificar el motivo y 

de ser necesario adicionar los comentarios correspondientes en el 

recuadro de notas importantes. 

7. La secretaria vía computadora remitirá la Nota de Pedido al jefe de

sección o gerente de área. El jefe de sección o gerente de área 
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ingresará su password para aprobar el pedido en el sistema con lo que 

lo direccionará al almacén de área correspondiente. 

8. Una vez aprobada la nota de pedido por el jefe de sección o

gerente de área, la nota de pedido no podrá ser modificada. 

9. En caso se presente la necesidad de servicios externos como:

teñido, costura, etc., el jefe de sección o gerente de área deberá emitir 

las notas de pedido correspondientes a los materiales y/o productos a 

utilizar y en el formato de cada nota de pedido se marcará el motivo 

Transformación, con lo que aparecerá la hoja de transformación en la 

pantalla. Se podrá asignar más de una nota de pedido a una hoja de 

transformación. 

10. La hoja de transformación será remitida a la gerencia de logística

para su información. El despacho de los materiales y productos al 

proveedor se realizará con una guía de remisión. La guía de remisión 

deberá ser tramitada por almacén central. 

6.2.1.2 ALMACENES 

11. El almacenero diariamente recibe vía sistema el reporte de Notas

de Pedidos pendientes. En dicho reporte al indicar una Nota de Pedido 

específica, visualizará los ítems que comprende y deberá llenar los 

espacios respectivos. 

12. El almacén de área consultará con el sistema:

• Código de almacén del producto.

• Stock y ubicación en inventarios.
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Llenará la información en los recuadros de código de almacén, stock 

de almacén y si es el caso los ítems a comprar. 

13. El encargado del almacén del área después de recepcionar,

verificar el inventario y llenar los espacios correspondientes procederá. 

13. 1 Al despacho del pedido

• El documento sustentatorio para el retiro de pedidos de almacén

es la Guía de Almacén-Salida de uso interno en la que se

detallará los ítems a entregar, código, descripción, número de

Nota de Pedido, unidad y si fuera el caso se llenará

Observaciones. La información de la Guía de Almacén se llenará

automáticamente al ingresar el número de la Nota de Pedido. El

sistema tendrá un acumulador interno por cada Nota de Pedido,

lo que posibilitará atender un pedido en diferentes ocasiones.

• La copia de la Guía de Almacén deberá estar correctamente

llenada y con las firmas respectivas.

• El sistema de almacenes es integrado. Almacén central deberá

emitir un reporte actualizado de Inventario por áreas que

semanalmente será entregado a Contabilidad para su análisis.

Además cada almacén del área podrá emitir su propio Bincard de

Inventario según sus necesidades.

13.2 En caso de no poder atender un pedido el almacén de área lo 

direccionará al almacén central para que se realice la búsqueda en 

los otros almacenes y en caso de no existir el pedido realice la 

requisición a logística. 

13.3 En caso de detectarse un ítem en stock mínimo el encargado del 

almacén de área enviará la Nota de Pedido al almacén central., 
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quien direccionará la Nota de Pedido a Logística. El Gerente de 

Logística será quien determine la compra para reposición de stocks 

mínimos. 

14. En caso de útiles de escritorio la secretaria del área o persona

encargada deberá emitir la Nota de Pedido mensualmente, según las 

necesidades conocidas del área. 

15. El campo clave para acumular los despachos en el número de Nota

de Pedido. 

16. Al llegar la Nota de Pedido al almacén central vía sistema, el

almacén central realizará la búsqueda del ítem en los otros almacenes, 

en caso de encontrar el ítem vía sistema enviará la Nota de Pedido y 

avisará al solicitante que deberá acercarse a dicho almacén a recabar 

su pedido. 

17. En caso de atender parcialmente el pedido, el sistema logística

deberá contemplar la parte pendiente para poder acumular con los 

despachos siguientes y llevar el control pertinente de cada Nota de 

Pedido. 

18. En caso de no haber en ninguno de los almacenes el producto

requerido, enviará la nota de pedido al Gerente de Logística. 

19. El Jefe de almacenes deberá llevar el control de todas las Notas de

Pedido transmitidas a logística y el tiempo promedio de atención. 
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6.2.1.3 LOGISTICA 

20. Mediante el sistema la información llegará al Gerente de Logística.

En el sistema se distinguirá si es una compra nacional o es una 

importación, con lo que se direccionará la Nota de Pedido al asistente 

encargado de su tramitación. 

21. Por la sección y el origen de la Nota de Pedido se Identificará el

ejecutivo de compras que tendrá que efectuar el proceso de compra 

de cada ítem. 

22. Los ejecutivos de compra estarán distribuidos de la siguiente

manera: 

• Compras Importaciones primera parte: Materias Primas, Hilandería,

Tejeduría, Control de calidad.

• Compras Importaciones segunda parte: Tintorería, mantenimiento,

confecciones.

• Compras locales primera parte: Materias Primas, avíos, hilandería,

tejeduría.

• Compras Locales segunda parte: tintorería, mantenimiento,

confecciones.

• Compras locales e importaciones: Materiales de equipo que no son

de planta, bienes de economía y otros.

Todos los requerimientos de repuestos nacionales e importados serán 

solicitados por el área de mantenimiento. 

61 



23. Los Ejecutivos de Compra revisarán en la computadora las Notas

de Pedido recibidas y buscarán en la base de datos los mejores 

proveedores según el pedido que tienen. 

24. El Ejecutivo de Compra seleccionará tres proveedores, pedirá por

fax o correo electrónico las cotizaciones respectivas. 

25. El Ejecutivo de Compra deberá pedir cotizaciones incluyendo

condiciones de precio, forma de pago, fecha de envío, garantías, 

soporte técnico, etc., y en casos específicos de un nuevo proveedor o 

de un producto que se solicita por primera vez, pedirá muestras las 

que serán aprobadas por el Jefe de Sección. 

26. El Jefe de Sección deberá consultar con el solicitante del producto

en cuanto a calidad de éste. 

27. Recibidas las cotizaciones y aprobada la muestra por el solicitante

y el Jefe de Sección, el Ejecutivo de Compras ingresará las 

condiciones de precio, forma de pago, fecha de envío, garantías, 

soporte técnico, entre otros. Dicha información servirá para evaluar y 

elegir la mejor alternativa. 

28. El Gerente de Logística tendrá acceso a los pedidos y sus

respectivas cotizaciones vía sistema y podrá negociar con los 

proveedores y determinar la opción más favorable, con lo que 

autorizará la emisión de la Orden de Compra. 

29. El asistente de logística entregará al gerente de logística las

Ordenes de Compra emitidas. Estas Órdenes de Compra serán 
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obtenidas del sistema de modo que se identifique si es un proveedor 

antiguo con solo ingresar el código del proveedor y se visualice 

inmediatamente sus datos. En caso de tratarse de un nuevo 

proveedor, el sistema permitirá la actualización de la base de datos de 

proveedores. Al ingresar los datos del proveedor en la Orden de 

Compra estos servirán para la base de datos de proveedores. Los 

datos deben llenarse completamente, de lo contrario no permitirá emitir 

la Orden de Compra. La Orden de Compra contendrá un número 

correlativo, área de origen, número de Nota de Pedido. Al ingresar el 

número de Nota de Pedido, automáticamente se mostrará el contenido 

de la Nota de pedido. El Gerente de Logística o Gerente General 

aceptará las Ordenes de Compra dependiendo de las políticas de la 

empresa. En caso de Activos Fijos, Materias Primas y servicios 

especiales serán aprobados por la alta dirección. La información de la 

Orden de Compra se integrará con la(s) factura(s) a emitirse 

posteriormente. 

30. El gerente de logística según niveles de decisión dados por la Alta

Dirección y que están establecidos en las políticas de compras de la 

empresa, procederá a la liberación por sistema de las Ordenes de 

Compra cuyas cotizaciones se encuentren en el rango de montos 

autorizados a su cargo. Las Ordenes de Compra de valores 

significativos serán liberadas por sistema por la Gerencia General 

(como materia prima, activos fijos y servicios especiales). 

• Original 

• Copia 

• Copia 

• Copia 

: Proveedor 

: Finanzas 

: Almacén Central 

: Ejecutivo de Compras 
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31. Una vez emitida la Orden de Compra, debe ser visada al firmarse

por el Gerente de Logística o Gerente General dependiendo de quien 

aprobó las cotizaciones. 

32. Luego de la presentación de esta documentación a la persona a

quien corresponda su aprobación, se tendrá. 

• Si la orden de compra fue visada, se enviará al Ejecutivo de

Compras para que la emita vía fax o por correo electrónico al

proveedor, autorizándose la compra. Avisándole al proveedor el

recojo obligatorio de la Orden de Compra original para poder dejar

su mercadería en vigilancia.

• Si no se visa la Orden de Compra, se enviará al Ejecutivo de

Compras para que reformule su propuesta de compra y renegocie

con los proveedores si fuera el caso.

33. Con la Orden de Compra recibida el proveedor preparará la

mercadería a enviar, pero deberá acercarse al área de Logística para 

recoger la Orden de Compra original, sin la cual no podrá dejar la 

mercadería y efectuar la venta. 

34. Cuando el proveedor envíe la mercadería deberá dejar la siguiente

documentación: 

• Guía de Remisión original y tres copias.

• Orden de Compra Original

• Factura Original y copia Sunat (si se da el caso)
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6.1.2.4 VIGILANCIA 

35. Cuando llega la mercadería vigilancia revisará la existencia de los

siguientes documentos: la Orden de Compra original, Guía de 

Remisión (original + 4 copias) y Factura (original + copia) (si se da el 

caso). Avisará al auxiliar de Almacén Central, quien tiene la 

responsabilidad de verificar los ingresos de mercaderías con la Guía 

de Remisión del proveedor y la Orden de Compra en coordinación con 

el auxiliar del Almacén de área. 

36. Al recibir la documentación tendrá que verificar que el proveedor

entregue la Orden de Compra original aprobada, en caso de no ser 

así, la mercadería no podrá ingresar. 

37. Si se tratase de una entrega parcial de la orden de compra, el

proveedor deberá traer una fotocopia de la orden de compra. La orden 

de compra original ya fue entrega en el primer envío. 

38. Al recibir una fotocopia de la orden de compra por entrega parcial

antes de realizar cualquier verificación, el responsable de almacén 

central deberá consultar vía sistema que la orden de compra se 

encuentre pendiente. Caso contrario no aceptará la recepción del 

envío. 

39. El vigilante sellará todos los documentos indicando la fecha y hora

de ingreso. Se anotará en un cuaderno de incidencia los conceptos 

necesarios; haciendo firmar al proveedor, al almacenero y responsable 

de recepción y registro de obligaciones. No se debe quedar en 
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vigilancia ningún documento ni demorarse en entregar a quien 

corresponda. 

40. El vigilante archivará una copia de la Guía de Remisión para fines

de control de ingreso de mercadería. 

41. Vigilancia entregará la siguiente documentación a la Recepción y

Registro de Obligaciones: 

• Factura (original y copia Sunat)

• Guía de Remisión (copia)

• Orden de compra (original o copia dependiendo el caso).

La orden de compra contendrá una observación en la parte inferior: 

"La guía de remisión deberá hacer referencia al número de orden de 

compra para permitir el ingreso de la mercadería". Dicha información 

será verificada por el vigilante. En caso contrario el vigilante avisará al 

proveedor que deberá llenar el dato solicitado. 

42. Vigilancia entregará al auxiliar del almacén de área una copia y el

original de la guía de remisión sellada y llenada. Otra copia de guía de 

remisión será entregada al auxiliar del almacén central. 

6.2.1.5 RECEPCION-ALMACENES 

43. Cada almacén de área enviará a un auxiliar de almacén, quien

verificará la mercadería que ha sido remitida. El auxiliar de almacén 

central será el responsable de la recepción de la mercadería. 

44. El auxiliar del almacén de área y el auxiliar del almacén central

verificarán y anotarán el ingreso de la mercadería, cantidad física y 
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dependiendo del tipo de mercadería a ingresar deberán realizar el 

pesaje correspondiente para comparar lo recibido con lo que se 

consigna en la Guía de Remisión. 

45. Las Guías de Remisión en señal de conformidad deberán presentar

la firma de ambos responsables de almacenes y el proveedor sobre el 

sello de "RECEPCIONADO, SUJETO A VERIFICACION". 

45.1 Si hay demás de lo que indica la guía de remisión: 

El almacenero central y el almacenero de área ingresan al sistema de 

almacén de área y llenan el formato de ingresos excepcionales 

emitiéndose una copia para almacén central y una copia para almacén 

de área. Por sistema llega la información a logística para informarse y 

a contabilidad para el análisis de inventario. El formato contendrá 

obligatoriamente información de la guía de remisión con que llegó y se 

valorizará la mercadería proporcionalmente al costo con la que incluye 

la guía de remisión y el formato de ingreso excepcionales. Este 

formato se integrará para la emisión del inventario. 

45.2 Si hay de menos de lo que se indica en la guía de remisión: 

No se acepta la mercadería y se informa a logística. 

46. Se devolverá al proveedor una copia de la Guía de Remisión

sellada y llenada por vigilancia. 

47. El auxiliar de almacén de cada área archivará la copia de la guía de

remisión con el sello de "RECEPCIONADO, SUJETO O 

VERFICIACION", y firma del auxiliar de Almacén Central. 
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48. Aceptada la mercadería ingresará físicamente a cada almacén de

área en donde se realizará el control de calidad de la mercadería 

ingresada y se registrará en sistema dicho ingreso de modo que 

posteriormente se integre dicha información al Almacén Central para el 

Reporte de Inventario General enviado a Contabilidad. El almacenero 

de área actualizará el stock con los datos de la guía de remisión que 

originó la compra, al ingresar el número de la orden de compra. 

49. El sistema consultará por los ítems de la orden de compra en

cuanto a cantidad y código lo que podrá modificarse. El sistema podrá 

contemplar la posibilidad de recibir una Orden de Compra con varias 

guías de remisión, por lo tanto el sistema internamente irá acumulando 

los envíos de mercadería parciales. 

50. El auxiliar del almacén de área y el auxiliar del almacén central

procederán al inventario físico de la mercadería recibida comparándolo 

con los documentos de la guía de remisión e ingresos excepcionales 

dependiendo el caso. En caso de conformidad se sellarán las Guías 

de Remisión de cada almacenero con "VERIFICADO CONFORME", 

sobre el cual firmarán ambos auxiliares. 

51. En caso de no conformidad por faltante el Jefe del Almacén de

área emitirán un informe dirigido al Jefe de Almacén Central. El jefe de 

almacén central enviará al gerente de logística quien iniciara el trámite 

de regularización y/o reclamo ante los proveedores. Si el proveedor 

acepta el reclamo se informará al almacén central mediante un 

memorándum. El proveedor para poder dejar los productos deberán 

traer una copia de la Orden de compra más el memorándum emitido. 

En caso de no conformidad por sobrante se ingresa a sistema de 

almacén de área los documentos y llenan el formato de ingresos 
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excepcionales emitiéndose una copia para almacén central y otra para 

almacén de área. Por sistema llega la información a logística y a 

contabilidad. Estos documentos deben sellarse con: "Verificado 

conforme" (documentos para almacén de área y almacén central). 

52. En el caso de faltante de mercadería no se podrá actualizar el

inventario por la guía de remisión que contienen faltante hasta que se 

regularice pudiéndose captar un listado de almacén central por guías 

de remisión pendiente de verificación y almacén central archivará sin 

sello de "VERIFICADO, CONFORME" la guía de remisión en un file 

separado. 

53. De proseguir la conformidad incluyendo el caso de sobrante

Almacén Central emitirá dos Guías de Internamiento. Además enviará 

periódicamente el Reporte de Inventario a Contabilidad. 

54. Almacén central archivará la copia de la Guía de Remisión sellada

y una copia de la Guía de Internamiento. 

55. A partir de este momento podrá disponer el fin de la mercadería.

En caso fuera mercadería solicitada por Jefes de Sección o Gerentes 

de Área se comunicará con la secretaria avisando de la llegada del 

pedido. 

56. La secretaria deberá informar al solicitante para que se acerque al

almacén que le entregará la mercadería. El solicitante y el almacenero 

firmarán la Guía de Almacén Salida en señal de conformidad con la 

cual actualizará el Inventario por movimientos internos. 

57. El sistema llevará un control interno de la atención parcial de las

Órdenes de Compra, lo que acumulará hasta que se complete la 
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Orden de Compra. El sistema no permitirá el ingreso de ninguna Guía 

de Remisión si es que la Orden de Compra a la que se hace referencia 

ya se cubrió en su totalidad con otras Guías de Remisión. 

58. Una vez impresa la Guía de Internamiento el almacén central la

enviará a Contabilidad. 

6.2.1.6 CONTABILIDAD 

59. Vigilancia entregará a la Recepción y Registro de Obligaciones.

• Factura (original y copia sunat)

• Guía de Remisión (original y una copia)

• Orden de Compra (original)

60. La documentación recibida por la Recepción y Registro de

obligación deberá ser ingresada al sistema el cual le asignará un 

código y número correlativo de referencia en forma automática que se 

anotará en la Factura copia Sunat. Al ingresar el Número de la Orden 

de Compra el sistema identificará el número de Guía de Remisión, el 

número de Guía de Internamiento, el número de Nota de Pedido y la 

información necesaria para el provisionamiento. El encargado de 

ingresar la información al sistema indicará las cuentas apropiadas para 

el provisionamiento. Una vez aprovisionada las facturas por la totalidad 

de la Orden de Compra el sistema no me permitirá efectuar ningún 

otro registro. El sistema no permitirá el provisionamiento si no se ha 

emitido la Guía de Internamiento vía sistema. 

61. El área de Recepción y Reconocimiento de las Obligaciones

(Contabilidad) enviará la documentación recibida al asistente de 
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contabilidad que corresponda para analizar las cuentas por cobrar, 

emitir el Registro de Compras y el Listado de Obligaciones por pagar 

al cual tendrá acceso Administración y Finanzas. El Registro de 

Compras deberá contener según Reglamento IGV DL. 821. 

• Fecha de emisión del Comprobante

• Tipo de Documento de acuerdo a Codificación aprobada por

SUNAT.

• Serie de Comprobante de Pago

• Número de Comprobante de Pago

• Número de Comprobante por utilización de Servicio

• Número de RUC del proveedor

• Nombre, Razón Social o denominación del proveedor

• Base Imponible destinadas a operaciones Gravadas y Exportación

(A)

• Base Imponible destinadas a operaciones Gravadas de

Exportación o no Gravadas (B).

• Base Imponible por operaciones que no dan derecho a Crédito

Fiscal©

• Adquisiciones no Gravadas

• Impuesto General a las Ventas (A)

• Impuesto General a las Ventas (B)

• Impuesto General a las Ventas (C)

• Otros tributos y cargos que no formen parte de la Base Imponible

• Importe total de las Adquisiciones según comprobante de Pago

Pago efecto del Registro de Compras, las adquisiciones podrán ser 

registradas dentro de los cuatro períodos tributarios computados a 
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partir del primer día del mes siguiente de la fecha de emisión del 

documento que corresponda, siempre que los documentos respectivos 

sean recibidos con retraso. Vencido este último plazo y al perderse el 

Crédito Fiscal podrá contabilizarse el correspondiente impuesto como 

gasto o costo para efectos de Impuesto a la Renta. 

62. Al ingresar al sistema de Contabilidad se deberá emitir el Voucher

Ingreso como cargo del registro contable efectuado. 

63. El auxiliar de almacén central entregará a Contabilidad la Guía de

Internamiento original firmada asegurando la calidad por parte de la 

persona que lo solicitó. 

64. La Guía de Internamiento se adjuntará a la documentación que

Recepción y Reconocimiento de Obligaciones entregó. 

65. Contabilidad archivará una copia de la Guía de Remisión y la

Factura Sunat. El resto de la documentación se archivará a la espera 

de la programación de pagos respectiva. 

66. Contabilidad recibirá el listado "Programación de pagos a

proveedores semanales" del Comité de Caja, seleccionará los 

documentos solicitados y verificará que se encuentren completos y 

listos para su cancelación. 

67. Los documentos deberán ser enviados al Comité de Caja

adjuntando un Reporte de Traslado de Documentación que se usará 

como control tanto para Contabilidad (documentos de entrega) como 
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para Finanzas (documentos que recibe) y adjuntando, también, una 

lista de la documentación que no se está enviando y el por qué de ello. 

68. Todo traslado de mercadería y producto ya sea de la planta I a la

planta 11 o viceversa, así como el traslado para servicio de 

transformación deberá contemplar la emisión de una Guía de 

Remisión. 

6.2.1.7 FINANZAS 

69. La programación de pagos deberá realizarla el Comité de Caja que

luego de decidir la programación de pagos emitirá el listado 

"Programación de pagos a proveedores semanales" el cual lo enviará 

a Contabilidad para el traslado de la documentación correspondiente. 

El personal designado para el Comité de Caja en caso de montos 

significativos lo conformarán funcionarios competentes del área y los 

que se considere necesarios de otras áreas. En caso contrario la 

programación la realizará el personal designado conformado por 

personal del área de Administración y Finanzas. El límite del monto de 

aprobación dependerá de la política de la empresa. 

70. El Comité de Caja recibirá la documentación de la "Programación

de pagos a proveedores semanales" de Contabilidad adjuntándose el 

Reporte de Traslado de Documentación. Dicha documentación enviará 

a tesorería para la emisión de los cheques respectivos y archivará el 

reporte diario de cuadre de caja de tesorería. 
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71. La gerencia de finanzas podrá aprobar cheques según montos y

nivel de decisión que se especifique en las políticas de pagos de la 

empresa. 

72. Los cheques cuyos montos no puedan ser aprobados por el

Gerente de Finanzas y Administración serán revisados por él, pero 

aprobados por el Gerente General. 

6.2.1.8 TESORERIA 

73. Tesorería deberá emitir los cheques según la relación y los

documentos recibidos de Comité de Caja, y enviarlos a las personas 

autorizadas para las firmas respectivas de acuerdo a los montos y 

nivel de decisión que se especifiquen en las políticas de pagos. Al 

emitirse el cheque el sistema generará un voucher cheque motivo 

"Cheques en Tránsito" numerado correlativamente y referenciando el 

código de factura (ingresado en contabilidad al realizar el 

provisionamiento de la factura), la cual especificará el egreso como 

cheque en tránsito en el asiento automático. 

74. Tesorería deberá devolver a Contabilidad aquellos documentos que

no se les emitió cheque, a través de un Reporte de Traslado de 

Documentación, explicando el por que de ello para su reprogramación. 

75. El sistema no le permitirá a Tesorería cancelar una factura que no

fue aprovisionado. 
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76. Una vez firmados por la persona autorizada los cheques se

regresarán a Tesorería para que sean entregados a los proveedores 

respectivos. 

77. La encargada de efectuar los pagos deberá verificar la identidad de

las personas que recogen los cheques teniendo en cuenta que de 

tratarse de una persona jurídica la empresa debe mandar una carta de 

presentación para quien recoja el cheque. 

78. La persona que recoge el cheque deberá firmar en la factura

consignado su nombre, sello, firma y documento de identidad y en el 

Voucher-cheque. En ese momento Tesorería actualizará en el sistema 

el Listado de Obligaciones por pagar (reporte de Contabilidad) que 

será de interés solo para Administración y Finanzas. Ingresará en el 

sistema el número de Voucher cheque de modo que se actualiza el 

listado de obligaciones por pagar y se genera un Voucher cheque con 

el motivo del cheque cancelado reportándose el asiento automático de 

cheque en tránsito contra cuenta bancaria de cheque emitido. 

79. En tesorería se deberá llevar el registro diario de las operaciones

realizadas lo que será visado diariamente por la gerencia financiera. 

Se realizará cuadre de caja diario. El registro diario de las operaciones 

en Tesorería deberá reflejarse con la emisión del Reporte de Cheques 

Girados y no Cobrados (cheques en tránsito) y el Reporte de Cheques 

Girados y Entregados. 

80. Tesorería devolverá a Contabilidad los documentos cancelados a

través del Reporte de Traslado de Documentos para la conciliación 

bancaria respectiva. 
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81. Los cheques que fueron girados hasta una semana antes del último

día de pago del mes y no fueron cobrados hasta el último día de pago 

del mes serán anulados al día siguiente de esta última fecha. 

82. Por estos cheques anulados se emitirá un listado para enviarlo a

Contabilidad con la documentación respectiva y con el Reporte de 

Traslado de Documentación. 

83. Estos cheques serán reprogramados para su pago respectivo,

según las coordinaciones de logística con el proveedor. 

6.2.1.9 CONTABILIDAD 

84. Contabilidad recibe los cheques cobrados:

• Reporte de cheques emitidos y recogidos.

• Factura (copia - con sello cancelado)

• Guía de Remisión (copia)

• Orden de Compra (original)

• Guía de Internamiento Aprobada.

85. Esta documentación se utilizará para verificar el registro de bancos.

Posteriormente se archivará 

86. Contabilidad al recibir el listado de Tesorería por cheques anulados

y ya ingresados a su sistema de Voucher-Cheque, confirmará la 

recepción de la documentación sustentadora y del Reporte de 

Traslado de Documentación. 
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87. Contabilidad efectuará el asiento de extorno por cheques anulados,

emitirá su voucher diario respectivo y lo archivará hasta que sea 

reprogramado por el área de Administración y Finanzas. El sistema no 

le permitirá a Contabilidad chancar la información de Tesorería por 

ningún motivo. 

88. También se archivará la documentación devuelta por Tesorería por

no haber sido considerado por Administración y Finanzas para su 

programación de pagos. 

89. Contabilidad designará una persona que vigile desde el

provisionamiento de la factura hasta su cancelación. 

90. Como mecanismo de control, a través del Sistema se emitirá el

Registro de Compras y el Registro de Cheques y se cruzará la 

información que en ellos se encuentre. 

6.2.2 COMPRAS DE MATERIA PRIMA 

1. El gerente textil según datos históricos de consumo analiza posible

demanda de producción teniendo en cuenta principalmente la 

estacionalidad de los productos fabricados. 

2. El gerente textil deberá tener en cuenta el tiempo de demora de la

compra de materia prima para realizar el requerimiento respectivo. 

3. El gerente textil deberá tener acceso a la información de stock de

materias primas (algodón), tanto en almacenes así como en 
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almacenes externos (ALPASA), diferenciándolos y considerando 

dicho stock antes de identificar la cantidad de algodón a comprar. 

4. El gerente textil determinará el tiempo y la cantidad necesaria de

algodón a comprar ordenando a la secretaria el llenado de la nota de 

pedido respectiva. El gerente textil será quien apruebe la nota de 

pedido. 

5. La nota de pedido deberá estar formateada en el sistema de

logística, opción ingreso de pedido. 

6. La codificación de la Nota de Pedido será la siguiente: Los tres

primeros números corresponderán al centro de costos de la gerencia 

respectiva, los siguientes seis dígitos serán correlativos. 

7. La secretaria de cada área llenará los siguientes espacios:

• La cabecera donde se consignan los datos de: solicitado por,

gerencia, sección, fecha de pedido, centro de costos, hora, tipo de

pedido y de ser el caso el número de PCP al que corresponde.

• Número de ítem, descripción técnica y/o nombre comercial del

producto, donde se indicarán características técnicas al detalle y/o

el nombre comercial que permita la identificación clara y rápida

del producto ..

• La marca está referida a la sugerencia del solicitante según

producto que será atendido o adquirido.

• La cantidad y unidad del pedido que se solicito.

• Origen: Nacional o Extranjero
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8. La secretaria del área según base de datos del sistema conocerá

el código correspondiente a la materia prima solicitada. 

9. En la parte inferior de la nota de pedido se encuentra el campo

Motivo, en el cual la secretaría del área deberá identificar el motivo y 

de ser necesario adicionar los comentarios correspondientes en el 

recuadro de notas importantes. 

1 O. La secretaría vía computadora remitirá la Nota de Pedido al jefe de 

sección. Gerente de Área para aprobar el pedido en el sistema con lo 

que direcciona el almacén de área correspondiente. 

11. Una vez aprobada la nota de pedido por el gerente de área, la nota

de pedido será enviada a la gerencia general. 

12. El gerente de logística será el encargado de la tramitación, recibirá

la nota de pedido correspondiente y buscará en la base de datos los 

mejores proveedores (BROCKER) según el pedido que tienen. 

13. El gerente de logística consultará con el gerente general, el brocker

a contratar para la compra de algodón y tendrá acceso a las notas de 

pedido de compra de materia prima del sistema. 

14. El brocker es un intermediario conocedor de los productores de

algodón y de acuerdo a la cantidad y calidad de algodón solicitado 

oferta el producto y sus condiciones de venta. 

15. El gerente general será quien negocie las condiciones de compra

con el brocker; quien a su vez negociará con el productor de algodón. 
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16. El gerente general y el brocker llegan a un acuerdo en el que se

determinan las condiciones de compra de algodón. 

17. El gerente general informa al gerente textil y al gerente de logística

el acuerdo tomado para la compra del algodón solicitado. 

18. El gerente de logística y el ejecutivo de compras conocedor del

acuerdo, solicita al brocker la entrega del cronograma de despacho. 

En el cronograma de despacho se incluye las cantidades y las 

fechas de entrega respectivas, la solicitud se hace vía e-mail o fax. 

19. El brocker elaborará el cronograma de despacho y lo envía al

gerente de logística según posibilidad de cumplimiento; el gerente de 

logística analizará el cronograma e informará al comité de gestión de 

producción. 

20. El gerente de logística solicitará las muestras al brocker, estas

muestras deberán cumplir especificaciones técnicas, por lo tanto 

deberán someterse al control de calidad y de laboratorios externos. 

21. Las muestras son enviadas a planta 11, donde se analiza y se

verifica la calidad del algodón comprado; el departamento de control 

de calidad deberá de levantar el informe correspondiente al control 

realizado. 

22. Se tiene como política enviar a terceros (laboratorios reconocidos)

una muestra del lote de algodón, quienes también enviarán el 

resultado del examen realizado. 
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23. El responsable de control de calidad de la materia prima elaborar

un informe propio y el informe obtenido de terceros. 

24. El informe es recibido por el gerente textil quien analiza dicho

informe y determina la posibilidad de utilización del algodón 

examinado. 

25. En caso el algodón no cumpla con las normas de calidad

internacionalmente exigidas, el brocker reemplazará el lote con otro, 

y se analizará nuevamente. 

26. Cuando la muestra es aceptada, el gerente de logística ordena al

ejecutivo de compras emitir la orden de compra respectiva y enviarla 

al brocker. 

27. El brocker deberá acercarse a recoger la orden de compra original

y además traerá contrato de venta de algodón el que será entregado 

al gerente general quien firmará en señal de aceptación. 

28. El algodón comprado deberá ser direccionado al almacén externo

(ALPASA). 

29. El algodón que llega al almacén externo (ALPASA), es pesado en

balanzas de ALPASA en presencia de un responsable (planta 11) 

designado por la alta dirección el responsable deberá determinar el 

peso de cada quintal comprado y lo registrará. 
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30. El brocker al momento de entrega de la materia prima adjuntará la

Orden de Compra original firmada, en caso de no ser así la 

mercadería no podrá ingresar. 

31. Al recibir una fotocopia de la orden de compra por entrega parcial

antes de realizar cualquier verificación, el responsables de almacén 

central deberá consultar vía sistema que la orden de compra se 

encuentre pendiente. Caso contrarío no aceptará la recepción del 

envío. 

32. El responsable de la recepción del algodón de planta 11, guardará

una copia de la Guía de Remisión para fines de control de ingreso de 

la mercadería. 

33. El responsable de planta I en señal de conformidad sellará la guía

de remisión con "VERIFICADO CONFORME
,, 

sobre el cual firmará al 

terminar de hacer el control de calidad respectivo. Entregará una 

copia al proveedor. 

34. En caso de no-conformidad el responsable de planta 11, emitirá un

informe dirigido al gerente de logística y el ejecutivo de compras 

quien informará al proveedor y deberá tomar las medidas para 

solucionar el problema. 

35. En caso de conformidad almacén de planta II emitirá la guía de

internamiento y enviará periódicamente el reporte de inventario a 

contabilidad. 
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36. El responsable de planta II guardará una copia de la guía de

remisión y enviará a planta 1, a Recepción y Registro de Obligaciones 

la siguiente documentación: 

• Guía de Remisión (original+ copia)

• Factura (original+ copia Sunat), si fuera el caso

• Orden de compra

• Guía de internamiento

37. La documentación recibida por la Recepción y Registro de

Obligación deberá ser ingresada al sistema el cual le asignará un

código y número correlativo de referencia en forma automática que

se anotará en la Factura copia Sunat. Al ingresar el Número de la

Orden de Compra el sistema identificará el número de Guía de

Remisión, el número de Guía de Internamiento, el número de Nota

de Pedido y la información necesaria para el provisionamiento. El

encargado de ingresar la información al sistema indicará las cuentas

apropiadas para el provisionamiento. Una vez aprovisionada las

facturas por la totalidad de la Orden de Compra el sistema no me

permitirá efectuar ningún otro registro. El sistema no permitirá el

provisionamiento si no se ha emitido la Guía de Internamiento vía

sistema.

38. El área de Recepción y Reconocimiento de las Obligaciones

(Contabilidad) enviará la documentación recibida al asistente de

contabilidad que corresponda para analizar las cuentas por cobrar,

emitir el Registro de Compras y el Listado de Obligaciones por

Pagar, al cual tendrá acceso Administración y Finanzas. El Registro

de Compras deberá contener según Reglamento IGV DL. 821.
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• Fecha de emisión del Comprobante

• Tipo de Documento de acuerdo a Codificación aprobada por

SUNAT

• Serie de Comprobante de Pago

• Número de Comprobante de Pago

• Número de Comprobante por utilización de Servicio

• Número de RUC del proveedor

• Nombre, Razón Social o denominación del proveedor

• Base Imponible destinadas a operaciones Gravadas y

Exportación (A)

• Base Imponible destinadas a operaciones Gravadas de

Exportación o no Gravadas (B).

• Base Imponible por operaciones que no dan derecho a

Crédito Fiscal (C)

• Adquisiciones no Gravadas

• Impuesto Selectivo al Consumo

• Impuesto General a las Ventas (A)

• Impuesto General a las Ventas (B)

• Impuesto General a las Ventas (C)

• Otros tributos y cargos que no formen parte de la Base

Imponible

• Importe total de las Adquisiciones según Comprobante de

Pago

Para efecto del Registro de Compras, las adquisiciones podrán 

ser registradas dentro de los cuatro períodos tributarios 

computados a partir del primer día del mes siguiente de la fecha 

de emisión del documento que corresponda, siempre que los 
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documentos respectivos sean recibidos con retraso. Vencido 

este último plazo y al perderse el Crédito Fiscal podrá 

contabilizarse el correspondiente impuesto como gasto o costo 

para efectos de Impuesto a la Renta. 

39. Al ingresar al sistema de Contabilidad se deberá emitir el Voucher

Ingreso como cargo de registro contable efectuado.

40. El auxiliar de almacén central entregará a Contabilidad la Guía de

Internamiento original firmada asegurando la calidad por parte de la

persona que lo solicitó.

41. La Guía de Internamiento se adjuntará a la documentación que

Recepción y Reconocimiento de Obligaciones entregó.

42. Contabilidad archivará una copia de la Guía de Remisión y la

Factura Sunat. El resto de la documentación se archivará a la

espera de la programación de pagos respectiva.

43. Contabilidad recibirá el listado "Programación de pagos a

44. 

proveedores semanales" del Comité de Caja, seleccionará los

documentos solicitados y verificará que se encuentren completos y

listos para su cancelación.

Los documentos deberán ser enviados al Comité de Caja 

adjuntando un Reporte de Traslado de Documentación que se usará 

como control tanto para Contabilidad (documentos de entrega) como 

para Finanzas (documentos que recibe) y adjuntando, también, una 
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lista de la documentación que no se está enviando y el por qué de 

ello. 

45. Todo traslado de mercadería y producto ya sea de la planta I a

planta II o viceversa, así como el traslado para servicio de

transformación deberá contemplar la emisión de una Guía de

Remisión.

46. La programación de pagos deberá realizarla el Comité de Caja que

luego de decidir la programación de pagos emitirá el listado

"Programación de pagos a proveedores semanales" el cual lo

enviará a Contabilidad para el traslado de la documentación

correspondiente. El personal designado para el Comité de Caja en

caso de montos significativos lo conformarán funcionarios

competentes del área y los que se considere necesarios de otras

áreas.

En caso contrario la programación la realizará el personal designado 

conformado por personal del área de Administración y Finanzas. El 

límite del monto de aprobación dependerá de la política de la 

empresa. 

47. El Comité de Caja recibirá la documentación de la "Programación

de pagos a proveedores semanales" de Contabilidad adjuntándose el

Reporte de Traslado de Documentación. Dicha documentación

enviará a tesorería para la emisión de los cheques respectivos y

archivará el reporte diario de cuadre de caja de tesorería.
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48. La gerencia de finanzas podrá aprobar cheques según montos y

nivel de decisión que se especifique en las políticas de pagos de la

empresa.

49. Los cheques cuyos montos no puedan ser aprobados por el

Gerente de Finanzas y Administración serán revisados por él, pero

aprobados por el Gerente General.

50. Tesorería deberá emitir los cheques según la relación y los

documentos recibidos de Comité de Caja, y enviarlos a las personas

autorizadas para las firmas respectivas de acuerdo a los montos y

nivel de decisión que se especifiquen en las políticas de pagos.

51. Tesorería deberá devolver a Contabilidad aquellos documentos que

no se les emitió cheque, a través de un Reporte de Traslado de

Documentación, explicando el por qué de ello para su

reprogramación.

52. Al generar el cheque se debe referenciar el código de factura

(ingresado en contabilidad al realizar el provisionamiento de la

factura) y se debe realizar el asiento de cancelación

automáticamente. El sistema no le permitirá a Tesorería cancelar

una factura que no fue provisionada. Al generar el cheque se deberá

emitir el denominado voucher-cheque.

53. Una vez firmados por la persona autorizada los cheques se

regresarán a Tesorería para que sean entregados a los proveedores

respectivos.
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54. La encargada de efectuar los pagos deberá verificar la identidad

de las personas que recogen los cheques teniendo en cuenta que de

tratarse de una persona jurídica la empresa debe mandar una carta

de presentación para quien recoja el cheque.

55. La persona que recoge el cheque deberá firmar en la factura

consignando su nombre, sello, firma y documento de identidad y en

el voucher-cheque. En ese momento Tesorería actualizará en el

sistema el Listado de Obligaciones por pagar (reporte de

Contabilidad) que será de interés solo para Administración y

Finanzas.

56. En Tesorería se deberá llevar el registro diario de las operaciones

realizadas lo que será visado diariamente por la gerencia financiera.

Se realizará cuadre de caja diario.

57. Contabilidad efectuará el asiento de extorno por cheques anulados,

emitirá su Voucher diario respectivo y lo archivará adjunto con el

listado de Tesorería, el resto de la documentación lo archivará hasta

que sea reprogramado por el área de Administración y Finanzas. El

sistema no le permitirá a Contabilidad modificar la información de

Tesorería por ningún motivo.
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6.2.3 COMPRA DE SERVICIOS: 

6.2.3.1 

Los servicios se pueden captar de todas las áreas de la empresa. 

Así se tiene: 

• Servicios Menores

• Servicios Mayores

• Servicios de Transformación

SERVICIOS MENORES 

Los rangos de los servicios menores serán determinados por 

políticas de la empresa. 

1) El área de logística cotizará y emitirá las órdenes de compra por

servicios aprobándolas. Posteriormente utilizará los mismos

procedimientos del manual de compras.

2) Ei solicitante del pedido del servicio realizará el seguimiento del

cumplimiento de orden de compra del servicio, el cual

culminado el trabajo firmará el comprobante de pago del

proveedor indicando su nombre y número del documento de

identidad.

3) Después de firmado el comprobante de pago el proveedor

entregará el documento en Recepción y Registro de

Obligaciones. De no contener la firma, nombre y número de

documento de identidad no se podrá recibir el comprobante de

pago.
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4) El provisionamiento, la programación de pagos y su respectiva

cancelación se realizará siguiente el procedimiento de compras

de bienes.

6.2.3.2 SERVICIOS MAYORES 

Los rangos de los servicios mayores serán determinados por 

políticas de la empresa y estarán sustentados con contratos 

firmados y orden de compra por la gerencia general. 

1) El área de logística cotizará y emitirá las órdenes de compra de

servicios con la aprobación de la gerencia general. Para dichas

cotizaciones se coordinará con gerencia general para la

elección del proveedor.

2) Gerencia General realizará el seguimiento del cumplimiento de

la orden de compra del servicio, según términos del contrato.

3) Si el caso fuera se irá recepcionando parcialmente facturas en

el área de Recepción y Registro de documentos.

4) El provisionamiento, la programación de pagos y su respectiva

cancelación se realizará siguiendo el procedimiento de compras

de bienes.
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6.2.3.3 SERVICIOS DE TRANSFORMACION 

El servicio de transformación implica la entrega de materias primas 

o productos intermedios elaborados para recibir productos

intermedios o finales. Este procedimiento conlleva a solicitar el 

servicio de terceros. 

El servicio de transformación internamente deberá ser controlado, 

conociendo las materias primas o productos que se entregan y 

registrando los productos que se reciben. Este servicio tiene 

repercusión en el costo del respectivo MCP o PCP. 

PROCEDIMIENTO 

1. El jefe de sección o gerente de área solicitará el servicio que

considere necesario a través de una nota de pedido de servicio. 

El gerente del área será la única persona que podrá aprobar la 

solicitud de los servicios de transformación. 

2. En la nota de pedido de servicio en el campo Notas

Importantes se incluirá la posible fecha y hora de despacho que 

el gerente de área considere. Además deberá de incluir el 

resultado del servicio de transformación y el porcentaje de 

merma aceptado, que será considerado en la información de la 

Hoja de Transformación. 

3. Al mismo momento de emitir la nota de pedido de servicio el

gerente de área emitirá la nota de pedido de los bienes a los 

diferentes aJmacenes, Jo que no se podrá tramitar por sistema si 
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no se tiene el número de orden de compra del cual se estará en 

espera. 

4. Las notas de pedido de servicio se deben elaborar

específicamente en función al motivo. Se podrá obtener una 

hoja de transformación por cada orden de compra de servicio 

emitida. 

5. Al emitir la nota de pedido de servicio en el campo motivo

se especificará TRANSFORMACION. 

6. El gerente de área será quien vía sistema enviará la nota de

pedido de servicio aprobadas al área de logística. 

7. El área de logística recibirá vía sistema la nota de pedido de

servicio y realizará los trámites necesarios para emitir la orden 

de compra de servicio respectivo. El área de logística deberá 

coordinar el transporte respectivo. 

8. La orden de compra de servicio debe de contener el dato

exacto considerando el porcentaje de error ( merma) que se 

aceptará de cada servicio de transformación. Esta información 

será proporcionada por el so1icitando de1 servicio y que en caso 

de no cumplirse no se procederá al pago respectivo. El dato 

importante para obtener información en la Orden de Compra de 

servicio de la Nota de Pedido de Servicio es el número de este 

último documento. 

92 



9. Al emitirse la orden de compra de servicio el sistema

internamente creará la hoja de transformación, la cual será 

numerada correlativamente por el sistema. La Hoja de 

transformación deberá contener el número de la nota de pedido 

de servicio, el número de orden de compra del servicio, la 

cantidad esperada según la orden de compra de servicio y el 

porcentaje de merma aceptada. 

1 O. Al emitir la orden de compra la gerencia de logística avisará 

al gerente de área vía mail que la orden de compra está lista 

para ser entregada. En el ma1l se especificará obligatoriamente 

el número de la orden de compra y se confirmará la fecha y 

hora de despacho. En caso de no coincidir con la fecha y hora 

de despacho establecida por et gerente de área se harán las 

coordinaciones respectivas. 

11. Et proveedor deberá de acercarse al área de logística para

recoger la orden de compra de servicio original sin la cual no 

podrá dejar ta transformación y efectuar ta venta. 

12. El gerente de área ingresará a las notas de pedido de

bienes anteriormente reaiizadas el número de orden de compra 

del servicio. Además en el campo Notas Importante indicará ta 

fecha y hora del despacho al proveedor del servicio. Al 

indicarse en la nota de pedido de bienes que se trata de una 

transformación el sistema obligará a ingresar el número de 

pedido de servicio. 
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13. Ingresado el número de nota de pedido de servicio, el

número de orden de compra de servicio y la fecha y hora de 

despacho, las notas de pedidos de bienes se direccionará al 

sistema de cada almacén de área. 

14. Al direccionarse las notas de pedido de bienes al sistema de

almacén de área se generará una guía de remisión en el 

almacén central conteniendo el número correlativo según 

sistema, el número de nota de pedido de cada bien, el número 

de pedido del servicio, el número de orden de compra del 

servicio y únicamente las características de los ítems. 

15. El almacenero de área emitirá la guía de salida teniendo en

cuenta la fecha y hora de despacho. Inmediatamente de emitida 

la guía de salida de almacén el almacenero de área llevará la 

mercadería a la unidad de transporte designada para tal fin. 

16. Al emitir el almacén de área las guía de salida actualizará los

campos de la guía de remisión: cantidad, unidad y almacén. 

17. Contenida la información completa de la guía de remisión, el

sistema me permitirá emitir este documento. En caso contrario 

almacén central no podrá emitir la guía de remisión y el 

despacho no procederá. 

18. El jefe de sección o gerente de área y el responsable de

almacén central deberán de constatar el despacho verificando 

la entrega física con lo especificado en la guía de remisión. 
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19. Enviada la mercadería al proveedor el jefe de sección

ingresará en el sistema a la hoja de transformación deberá 

llenar el campo de guía de remisión, con lo cual actualizará 

todos los datos contenidos en el cuadro "ltems retirados de 

almacén". 

20. Cumplido el servicio de transformación y llegado el producto

a las instalaciones. Vigilancia revisará las existencias de los 

siguientes documentos: 

• Factura Original y copia Sunat (no obligatorio en la entrega

de la transformación).

• Guía de Remisión (Original y tres copias)

• Orden de Compra de Servicio Original

21. El vigilante avisará al auxiliar de Almacén Central, quien

tiene la responsabilidad de verificar los ingresos del servicio de 

transformación con la Guía de Remisión en coordinación con el 

auxiliar del Almacén de área. 

22. El vigilante sellará las Guías de Remisión indicando la fecha

y hora de ingreso. 

23. El vigilante archivará una copia de la Guía de Remisión para

fines de control de ingreso de mercadería. 

24. Al recibir la documentación tendrá que verificar que el

proveedor entregue la Orden de Compra original aprobada, en 

caso de no ser así, la mercadería no podrá ingresar. 
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25. Vigilancia entregará la siguiente documentación a la

Recepción y Registro de Obligaciones: 

• Factura ( original y copia SU NA T)

• Guía de Remisión (original y una copia)

• Orden de Compra de servicio (original)

26. Vigilancia entregará al auxiliar del almacén de área una

copia de la Guía de Remisión sellada y llenada. Otra copia de 

Guía de Remisión será entregada al auxiliar del almacén 

central. 

27. Cada almacén de área enviará a un auxiliar de almacén, que

verificará la transformación realizada. El auxiliar de almacén 

central será el responsable de la recepción de los productos 

transformados (mercadería). 

28. El auxiliar del almacén de área y el auxiliar del almacén

central verificarán el ingreso de la mercadería, cantidad física y 

dependiendo del tipo de mercadería a ingresar deberán realizar 

el pesaje correspondiente para comparar lo recibido con lo que 

se consigna en la Guía de Remisión. 

29. Las Guías de Remisión en señal de conformidad deberán

presentar la firma de ambos sobre el sello de 

"RECEPCIONADO, SUJETO A VERIFICACIÓN/ ORDEN DE 

COMPRA Nro "
---
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30. Se devolverá al proveedor una copia de la Guía de Remisión

sellada y llenada por vigilancia. 

31. El auxiliar de almacén de cada área archivará la copia de la

Guía de Rem1s1ón con et seUo de "RECEPCIONADO, SUJETO 

A VERIFICACIÓN / ORDEN DE COMPRA Nro. ___ ", y 

firma del auxiliar de Almacén Central. 

32. Aceptada la mercadería ingresará físicamente a cada

almacén de área donde se realizará el control de calidad de la 

mercadería tngresada y se regtstrará en sistema dteho ingreso 

de modo que posteriormente se integre dicha información al 

Almacén Central para el Reporte de Inventario General enviado 

a ContabiHdad. El almacenero de área actualizará ei stock con 

los datos de la Guía de Remisión que originó la compra, al 

ingresar el número de la Orden de Compra de servicio. En ese 

momento la hoja de transformación se actualizará en el campo: 

"Productos de la Transformación - Real". 

33. El sistema consultará por los ítems de la orden de compra

en cuanto a cantidad y código lo que podrá modificarse. El 

sistema podrá contemplar la posibilidad de recibir una Orden de 

Compra con varias Guías de Remisión, por lo tanto el sistema 

internamente irá acumulando los envíos de mercadería 

parciales. 

34. El sistema realizará la diferencia de lo esperado con lo real.

Se generará una nota de débito en el caso en que el resultado 
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real este por debajo de los porcentajes permitidos, según el 

porcentaje de merma estipulado por el solicitado. 

35. El auxiliar de almacén de área y el auxiliar del almacén

central procederán al inventario físico de la mercadería recibida. 

En caso de conformidad se sellarán las Guías de Remisión de 

cada almacenero con "VERIFICADO CONFORME", sobre el 

cual firmarán ambos auxiliares. 

36. En caso de no conformidad por faltante el Jefe del almacén

de área emitirán un informe dirigido al Jefe de Almacén Central, 

quien realizará el reclamo ante Gerencia de Logística. En caso 

contrario Almacén Central regularizará la información por 

sistema. 

37. De proseguir la conformidad Almacén Central emitirá dos

Guías de Internamiento. Además enviará periódicamente el 

Reporte de Inventario a Contabilidad. 

38. Almacén Central archivará la copia de la Guía de Remisión

sellada y una copia de la Guía de Internamiento. 

39. A partir . de este momento podrá disponer el fin de la

mercadería. En caso fuera mercadería solicitada por Jefes de 

Sección o Gerentes de Area se comunicará con la secretaria 

avisando de la llegada del pedido. 

40. La secretaria deberá informar al solicitante para que se

acerque al almacén que le entregará la mercadería. El 
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solicitante y el almacenero firmará la Guía de Almacén Salida 

en señal de conformidad con la cual actualizará el Inventario por 

movimientos internos. 

41. El sistema llevará un control interno de la atención parcial de

las Órdenes de Compra, lo que acumulará hasta que se 

complete la Orden de Compra. El sistema no permitirá el 

ingreso de ninguna Guía de Remisión sí es que la Orden de 

compra a la que se hace referencia ya se cubrió en su totalidad 

con otras Guías de Remisión. 

42. Una vez impresa la Guía de Internamiento el almacén

central la enviará a Contabilidad. 

43. El procedimiento se seguirá de acuerdo a lo estipulado en el

manual de compras de bienes. 
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6.3 DESCRIPCION DEL SISTEMA DE VENTAS 

las ventas se originan en Purchase Orders (P.O.), los cuales pueden ser 

nacionales o extranjeros; así tenemos que las ventas se originan por: 

6.3.1 VENTAS AL EXTRANJERO 

6.3.2 

6.3.2.1 

VENTAS AL EXTRANJERO 

Las ventas al extranjero son el principal rubro de ventas que tiene 

la empresa. Las ventas al extranjero se clasifican en: 

• Ventas según hoja de programación Muestra de Vendedores.

• Venta según hojas de programación PCP's.

1. 

VENTAS SEGÚN HOJAS DE PROGRAMACIÓN MCP'S: 

AREA COMERCIAL 

El cliente según estacionalidad, tendencias de la moda, etc., 

solicitará el desarrollo de una muestra, según 

especificaciones y términos de calidad establecidos 

internacionalmente. Su solicitud la realizará vía fax, mail, 

enviando su propia muestra, etc. 

2. La gerencia comercial deberá de comunicar al cliente sus

condiciones para el desarrollo de muestras vía fax. El cliente

deberá aceptar dichas condiciones a través de un

documento de aceptación que deberá de faxear.

3. La gerencia comercial deberá de coordinar continuamente

con el comité de gerencia para programar las muestras
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solicitadas y negociar con el cliente el tiempo de entrega de 

los productos solicitados. 

4. La gerencia comercial según las especificaciones en cuanto

a la calidad de la tela que el cliente solícita, deberá ordenar

al departamento de desarrollo de tela preparar los

respectivos "KNITDOWS". La gerencia comercial decidirá si

la calidad del producto obtenido es la óptima. En caso de

aprobar el "knitdow" procederá a pedir el desarrollo de

prototipos. La gerencia comercial enviará la orden de

fabricación del knitdows mediante el sistema.

5. La oficina de desarrollo de tela establecerá los índices de

producción y características utilizadas en la obtención del

diseño, datos que vía sistema obtendrá la gerencia

comercial y que le servirá para posteriormente desarrollar

las hojas de programación: MCP y PCP.

6. La gerencia comercial encargará al departamento de

desarrollo de productos la elaboración de las prendas

prototipo respectivas. La gerencia comercial ordenará la

producción de los respectivos prototipos vía sistema, a

través de formatos establecidos.

7. El departamento de desarrollo de productos deberá observar

los factores e índices de producción necesarios como: peso,

producción por talla, características del diseño, para la

producción de la prenda desarrollada e ingresar dichos

datos al sistema. El departamento de desarrollo de

productos deberá ingresar dichos datos al sistema

asignándoles al código respectivo de diseño. Estos datos
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serán enviados a la gerencia comercial para su 

conocimiento y posterior desarrollo de las hojas de 

programación con la información que se obtendrá a través 

del sistema. 

8. La gerencia comercial deberá ser la encargada de aprobar o

desaprobar los prototipos desarrollados.

9. Cuando un prototipo haya sido aprobado, la gerencia

comercial revisa, aprueba y distribuye el Programa de

Producción de las Muestra (MCP) y el Programa de Pedidos

para MCP's.

10. En caso no se apruebe el prototipo desarrollado la gerencia

comercial deberá solicitar al departamento de desarrollo de

productos realizar nuevamente el prototipo respectivo.

6.3.2.2 AREA TEXTIL 

11. La gerencia textil con la información recibida elaborará "La

programación de producción mensual". La elaboración de

"La programación de producción mensual" se hará vía

sistema. Se utilizará el número de la programación de

pedidos como dato clave.

12. La programación de producción mensual será aprobada por

el comité de gerencia de producción. El comité de gerencia

de producción podrá solicitar mejoras que se puedan

agregar.
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13. El comité de gerencia de producción deberá realizar el

seguimiento y aprobación correspondiente al programa de

producción mensual.

14. En caso de no cumplirse la programación de la producción

mensual, se realizará la reprogramación al período

siguiente.

15. Después de aprobado el programa de producción mensual

se entregará a la jefatura de planeamiento y control de la

producción vía sistema, en donde se desarrollará la

propuesta de detalles del programa de producción mensual,

que incluye el detalle de las materias primas, procesos y

accesorios a utilizar. Se utilizará el número del programa de

producción mensual como información imprescindible.

16. Dicha propuesta de detalles de producción mensual se

entregará a la jefatura de planeamiento y control de la

producción vía sistema, en donde se desarrollará la

propuesta de detalles del programa de producción mensual,

que incluye el detalle de las materias primas, procesos y

accesorios a utilizar. Se utilizará el número del programa de

producción mensual como información imprescindible.

17. Como resultado de la propuesta de detalles del programa de

producción mensual se determinará la cantidad de algodón a

utilizar, dato que será calculado por la gerencia de

producción textil, quien emitirá una nota de pedido y enviará

al almacén central, para luego continuar el procedimiento de

compra ya establecido.
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18. La jefatura de planeamiento y control de la producción de

gerencia textil deberá desarrollar el programa de producción

para cada una de las siguientes áreas:

• Área de Hilado (planta 11)

• Área Textil

• Área de Tintorería

La planificación de producción incluye el detalle de la

producción por secciones, según capacidad de máquinas,

mermas, datos que son entregados por el departamento de

ingeniería y que son vitales para la elaboración de la

planificación del proceso productivo.

19. Para el área de Hilado se tiene principalmente "El

requerimiento de producción - hilos mensual", documento

que determina la producción de hilos según programa de

producción dado por la gerencia textil, así también se tiene

el "Abastecimiento de Hilos Color" que determina la

producción que deberá ser enviada a tintorería antes de

ingresar al área textil.

20. El área de hilados tiene su respectivo almacén al que

ingresa los productos terminados. La documentación que

debe utilizar obligatoriamente dicho almacén es la guía de

almacén para justificar sus ingresos y salidas. Cuando se

envíe hilos de planta II obligatoriamente deberá usarse la

guía de remisión.

21. Para el área textil deberá utilizarse la información de la

"Capacidad de máquinas del área textil". También el reporte

de "Abastecimiento de Hilo Crudo", reporte que identifica si

hay faltantes de hilos para concluir una producción. El

104 



producto de este proceso se almacena en el almacén de tela 

cruda. 

22. Se tiene también el almacén de tela cruda que

posteriormente se teñirá según desarrollo del programa de

producción. El reporte que se tiene es uAbastecimiento de

tela color". El producto de este proceso se almacena en el

almacén de tela acabada.

23. la jefatura de planeamiento y control de la producción -área

textil deberá de controlar se cumpla el programa de

producción en cada sección y emitir los reportes

correspondientes al seguimiento y cumplimiento del

programa. Esta información estará plasmada en el reporte

diario de avance del programa de producción - área textil.

6.3.2.3 AREA DE CONFECCIONES 

24. la gerencia de confecciones a través de su oficina de

planeamiento y control de la producción deberá de

determinar los reportes necesarios para controlar el

cumplimiento del programa de producción en las áreas de

corte, bordado, confección y acabados.

25. la gerencia de confecciones tendrá acceso al programa de

producción mensual, hojas de programación de la

producción (MCP's), con lo que efectuará la planificación de

producción.

26. La gerencia de confecciones recibirá de la gerencia textil el

reporte diario de avance del programa de producción - Area
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Textil, vía sistema, documento que le servirá para controlar 

el ingreso de productos del área textil al área de 

confecciones. 

27. En cada área deberá llevarse el control detallado de los

insumos utilizados, productos obtenidos así como los

productos para reproceso, subproductos y mermas. Estos

datos deberán de digitarse en el sistema.

28. Cada área deberá contemplar su respectivo almacén donde

se lleve el detalle de ingresos y salidas del producto.

29. La gerencia de confecciones deberá conocer el

desenvolvimiento diario de su área y emitir los reportes

correspondientes al seguimiento y cumplimiento del

programa.

Esta información estará reflejada en el reporte diario de

avance del programa de producción - área de confecciones.

30. En caso el cliente tuviese que entregar avíos importados, la

sección de acabados deberá solicitarlos con la anticipación

necesaria para no retrasar la producción.

31 . La gerencia general deberá estar informada del avance del

programa de producción, por lo tanto la gerencia de

confecciones le facilitará diariamente el reporte de avance

de programación de la producción - área de confecciones,

vía sistema. El sistema internamente realizará el análisis del

logro, porcentaje de avance, entre otros.

32. Cumplidas todas las etapas del proceso productivo se llega

al área de despacho.
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6.3.2.4 AREA DE DESPACHO 

33. El área de despacho obtendrá información de la gerencia

comercial: el programa de despachos y el programa de

pedidos vía sistema y de gerencia de confecciones, el

reporte de avance del programa de producción diario -área

de confecciones.

34. El área de despachos de acuerdo a la programación de

producción y verificados en el programa de despachos

iniciará el empaque de los productos recibidos de

producción e indicados en los pedidos.

35. El área de despachos deberá de ejecutar el reporte de

control de cajas, reporte que será visualizado por el almacén

de productos terminados y confirmado en el sistema.

36. La hoja de Control de Cajas deberá tener los siguientes

datos: Número correlativo, MCP, P.O., Número de cajas,

Cantidad por tallas, Peso bruto, Color, Fecha. La hoja de

control de cajas deberá de ser formateado en el sistema.

37. Las hojas de Control de Cajas se descargarán diariamente

en el Sistema y se deberá tener un control del porcentaje de

avance hasta llegar al 100% del ingreso de la mercadería.

38. El reporte de "control de cajas", al momento de emitirse

deberá consignar el número de MCP y relacionarlo con el

total producido en planta de manera que el "control de cajas"

no podrá emitirse si no coincide con el reporte de

producción.
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39. Las prendas y/o telas deberán auditarse al 100% antes de

su ingreso al Almacén de Productos Terminados.

6.3.2.5 ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS 

40. El almacén de productos terminados se valdrá del reporte de

control de cajas para controlar el ingreso de productos y al

confirmar los datos en el sistema se logrará la actualización

del stock. Dicha información ingresará al sistema de

almacén central para el reporte de inventario que se

entregará a contabilidad.

41. El Almacén de Productos Terminados deberá verificar vía

sistema la Programación de Pedidos y visualizará la fecha

de entrega de las Hojas de Programación (MCPs)

42. Con la Programación de Pedidos, el encargado del Almacén

de Productos Terminados hará el seguimiento

correspondiente de las entregas respectivas.

43. El sistema contemplará la posibilidad de acumular la

entrega de productos por cada MCP y cada control de cajas

recibido.

44. Cuando el MCP se encuentra al 80% en el Almacén de

Productos Terminados se deberá realizar la auditoría y la

inspección del representante del cliente.

45. Una vez ingresado el MCP al 100%, se deberá verificar si

hay alguna modificación, si no la hubiera se generará el
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respectivo Packing List. Se utilizará como dato clave el Nro. 

De Control de Cajas. 

46. El Packing List se deberá distribuir de la siguiente manera:

Original 

Copia 

: Gerencia de Administración y Finanzas

: Almacén de productos Terminados

4 7. El Packing List copia se archivará en el almacén de 

productos terminados. 

6.3.2.6 EXPORTACIONES 

48. El Packing List original es recibido por el asistente de

exportaciones según distribución de clientes que se tiene. El

Packing List deberá emitirse cuando la producción está lista

para ser despachada.

49. El responsable de exportaciones se comunicará con el

cliente indicándole que su pedido está terminado con lo que

el cliente deberá cumplir según indica la cotización en lo

referente a las condiciones de venta. El asistente de

exportaciones deberá coordinar continuamente con el cliente

tomando en cuenta el plazo promedio para que el envío del

pago, carta de crédito o cumplimiento de condiciones

pactadas . en la cotización no entorpezcan el normal

desenvolvimiento de las exportaciones.

50. Cuando el cliente cumple con los términos que especifica la

cotización principalmente en cuanto a la forma de pago se

procede a la tramitación de la exportación. Se utiliza

principalmente la modalidad de cartas de crédito.

109 



51 . El cliente se hace cargo del transporte siempre y cuando la 

producción se tleve a cabo respetando el tiempo que la 

cotización autoriza, en este caso la producción se envía vía 

marítima. Si la producción está fuera de tiempo el transporte 

es vía aérea y se corre con los gastos, en este caso el 

departamento de exportaciones elaborará las guías courier y 

deberá coordinar con el courier el recojo de las muestras y 

con la gerencia comercial la entrega a tiempo de las 

muestras. 

52. En caso el cliente cumpla con las condiciones que impone la

cotización, el área de exportaciones área de

administración y finanzas remitirá a almacén de productos

terminados el requerimiento de embarque.

53. El encargado del Almacén de Productos Terminados deberá

revisar que el Requerimiento de Embarque contenga los

siguientes datos: Destinatario (RUC, dirección), Origen

(RUC, dirección); Fecha, Transporte, Motivo de Traslado,

PCP a despachar, Agente de carga, Agente de Aduana,

Número de Container, Prescinto, Número de placa del

transporte, Nombre del chofer, Número del brevete del

chofer, Nombre de la nave.

54. Si el caso fuera que el asistente de exportaciones, área de

administración y finanzas no hubiera recibido respuesta del

cliente, se comunicará con el almacenero de productos

terminados indicándole efectuar el envío de mercadería al

almacén externo y no emitirá el documento ªRequerimiento

de Embarque". El almacenero procederá a emitir la guía de

110 



remisión para enviar la producción terminada al almacén 

externo (SERLIPSA), a la vez se actualizará el inventario de 

productos terminados con los productos consignados en la 

guía de remisión y se cargará el inventario del almacén 

externo (SERLIPSA). 

6.3.2. 7 ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS 

55. Luego de verificar los datos del "Requerimiento de

Embarque", el jefe de almacén de productos terminados

emitirá la guía de remisión en la cual se consignan los

siguientes datos:

• Código

• Descripción

• Unidad

• Peso

• Cantidad

• Motivo de Traslado

• Especificación

56. La Guía de Remisión se deberá distribuir de la siguiente

manera:

Original Destinatario 

Copia SUNAT 

Copia Transportista 

Copia Remitente (Contabilidad) 

Copia Almacén 

Copia Vigilancia 

Copia Administración y Finanzas 
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57. La guía de remisión deberá ser aprobada vía sistema por el

gerente de administración y finanzas y por el gerente de

contabilidad. El original y copias son pre-enumerados.

58. El almacenero al imprimir las guías de remisión descargará

automáticamente en el sistema el stock de productos

terminados.

6.3.2.8 ADMINISTRACION Y FINANZAS 

59. El almacenero enviará la guía de remisión al área de

administración y finanzas, donde se realizarán los trámites

necesarios para la entrega de mercadería al cliente.

60. En el área de administración y finanzas la guía de remisión

es recibida por la persona que efectúa la facturación. Antes

de facturar deberá de comprobar que los datos de la guía de

remisión coincidan con la orden de compra del cliente y el

control de cajas. La información imprescindible para la

facturación será el número de guía de remisión. Las facturas

son pre-enumeradas tanto original como las copias y una

vez realizada la impresión el sistema no permitirá imprimir

más copias. El sistema no permite la emisión de facturas sin

antes haber emitido la guía de remisión respectiva. Según

reglamento de comprobantes de pago ART. VIII las facturas

como comprobante de pago tendrá como requisito mínimo:

número de guía de remisión o cualquier otro documento

relacionado con la operación que se factura en su caso;

entre otros requisitos.
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61. Las facturas se emitirán en formatos pre-impresos y

codificados correlativamente. La distribución será de la 

siguiente manera: 

2 Originales y copias 

2 Originales y copias 

1 original y su copia 

1 original y su copia 

2 originales y su copia 

3 originales y su copia 

2 originales y su copia 

2 originales y su copia 

Cliente 

SNI 

Caja 

Contabilidad 

Banco 

Cliente 

Archivo Exportaciones 

Aduanas 

62. Al momento de facturar el sistema procederá al

provisionamiento inmediato de dicho documento.

63. El facturador entregará al asistente de exportaciones la

factura con 6 copias y la guía de remisión.

64. El facturador archivará la copia control administrativo de la

factura, la cual enviará a contabilidad.

65. La documentación que se deberá preparar para enviar al

banco es la siguiente:

• Factura (3 juegos)

• El Single Country Declaratíon

• El Certificado del Beneficio

• El Certificado de Inspección

También según requerimiento del banco el asistente de

exportaciones podrá entregar otros documentos.
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6.3.2.9 CONTABILIDAD 

66. Contabilidad a modo de control verificará el provisionamiento

emitido por sistema con el documento físico. Dicha

verificación se comprobará en el sistema a través del

password de quien lo verifica.

67. Mensualmente se imprimirá vía sistema el reporte registro

de ventas el cual ya fue anteriormente analizado. En ningún

caso deberá tener un atraso mayor a los diez días siguientes

a la fecha de emisión del comprobante de pago respectivo

(según reglamento de comprobantes de pago ART. XIV

inciso 3).

68. La información mínimo del registro de ventas según

reglamento general a las ventas Cap. IX Art. X enciso 1.1:

A) Fecha de emisión del comprobante de pago.

B) Tipo de documento de acuerdo a codificación que apruebe

la Sunat.

C) Serie del comprobante de pago

D) Número del comprobante de pago en forma correlativa.

E) Número de RUC del cliente cuando cuente con este.

F) Nombre del cliente (No exigible en el reglamento).

G) Base Imponible de la operación gravada y/o valor FOB de

exportación de bienes o valor de la factura tratándose de

exportación de servicios.

H} Importe total de las operaciones exoneradas o inafectas.

1) Impuesto selectivo al consumo. .

J) Impuesto general a las ventas y/o Impuesto de promoción

municipal, de ser el caso.
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K) Otros tributos y cargos que no forman parte de la base

imponible.

L) Importe total del comprobante de pago

M) Referencia: - tipo de documento - serie - número,

recomendable guía de remisión. (No exigible en el

reglamento).

69. Sobre el registro de ventas deberán anotarse en forma

cronológica por tipo de comprobante de pago y correlativa

por serie (según reglamento de comprobante de pago Art.

XIV inciso 1 ).

70. Cualquier comprobante de pago emitido durante el proceso

de exportación será entregado por vigilancia a Recepción y

Registro de Obligaciones, previa presentación de la orden

de compra original.

6.3.2.10 EXPORTACIONES 

71. El asistente de exportaciones deberá coordinar con el cliente

la tramitación de la exportación, coincidiendo con la fecha de

entrega estipulada por el cliente.

72. El asistente de exportaciones enviará al agente de aduanas

la factura e instrucciones de embarque, con lo que la

agencia de aduanas tramitará la orden de embarque,

Declaración única de exportación así como la factura de sus

propios gastos.

73. Entre los formatos que deberán ser tramitados por el

asistente de exportaciones se tiene:
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• Certificado de Inspección

• Certificado del Beneficiario Original

• Certification of Manufacturing Facility

• Constancia de los gastos de Cuota

Todos estos documentos deberán ser firmados por el 

gerente de administración y finanzas. 

7 4. El retiro de la mercadería del Almacén SERLIPSA, sea para 

embarque aéreo o marítimo seguirá el siguiente 

procedimiento: 

• Recepcionado el Requerimiento de Embarque, al día

siguiente se preparará una carta a SERLIPSA que se

enviará vía fax.

• La mercadería se entregará a los destinos solicitados de

acuerdo a los requerimientos al día siguiente de enviada la

carta a SERLIPSA.

• En caso se necesitará transporte contratado se deberá

especificar lo siguiente:

Nombre de la Compañía 

RUC 

Nombre del Chofer 

Número de brevete del chofer 

Número de placa del transporte 

Precinto 

Número de Container 

75. El retiro de la mercadería para un embarque aéreo seguirá

el siguiente procedimiento:
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• Se recepcionará el Requerimiento de Embarque un día

anterior al despacho.

• Con el requerimiento de Embarque se entregará la

mercadería d acuerdo a lo solicitado por las personas

encargadas del departamento de Exportaciones quienes

previamente han verificado los MCPs.

• En caso se necesitara transporte contratado, se deberá

especificar lo siguiente:

RUC

Nombre del Chofer

Número de brevete del chofer

Número de placa del transporte

Precinto

Número de Container

76. El retiro de la mercadería para un embarque marítimo

seguirá el siguiente procedimiento:

• Se recepcionará el Requerimiento de Embarque un día

anterior al despacho.

• Con el Requerimiento de Embarque se entregará la

mercadería de acuerdo a lo solicitado por las personas

encargadas del departamento de Exportaciones quienes

previamente han verificado los PCPS.

• En caso se necesitara transporte contratado, se deberá

especificar lo siguiente:

RUC

Nombre del Chofer

Número de brevete del chofer

Número de placa del transporte

Precinto

Número de Container
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• Si se suscitara cualquier modificación deberá comunicarse

inmediatamente al asistente de exportaciones, para no

retrasar el embarque.

• El transporte tendrá una hora límite de llegada para poder

despachar ese mismo día; si el transporte llegara después

de ea hora establecida se despachará al día siguiente.

77. La documentación que se deberá incluir con los productos

enviados al cliente para que pueda efectuar el desaduanaje

son:

• Factura visada

• Certificado de Origen

• Single Country Declaration

• Packing List

• Factura Comercial

Todos estos documentos deberán emitirse en original, sin lo cual 

no tendrán validez. 

78. Los documentos que servirán para justificar una exportación

y deberán de considerarse dentro del file de exportación son

los siguientes:

• Packing List

• Orden de Compra del Cliente

• Guía de Remisión

• Factura visada por la sociedad nacional de industrias

• Certificado de Origen

• Single Country Declaration

•

• 

Factura comercial

Certificado del beneficiario

118 



• Certificado de inspección

• Orden de Embarque

• Declaración única del Exportador

• Documentación del Banco: aceptación de la carta de crédito,

letra, etc.

• Air Waybill / Bill of lading

• Aviso de envío de documentación al banco extranjero

• Instrucciones de Embarque

• Factura del agente aduanero

6.3.2.11 CRÉDITOS Y COBRANZA 

79. El departamento de Créditos y Cobranzas recibirá del

departamento de Exportaciones el legajo con los

documentos descrito líneas arriba y el cargo de los

documentos entregados al Banco para poder realizar la

gestión de cobranzas.

80. Las cobranzas podrán ser mediante Carta de Crédito o

Transferencia Bancaria (Wire Transfer). En caso que la

cobranza debiera realizarse mediante Transferencia

Bancaria (Wire Transfer), el departamento de Créditos y

Cobranzas se deberá comunicar inmediatamente al Cliente

el despacho de la mercadería para que efectúe la

transferencia al Banco que previamente será determinado

por Tesorería.

81. El departamento de Créditos y Cobranzas deberá mantener

informados, con la debida anticipación, a cada uno de los

clientes de los vencimientos de sus obligaciones.
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82. El cliente extranjero pagará su deuda vía transferencia

bancaria, luego de dicho pago deberá faxear la constancia

bancaria (sellada) haciendo referencia a la factura que está

cancelando dentro de las cuarenta y ocho horas. En caso

contrario seguirá pendiente de pago, pudiendo este

acumular intereses de darse el caso de vencimiento.

83. Cuando los plazos establecidos para el pago de una

obligación por parte de los clientes vence, el departamento

de Créditos y Cobranzas deberá realizar los reiterativos de

pago correspondientes.

84. El departamento de Créditos y Cobranzas deberá tener las

cuentas al día y deberá mantener informada a la alta

dirección de los saldos y situaciones especiales que puedan

presentarse.

85. Créditos y cobranzas ingresará al sistema dicha cancelación

e imprimirá por sistema dicho asiento que será archivado

con la documentación faxeada. No podrá ingresar al sistema

si la factura no fue provisionada.

6.3.2.12 CONTABILIDAD 

86. Contabilidad confirmará dicho asiento con los estados

bancarios y de encontrar irregularidades o saldos

acreedores sin sustento consultará al área de créditos y

cobranzas. La persona responsable del análisis ingresará su

password como referencia de control.

87. Contabilidad hará el asiento de diferencia de cambio para

cada caso.
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6.3.3 VENTAS SEGÚN HOJAS DE PROGRAMACION PCP'S 

6.3.3.1 AREA COMERCIAL 

1. La gerencia comercial según presupuesto de ventas anual

realizará su programa de ventas mensual. La gerencia

comercial deberá de verificar el cumplimiento de dicho

programa, establecer políticas y dar los lineamientos

necesarios para el logro de tal fin.

2. Los clientes se comunican con la gerencia comercial

solicitando la cotización de productos cuya calidad ya

conocen, es decir ya han revisado la calidad de las muestras

o han solicitado productos con los que tienen ya experiencia.

3. La cotización deberá estar numerada correlativamente. La

codificación será la siguiente: --/----/---. Las dos primeras

posiciones indican el mes, las siguientes indican el número

correlativo, y las últimas corresponden a un MCP o un PCP.

4. La cotización incluye condiciones de venta como: tiempo de

entrega, forma de pago, tiempo de vigencia de la cotización,

lugar de entrega, moneda de transacción y cualquier otra

información relacionada con la venta en el futuro de un lote,

etc.

5. La gerencia comercial es la responsable de la emisión de las

cotizaciones. Las cotizaciones permitirán el acceso a la tabla

de clientes, con lo que llenará nombre, dirección, teléfono y

otros datos del cliente. El sistema permitirá la actualización

automática de la cuenta corriente del cliente. En caso de
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presentarse un cliente nuevo se autogenerará el registro 

correspondiente. 

6. La gerencia comercial enviará la cotización vía sistema al

área de administración y finanzas. El área de administración

y finanzas verificará los montos y analizará las condiciones

de venta de las cotizaciones velando se cumplan las

políticas financieras de la empresa para con sus clientes. Se

verificará también los antecedentes financieros de los

clientes nuevos.

7. Si la gerencia de administración y finanzas no estuviera de

acuerdo con los términos de la cotización, devolverá la

cotización a la gerencia comercial con la condición

"Observada", explicando el motivo causal. La gerencia

comercial revisará y sustentará al comité de gestión

administrativa la nueva propuesta.

8. La gerencia comercial enviará una copia de la cotización

previamente aprobada al cliente vía fax o entregará

personalmente. La gerencia comercial deberá archivar una

copia de la cotización.

9. El sistema deberá permitir obtener el costo y los precios de

venta cor"respondiente a los diferentes pedidos de los

clientes, para efectos de la emisión de la cotización.

1 O. El gerente comercial deberá efectuar coordinaciones 

permanentes y periódicas con los clientes mantener relación 

continua con los clientes por cualquier vía ( correo 

electrónico, teléfono y/o fax). 
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11. El cliente que no estuviera de acuerdo con alguno de los

puntos de la cotización consultará a la gerencia comercial en

donde se modificarán las condiciones solicitadas y que

deberá informar al comité de gestión administrativo.

Aprobadas las modificaciones se ingresarán al sistema.

12. La gerencia comercial consultará con gerencia textil el

conograma de cotizaciones. En caso no se pueda cumplir la

gerencia comercial negociará los plazos de entrega con el

cliente. Si el cliente acepta las fechas propuestas, este

enviará el documento de aceptación de la cotización,

información que se ingresará al sistema; si el cliente no

acepta, su respuesta se informará a la gerencia textil y

gerencia general.

13. Cuando el cliente acepte la cotización enviará por escrito su

respuesta, la que será recepcionada por la gerencia

comercial consignando la fecha y hora de recepción del

documento. La gerencia comercial llevará el archivo

respectivo de los documentos aceptados, verificando que

acepte las condiciones de venta especificadas en la

cotización.

14. La gerencia comercial realizará el "programa de pedidos" por

mes en función a las cotizaciones enviadas y posibles

ventas según conversaciones con los clientes.

15. Cuando la gerencia comercial recibe las confirmaciones de

compra por parte de los clientes (generalmente purchase

orders), la oficina técnica emitirá la hoja de programación de

123 



PCP's, documento en el que se desarrolla los detalles de 

fabricación según características solicitadas. 

16. Gerencia comercial deberá enviar a gerencia textil la

siguiente información vía sistema:

• Programación de Pedidos: el que es realizado en

función a las cotizaciones efectuadas.

• Hojas de Programación: en el que se detalla las

características del lote a producir. Servirá para realizar la

planificación de producción.

• Programación de despachos: documento en el que se

especifica la prioridad de entrega de órdenes de compra.

6.3.3.2 AREA TEXTIL 

17. La gerencia textil con la información recibida elaborará "La

programación de producción mensual". La elaboración de

"La programación de producción mensual" se hará vía

sistema. Se utilizará el número la programación de pedidos

como dato clave. Dicha programación será aprobada por el

comité de gerencia de producción. El comité de gerencia de

producción podrá solicitar mejoras que se puedan agregar.

18. El comité de gerencia de producción deberá realizar el

seguimiento y aprobación correspondiente al programa de

producción mensual.

19. En caso de no cumplirse la programación mensual se

reprogramará al período siguiente.
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20. Después de aprobado el programa de producción mensual

se entregará a la jefatura de planeamiento y control de la

producción vía sistema, que desarrollará la propuesta de

detalles del programa de producción mensual, que incluye el

detalle de las materias primas, procesos y accesorios a

utilizar. Se utilizará el número de programa de producción

mensual como información imprescindible.

21. Dicha propuesta de detalles de producción mensual deberá

ser aprobada por la gerencia textil y por la gerencia de

confecciones cada uno en su respectiva área, a través del

sistema con su respectivo password. En caso contrario la

información no procederá.

22. Como resultado de la propuesta de detalles del programa de

producción mensual se determinará la cantidad de materia

prima a utilizar, que será calculado por la gerencia textil,

quien emitirá una nota de pedido y enviará al almacén

central.

23. La jefatura de planeamiento y control de la producción de

gerencia textil deberá desarrollar el programa de producción

para cada una de las siguientes áreas:

• Area de Hilado (planta 11)

• Area Textil

• Area de Tintorería

La planificación de producción incluye el detalle de la 

producción por secciones, según capacidad de máquinas, 

mermas, datos que son entregados por el departamento de 

ingeniería y que permita la elaboración de la planificación del 

proceso productivo. 
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24. Para el área de Hilado se tiene principalmente "El

requerimiento de producción - hilos mensual", documento

que determina la producción de hilos según programa de

producción dado por la gerencia textil, así también se tiene

el "Abastecimiento de Hilos Color" que determina la

producción que deberá ser enviada a tintorería antes de

ingresar al área textil.

25. El área de hilados tiene su respectivo almacén al que

ingresa los productos terminados. La documentación que

debe utilizar obligatoriamente dicho almacén es la guía de

almacén para justificar sus ingresos y salidas. Cuando se

envíe hilos de planta II obligatoriamente deberá usarse la

guía de remisión.

26. Para el área textil deberá utilizarse la información de la

"Capacidad de máquinas del área textil". También el reporte

de "Abastecimiento del Hilo Crudo", reporte que identifica si

hay faltantes de hilos para concluir una producción. El

producto de este proceso se almacena en el almacén de tela

cruda.

27. Se tiene también el almacén de tela cruda que

posteriormente se teñirá según desarrollo del programa de

producción. El reporte que se tiene es "Abastecimiento de

tela color". El producto de este proceso se almacena en el

almacén de tela acabada.

28. La jefatura de planeamiento y control de la producción -área

textil deberá de controlar se cumpla el programa de
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producción en cada sección y emitir los reportes 

correspondientes al seguimiento y cumplimiento del 

programa. Esta información estará plasmada en el reporte 

diario de avance del programa de producción - área textil. 

6.3.3.3 AREA DE CONFECCIONES 

29. La gerencia de confecciones a través de su oficina de

planeamiento y control de la producción deberá de

determinar los reportes necesarios para controlar el

cumplimiento del programa de producción en las áreas de

corte, bordado, confección y acabados.

30. La gerencia de confecciones tendrá acceso al programa de

producción mensual, hojas de programación de la

producción (PCP's), con lo que efectuará la planificación de

la producción.

31. La gerencia de confecciones recibirá de la gerencia textil el

reporte diario de avance del programa de producción - Área

Textil vía sistema, documento que le servirá para controlar el

ingreso de productos del área textil al área de confecciones.

32. En cada área deberá llevarse el control detallado de los

insumos Utilizados, productos obtenidos así como los

productos para reproceso, subproductos y mermas. Estos

datos deberán de digitarse en el sistema.

33. Cada área deberá contemplar su respectivo almacén donde

se lleve el detalle de ingresos y salidas de productos.

127 



34. La gerencia de confecciones deberá conocer el

desenvolvimiento diario de su área y emitir los reportes

correspondiente al seguimiento y cumplimiento del

programa.

Esta información estará reflejada en el reporte diario de

avance del programa de producción - área de confecciones.

35. En caso el cliente tuviese que entregar avíos importados, la

sección de acabados deberá solicitarlos con la anticipación

necesaria para no retrasar la producción.

36. La gerencia general deberá estar informada del avance del

programa de producción, por lo tanto la gerencia de

confecciones le facilitará diariamente el reporte de avance

de programación de la producción - área de confecciones,

vía sistema. El sistema internamente realizará el análisis del

logro, porcentaje de avance, entre otros.

37. Cumplidas todas las etapas del proceso productivo se llega

al área de despacho.

6.3.3.4 AREA DE DESPACHO 

38. El área de despacho obtendrá información de la gerencia

comercial: el programa de despachos y el programa de

pedidos vía sistema y de gerencia de confecciones, el

reporte de avance del programa de producción diario - área

de confecciones.
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39. El área de despachos de acuerdo a la programación de

producción y verificados en el programa de despachos

iniciará el empaque de los productos recibidos de producción

e indicados en los pedidos.

40. El área de despachos deberá de ejecutar el reporte de

control de cajas, reporte que será visualizado por el almacén

de productos terminados y confirmado en el sistema.

41. La hoja de Control de Cajas deberá tener los siguientes

datos: Número correlativo, PCP, P.O., Número de cajas,

Cantidad por tallas, Peso bruto, Color, Fecha. La hoja de

control de cajas deberá de ser formateado en el sitema.

42. Las hojas de Control de Cajas se descargarán diariamente

en el Sistema y se deberá tener un control del porcentaje de

avance hasta llegar al 100% del ingreso de la mercadería.

43. El reporte de "control de cajas", al momento de emitirse

deberá consignar el número de PCP y relacionarlo con el

total producido en planta de manera que el "control de cajas"

no podrá emitirse si no coincide con el reporte de

producción.

44. Las prendas y/o telas deberán auditarse al 100% antes de

su ingreso al Almacén de productos Terminados.
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6.3.3.5 ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS 

45. El almacén de productos terminados se valdrá del reporte de

control de cajas para controlar el ingreso de productos y al

confirmar los datos en el sistema se logrará la actualización

del stock. Dicha información ingresará al sistema de

almacén central para el reporte de inventario que se

entregará a contabilidad.

46. El Almacén de Productos Terminados deberá verificar vía

sistema la Programación de Pedidos y visualizará la fecha

de entrega de las Hojas de Programación (PCPs).

4 7. Con la Programación de Pedidos, el encargado del Almacén 

de Productos Terminados hará el seguimiento 

correspondiente de las entregas respectivas. 

48. El sistema contemplará la posibilidad de acumular la entrega

de productos por cada PCP y cada control de cajas recibido.

49. Cuando el PCP se encuentra al 80% en el Almacén de

Productos Terminados se deberá realizar la auditoría y la

inspección del representante del cliente.

50. Una vez ingresado el PCP al 100%, se deberá verificar si

hay alguna modificación, si no la hubiera se generará el

respectivo Packing List. Se utilizará como dato clave el Nro.

De Control de Cajas.

51. El Packing List se deberá distribuir de la siguiente manera:

Original : Gerencia de Administración y Finanzas
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Copia : Almacén de Productos Terminados 

52. El Packing List copia se archivará en el almacén de

productos terminados.

6.3.3.6 ADMINISTRACION Y FINANZAS 

53. El Packing List original es recibido por el asistente de

exportaciones según distribución de clientes que se tiene. El

Packing List deberá emitirse cuando la producción está lista

para ser despachada.

54. El responsable de exportaciones se comunicará con el

cliente indicándole que su pedido está terminado con lo que

el cliente deberá cumplir según indica la cotización en lo

referente a las condiciones de venta. El asistente de

exportaciones deberá coordinar continuamente con el cliente

tomando en cuenta el plazo promedio para que el envío del

pago, carta de crédito o cumplimiento de condiciones

pactadas en la cotización no entorpezcan el normal

desenvolvimiento de las exportaciones.

55. Cuando el cliente cumple con los términos que especifica la

cotización principalmente en cuanto a la forma de pago se

procede a la tramitación de la exportación. Se utiliza

principalmente la modalidad de cartas de crédito.

56. El cliente se hace cargo del transporte siempre y cuando la

producción se lleve a cabo respetando el tiempo que la

cotización autoriza, en este caso la producción se envía vía

marítima. Si la producción esta fuera de tiempo el transporte

131 



es vía aérea, en este caso el departamento de exportaciones 

elaborará las guías vía aérea y deberá coordinar la 

exportación y el pago de flete. 

57. En caso el cliente cumpla con las condiciones que impone la

cotización, el área de exportaciones - área de

administración y finanzas remitirá a almacén de productos

terminados el requerimiento de embarque.

58. El encargado del Almacén de Productos Terminados deberá

revisar que el Requerimiento de Embarque contenga los

siguientes datos: Destinatario (RUC, dirección), Origen

(RUC, dirección), Fecha, Transporte, Motivo de Traslado,

PCP a despachar, Agente de Carga, Agente de Aduana,

Número de Container, Precinto, Número de placa del

transporte, Nombre del chofer, Número del brevete del

chofer, Nombre de la nave.

59. Si el caso fuera que el asistente de exportaciones, área de

administración y finanzas no hubiera recibido respuesta del

cliente, se comunicará con el almacenero de productos

terminados indicándole efectuar el envío de mercadería al

almacén externo y no emitirá el documento "Requerimiento

de Embarque". El almacenero procederá a emitir la guía de

remisión para enviar la producción terminada al almacén

externo (SERLIPSA}, a la vez se actualizará el inventario de

productos terminados, con los productos consignados en la

guía de remisión y se cargará . el inventario del almacén

externo (SERLIPSA).
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6.3.3. 7 ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS 

60. Luego de verificar los datos del "Requerimiento de

Embarque", el jefe de almacén de productos terminados

emitirá la guía de remisión en la cual se consignan los

siguientes datos:

• Código

• Descripción

• Unidad

• Peso

• Cantidad

• Motivo de Traslado

• Especificación

61. La Guía de Remisión se deberá distribuir de la siguiente

manera:

Original 

Copia 

Copia 

Copia 

Copia 

Copia 

Copia 

: Destinatario 

: SUNAT 

: Transportista 

: Remitente (Contabilidad) 

: Almacén 

: Vigilancia 

: Administración y Finanzas 

62. La guía de remisión deberá ser aprobada vía sistema por el

gerente de administración y finanzas y por el gerente de

contabilidad. El original y copias son pre-enumerados.

63. El almacenero al imprimir las guías de remisión en el mismo

momento descargará automáticamente en el sistema el

stock de productos terminados.
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6.3.3.8 ADMINISTRACION Y FINANZAS 

64. El almacenero enviará la guía de remisión al área de

administración y finanzas, donde se realizarán los trámites

necesarios para la entrega de mercadería al cliente.

65. En el área de administración y finanzas la guía de remisión

es recibida por la persona que efectúa la facturación. Antes

de facturar deberá de comprobar que los datos de la guía de

remisión coincidan con la orden de compra del cliente y el

control de cajas. La información imprescindible para la

facturación será el número de guía de remisión. Las facturas

son pre-enumeradas tanto original como las copias y una

vez realizada la impresión el sistema no permitirá imprimir

más copias. El sistema no permite la emisión de facturas sin

antes haber emitido la guía de remisión respectiva. Según

reglamento de comprobantes de pago ART. VIII las facturas

como comprobante de pago tendrá como requisito mínimo:

número de guía de remisión o cualquier otro documento

relacionado con la operación que se factura en su caso;

entre otros requisitos.

66. Las facturas se emitirán en formatos pre-impresos y

codificados correlativamente. La distribución será de la 

siguiente manera: 

2 Originales y copias 

2 originales y copias 

1 original y su copia 

1 original y su copia 
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2 originales y su copia 

3 originales y su copia 

2 originales y su copia 

2 originales y su copia 

Banco 

Cliente 

Archivo Exportaciones 

Aduanas 

67. Al momento de facturar el sistema procederá al

provisionamiento inmediato de dicho documento.

68. El facturador entregará al asistente de exportaciones la

factura con 6 copias y la guía de remisión.

69. El facturador archivará la copia control administrativo de la

factura, la cual la enviará a contabilidad.

70. La documentación que se deberá preparar para enviar al

banco es la siguiente:

• Factura (3 juegos)

• El Single Country Declaration

• El Certificado del Beneficiario

• El Certificado de Inspección

También según requerimiento del banco el asistente de 

exportaciones podrá entregar otros documentos. 

6.3.3.9 CONTABILIDAD 

71. Contabilidad a modo de control verificará el provisionamiento

emitido por sistema con el · documento físico. Dicha

verificación se controlará en el sistema a través del

password de quien lo verificó.
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72. Mensualmente se imprimirá vía sistema el reporte registro de

ventas el cual ya fue anteriormente analizado. En ningún

caso deberá tener un atraso mayor a los diez días siguientes

a la fecha de emisión del comprobante de pago respectivo

(según reglamento de comprobantes de pago ART. XIV

inciso 3).

73. La información mínimo del registro de ventas según

reglamento general a las ventas Cap. IX Art. X inciso 1.1:

A) Fecha de emisión del comprobante de pago.

B) Tipo de documento de acuerdo a codificación que

apruebe la Sunat.

C) Serie del comprobante de pago.

D) Número del comprobante de pago en forma correlativa.

E) Número de RUC del cliente cuando cuente con este

F) Nombre del cliente (No exigible en el reglamento).

G) Base imponible de la operación gravada y/o valor FOB

de exportación de bienes o valor de la factura tratándose

de exportación de servicios.

H) Importe total de las operaciones exoneradas o inafectas.

1) Impuesto selectivo al consumo

J) Impuesto general a las ventas y/o impuesto de promoción

municipal, de ser el caso.

K) Otros tributos y cargos que no forman parte de la base

imponible.

L) Importe total del comprobante de pago.

M) Referencia: - tipo de documento - serie - número,

recomendable guía de remisión. (No exigible en el

reglamento).
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74. Sobre el registro de ventas deberán anotarse en forma

cronológica por tipo de comprobante de pago y correlativa

por serie (según reglamento de comprobante de pago Art.

XIV inciso 1).

75. Cualquier comprobante de pago emitido durante el proceso

de exportación será entregado por vigilancia a Recepción y

registro de obligaciones, previa presentación de la orden de

compra original.

6.3.3.1 O EXPORTACIONES 

76. El asistente de exportaciones deberá coordinar con el cliente

la tramitación de la exportación, coincidiendo con la fecha de

entrega estipulada por el cliente. A la vez que coordina con

el área de logística las cotizaciones sobre agencias de

aduanas.

77. Recibida la respuesta de logística, el asistente de

exportaciones enviará al agente de aduanas la factura e

instrucciones de embarque, con lo que la agencia de

aduanas tramitará la orden de embarque, Declaración Única

de exportación así como la factura de sus propios gastos.

78. Entre los · formatos que deberán ser tramitados por el

asistente de exportaciones se tiene:

• Certificado de Inspección

• Certificado del Beneficiario Original

• Certification of Manufacturing Facility

• Constancia de los gastos de Cuota
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Todos estos documentos deberán ser firmados por el 

gerente de administración y finanzas. 

79. El retiro de la mercadería del Almacén SERLIPSA, sea para

embarque aéreo o marítimo seguirá el siguiente

procedimiento:

• Recepcionado el Requerimiento de Embarque, al día

siguiente el asistente de exportaciones prepara una carta

a SERLIPSA que se enviará vía fax.

• La mercadería se entregará a los destinos solicitados de

acuerdo a los requerimientos al día siguiente de enviada

la carta a SERLIPSA.

• En caso se necesitara transporte contratado, el

almacenero que despacha la mercadería deberá

especificar los siguientes datos en la guía de remisión:

Nombre de la Compañía

RUC

Nombre del chofer

Número del Documento de Identidad

Número de brevete del chofer

Número de placa del transporte

Precinto

Número de Container

Fecha y Hora

• La carta informativa a SERLIPSA deberá ser firmada por

el gerente de administración y finanzas con copia al

gerente general y al gerente comercial.

80. El retiro de la mercadería para un embarque aéreo seguirá el

siguiente procedimiento:
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• Se recepcionará el Requerimiento de Embarque un día

anterior al despacho.

• Con el requerimiento de Embarque se entregará la

mercadería de acuerdo a lo solicitado por las personas

encargadas del departamento de exportaciones quienes

previamente han verificado los PCPs.

• En caso se necesitara transporte contratado, el

almacenero que despacha la mercadería, deberá

especificar lo siguiente:

Nombre de la Compañía

RUC

Nombre del chofer

Número del Documento de Identidad

Número de brevete del chofer

Número de placa del transporte

Precinto

Número de Container

Fecha y Hora

• La carta informativa a SERLIPSA deberá ser firmada por

el gerente de administración y finanzas con copia al

gerente general y al gerente comercial.

81. El retiro de la mercadería para un embarque marítimo

seguirá el siguiente procedimiento:

• Se recepcionará el Requerimiento de Embarque un día

anterior al despacho.

• Con el Requerimiento de Embarque se entregará la

mercadería de acuerdo a lo solicitado por las personas

encargadas del departamento de Exportaciones quienes

previamente han verificado los PCPs.
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• En caso se necesitara transporte contratado, el

encargado de almacén llenará los siguientes datos:

Nombre de la Compañía

RUC

Nombre del chofer

Número de documento de identidad

Número de breve del chofer

Número de placa del transporte

Precinto

Número de Container

Fecha y hora

• Si se suscitara cualquier modificación deberá 

comunicarse inmediatamente al asistente de 

exportaciones, para no retrasar el embarque. 

• El transporte tendrá una hora límite de llegada para

poder despachar ese mismo día; si el transporte llegara

después de esa hora establecida se despachará al día

siguiente.

82. La documentación que se deberá incluir con los productos

enviados al cliente para que pueda efectuar el desaduanaje

son:

• Factura visado por el gerente de administración y

finanzas.

• Certificado de Origen

• Single Country Declaration

• Packing List

• Factura Comercial

Todos estos documentos deberán emitirse en original, sin lo 

cual no tendrán validez. 
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83. Los documentos que servirán para justificar una exportación

y deberán de considerarse dentro del file de exportación son

los siguientes:

• Packing List

• Orden de Compra del Cliente

• Guía de Remisión

• Factura visada por la Sociedad Nacional de Industrias

• Certificado de Origen

• Single Country Declaration

• Factura Comercial

• Certificado del beneficiario

• Certificado de Inspección

• Orden de Embarque

• Declaración única del Exportador

• Documentación del Banco: aceptación de la carta de

crédito, letra, etc.

• Air Waybill / Bill of lading

• Aviso de envío de documentación al banco extranjero

• Instrucciones de Embarque

• Factura del agente aduanero

6.3.3.11 CRÉDITOS Y COBRANZAS 

84. El departamento de Créditos y Cobranzas recibirá del

Departamento de Exportaciones el legajo con los

documentos descritos líneas arriba y el cargo de los

documentos entregados al Banco para poder realizar la

gestión de cobranzas.
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85. Las cobranzas podrán ser mediante Carta de Crédito o

Transferencia Bancaria (Wire Transfer). En caso que la

cobranza debiera realizarse mediante Transferencia

Bancaria (Wire Transfer), el departamento de Créditos y

Cobranzas se deberá comunicar inmediatamente al Cliente

el despacho de la mercadería para que efectúe la

transferencia al Banco que previamente será determinado

por Tesorería.

86. El departamento de Créditos y Cobranzas deberá mantener

informados, con la debida anticipación, a cada uno de los

clientes de los vencimientos de sus obligaciones.

87. El cliente extranjero pagará su deuda vía transferencia

bancaria, luego de dicho pago deberá faxear la constancia

bancaria (sellada) haciendo referencia a la factura que está

cancelando dentro de las cuarenta y ocho horas. En caso

contrario seguirá pendiente de pago, pudiendo este

acumular intereses de darse el caso de vencimiento.

88. Cuando los plazos establecidos para el pago de una

obligación por parte de los clientes vence, el departamento

de Créditos y Cobranzas deberá realizar los reiterativos de

pago correspondientes.

89. El departamento de Créditos y Cobranzas deberá tener las

cuentas al día y deberá mantener informada a la alta

dirección de los saldos y situaciones especiales que puedan

presentarse.
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90. Créditos y cobranzas ingresará al sistema dicha cancelación

e imprimirá por sistema dicho asiento que será archivado

con la documentación faxeada. No podrá ingresar al sistema

si la factura no fue provisionada.

6.3.3.12 CONTABILIDAD 

6.3.4 

6.3.4.1 

91. Contabilidad confirmará dicho asiento con los estados

bancarios y de encontrar irregularidades o saldos

acreedores sin sustento consultará al área de créditos y

cobranzas. La persona responsable del análisis ingresará su

password como referencia de control.

92. Contabilidad hará el asiento de diferencia de cambio para

cada caso.

VENTAS NACIONALES: 

VENTAS DE SALDOS: 

La venta de saldos comprende saldos de primera y segunda 

calidad. Los saldos de primera son prendas que han pasado el 

control de calidad según especificaciones internacionales. 

Los saldos de segunda están comprendidos por unidades dañadas 

y material de desecho. Las unidades dañadas son unidades que no 

cumplen con los estándares de producción y que se venden por su 

valor residual. Las unidades dañadas son materia de trabajos 

adicionales, se sacan de la producción y se comercializan. 
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Los materiales de desecho son materias primas que sobran del 

proceso de producción y que no pueden reintegrarse a la 

producción para el mismo propósito y que pueden venderse a 

terceras personas por un valor nominal, podemos citar como 

ejemplo el waipe. 

La venta de saldos se realiza a personal de la empresa y terceros. 

6.3.4.2 

1. 

VENTA DE SALDOS AL PERSONAL 

Al elaborarse un programa de producción mensual, deberá 

de incluirse los subproductos esperados en cada proceso. 

Estos subproductos deberán estar codificados y 

planificados para todo el proceso. 

2. Los almacenes deberán de identificar y reconocer los

productos dañados y material de desecho que se origine en

cada etapa de producción de la empresa, es decir debe de

contabilizarse cada subproducto obtenido.

3. La gerencia comercial establecerá las fechas en las cuales

se ofrecerá saldos de exportación al personal en general, de

la misma firma gerencia comercial será el responsable de la

venta de saldos.

4. Dependiendo del plan de venta de saldos de producción, la

gerencia comercial propondrá el lugar de la empresa donde

se exhibirán las prendas y/o subproductos y propondrá las

condiciones de venta que se utilizarán.
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5. La gerencia general será quien apruebe la propuesta de la

gerencia comercial en cuanto a la venta de saldos y sus

condiciones.

6. Los saldos serán entregados a ña gerencia comercial por el

responsable de almacén de productos terminados u otro

almacén involucrado con el stock de subproductos, según

propio detalle que se obtendrá del sistema.

7. En caso de tratarse de un saldo de exportación la guía de

remisión será emitida por el almacén de productos

terminados. En caso de tratarse de otros subproductos la

guía de remisión será emitida por el almacén central, quien

además verificará la entrega de sub-productos.

8. La gerencia comercial informará al personal en general de la

venta de saldos. El personal asistirá a la exposición de

prendas y escogerá los modelos de su preferencia y/o otros

subproductos.

9. La gerencia comercial designará la persona responsable de

saldos y horarios de atención de estos.

1 O. El trabajador solicitará la cantidad y talla del modelo 

escogido al responsable de venta de saldos, quien le dirá si 

su pedido está disponible. 

11. El trabajador podrá solicitar que el pago de los productos

comprados se efectúe al contado o por descuento de planilla

al fin de mes.
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12. En ambos casos el pedido es direccionado a Facturación en

donde se indica si se emitirá una boleta de venta o una

factura.

13. Conforme se ingrese la información del pedido al sistema, el

inventario se irá actualizando automáticamente,

descontando los productos que se indiquen.

14. La boleta de venta y/o factura se deberá distribuir de la

siguiente manera:

• Original

•

• 

Copia

Copia

Personal 

Tesorería 

Contabilidad 

15. En Facturación el personal deberá de emitir el documento

correspondiente a las especificaciones dadas por el 

responsable de saldos vía sistema. 

16. Al recoger el documento y tratarse de una compra al

contado el comprador se acercará a tesorería donde

efectuará la cancelación de la boleta de venta o factura. El

tesorero deberá de sellar el comprobante de pago indicando

la respectiva cancelación.

17. El personal podrá recoger la mercadería con la boleta de

ventas o factura emitida sellada por tesorería. El

responsable de saldos deberá de solicitar dos copias del

comprobante de pago cancelado y sellará el original con la

frase "ENTREGADO".
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6.3.4.3 

18. Cuando se trate de una compra con descuento a fin de mes,

en la boleta de venta o factura se especificará el código de

planilla del comprador.

19. De igual forma cuando se trate de una compra con

descuento de planilla el responsable de venta de saldos

sellará el comprobante de pagos con la palabra

"ENTREGADO".

20. El comprobante de pago será el documento suficiente para

permitir la salida de los productos. En vigilancia debe de

revisarse que el comprobante de pago posea el sello de

"ENTREGADO" y/o "CANCELADO".

1. 

VENTA DE SALDOS A TERCEROS 

Al elaborarse un programa de producción mensual, deberá 

de incluirse los subproductos esperados en cada proceso. 

Estos subproductos deberán estar codificados y planificados 

para todo el proceso. 

2. Los almacenes deberán de identificar y reconocer los

productos dañados y material de desecho que se origine en

cada etapa de producción de la empresa, es decir debe de

contabilizarse cada subproducto obtenido.

3. La gerencia comercial establecerá las fechas en las cuales

se ofrecerá al público en general la venta de saldos de

exportación y producción, de la misma forma gerencia

comercial será el responsable de la venta de saldos.
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4. La gerencia comercial propondrá las condiciones de venta

de los saldos a terceros, condiciones que deberán ser

aprobadas por la gerencia general.

5. La gerencia comercial será quien realizará los contactos con

los posibles compradores a quienes mostrará los sub­

productos que están disponibles en los almacenes.

6. El cliente después de observar los subproductos emitirá la

orden de compra que será recepcionada por la gerencia

comercial.

7. Los saldos serán entregados a la gerencia comercial por el

responsable de almacén de productos terminados o almacén

central cuando se trate de un subproducto obtenido en el

proceso.

8. La gerencia comercial emitirá una nota de pedido al almacén

respectivo colocando el número de la orden de compra del

proveedor.

9. El almacenero de área realizará el trámite de entrega de

productos y/o subproductos conocido, ya establecido en el

procedimiento de almacenes.

10. En caso de tratarse de un saldo de exportación la guía de

remisión será emitida por el almacén de productos

terminados. En caso de tratarse de otros subproductos la

guía de remisión será emitida por el almacén central.
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11. Conforme se ingrese la información del pedido al sistema, el

inventario se irá actualizando automáticamente.

12. La guía de remisión será entregada al facturador quien vía

sistema jalará los datos de los subproductos que solicita el

cliente. El facturador recibirá la copia de la orden de compra.

13. La boleta de venta y/o factura se deberá distribuir de la

siguiente manera:

• Original

• Copia

• Copia

Personal 

Tesorería 

Contabilidad 

14. En Facturación el personal deberá de emitir el documento

correspondiente a las especificaciones dadas por la gerencia

comercial.

15. Al recoger el documento y tratarse de una compra al

contado el comprador se acercará a tesorería donde

efectuará la cancelación de la boleta de venta o factura.

16. El cliente podrá recoger la mercadería con la boleta de

ventas o factura emitida sellada por tesorería. El

responsable de saldos deberá de solicitar dos copias del

comprobante de pago cancelado y sellará el original con la

frase "ENTREGADO".

17. El comprobante de pago y guía de remisión serán los

documentos necesarios para permitir la salida de los

productos. En vigilancia debe de revisarse que el
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comprobante de pago y la guía de remisión posean el sello 

de "ENTREGADO". 

6.4 DESCRIPCION DEL SISTEMA A ALMACENES 

6.4.1 PROCEDIMIENTOS GENERALES DE ALMACENES 

El siguiente procedimiento está dirigido a los siguientes almacenes: 

almacén de materias primas, avíos, almacén de hilos, almacén de 

repuestos, almacén de cajas y bolsas, almacén de máquinas de coser 

y almacén de insumos químicos. 

6.4.1.1 

1. 

REQUERIMIENTO 

Cada área el requerimiento de bienes o servicios vía sistema 

contemplando los siguientes motivos: abastecimiento, 

desgaste, transformación, reparación, reposición de stock y 

otros (demostrando la necesidad). 

2. Estos requerimientos son definidos a través de la Nota de

Pedido. El sistema tendrá un acumulador interno por cada

Nota de Pedido, lo que posibilitará atender un pedido en

diferentes ocasiones. En el caso de algún Almacén de Área

se establecerá por determinados artículos una cantidad

mínima (stock mínimo) a partir de la cual se tiene que

reponer la existencia con una Nota de Pedido. El sistema

avisará al almacenero de cada área cuando la última salida

sobrepase el stock mínimo e inmediatamente emitirá su

Nota de Pedido al Almacén Central quien verificará por
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sistema que efectivamente se encuentra desabastecido el 

Almacén de Área. La responsabilidad de solicitud de 

reabastecimiento de los stocks mínimos será del almacenero 

de área. 

3. La Nota de Pedido será formateada en el sistema de

logística opción ingreso de pedido. Al identificarse el

requerimiento, el solicitante se dirigirá al Jefe de Sección o

Gerente de Área quien a través de su secretaria ingresará al

sistema la Nota de Pedido, la cual será autorizada y

direccionada al Almacén de Área con la clave de cada Jefe

de Sección o Gerente de Área. En el caso que no hubiera

secretaria en el área respectiva, se nombrará una persona

encargada quien se responsabilizará del llenado de Notas

de Pedido.

4. La secretaria o la persona responsable designada ingresará

al Sistema Logística, entrará al menú Logística y

seleccionará el sub - menú PEDIDO dentro de este sub­

menú seleccionará REGISTRO DE PEDIDOS, y llenará el

requerimiento total del área, para tal efecto tendrá que llenar

los siguientes campos del PEDIDO:

• Código de los artículos solicitados: Código de

almacén.

• Descripción

• Unidad de medida

• Cantidad

• Motivo del pedido
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6.4.1.2 

• Solicitante: Número de planilla

• Tipo de pedido

• PCP ( de darse el caso)

• Almacén

El Sistema automáticamente registrará, al ingresar el código 

del trabajador, los siguientes campos: 

• Número del pedido

• Hora

• Fecha

• Gerencia

• Sección

5. Luego de hacer el ingreso de la nota de pedido, la secretaria

enviará vía sistema la nota de pedido al jefe de sección o

gerente de área.

6. 

ALMACEN DE ÁREA 

El jefe de sección revisará en el sistema el PEDIDO, 

aprobará y enviará vía sistema al almacén correspondiente. 

7. El Jefe del almacén del área correspondiente ingresará

continuamente al sistema, en donde visualizará los pedidos

que han sido ingresados a su almacén.

8. El jefe de almacén del área, consultará con el sistema:
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• Código de almacén del bien.

• Stock y ubicación en inventarios.

• Cantidad y unidad de los productos a despachar

En caso de no poder atender un pedido el almacén de área 

lo direccionará al almacén central para que se realice la 

búsqueda en los otros almacenes y en caso de no existir el 

pedido realice la requisición a logística. 

En caso de detectarse un ítem en stock mínimo el 

encargado del almacén de área enviará la Nota de Pedido al 

almacén central, quien direccionará la Nota de Pedido a la 

gerencia de logística. El Gerente de Logística será quien 

determine la compra para reposición de stocks mínimos. 

Llenará la información en los recuadros de código de 

almacén, stock de almacén y si es el caso los ítems a 

comprar. 

9. El encargado del almacén del área después de recepcionar,

verificar el inventario y llenar los espacios correspondientes

procederá al despacho el pedido.

• El documento sustentatorio para el retiro de pedidos de

almacén es la Guía de Almacén-Salida de uso interno en la

que se detallará los ítems a entregar, código, descripción,

número de Nota de Pedido, unidad y si fuera el caso se

llenará Observaciones. La información de la Guía de
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Almacén se llenará automáticamente al ingresar el Número 

de la Nota de Pedido. La guía de almacén se distribuirá así: 

Original 

Copia: 

Requeriente 

Almacén 

• La copia de la Guía de Almacén deberá estar correctamente

llenada y con las firmas respectivas.

• El sistema se actualizará automáticamente al imprimir la

Guía de Almacén.

• El sistema de almacenes es integrado. Almacén central

deberá emitir un reporte actualizado de Inventario por áreas

que semanalmente será entregado a Contabilidad para su

análisis. Además cada almacén del área podrá emitir el

Bincard de Inventario vía sistema según sus necesidades. El

Bincard deberá incluir la siguiente distribución de

información.

Fecha

Ingresos: cantidad y documento de ingreso

Salida: cantidad y documento de salida

Saldo : cantidad y ubicación

• El documento que deberá ser considerado para el ingreso

de los documentos es la guía de remisión de la que se

considerará su número como dato clave.

• El documento que deberá utilizar se para el retiro de

materiales deberá ser el Nro. de PCP' s.

• Adicionalmente y de acuerdo al usuario de la información

deberá el sistema podrá calcular: el factor de rotación,

principales consumidores y sus porcentajes, etc.
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1 O. En caso de atender parcialmente el pedido, el sistema 

logística deberá contemplar la parte pendiente para poder 

acumular con los despachos siguientes y llevar el control 

pertinente de cada Nota de Pedido. 

11. En caso de tratarse de un servicio el Jefe de Sección o

Gerente de Área especificará detalladamente el servicio

requerido.

6.4.1.3 ALMACEN CENTRAL 

12. El jefe del almacén central delegará a un auxiliar que

ingresará diariamente el sistema de logística, en donde

visualizará los pedidos que han sido transferidos al almacén

central.

13. El auxiliar de almacén central ingresará al Sistema Logística

y seleccionará el menú Logística y seleccionará el sub menú

PEDIDO dentro este seleccionará PEDIDO vs INVENTARIO,

y visualizará el stock y el almacén en donde se ubican los

bienes requeridos.

14. El auxiliar de almacén central enviará por el sistema la nota

de pedido al almacén de área que tiene el bien o los bienes

requeridos, y comunicará a la secretaria que envió la Nota

de Pedido en que almacén se encuentra la Nota de Pedido.

Ella avisará al solicitante para que se acerque a dicho

almacén a recabar su pedido.
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15. El bien será entregado al solicitante por el almacenero,

quienes firmarán en señal de conformidad la Guía de

Almacén - Salida, con la cual actualizará el Inventario por

movimiento interno. El almacenero de área llevará el archivo

físico correlativo.

16. En caso de atender parcialmente el pedido, el sistema

logística deberá contemplar la parte pendiente para poder

acumular con los despachos siguientes y llevar el control

pertinente de cada Nota de Pedido.

17. El almacén central en caso de no haber el producto

requerido, enviará la nota de pedido al Gerente de Logística.

18. El jefe de almacenes deberá llevar el control de todas las

Notas de Pedido transmitidas a logística y el tiempo

promedio de atención.

19. El área de logística se encargará de efectuar la compra de

los productos aprobados por cada jefe de sección o gerente

de área.

20. El gerente de logística se encargará de supervigilar el

cumplimiento de los procedimientos establecidos.

6.4.1.4 RECEPCION DE COMPRA 

21. Vigilancia avisará del arribo de la mercadería al auxiliar de

recepción del almacén central, el cual avisará al encargado

de recepción de almacén de área correspondiente.
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22. Antes de permitir el ingreso de mercadería el vigilante

deberá revisar los siguientes documentos:

• Orden de compra original

• Guía de remisión (tres copias)

• Factura (dos copias)

23. El auxiliar de Almacén Central tiene la responsabilidad de

verificar los ingresos de mercadería con la Guía de Remisión

en coordinación con el auxiliar del Almacén de área.

24. Vigilancia entregará al auxiliar del almacén de área la copia

de la Guía de Remisión sellada y llenada. Otra copia de

Guía de Remisión será estregada al auxiliar del almacén

central. El sello de vigilancia en las Guías de Remisión

contendrán:

• Fecha

• Hora de Ingreso

• Hora de salida

• Placa del Vehículo

• Nombre del Chofer (identificado)

• Número de la Orden de Compra

• Verificación del peso: si no 

• Lugar de pesaje

25. Cada almacén de área enviará a un auxiliar de almacén,

quien verificará la mercadería que ha sido remitida. El
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auxiliar de almacén central será el responsable de la 

recepción de la mercadería. 

26. El auxiliar del almacén de área y el auxiliar del almacén

central verificarán el ingreso de la mercadería, cantidad

física y dependiendo del tipo de mercadería a ingresar

deberán realizar el pesaje correspondiente para comparar

con lo que se consigna en la Guía de Remisión. Este

procedimiento se hará en presencia del proveedor.

27. Las Guías de Remisión en señal de conformidad deberán

presentar la firma de ambos sobre el sello de

"RECEPCIONADO, SUJETO A VERIFICACION".

28. Se devolverá al proveedor una copia de la Guía de Remisión

sellada y llenada por vigilancia.

29. El auxiliar de cada área archivará la copia de la Guía de

Remisión con el sello de "RECEPCIONADO, SUJETO A

VERIFICACION", y firma del auxiliar de Almacén Central. En

las Guías de Remisión se indicará la fecha y la hora de

entrega de la mercadería.

30. Aceptada la mercadería ingresará físicamente a cada

almacén de área en donde se realizará el control de calidad

de la mercadería ingresada y se registrará en sistema dicho

ingreso de modo que posteriormente se integre dicha

información al Almacén Central para el Reporte de

Inventario General enviado a Contabilidad. El almacenero de
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área actualizará el stock con los datos de la Guía de 

Remisión que originó la compra al ingresar el número de la 

Orden de Compra. 

31. El sistema consultará por los ítems de la orden en cuanto a

cantidad y código lo que podrá modificarse. El sistema podrá

contemplar la posibilidad de recibir una Orden de Compra

con varias Guías de Remisión, por lo tanto el sistema

internamente irá acumulando los envíos de mercadería

parciales.

32. El auxiliar del almacén de área y el auxiliar del almacén

central procederán al inventario físico de la mercadería

recibida. En caso de conformidad se sellarán las Guías de

Remisión de cada almacenero con "VERIFICADO

CONFORME", sobre el cuál firmarán ambos auxiliares.

33. En caso de no conformidad por faltante el Jefe del Almacén

de área emitirán un informe dirigido al Jefe de Almacén

Central, quien realizará el reclamo ante Gerencia de

Logística. En caso contrario Almacén Central regularizará la

información por sistema.

34. De proseguir la conformidad Almacén Central emitirá dos

Guías de Internamiento. Además enviará periódicamente el

Reporte de Inventario a Contabilidad.

35. Almacén central archivará la copia de la Guía de Remisión

sellada y una copia de la Guía de Internamiento.
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36. El sistema llevará un control interno de la atención parcial de

las Órdenes de Compra, lo que acumulará hasta que se

complete la Orden de Compra. El sistema no permitirá el

ingreso de ninguna Guía de Remisión si es que la Orden de

compra a la que se hace referencia ya se cubrió en su

totalidad con otras Guías de Remisión.

37. La Guía de Internamiento identificará la sección que emitió

la Nota de Pedido con lo que el encargado de recepción

verbalmente indicará al supervisor o jefe de sección para

hacer la confirmación de la calidad del bien.

38. Una vez aprobada la Guía de Internamiento el almacén

central realizará el despacho correspondiente emitiendo la

Guía de Salida.

6.4.1.5 DESPACHO DE ALMACEN 

39. El jefe de almacén de central visualizará los PEDIDOS que

han generado orden de compra de las áreas, y avisará vía e­

mail a las secretarias que enviaron la Nota de Pedido. Ella

avisará al solicitante para que se acerque a dicho almacén a

recabar su pedido.

40. El bien será entregado al solicitante por el almacenero,

quienes firmarán en señal de conformidad la Guía de

Almacén-Salida, con la cual actualizará el Inventario por

movimiento interno.
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41. El sistema de almacén deberá permitir conocer los índices

de rotación de inventario por cada ítem, así como la

valuación del inventario según diferentes métodos.

6.5 DESCRIPCION DE LOS SISTEMAS PARTICULARES DE 

CADA ALMACEN 

6.5.1 ALMACEN DE ECONOMATO 

Este almacén tiene la función de abastecer de útiles de escritorio a 

todas las áreas. 

6.5.1.1 

1. 

REQUERIMIENTO 

Cada área hará un solo requerimiento mensual de útiles de 

escritorio. El consumo mensual de útiles de escritorio debe 

ser conocido y establecido por la gerencia de logística. 

2. Cada persona del área identifica sus necesidades y lo

comunica a la secretaria del área, quien irá acumulando los

pedidos hasta una fecha de cierre del mes que será

estipulado por el jefe del área.

3. Luego del cierre de pedido, la secretaria procederá a hacer

el ingreso del pedido de útiles de escritorio para toda el área.

4. Luego de hacer el ingreso del PEDIDO enviará por el

sistema el PEDIDO al jefe de sección o gerente de área

correspondiente.
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5. El jefe de sección o gerente de área, revisará el PEDIDO, lo

aprobará y lo envía para realizar el procedimiento conocido.

6. Eventualmente si la secretaria tuviera algún requerimiento

de urgencia lo solicitará antes de fin de mes y el almacenero

revisará el stock mínimo correspondiente para cumplir el

requerimiento.

6.5.1.2 

7. 

8. 

LOGISTICA 

Logística tendrá una fecha de cierre de recepción de los 

PEDIDOS para hacer las compras de los útiles de escritorio. 

El asistente de logística correspondiente de hacer la compra 

de los útiles de escritorio, visualizará en el sistema Logística, 

todos los pedidos ingresados en las diferentes áreas. 

6.5.1.3 RECEPCION DE MERCADERÍA 

9. La recepción es como se ha descrito en el procedimiento

general de almacén.

6.5.1.4 DESPACHO DE ALMACEN 

10. El jefe de almacén visualizará los PEDIDOS de las áreas, y

avisará vía mail a todas las áreas que sus PEDIDOS han

llegado.
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11. El área que solicitó los útiles designará a una persona o a

las personas encargadas de recibir los útiles.

12. Estas personas se acercarán a almacén de Economato a

recoger el PEDIDO.

13. El jefe de almacén de Economato después de verificar el

inventario y llenar los espacios correspondientes procederá

a despachar el pedido (siguiendo el procedimiento descrito

en el procedimiento general de almacén).

6.5.2 ALMACEN DE REPUESTOS 

Este almacén tiene la función de abastecer a las siguientes áreas: 

• CONFECCIONES

• MANTENIMIENTO

Los principales productos que abastece son: 

• Repuesto en general

• Accesorios de maquinarias

• Lubricantes

• Pinturas

6.5.2.1 REQUERIMIENTO 

1. Cada área requeriente de algún accesorio o repuesto

ingresará su PEDIDO de acuerdo al procedimiento general

de almacén.
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6.5.2.2 DESPACHO 

2. 

6.5.3 

El despacho se hará como está descrito en el manual 

general de almacén. 

ALMACEN DE MAQUINAS DE COSER 

Este almacén tiene la función de abastecer a las siguientes áreas: 

• CONFECCIONES

Los principales productos que abastece son: 

• Máquinas de Costura

6.5.3.1 

1. 

REQUERIMIENTO 

El ingeniero de línea hace el requerimiento de las máquinas 

basándose en el PCP que se va a desarrollarse en las líneas 

o líneas a su cargo.

2. El ingeniero ingresa al sistema, selecciona el menú

LOGÍSTICA, selecciona el sub-menú PEDIDO y selecciona

INGRESO DE PEDIDO.

3. En ingreso de pedido registrará los siguientes campos:

• Código de la máquina

• Tipo de máquina (puede ser):

•!• Remalle 

•!• Atraque 

•!• Ojaladoras 

•!• Recubierto, etc. 
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6.5.3.2 

• Línea de destino

• Fecha requerida

4. Este PEDIDO es enviado por el sistema al almacén de

máquinas de coser.

5. 

DESPACHO 

El almacenamiento encargado procederá a realizar el 

despacho como se ha descrito en el manual general de 

almacén. 

6.5.4 ALMACEN DE AVIOS ACABADOS Y AVIOS DE 

COSTURA 

Este almacén tiene la función de abastecer a las siguientes áreas: 

• CONFECCIONES

Los principales productos que abastece son: 

• Elásticos

• Price Stickers

• Códigos de barras

• Han Tag

• Etiquetas

• Botones
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6.5.4.1 

1. 

6.5.4.2 

REQUERIMIENTO 

El área de programación de confecciones hará el 

requerimiento de los avíos según descrito en el manual 

general de almacén. 

DESPACHO DE ALMACEN 

2. El almacenero encargado recibirá el PEDIDO por el sistema,

con el pedido separa los avíos, los cuenta y los embolsa.

3. Procede a despachar según lo establecido en el manual de

almacenes generales.

6.5.5 ALMACEN DE BOLSAS Y CAJAS 

Este almacén tiene la función de abastecer a las siguientes áreas: 

• CONFECCIONES - DESPACHO

Los principales productos que abastece son: 

• Bolsas

• Cajas

6.5.5.1 

1. 

REQUERIMIENTO: CAJAS 

El supervisor del área de empaque hará el requerimiento de 

cajas el cual será ingresado como se ha descrito en el 

manual general de almacén. 
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6.5.5.2 

2. 

DESPACHO DE ALMACEN 

El almacenero encargado recibirá el PEDIDO por el sistema, 

con el pedido separa las cajas. 

3. Comunica al montacarguista para que lleve estas al área

solicitante.

4. Comunica al supervisor para que este al pendiente del envío

de las cajas.

5. Luego Procede como se ha descrito en el manual general de

almacén.

6.5.5.3 

1. 

6.5.5.4 

2. 

• 

• 

• 

3. 

REQUERIMIENTO: BOLSAS 

El supervisor del área de acabados hará el requerimiento de 

cajas el cual será ingresado como se ha descrito en el 

manual general de almacén. 

DESPACHO 

El almacenero encargado procede hacer la guía de almacén 

de salida colocando. 

Código 

Descripción 

PCP 

Las bolsas se despachan y el supervisor firma la guía de 

almacén salida. 
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4. El traslado físico se hará en coordinación con el

montacarguista según la cantidad solicitada de bolsas.

5. El inventario se realiza como está descrito en el manual

general de almacén.

6.5.6 ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS 

Este almacén tiene la función de resguardar toda la producción en el 

momento de salir del área de despacho. 

6.5.6.1 DESPACHOS, ALMACENAJES AEREOS Y MARITIMOS 

RETIRO DE MERCADERIA DE ALMACEN SERLIPSA 

(AEREO O MARITIMO) 

• El requerimiento de embarque se recepciona del área de exportación,

al día siguiente se procede a preparar una carta a SERLIPSA, el cual

se le envía por fax.

• Al siguiente día se entrega la mercadería a los destinos solicitados de

acuerdo a sus requerimientos.

• En caso se necesitará transporte contratado, se especifica lo siguiente:

Nombre de la compañía

RUC

Nombre del chofer

Nº de brevete

Nº de placa del carro

Prescinto

Nº de container
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6.5.6.2 RETIRO DE MERCADERIA (AEREO O MARITIMO) 

• Se recepciona el requerimiento de embarque, un día anterior o se

comunica por teléfono.

• Con el requerimiento de embarque se procede a la entrega de la

mercadería de acuerdo a lo solicitado por las personas encargadas de

Administración y Finanzas (Exportación), quienes verifican los PCP,

vigilancia verifica también.

• En caso se necesitará transporte contratado, se especifica lo siguiente:

Nombre de la compañía

RUC

Nombre del chofer

Nº de brevete

Nº de placa del carro

Prescinto

Nº de container

• Si se suscitara cualquier modificación tiene que comunicarse de

inmediato para no retrasar el embarque.

6.5.6.3 PROCEDIMIENTO DE ALMACEN DE PRODUCTOS 

TERMINADOS 

1. Almacén de productos terminados recibe de la oficina

técnica la programación de pedidos, para ver la fecha de

entrega de los PCP, con esta hoja hace el seguimiento

correspondiente de los productos terminados.

2. El área de empaque elabora una hoja de control de cajas, la

cual se envía a almacén de productos terminados junto con

las cajas que ingresan a este almacén.
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3. La hoja de control de cajas tiene los siguientes datos:

• PCP

• O.P

• Nº de cajas 

• Cantidad por talla

• Peso bruto

• Color

• Fecha

4. Estas hojas de control de cajas se van descargando

diariamente en el Sistema de Gestión Comercial por PCP.

5. El sistema hace un control automático del stock por PCP,

esto se logra con el ingreso del control de cajas.

6. Cuando el PCP esta al 80% en el almacén, se hace la

auditoria y la inspección del representante del cliente.

7. Una vez ingresado el PCP al 100%, se verifica si hay alguna

modificación, si no lo hubiera se genera el Packing List.

8. El Packing List se distribuye de la siguiente manera:

ORIGINAL 

COPIA 

ADM/FINANZAS (Exportaciones) 

ALMACÉN 

9. El Packing List es recepcionado por el área de exportación.

1 O. El Packing List es aprobado por exportación, el encargado 

de exportación emitirá su requerimiento de embarque y es 

devuelto a almacén de productos terminados. 
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11. El encargado de almacén de productos terminados revisa

este documento y que contenga los siguientes datos:

• Destinatario (RUC, dirección)

• Origen (RUC, dirección)

• Fecha

• Transporte

• Motivo de traslado

• Nº de factura 

• PCP a despachar

• Agente de carga

• Agente de aduana

• Nº de container 

• Prescinto

• Nº de placa 

• Nombre del chofer

• Nº de brevete 

• Nombre de la nave

12. Luego de verificar los datos de la hoja de requerimiento de

embarque, almacén de productos terminados emite la Guía

de Remisión la cual consigna los siguientes datos:

• Código

• Descripción

• Unidad

• Peso

• Cantidad

• Motivo de Traslado

• Especificación
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13. La guía de remisión se distribuye de la siguiente manera:

Original Destinatario 

Copia SUNAT 

Copia Transportista 

Copia Remitente ( contabilidad) 

Copia Almacén 

Copia Vigilancia 

Copia Secretaría de Finanzas 

14. La guía de remisión lleva las firmas de:

• Gerente Contable

• Gerente Financiero

• El Jefe de Almacén

• Sello de vigilancia

15. Para el control de los ingresos de productos terminados se

elabora un inventario físico diario que se envía al área de

Administración, este inventario se hace en hojas de cálculo

en Excel, la mayor parte de los productos terminados se

almacenan en un almacén externo (SERLIPSA), también

está inventariado en una hoja de cálculo.

6.5. 7 ALMACEN DE INSUMOS QUIMICOS 

Este almacén tiene la función de abastecer a las siguientes áreas: 

• TEXIL - TINTORERIA

Los principales producto que abastece son: 

• Químicos

• Colorantes

• Reactivos utilizados en el teñido
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6.5.7.1 REQUERIMIENTO 

1. El área de tintorería ingresará al sistema de gestión

comercial para ingresar los requerimientos de insumos

químicos (Receta de tintorería), vía sistema enviará al

almacén de insumos químicos.

6.5.7.2 DESPACHO DE ALMACEN 

2. Estos requerimientos vía sistema llegan a diario al almacén

para ser despachados.

3. El encargado de almacén verificará el stock de los productos

químicos solicitados.

4. Luego imprimirá el requerimiento el cual será enviada al

personal correspondiente del despacho, el personal que se

encarga de esta labor son:

• Un pesador

• Un volante (ayudante)

5. Luego de efectuar el despacho correspondiente se envía los

productos al área de tintorería.

6. Luego se procederá como esta descrito el manual general

de almacén.
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6.6 ANALISIS DE SISTEMAS DE INFORMACION 

6.6.1 CUADRO COMPARATIVO ENTRE EL CLASICO VS EL 

PROPUESTO 

Utilizamos una evaluación por análisis de factores con los siguientes 

valores: 

Excelente = 4 Muy bueno = 3 Bueno = 2 Regular =1 Indiferente = O 

Pésimo= -1 

PONDERACION 
FACTOR (0-20} CLASICO PROPUESTO 

Adaptación 10 10 20 

Generación de datos 12 24 36 

Duplicación de datos 14 14 42 

Distribución de datos 16 16 64 

Utilización de los datos 20 40 80 

Flexibilidad del planeamiento 6 o 12 

Accesibilidad de datos 18 18 54 

Incremento de la productividad 17 17 51 

Incremento de la calidad 17 o 34 

Eficacia de almacenaje 20 -20 80 

SeQuridad y vigilancia 16 o 32 

Facilidad de supervisión y control 15 15 45 

Facilídad de una futura expansión 18 36 54 

Nivel de satisfacción del personal 12 24 36 

Meíora relación con proveedores 20 40 60 

Meíora relación con clientes 20 40 80 

TOTALES 274 780 

Con los resultados obtenidos vemos que el Sistema propuesto es 85% 

más beneficioso el Sistema clásico. 
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PRODUCCION 
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GERENCIA COMERCIAL 
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PLANIFICACION Y CONTROL 

DE PRODUCCION 
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COMERCIAL 

GERENCIA 

INICIO 

Elaborar hoja de 
especificación 

PCP 

PCP 
Genérico 
Especifico 

---

Envla a almacén de 
productos terminados 

VENTAS SEGÚN HOJAS 
DE PROGRAMACIÓN PCP 

ALMACEN DE PRODUCTOS 

TERMINADOS 

Hace el seguimiento 
del PCP hasta la 

recepción por el PT 

Coordina con el área 
de despacho de PT 
para la recepción 

A � 
Recepcionar PT e 
inventariar ingreso 

Ingresar al Sistema de 
Gestión Comercial y 
registrar ingreso de 
hojas de control de 

NO 

Retroalimentar hasta 
completar PCP 

AREA DE DESPACHO 

Empacar productos 
terminados 

Elaborar hoja de 
control de cajas 

Registrar en sistema 

D 

Despachar cajas a 
APT 



ALMACEN DE PRODUCTOS 
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ALMACEN DE PRODUCTOS 
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ALMACEN DE PRODUCTOS 
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CRÉDITO Y COBRANZAS 

Revisa listado de 
facturas por cobrar 

Comunica al cliente 
deuda pendiente 

No 

Coordina con gerente 
de administración y 

finanzas 

Envla constancia 
bancaria 

Actualiza cancelación 
con constancia 
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CONTABILIDAD 

Realiza conciliaciones 
bancarias 

Revisa sistema y 
confirma asientos 

Fin 



AREA 

Inicio 

Identificar 
Necesidades 

Comunicar al Jefe de 
sección/ supervisor 

GERENTE DEL AREA 

JEFE DE SECCION 

Analiza y verifica la 
necesidad y envla a 
secretaria del área 

Revisar pedidos 
ingresados al sistema 

D 

Libera y envía al 
almacén 

correspondiente vla 
sistema 

No 

0 

SECRETARIA/ 

ENCARGADO 

Ingresar pedidos al 
sistema Loglstlca 

Llenar los campos 
formateados en la 

nota de pedido según 
Instrucciones 

Codificar los 
productos requeridos 

Enviar pedido vla 
sistema al jefe de 

sección o gerente del 
área 
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ALMACEN DE 

AREA 

Consultar stock y 
ubicación en 
inventarios 

Despachar Productos 
Requeridos 

Entrega gula de 
almacén salida a 

solicitante quien firma 

Recepción productos 
+ gula de almacén

(salida) 

Fin 

6.6.3.2. FLUJOGRAMA DEL 

PROCEDIMIENTO DE COMPRAS 

COMPRA DE BIENES 

No 

Enviar al almacén 
central vla sistema 



ALMACEN 

DE AREA 

Enviar al almacén 
central vla sistema 

ALMACEN 

CENTRAL 

Buscar producto en 
el inventario general 

Enviar pedido vla 
sistema a logística 

Revisar muestras 

Descartar proveedor 

Enviar nota de pedido a 
almacén que tiene los 

reductos solicitados 

Si 

© 
Si 

D Pág. anterior 
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ASISTENTE 

LOGISTICA 

D 

Solicito muestras del 
producto ó catálogos, 

etc. 

Coordina con Jefe de 
sección la revisión de la 

muestra 

Pedir Cotizaciones a 
Proveedores (se envía 

or fax o E-mail 

No 



ASISTENTE 
LOGÍSTICA 

PROVEEDORES 

Recibe Fax o e-mail 

Elaborar Cotización 

Enviar Cotización por 
fax o e-mail 

_
[ 

_
cotízac

_
ión

_
LJl-4--

l 
--�

Enviar cotizaciones al 
Gerente de Logfstica 

GERENTE 
LOGÍSTICA 

SUB GERENTE 
GENERAL 

Evaluar cotizaciones 

Cotización 

D 

Si� 
No í 

L Libera la ,ml�ón do•C:) orden de compra vla 
Libera la emisión de la 

orden de compra según 
monto establecido en 

No 

sistema hasta el monto 

Enviar cotizaciones a
, __ 

...,.0 Ízl
Gerencia General - V
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No 

0 



ASISTENTE DE 

LOGIS TI CA 

Emite orden de 
compra (original + 

3 copias) 

Enviar orden de 
compra al proveedor 

PROVEEDORES 

Deberá acercarse a 
CIA S.A. a recabar 
o/c original 

Enviar orden de 
compra al proveedor 

Orden de compra 
APROBADA 

Prepara envió 

Despachar productos + 
documentos 

GERENTE DE 

LOGIS TI CA 

Orden de compra 
(original + 3 copias) 

Firmar orden de 
compra y enviar a 
asistente 

0 
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SUB GERENTE 

GENERAL 

Orden de compra 
(original + 3 copias) 

Firmar orden de 
compra y enviar a 
asistente 



VIGILANCIA 

Factura (O+C) 
Gula de remisi6n(0+4C 
Orden de compra (O) 

Verifica documentación 
(orden de compra) 

Sella y llena la gula de 
remisión almacenero y 
proveedor 

Archiva Guía de 
Remisión 

Comunica al encargado 
de recepción del 
almacén 

Envla documentos a 
contabilidad 

Factura (O+C) 
Guía de remisión(O+C) 
Orden de compra (C) 

CONTABILIDAD 

Factura (O+C) 
Gula de remisión(O+C) 
Orden de compra (C) 

Archiva temporalmente 
documentación 

D 

ALMACEN CENTRAL 

Recibe aviso de arribo de 
mercaderla comunica a 
auxiliar de almacén de área 

Recibe G/R sellada por 
vigilancia 

Verifica ingreso de 
mercaderla comparación 
de datos de G/R 

Según tipo de mercaderla efectúa 
el pesaje correspondiente 

Devuelve material y 
productos a proveedor 

Sella: RECEPCION SUJETO 
A VERIFICACION 

Entrega a proveedor 
copia sellada 

Firma y sella copia G/R 
de almacenero 
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Si 

ALMACEN DE AREA 

Conoce de llegada de 
mercaderla 

Verifica recepción y 
recibe G/R sellada por 
vigilancia 

Recibe mercadería y G/R 
sellada por vigilancia y por 
auxiliar de almacén central 

Registra dicho ingreso en el 
sistema utiliza como dato 
clave Nº 0/C 

Realiza el inventario 
flsico 

0 



ALMACEN DE AREA 

Recibe mercaderla y G/R 
sellada por vigilancia y por 
auxiliar de almacén central 

Registra dicho ingreso en el 
sistema utiliza como dato 
clave N° O/C 

Realiza el inventario 
físico 

Emite informe al jefe de 
almacén central quien 
reclamara a logística 

Sella G/R con frase: 
VERIFICADO 
CONFORME 

Envla G/R sellada y 
firmada a almacén 
central 

ASISTENTE DE ALMACEN 

Recibe gula de 
remisión sellada y 
firmada 

Gula de 
Remisión 

Confirma ingreso de 
datos de almacén de 
área 

Emite Guía de 
internamiento dato 
clave Nº G/R 

Archiva G/R y copia 
deG/R 

CONTABILIDAD 

Recibe y archiva 
Gula de 
Internamiento 

Asigna código de ingreso 
a factura (Nº de RUC y 
Nº de Factura) 

Emitir Voucher 
contable de registro 

Emitir reporte diario 
de facturas 
recibidas 

Enviar documentos 
a Finanzas 
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TESORERIA 

Programa de pagos 

Emite cheque 

Sistema realiza asiento 
de cancelación 
automáticamente 

Verifica proveedor 

Entrega cheque 

Proveedor cancela 
factura 

Se envía 
documentos a 
contabilidad 

SUB GERENCIA 

Cheque+ 
Programa de pagos 

Firma cheques y 
envla a tesorerfa 

0 



VIGILANCIA 

INICIO 

¡ 
Llegada de mercadería 

+ documentos

Verificar documentos 
(orden de compra) 

RECEPCION 

Recepcionar los 
materiales + gula de 

e ·s·ó 

Confrontar la 
documentación con los 
materiales y revisar su 

cantidad y calidad 

Avisar al almacén 
correspondiente del 

arribo de los materiales 

NO 

ALMACENDE 

AREA 

Entregar al encargado de 
control de existencias 

documentación 

Gula de Internamiento 
Gula de remisión 
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CONTROL 

Registrar las entradas en 
tarjetas de existencias 

Gula de Internamiento 
Gula de remisión 

Registrar las entradas 
en el sistema de 

control de stock de 

Entregar al auxiliar la 
mercadería para que la 

acomode según su 
lo 

ALMACENAMIENTO 

Clasificar y codificar los 
materiales 

Determinar el 
planeamiento del 

almacén y localización 
física de los materiales 

colocar los materiales en 

FIN 

RECEPCIÓN DE BIENES 



GERENTE/ JEFE 

DE SECCION 

INICIO 

Elaborar nota de 
pedido de servicio 

Nota de pedido 
de servicio 

Enviar vla sistema a 
Gerencia de Loglstica 

Elaborar notas de 
pedido de bienes 

Nota de pedido de 
bienes 

transformación 

D 

Coordinar fecha y hora 
de despacho 

mencionado en 

AREA DE LOGISTICA 

Nota de pedido 
de servicio 

Iniciar negociaciones 
con proveedor 

Elaborar orden de 
compra del servicio 

Comunicar por e-mail 
aceptación de orden 

de compra 
al Gerente solicitante 

Generar Hoja de 
transformación 

PROVEEDOR 

Negociar con 
CIAS.A: 

SI 

Comunicar aceptación 
de negociación 

Orden de compra 
Original 

NO 

EMISIÓN DE GUÍA DE 
TRANSFORMACIÓN 

FIN 

6.6.3.3. FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO DE TRANSFORMACIÓN 
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GERENTE/ JEFE 

DE SECCION 

Ingresar a las N/P de 
bienes el Nº de 0/C 

Llenar el campo Notas 
importantes fecha y 
hora de des acho 

Llenar el campo Motivo 
transformación 

Llenar el N° de N/P de 
servicio 

Enviar fas N/P de 
bienes por el sistema a 

los almacenes 
co es o die tes 

Generar Guía de 
Remisión 

ALMACENES DE 

AREA 

Revisar N/P de bienes 

SI 

Llenar el Nº de N/P de 
los bienes solicitados 

Emitir gura de 
almacén salida 
transformación 

Despachar los bienes 
según lo acordado 

actualizar información 
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NO 

FIN 

Actualizar campos: 
-Cantidad
-Unidad
-Almacén

ALMACEN CENTRAL 

Revisar G/R de bienes 

SI 

Emitir gula de remisión 

Coordinar con Jefe de 
sección / Gerente del 

área requirente el 
despacho para la 

NO 

FIN 



GERENTE I JEFE 

DESECCION 

Coordinar despacho 

Revisar G/R 

Despachar bienes para 
la transformación 

Ingresar al menú 
Hoja de 

transformación 

Generar Hoja de 
transformación 

Consultar en el sistema 
Nº de G/R 

Ingresar Nº de G/R 
a la Hoja de 

transformación 

Actualizar datos de 
items retirados de 

almacén 

INICIO 

DESPACHO 

Despachar bienes 
para la 

tra ió 

Coordinar el transportar 
del despacho y enviar al 

rov edor 
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VIGILANCIA 

INICIO 

Ingresar productos de 
la transformación 

Revisar documentos 
de la transformación 

Fact original 
G/R prov. O+ 3C 
O/C servicio CIA 

SI 

SellarG/R 
Indicando fecha y hora 

de rece ción 

Entregar a proveedor 
G/R sellada 

Comunicar a almacén 
central y entregar 

G/R sellada 

Enviar documentos 
para el registro de 

obli aciones 

NO 

Rechazar mercaderla 

ALMACEN CENTRAL 

Recepcionar G/R 
sellada 

INGRESO DE PRODUCTOS 
DE TRANSFORMACIÓN 
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ALMACENDE AREA 

Recepcionar G/R 
sellada 

Sellar G/R con frase: 
Recepcionado sujeto a 
verificación / orden de 

Realizar control de 
calidad de los 

productos de la 

Ingresar al sistema y 
registrar la G/R del 

proveedor 

Registrar Nº G/R + Nº 

O/C de CIA 

Actualizar inventario 
general de CIA y hoja 

de transformación en el 



EAREA 

El sistema actualiza la 
Hoja de transformación 

Registrar Nº de O/C el 
sistema actualiza la 

H.T. los campos 
Productos de la 

SI 

Registro completo de 
la hoja de 

transform ción 

El sistema realiza el 
calculo de diferencia 
entre lo estimado con 

lo recibido por el 

SI 

NO 

Acumular G/R hasta 
completar O/C 

NO 

Emitir Nota de debito al 
proveedor 

JEFE DE SECCION / 

GERENTE DE AREA 

Hoja de transformación 
registrada 

FIN 
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COMERCIAL 

GERENCIA 

INICIO 

Elaborar hoja de 
especificación 

PCP 

PCP 

Genérico 
Especifico 

---

Envía a almacén de 
productos terminados 

6.6.3.4. FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO 
ALMACÉN DE PRODUCTOS TERMINADOS 

ALMACEN DE PRODUCTOS 

TERMINADOS 

Hace et seguimiento 
del PCP hasta la 

recepción por el PT 

Coordina con el área 
de despacho de PT 
para la recepción 

A � 
Recepcionar PT e 
inventariar ingreso 

Ingresar al Sistema de 
Gestión Comercial y 
registrar ingreso de 
hojas de control de 
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NO 

Retroalimentar hasta 
completar PCP 

AREA DE DESPACHO 

Empacar productos 
terminados 

Elaborar hoja de 
control de cajas 

Registrar en sistema 

D 

Despachar cajas a 
APT 



ALMACEN DE PRODUCTOS 
TERMINADOS 

Retroalimentar hasta 
completar 80% PCP 

Sacar cajas para 
auditoria interna e 

inspección por parte 

Esperar completar 
PCP al 100% 

Enviar Packing líst a 
los siguientes 

de artamentos 

NO 

Identificar problema y 
solucionarlo 

ADMINISTRACION Y FINANZAS 
(EXPORTACION) 

Revisar y aprobar 

Emitir 
Requerimiento de 
Embarque 

Enviar packing líst 
APROBADO+ 

Requerimiento de 
embarque a APT 
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NO 

Emitir reclamo a 
producción 



ALMACEN DE PRODUCTOS 

TERMINADOS 

Parking list 
APROBADO+ 

Revisar requerimiento 
de embarque 

Emitir guia de 
remision (o + 6C) 

Firmar J APT y enviar 
GR para aprobación a: 

NO 

Devolver para 
completar información 

a finanzas 

GERENTE DE 

CONTABILIDAD 

Recepcionar guía de 
remisión (o + 6C) 

Fimar GR y enviar a: 
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ADMINISTRACION Y 

FINANZAS 

Recepclonar gula de

remisión (o + 6C) 

Fimar GR y devolver a 
APT 



ALMACEN DE PRODUCTOS 

TERMINADOS 

Adjuntar GR + 
productos y definir 

destino 

Despachar productos a 
SERLIPSA 
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SERLIPSA 

Almacenar Productos 

FIN 



TINTORERIA 

INICIO 

Ingresar al sistema 

Elaborar requerimiento 
de Insumos químicos 

receta 

Enviar al almacén de 
Insumos Químicos vía 

sistema 

Despachar insumos y 
enviarlos a tintorerla 

FIN 

Visualizar pedido en el 
sistema de Logística 

Verificar en el sistema 
stock de productos 

Imprimir nota de pedido 

Enviar N/P a encargado 
de despacho y actualizar 

stock 

JEFE DE ALMACEN PESADOR/VOLANTE 

NO 

Enviar vía sistema 
a logística para 

com rar 
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Actualizar stock en el 
sistema de almacenes 

FIN 

Nota de pedido 

Proceder a despachar 
Insumos Qulmicos 

Despachar insumos y 
enviarlos a tintorerla 

6.6.3.5 FLUJOGRAMA DEL PROCEDIMIENTO 
ALMACÉN DE INSUMOS QUÍMICOS 



6..6.4 ESTRUCTURA oe l.A BASE oe DATOS 

Gula de Internamiento condlclon 
Fecha generado Proveedor & servicio 
RUC proveedor ingresado Orden de Compra condlclon Cod del proveedor 
descripclon del proveedor generado DATOS Fecha generado descripclon del proveedor 
# de orden de compra ingresado - # de orden de compra generado Tipo de servicio 
Guia del proveedor generado codlgo de Proveedor Ingresado DATOS Dlrecclon 
Fecha generado descrlpclon del proveedor generado - Telefono 
ttem generado Dlrecolon generado RUC 
# de guia de remlsion Ingresado Telefono generado 
codlgo de producto generado RUC generado DATOS Tipo de documento 
codigo de catalogo generado Tipo de documento cambiar - descri ion del documento 
descrlpclon tecnlca generado # de nota de cedido lnaresado 
cantidad generado Gula de Transformaclon condlclon DATOS 
unidad generado # Gula de Transformacion generado 
Observaciones Ingresado Gerencia generado Gula de Almacen 
# de gula del proveedor Ingresado Secclon generado # de guia de almaoen 
Fecha de recepclon Ingresado Fecha generado # de nota de pedido 
Codigo del sollcttante ingresado Hora generado DATOS Gerencia 
Nombre de la persona generado Resultado Ingresado - Seccion 
Password Ingresado ttem generado Motivo de pedido 
Jefe de Almacen Central aenerado codlgo de producto generado Estado 

descrlpclon tecnlca generado codlgo de producto 
Cantidad generado descripcion tecnlca 
Unidad generado Stock de Almacen-Cantldad 
Almacen generado Stock de Almacen-Unidad 
Nro. N/P generado Inventarlos 
Observaciones Ingresado codigo de producto 
Recibido Stock de Almacen-Cantidad 
Cantidad generado Stock de Almacen-Unidad 
Unidad generado Gula de Remlslon 
Diferencia generado # de gula de remisión 
Emttir nota de debtto oor aenerado # de guia de almaoen 
Orden de Compra (con!) condlcion Fecha de traslado 
Codlgo generado Nombre 
Descripcion generado RUC 
Nombre generado Direccion 
Marca generado Codigo 
pedido-cantidad generado Descrlpcion 

Tipo de moneda condlcion DATOS pedido-unidad generado Cantidad 
nombre de moneda inaresado - Tipo de moneda cambiar Unidad 
Tabla maestra condlcion Tipo de pedido generado Almacen 
ltem generado DATOS Origen generado % Merma permitido 
Codigo de Almacen generado item generado 
nombre comercial generado Valor Unílarlo ingresado Condiciones de compra 
marca generado Valor Total generado descri cion de la com ra 
pedido-cantidad generado Sub Total generado Medio de pago 
pedido-unidad generado Descuentos ingresado descri Ion del o 
# de nota de ,,....¡Ido aenerado DATOS IGV generado Tiempo de entrega 
Anexo Orden- compra condlclon Otros generado #dlas 
Precio FOB Ingresado Precio de Compra generado DATOS #semanas 
Precio CIF Ingresado Condiciones de compra cambiar - # ulncenas 
ADNalorem Ingresado Medio de pago cambiar Condiciones de entrega 
ISC ingresado Tiempo de entrega cambiar descrl Ion de ccndiclon 
IGV Ingresado Condiciones de entrega cambiar Lugar de entrega 
1PM ingresado Lugar de entrega cambiar sitio 
Servicio de ADUANAS generado Garantla cambiar Garantla 
Precio de Cornera aenerado Servicio Tecnlco cambiar descri Ion de arantia 

Servicio Tecnico 
descri ion de servicio 
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condlcion 
ingresado 
Ingresado DATOS 
ingresado -

Ingresado 
Ingresado 
ln11resado 

condlclon 
In resedo 

condlclon 
generado 1<1--
ingresado 
generado 
generado 
generado -
ingresado 
generado 
generado 
generado 
aenerado 
condlclon 
generado 
generado 
inaresado 
condlclon 
generado 
generado 
generado 
generado 
generado 
generado 
ingresado 
ingresado 
ingresado 
ingresado 
ingresado 
inaresado 

condlclon 
in resado 
condiclon 
in resado 
condlclon 
ingresado 
Ingresado 
in rasado 
condlclon 
In resado 
condlcion 
in rasado 
condlclon 
in rasado 
condlclon 
in rasado 

Nota de Pedido 
# de nota de pedido 
Codlgo del solicitante 
Gerencia 
Seccion 
Fecha 
Hora 
Centro de Costos 
Codlgo de almacen 
POP 

ltem 
Codigo 
Descripclon 
Nombre 
Marca 
pedido-oantldad 
pedido-unidad 
Tipo de pedido 
Motivo de pedido 
N/P para Transformación 
# Gula de Transformaclon 
# de N/P materiales 
notas importantes 
Codigo del solícttante 
Gerencia 
Seccion 
Fecha 
Hora 
Centro de Costos 
POP 

Tipo de pedido 
Motivo de pedido 
Nota de Pedido (cont) 
Origen 
codlgo de producto 
Stock de Almacen-Cantidad 
Stock de Almacen-Unidad 
Password 
En Loglstlca llenar 
Comprar-Cantidad 
Comprar-Unidad 
notas importantes 
Aprobacion Si o No 
Recepcionado por Loglstica 
Nombre del asistente 
fecha de lectura 

Password 
Nombra de la persone 
Puesto en la empresa 
Codiao de usuario 

condlclon 
generado 
ingresar 
generado 
generado 
generado 
generado 
generado 
Ingresar 
ingresar 
generado 
ingresar 
generado 
generado 
ingresar 
ingresar 
cambiar 
Ingresar 
lnaresar 
condlclon 
generado 
ingresar 
Ingresar 
generado 
generado 
generado 
generado 
generado 
generado 
generado 
generado 
Renerado 
condiclon 
cambiar 
ingresar 
generado 
generado 
Ingresar 
condlcion 
Ingresar 
cambiar 
generado 
ingresar 
generado 
generado 
Renerado 

condiclon 
Ingresar 
Ingresar 
lnaresar 

DATOS 

Codlgo de Atmacen condlclon 
cod del almacen ingresar 

descrlocion del aimacen lnaresar 
Codigo del SOflcltante condlcion 
cod de la persona ingresar 
Nombre de la oersona inaresar 
Productos condlclon 
cod. de producto Ingresar 
codlgo de catalogo Ingresar 
descrlpoion tecnioa Ingresar 
nombre oomeroial Ingresar 
marca lnaresar 
Unidad condiclon 

loedldo-unldad lnaresar 
Centro de Costos condlclon 
Cod de centro de coste Ingresar 
Descrlpelon del ce inaresar 
Gerencia condlclon 
nombre de la aerencia lnaresar 
Secclon condlcion 
nombre de la seccion inaresar 
Tipo de pedido condlclon 
descrioolon del nNlfdo inaresar 
Motivo del Pedido condlclon 
descrlpelon del motivo inaresar 



6.6.5 OPERATIVIDAD DE MODULOS 

6.6.5.1 CODIGOS DE SEGURIDAD 

Los códigos de seguridad del Sistema serán clasificados de la siguiente 

manera: 

Códigos de usuario: Son los códigos de ingreso al sistema Logístico 

y que son creados por cada uno de las personas involucradas en dicho 

sistema. 

Password de usuario: Son códigos que el usuario digita cada vez que un 

documento debe ser transferido a otro usuario para su aprobación o 

ingreso de datos que deben ser ingresados por el mismo. 

Códigos de sistema: Son códigos que solo manejan las personas 

de computo para hacer un arreglo o mantenimiento en dicho programa 

para el cual el o los usuarios afectados serán comunicados sobre la 

suspensión temporal del sistema. 

6.6.5.2 REPORTES EMITIDOS 

Documentos: Serán reportados todos los documentos que tengan uso 

externo es decir que sean transportados fuera de la empresa: Factura, 

Guía de Remisión, Orden de Compra, Hoja de Cotización, Instrucciones 

de embarque, Packing List, etc. 

Listados: Cada fin de mes se hace inventario de los almacenes y de 

Contabilidad y Finanzas (Facturación) por lo que es necesario un Listado 

de todos los documentos atendidos en dicho mes y proceder a su 

almacenaje para abrir un nuevo mes y los datos guardados pase a 

solamente consulta. 

Detallado: Documento especial generado por computo para los analistas. 
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6.6.6 REQUERIMIENTO Y SOPORTE TECNICO 

Se programara el mantenimiento al sistema para lo cual se procederá al 

receteo del sistema para comprimir los datos utilizados y que serán 

guardados en un servidor para su almacenaje, asimismo el soporte 

técnico que se da a las computadoras será a largo plazo proveyéndose un 

mantenimiento físico a partir del tercer año de uso dependiendo de las 

condiciones ambientales a la que esta expuesto la PC este tendrá mayor 

a menor riesgo de malograrse por lo que se acondicionara la terminal en 

un lugar donde haya regular ventilación como mínimo. 
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6. 7 ESTUDIO ECONÓMICO 

6. 7.1 DETERMINACION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION

Costos Variables de US$ US$ US$ 
Fabricación LINEA 1 LINEA2 LINEA 3 
Costos Directos 
Materia Prima 57260,25 61976,35 44731,04 

Servicios Externos 2262 2613 2600 
Mano de Obra costura 10717,21 11482,73 7655,15 

corte y acabados 5137,64 5964,31 4842,79 

Total de Costos Directos 
Costos Indirectos 
Materia Prima 
Mano de Obra 
Servicios Básicos agua 

energía eléctrica 
Total de Costos Indirectos 
Sub Total 

US$ US$ US$ 
Costos Fijos de Fabricación LINEA 1 LINEA 2 LINEA 3 
Costos Directos 
Mano de Obra 
Total de Costos Directos 
Costos Indirectos 
Mano de Obra 
Depreciación de Maquinas 
Servicios Básicos agua 

energía eléctrica 
Mantenimiento y Seguros 
Total de Costos Indirectos 
Sub Total 

1 Costo Total de Producción 

213 

US$ 
TOTAL 

163967,64 

7475,00 

29855, 10 

15944,74 

217242,47 

929,57 

1945, 1 O 

104,04 

5095,02 

8073,73 
225316,20 

US$ 
TOTAL 

1228,57 

1228,57 

10771,43 

484, 13 

24,43 

60,43 

125,00 

11465,42 
12693,99 

238010, 19 I 



6.7.2 DETERMINACION DE LOS COSTOS DE ADMINISTRACION Y 

VENTAS 

TOTAL US$ 
Costos de Variables de Ventas 
Comisiones 1863,07 
Total de costo variable 1863,07 
Costos de Fijos de Ventas TOTALUS$ 
Sueldos de vendedores 1714,29 
Cargas sociales de vendedores 766,29 
Promoción y Publicidad 450,00 
Almacenamiento 115,00 
U nea Naviera y fletes 396,24 
ADUANAS 80,00 
Agente de ADUANA 196,00 
Transporte Almacén-Terminal 100,00 
Servicios Básicos 10,95 
Total de costo fijo 3828,77 
Sub Total de Ventas 5691,84 

TOTAL US$ 
Costos de Variables Administrativo 
Intereses 171,07 

Total de costo variable 171,07 
Costos de Fijos Administrativo 
Sueldos del personal administrativo 14385,71 
Cargas sociales del personal administrativo 6430,41 
Depreciación de equipos de oficina 121,65 
Suscripción a revistas y catálogos 50,00 

Fotocopias 114,29 

Caja chica 171,43 

Agua 18,92 

Energía eléctrica 86,99 

Teléfono, faxes 737,30 

Total de costo fijo 22116,70 

Sub Total Administrativo 22287,77 
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6. 7 .3 DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL TOTAL, 

FIJA Y DIFERIDA 

Inversión Fija Tangible 
Costo de Hardware* 35949,00 

Costo de Software 3534,00 

Instalación de equipos 
TOTAL$ 39483,00 
Inversión Fija Intangible 
Estudio 166,00 

Análisis 1227,00 

Diseño 1227,00 

Programación 1347,00 

Instalación 150,00 

Capacitación 515,00 

Diseño de manuales 831,00 

TOTAL$ 5463,00 

1 TOTAL DE INVERSION FISICA US$ 44946,001 

6.7.4 CRONOGRAMA DE INVERSIONES 

Mes #semanas US$TOTAL 
Enero 4 4903,41 

Febrero 4 5058,36 

Marzo 5 5702,25 

Abril 4 5082,40 

Mayo 4 4604,57 

Junio 5 4470,86 

Julio 4 4604,57 

Agosto 4 4604,57 

Setiembre 5 4470,86 

Octubre 4 4470,86 

Noviembre 4 773,25 

Diciembre 5 722,75 

TOTAL U5$ 49468,69 
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6. 7.5 TABLA DE DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE ACTIVOS

DEPRECIACION DE ACTIVOS TANGIBLES 

EQUIPOS DE GENERAL CANT 
VALOR VIDA DEPRECIACION 

US$ UTIL MENSUAL($) 
Computadoras modelo A 2 1618, 18 
Comput�dorns modelo B 14 9284,38 
Computadoras modelo C 28 16203,32 
Impresoras Epson Stylus 740 24 4320,00 
Switch 24 ptos. 2 1400 
Switch 8 ptos. 2 100 
Switch 12 ptos. 1 100 
Caja de cable 3 210 
Caja (1 x c/PC) 46 230 
Conectores RJ45 138 41,4 

TOTAL$ 

AMORTIZACION DE ACTIVOS INTANGIBLES 

COS TO TOTAL US $ 

AMORTIZACION ANUAL US $ 

4 
4 
4 
4 
4 

4 
4 
4 

4 
4 

5463,00 

1365,75 

6. 7.6 DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

33,71 
193,42 
337,57 

90,00 
29,17 

2,08 
2,08 
4,38 

4,79 
0,86 

698,07 

Para los cálculos de capital de trabajo se ha considerado un plazo 

promedio de 1 mes necesario para que la empresa empiece a recibir los 

primeros ingresos por los servicios realizados. 

Capital de Trabajo 
Costo por suministros 
Costo por mantenimiento de local 
Costo por administración del sistema 
TOTAL$ 
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US$ TOTAL 

71,00 
280,00 
550,00 
901,00 



6. 7. 7 DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Para el tercer año la producción es de 806.520 prendas. 

PRODUCTO 

CANTIDAD 

Costos Variables de 
Fabricación 

Materia Prima 

Servicios Externos 

Mano de Obra costura 

corte y acabados 

Costos Indirectos de Fabricación 

Sub Total 

Gastos Variables 

Ventas 

Administrativos 

Financieros 
TOTAL COSTOS Y GASTOS 

VARIABLES 

Costos y Gastos Fijos 

Costos Indirectos de Fabricación 

Gastos de Venta 
Gastos Generales y 
Administrativos 

Gastos Financieros 
TOTAL COSTOS Y 

GASTOS FIJOS 

Sweatshirts Box 

15080 26130 
US$ US$ 

LINEA 1 LINEA 2 

57260 61976 

2262 2613 

10717 11483 

5138 5964 

2611 3031 

77988 85068 

651 704 

60 65 

78699 86836 

4404 4794 

1328 1446 

7674 8352 

47 50 

13453 14642 

Tshirts 

26000 
US$ 

LINEA 3 

44731 

2600 

7655 

4843 

2461 

62290 

508 

47 

62846 

3496 

1054 

6091 

36 

10678 

US$ 
TOTAL 

163968 

7475 

29855 

15945 

8103 

225346 

1863 

171 

227380 

12694 

3829 

22117 

133 

38773 

COSTO TOTAL 92152 100478 73523 2661531 
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RECTA DE VENTAS 

lng. de ventas anual= $ 4.736.603 $5.87 

# Prendas/anual 806.520 

1 L 1: Y = 5. 87 X 

X y 

150000 $880.933 

300000 $1.761.867 
450000 $2.642.800 

600000 $3.523.734 
750000 $4.404.667 

RECTA DE COSTOS TOTALES L2: Y= CF + ( CV / P.T. X) 

RECTA DE COSTOS FIJOS 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

1 L2: Y =465276 + 3.38 X 

X y 

150000 $972.745 

300000 $1.480.214 
450000 $1.987.683 

600000 $2.495.152 
750000 $3.002.622 

1 L3: Y = $ 465276 
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Y= 5.87 X 

Y= 465276 + 3.38 X 

Interceptando las rectas. 

1 X = 186.876 Prendas Anual 



$ GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO (3er afio) 

5000000 

4500000 

4000000 

3500000 

3000000 

2500000 

2000000 

1500000 

1000000 

500000 

i,Oo 

CANTIDAD DE PRENDAS TOTALES 

!--RECTA DE VENTAS _._RECTA DE COSTOS TOTALES -*-RECTA DE COSTOS FIJOS 1 
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6.7.8 FINANCIAMIENTO DE LA EMPRESA. DETERMINACION DE LA 

TABLA DE PAGO DE LA DEUDA 

CAPITAL PROPIO 

INVERSION TOTAL $ 44.946 

El proyecto será financiado por ACCIONISTAS en un Banco Local donde 

tiene una línea de crédito$ 54.000, las condiciones del préstamo son de 

3% mensual que serán abonados al termino de cada mes, es decir el 

primer préstamo se hace a finales del mes O por lo que se paga el interés 

respectivo junto con el préstamo. También hubo otros gastos de$ 137.40. 

Préstamo 

Periodo (meses) 

$ 44.946 

12 

Amortización mensual: variable según el cronograma de inversiones 

Interés (mensual) 3% 

MES AMORTIZACION INTERES TOTAL 

1 $4.903,41 $147, 10 $5.050,51 

2 $5.058,36 $151,75 $5.210, 11 

3 $5.702,25 $171,07 $5.873,32 

4 $5.082,40 $152,47 $5.234,87 

5 $4.604,57 $138, 14 $4.742,71 

6 $4.470,86 $134, 13 $4.604,98 

7 $4.604,57 $138, 14 $4.742,71 

8 $4.604,57 $138, 14 $4.742,71 

9 $4.470,86 $134, 13 $4.604,98 

10 $4.470,86 $134,13 $4.604,98 

11 $773,25 $23,20 $796,45 

12 $722,75 $21,68 $744,43 

$50.952,75 
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FINANCIAMIENTO 

INVERSION TOTAL $ 44.946 

El proyecto será financiado por el Banco Local, las condiciones del 

préstamo son de 15% anual que serán abonados al término de cada año 

Préstamo $ 44. 946 

Periodo (años) 5 

Amortización anual: 20% 

Interés (anual) 15% 

Deuda Intereses Amortización Total pagado 

49468,69 $7.420,30 

39574,95 $5.936,24 

29681,22 $4.452, 18 

19787,48 $2.968, 12 

9893,74 $1.484,06 

$9.893,74 $17.314,04 

$9.893,74 $15.829,98 

$9.893,74 $14.345,92 

$9.893,74 $12.861,86 

$9.893,74 $11.377,80 

TOTAL $71.729,60 
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6.7.9 DETERMINACION DEL ESTADO DE RESULTADOS CON 

Y SIN FINANCIAMIENTO 

ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS PROYECTADO­

EVALUACION ECONOMICA 

RUBROS 1 2 3 4 5 

Ventas $4.557.863,5 $4.647.233,3 $4. 736.603,2 $4.825.973, 1 $4.915.343,0 

Gastos de Producción $2.912.486,6 $2.966.894,5 $3.021.302,3 $3.075.710,2 $3.130.118, 1 

Utilidad Bruta $1.645.376,9 $1.680.338,9 $1.715.300,9 $1.750.262,9 $1.785.224,9 

Gastos Adm. y Ventas $601.098,9 $612.145,0 $623.405,6 $634.880,7 $646.570,3 

Utilidad de Operación $1.044.278,0 $1.068.193,9 $1.091.895,3 $1.115.382,2 $1.138.654,6 

Depreciación (Nueva)* $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 $8.830, 1 

Renta Neta $1.035.447,9 $1.059.363,8 $1.083.065,2 $1.106.552, 1 $1.129.824,5 

Impuestos a la Renta $310.634,4 $317.809, 1 $324.919,6 $331.965,6 $338.947,4 

Utilidad Neta $724.813,5 $741.554,7 $758.145,6 $774.586,5 $790.877,2 

Reserva Legal 10% $72.481,4 $74.155,5 $75.814,6 $77.458,6 $79.087,7 

Utilidad Retenida 1 % $7.248,1 $7.415,5 $7.581,5 $7.745,9 $7.908,8 

Dividendos $645.084,1 $659.983,7 $674.749,6 $689.382,0 $703.880,7 

Al ser la inversión propia de la empresa estos son financiados en el año O 

pues el proyecto empieza a trabajar a partir del año 1, como se dijo se 

trabaja con una cuenta corriente a 3% de interés mensual. 

En la Nueva depreciación se refiere a la depreciación de los activos fijos 

y la amortización de los intangibles. 
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ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS PROYECTADO­

EV ALUACION FINANCIERA 

RUBROS 1 2 3 4 5 

Ventas $4.557.863,5 $4.647.233,3 $4.736.603,2 $4.825.973, 1 $4.915.343,0 

Gastos de Producción $2.912.486,6 $2.966.894,5 $3.021.302,3 $3.075.710,2 $3.130.118, 1 

Utilidad Bruta $1.645.376,9 $1.680.338,9 $1. 715.300,9 $1.750.262,9 $1.785.224,9 

Gastos Adm. y Ventas $601.098,9 $612.145,0 $623.405,6 $634.880,7 $646.570,3 

Utilidad de Operación $1.044.278,0 $1.068.193,9 $1.091.895,3 $1.115.382,2 $1.138.654,6 

Depreciación (Nueva)* $8.830, 1 $8.830, 1 $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 
Gastos Financieros $7.420,3 $5.936,2 $4.452,2 $2.968,1 $1.484, 1 

Renta Neta $1.028.027,6 $1.053.427,6 $1.078.613,0 $1.103.584,0 $1.128.340,5 

Impuestos a la Renta $308.408,3 $316.028,3 $323.583,9 $331.075,2 $338.502,1 

Utilidad Neta $719.619,3 $737.399,3 $755.029,1 $772.508,8 $789.838,3 

Reserva Legal 10% $71.961,9 $73.739,9 $75.502,9 $77.250,9 $78.983,8 

Utilidad Retenida 1 % $7.196,2 $7.374,0 $7.550,3 $7.725,1 $7.898,4 

Dividendos $640.461,2 $656.285,4 $671.975,9 $687.532,8 $702.956,1 

Los Gastos Financieros (Intereses) son de acuerdo a las condiciones del 

préstamo son de 15% anual en el año O pues el proyecto empieza a 

trabajar a partir del año 1. 

En la Nueva depreciación se refiere a la depreciación de los activos fijos 

y la amortización de los intangibles. 
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6.8 EVALUACION ECONOMICA 

6.8.1 CALCULO DEL VAN CON FLUJOS CONSTANTES Y FLUJOS 

INFLADOS SIN FINANCIAMIENTO 

FLUJOS CONSTANTES 

Para Flujos constantes la Tasa de Descuento corriente anual: ic = 15%. 

Con flujos constantes y sin financiamiento el VAN es: 

Entonces: VAN= - Inversión Anual+ L Utilidad 

(1+i)" 

Se considera un incremento de ventas de 2% anual y también una 

variación en le capital de trabajo según el volumen de ventas. 

FLUJO DE CAJA PROYECTADO 

RUBROS o 1 2 3 4 5 

INVERSION 

Activo Fijo $44.946,0 
�Capital de 
Trabajo $901,0 $237,2 $474,5 $711,7 $949,0 $1.186,2 
Total de 
Inversión $45.847,0 $237,2 $474,5 $711,7 $949,0 $1.186,2 

Ahorros 

Utilidad Neta $5.512,4 $11.024,8 $16.537,2 $22.049,6 $27.562,0 

Depreciación 
(Nueva)* $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 

FNF -$45.847,0 $14.105,2 $19.380,4 $24.655,6 $29.930,7 $35.205,9 

VPN = -$45.847,0 $12.265,4 $14.654,4 $16.211,4 $17.113,0 $17.503,5 

VAN = 31.901 � O, 

Utilidad * son los ahorro obtenidos por el sistema, 85% del Total de los 

Costos Fijos no gastados. 
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FLUJOS INFLADOS 

Para Flujos Inflados la Tasa de Descuento real anual se toma en cuenta 

la Tasa de inflación anual, calculándose así: 

iR = 1 + ic - 1 

1 - ,i 

Entonces: iR = 19.79% 

,donde ,i = 4% (inflación anual) 

Con flujos inflados y sin financiamiento el VAN es: 

VAN= 22.586 :2: O, 

6.8.2 CALCULO DEL TIR CON FLUJOS CONSTANTES Y FLUJOS 

INFLADOS SIN FINANCIAMIENTO 

SiVAN = O 

Con flujos constantes y sin financiamiento el TIR es: 

Entonces: Inversión Anual=¿ Utilidad 
-----

( 1 + i )

TIR = 37.16% 

Con flujos inflados y sin financiamiento el TIR es: 

TIRR = 1 + TIRc 

1 - ,r 

- 1

Entonces: TIRR = 42.88% 

, donde ,r = 4% (inflación anual) 
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6.8.3 CALCULO DEL VAN Y EL TIR CON FINANCIAMIENTO 

Se considera un incremento de ventas de 2% anual y la variación del 

capital de trabajo. 

Para Flujos constantes la Tasa de Descuento corriente anual: ic = 15%. 

Con flujos constantes y con financiamiento el VAN es: 

RUBROS o 1 2 3 4 5 

INVERSION 

Activo Fijo $44.946,0 
Gastos 
Financieros $7.420,3 $5.936,2 $4.452,2 $2.968,1 $1.484,1 
.11Capital de 
Trabajo $901,0 $237,2 $474,5 $711,7 $949,0 $1.186,2 
Total de 
Inversión $45.847,0 $7.657,5 $6.410,7 $5.163,9 $3.917,1 $2.670,3 

Ahorros 

Utilidad Neta $1.097,3 $7.492,7 $13.888,2 $20.283,6 $26.679,0 

Depreciación 
(Nueva)* $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 $8.830,1 

FNF -$45.847,0 $2.269,8 $9.912,1 $17.554,3 $25.196,6 $32.838,8 

VPN = -$45.847,0 $1.973,8 $7.495,0 $11.542,2 $14.406,2 $16.326,7 

VAN = 5.897;? O, 

Utilidad * son los ahorro obtenidos por el sistema, 85% del Total de los 

Costos Fijos no gastados. 

Si: ÍR = 19.79% 

Con flujos inflados y con financiamiento el VAN es: 
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VAN= (1.283) < O, el proyecto no se realiza 

SiVAN = O 

Con flujos constantes y con financiamiento el TIR es: 

Entonces: TIR = 18.86% 

Con flujos inflados y con financiamiento el TIR es: 

Entonces: TIR = 23.81% 

6.9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD 

6.9.1 ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON VARIACIONES EN EL 

VOLUMEN DE VENTAS 

Teniendo en cuenta que nuestro valor esperado seria un incremento en 

las ventas del 2% determinamos nuestro intervalo de valores ( J3 ): 

.1 Ventas 
V ( í3) (Qv) 

0,5% 2% 0,25 
1,0% 2% 0,50 
1,5% 2% 0,75 
2,0% 2% 1,00 
2,5% 2% 1,25 
3,0% 2% 1,50 
3,5% 2% 1,75 

Valor Valor 

VARIABLES mínimo máximo 

( (3MIN) ( (3Max) 

.1 Ventas (Qv) 0,25 1,75 
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En general el � esta definido por: 

13 = ( Qv) 

V 

EVALUACION ECONOMICA 

FLUJO NETO DE FONDOS 

� o 1 2 3 4 5 VAN 15%

0,25 -45847 8825 8671 8407 8065 7668 

0,50 -45847 9972 10666 11009 11081 10947 

0,75 -45847 11119 12660 13610 14097 14225 

1,00 -45847 12265 14654 16211 17113 17504 

1,25 -45847 13412 16649 18813 20129 20782 

1,50 -45847 14559 18643 21414 23145 24060 

1,75 -45847 15706 20638 24016 26161 27339 

El índice de probabilidad que el proyecto no sea rentable es de 14% y 

viene definido por la siguiente fórmula: 

Ó = # VAN ( -)

#VANs 
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<C 

<C 

J3 

0,25 

0,50 

0,75 

1,00 

1,25 

1,50 

1,75 
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+ INCRevBJTO DEL VOLLMEN DE VENTAS - Lineal (INCRErvENTO DEL VOLUv'EN DE VENTAS) 1

EVALUACION FINANCIERA 

FLUJO NETO DE FONDOS 

o 1 2 3 4 5 VAN 15%

-45847 -1467 1512 3738 5358 6492 -30214

-45847 -320 3506 6339 8374 9770 -18177

-45847 827 5501 8941 11390 13048 -6140

-45847 1974 7495 11542 14406 16327 5897 

-45847 3121 9489 14144 17422 19605 17934 

-45847 4267. 11484 16745 20438 22883 29971 

-45847 5414 13478 19346 23454 26162 42008 

El índice de probabilidad que el proyecto no sea rentable es de 43%. 
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VII ESTRATEGIAS DE EXPANSION 

7.1 ADAPTACIONES Y FLEXIBILIDAD DEL SISTEMA 

Una red de computadoras esta conectada tanto por Hardware como por 

Software. El Hardware incluye desde las tarjetas de interfaz de la red 

hasta los cables que las unen, y el Software incluye los programas que 

se utilizan para gestionar los dispositivos. Los componentes son el 

servidor, computadoras, placas de interfaz de red (NIC) y recursos 

periféricos y compartidos. 

Hoy más que nunca, tener una ventaja competitiva significa la 

capitalización de las oportunidades que ofrecen las tecnologías 

emergentes. Pero para hacer esto y en forma veloz, las compañías 

deben trabajar en forma proactiva preparando la red para los cambios 

que estas oportunidades van a traer. 

Existen diferentes tipos de red estas podrán adaptarse a cualquier 

necesidad de la empresa, las definimos así: 

RED DE AREA LOCAL (LAN). Red pequeña de 3 a 50 nodos, localizada 

normalmente en un solo edificio perteneciente a una organización. 

REDES INTERCONECTADAS. Una red de redes se encuentra formada 

por dos o mas segmentos de red local conectadas entre si para formar un 

sistema que puede llegar a cubrir una empresa. 

RED METROPOLITANA (MAN). Son normalmente redes de fibra óptica 

de gran velocidad que conectan segmentos de red local de un área 

específica, como un campo o una ciudad. 

RED DE GRAN ALCANCE (WAN). Permiten la interconexión nacional o 

mundial mediante líneas telefónicas y satélites. 
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7.2 EXPANSION DE LOS MODULOS 

Un modem es un dispositivo que permite la transmisión y recepción de 

información binaria (es decir, datos de ordenador) a través de un medio 

analógico (o sea, la línea telefónica); para poder realizar este proceso, es 

necesario convertir la señal digital en analógica, y viceversa, y esa es la 

función del modem. Indudablemente, la explosión experimentada por el 

mercado de los módems solo tiene un protagonista: Internet. 

lntranets (Redes propias): Las empresas están usando tecnologías de 

correo electrónico ( e-mail) y la red sobre sus propias redes internas y los 

llaman intranets. El cerebro de esta red descansa sobre varios 

servidores, que simplifica el acceso a los datos. Y las necesidades de 

formación son mínimas porque el uso de las tecnologías Internet permite 

el empleo de las aplicaciones existentes. 

La Intranet reduce drásticamente los costos y el tiempo de los procesos 

de generación, duplicación, distribución y uso de los datos. Este ahorro 

no refleja otra serie de beneficios como, por ejemplo, mayor accesibilidad 

a la información, incremento de la productividad y calidad y del nivel de 

satisfacción de cada empleado. También se mejora la relación con 

proveedores y clientes al obtenerse mayor información. Además, la 

instalación de una red. interna dentro de la empresa supone una 

reconciliación con cuatro mundos dispersos: sistema de información y 

bases de datos (sistemas de compra, finanzas), documentación técnica 

(planes, software, etc.), comunicación (correo electrónico, revistas, etc.), 

y el mundo exterior. El modelo tradicional para la publicación de nuevos 

contenidos esta compuesto por varios pasos: creación, migración al 

entorno de distribución del usuario, borrador, revisión, documento final, 
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duplicación y distribución. Sin embargo, el modelo de una Intranet es más 

sencillo: creación de la información y migración de esta a la red interna. 

Como la información se almacena de forma centralizada, y esta 

actualizada, la posibilidad de recuperar datos obsoletos no existe. Si 

asumimos que las redes locales pueden soportar operaciones típicas de 

intranets, no tiene porque haber ningún problema para que las empresas 

las instalen, mas aun si Intranet requiere poca inversión par su puesta en 

marcha. Además, la mayoría de los servidores Web soportan una amplia 

variedad de plataformas hardware de empresas (486 o Pentium, 

Macintosh, Netware, etc.). 

Con la finalidad de darle un periodo de vida al sistema este tendrá que 

ser flexible para una posible ampliación de los módulos principales 

considerados en el sistema "piloto". 

Presentamos un esquema tentativo del sistema integrado futuro y 

completo bajo la premisa de cuatro módulos principales: 

INSUMOS PLANNING 

SISTEMA 

PRODUCCIÓN 

INTEGRADO 

COMPRAS 

VENTAS 
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CONCLUSIONES 

• En el Estudio Económico se ve claramente que la evaluación (se

consideró en incremento de venta de 2% mínimo), es definitivamente

más favorable cuando el proyecto es realizado con fondos propios

(Sin Financiamiento), dando un valor actual neto mayor (31901) en

comparación (5897) con el obtenido del préstamo (Con

Financiamiento), habiendo un riesgo si la tasa de descuento es

afectada por la inflación, en cuyo caso si el proyecto fuera financiado

no se podrá recuperar al término de la cancelación (5 años) de la

deuda por lo que sería más riesgoso.

• En el Análisis de Sensibilidad - Evaluación Económica se nota que

puede esperarse un crecimiento mínimo de 1% (f3=0.05), para tener

un VAN positivo al 510 año (7827), en comparación con el Análisis de

Sensibilidad - Evaluación Financiera que tolera solamente el valor

esperado 2% como mínimo ( 13 = 1), lo que hace que exista una

diferencia del índice de probabilidad de 14% (Evaluación Económica),

contra 43% (Evaluación Financiera) de que el proyecto no sea

rentable.

• Se consideraron parámetros mínimos para tener un caso extremo del

proyecto, pero se sabe que actualmente los incrementos en las

Exportaciones de Confección bordean el 20% anual teniendo en

cuenta que el APTA sigue vigente hasta el 2006, y teniendo también

el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos (TLC) que nos

favorecerá en mantener éste nivel de crecimiento, pues el 75% de

nuestra exportaciones de prendas de vestir tienen como destino los

Estados Unidos.
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• Este Proyecto tiene como trazabilidad a futuro mucho auge entre las

diferentes empresas del Sector Confección, pues incrementaran los

pedidos por variedad de modelo que ahora se compran en lotes

pequeños, y a un tiempo de entrega corto lo que obliga a las

empresas a poder atender con más eficacia estas órdenes, porque el

tiempo de respuesta será lo que determine su competitividad.
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RESUMEN 

En el trabajo realizado se explicó con detalle los cambios que estaban 

produciéndose en el mercado mundial del Sector Textil Confecciones; 

desde la Segmentación que sé esta teniendo por parte del Cliente que 

compra la prenda que ha hecho que los diferentes almacenes provean 

con más variedad en los modelos, lo que hace que los lotes sean cada 

vez menores en cantidad. 

Se hizo una Investigación de mercado que arrojó como resultado que las 

empresas manejan los servicios profesionales (por ejemplo de 

Contabilidad, Marketing, etc.) solo en determinados rubros, lo que hace 

que presenten cierto desconocimiento de lo que se viene que hará que 

sus empresas eleven sus costos y no sean competitivos, pues no pueden 

abastecerse de una variedad de materiales en un tiempo corto por no 

contar con un sistema logístico eficaz, lo que provocan que los tiempos 

de entrega se aplacen y el planeamiento sea más largo por lo tanto el 

producto se hace más caro. 

Se desarrolló un Sistema Logístico apoyándonos con la Tecnología 

Informática, que es uno de las principales tecnologías que están 

emergiendo en la solución de problemas administrativos, con ayuda de 

este sistema integrado los documentos y la información será más fluida, 

se podrá atender casi. instantáneamente las necesidades logísticas 

dentro de la empresa. 

Se llevó a determinar que la inversión hecha en el proyecto se recupera 

con los ahorros generados por la implantación del Sistema Logístico, sin 

tomar en consideración el gran beneficio que aporta, pues la empresa 

que se simuló tiene la capacidad mínima para atender el Mercado 
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Externo con 3 líneas de productos, estando dispuesto a incrementar 

dicha capacidad con servicios y ampliar sus turnos de trabajo. 

La inminente integración de los procedimientos documentarios 

analizados hace que el Sistema Logístico pueda acoplarse fácilmente a 

otros Sistemas como: Desarrollo, Producción y Calidad, que hacen que 

toda la información de la empresa sea transmitida a tiempo real (ON 

UNE). 
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ANEXOS 

NOTA DE PEDIDO 

1. El campo CODIGO DEL SOLICITANTE deberá ser registrado por la

Secretaria del área. El solicitante deberá ser el Jefe de Sección o Gerente

de área. Cada Jefe de Sección o gerente de área deberá tener asignado

un código que estará vinculado al sistema de planillas.

La Secretaria de área consultará la tabla maestra, que estará ordenada por

el código, seleccionará el código y automáticamente el sistema Logística

registrará los siguientes campos:

• GERENCIA

• SECCION

• FECHA

• HORA

• CENTRO DE COSTOS

Cada trabajador deberá pertenecer a una Sección y a una Gerencia para 

poder establecer lo que se a descrito anteriormente. 

2. El campo Almacén deberá ser registrado por la Secretaria del área, el

sistema permitirá distinguir el almacén al cual se dirigirá la Nota de Pedido.

Cada almacén deberá tener asignado un código que estará vinculado al

Plan de Centro de Costos. La Secretaria de la Gerencia consultará la tabla

maestra, que estará codificada, seleccionará el código del almacén y

automáticamente el sistema Logística registrará el almacén, esto servirá

para direccionar la NOTA DE PEDIDO al almacén correspondiente.

3. El campo PCP deberá ser registrado por la Secretaria del área de ser

necesario para poder relacionar el plan de producción con la orden de

producción respectiva.
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4. El campo Nro. ltem deberá ser registrado en forma automática por el

sistema Logística conforme se vayan registrando los ítems solicitados.

5. El campo Código Almacén deberá ser registrado por la Secretaria del

área requeriente y con ayuda de una tabla que estará alimentada por el

registro de inventarios. Cada ítem deberá tener asignado un código y, en

los casos que corresponda, dicho código deberá estar enlazado al código

del catálogo del proveedor, la Secretaria del área digitara el código

respectivo, y el sistema Logística generará automáticamente los campos

Descripción Técnica y/o Nombre Comercial y Marca; caso contrario,

consultará la tabla que estará ordenada alfabéticamente, seleccionará el

ítem requerido y el sistema logística generará en forma automática los

campos Código Almacén y Marca.

6. El campo Marca podrá ser cambiado por la Secretaria del área requeriente

si el solicitante así lo indicará.

7. El campo Pedido-Cantidad deberá ser digitado por la Secretaria del área.

8. El campo Pedido-Unidad deberá ser registrado haciendo uso de una tabla

que estará alimentada por el Registro de Inventarios {Unidades de Medida

posibles). Este campo sólo aceptará los valores predefinidos en el registro

de inventarios.

9. La Secretaria del área deberá, asimismo y necesariamente, registrar los

campos que corresponden al Tipo de Pedido y al Motivo del Pedido.

10. El sistema logística verificará que, para los campos mencionados en el

ítem anterior, sólo se llene una opción, de lo contrario no funcionará el

sistema.
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11. El sistema Logística deberá ser capaz de distinguir cuando en el campo

Tipo de Pedido se haya marcado la opción Servicio y en el campo

Motivo del Pedido se haya marcado la opción Transformación porque en

este caso el sistema solicitará el número de nota de pedido que estarán

incluidas para poder llevar a cabo la transformación y en el campo Notas

Importantes deberá consignar automáticamente "ver anexo".

12. El sistema Logística no permitirá la salida de la Nota de Pedido para una

transformación sin antes haberse completado las Notas de Pedido

correspondiente a los materiales.

13. Los campos Solicitado por, Gerencia, Sección, Fecha de Pedido, Hora,

Centro de Costos y, si corresponde, PCP de la Nota de Pedido para los

materiales necesarios para una transformación se generarán

automáticamente de la Nota de Pedido del servicio de transformación

correspondiente. El sistema logística registrará automáticamente como

Bien el campo Tipo de Pedido y como Transformación el campo Motivo.

14. El campo Origen deberá ser digitado por el jefe de almacén de área, en

este campo se especificarán los siguientes campos:

• Nacional

• Importado

Se especificarán estos campos para direccionar los ítems de los pedidos a 

los asistentes de compras correspondientes. 

15. Los campos Stock de Almacén-Cantidad y Stock de Almacén-Unidad

deberán ser generados automáticamente por el sistema Logística con los

datos disponibles del registro de inventarios y sólo serán visualizados al

momento que la Nota de Pedido se encuentre en el Almacén de Área

correspondiente.
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Al respecto, el sistema Logística permitirá al encargado del Almacén de 

Área, mediante consulta, identificar la distribución de los ítems en los 

diferentes almacenes. 

16. Los campos Comprar-Cantidad y Comprar-Unidad deberán ser

generados automáticamente por el sistema al ser enviados a Logística por

el almacén; luego de haberse constatado que el pedido no ha podido ser

cubierto total o parcialmente.

17. El asistente de logística no podrá modificar los campos de cantidad a

comprar o unidad de compra salvo especificaciones técnicas del

proveedor.

18. El campo Comprar-Cantidad deberá ser digitado directamente mientras

que el campo Comprar-Unidad deberá ser registrado haciendo uso de

una tabla maestra que estará alimentada por el registro de inventarios y

sólo se aceptará los valores predefinidos en dicho registro.

19. El campo Notas Importantes deberá ser completado en caso de

necesidad de resaltar algo por alguna de las personas involucradas en la

confección de la Nota de Pedido.

20. Si se trata de una Nota de Pedido de bienes para una transformación, la

Secretaria del área deberá llenar en el campo Notas Importantes la

descripción y la cantidad del producto que regresará al Almacén luego de

la transformación y el sistema Logística deberá verificar que este campo

haya sido completado necesariamente, de no ser así el sistema no

permitirá la liberación respectiva de la Nota de Pedido - Transformación.
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21. En el campo Notas Importantes deberá dejarse constancia de la atención

parcial de una Nota de Pedido, tanto en el Almacén de Área como en el

Almacén Central.

22. Cada Secretaria de área, Jefe de Sección o Gerente de Área y Jefe de

Almacén deberá tener asignado un password que usará al momento de

autorizar y/o liberar una nota de pedido a la instancia siguiente.

23. En el campo Jefe de sección / Gerente de área deberá aparecer el

nombre del Jefe de Sección o Gerente de área luego de que éste haya

digitado el password respectívo previa revisión de la Nota de Pedido.

El sistema Logística deberá solicitar aprobación de envío y almacén de

Área destino de la Nota de Pedido.

En caso que el Gerente de Área no apruebe la Nota de Pedido, ésta

deberá quedar archivada necesariamente, en el archivo de Notas de

Pedido no aceptadas.

24. El campo Recepcionado por Logística deberá ser generado

automáticamente por el sistema Logística al momento que el asistente de

logística visualiza la Nota de Pedido; en el formato se registrará el nombre

del asistente de Logística y la fecha de lectura.

GUIA DE ALMACÉN 

1. Este documento es interno se registrará en su totalidad en el Almacén.

2. El campo Nro. de Nota de Pedido deberá ser digitado y el sistema Logística

generará la información correspondiente y registrará los campos Gerencia,

Sección y Motivo con la información disponible del Registro de Notas de

Pedido.
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3. El campo Estado deberá ser llenado como Salida si se estará refiriendo a

la entrega de ítems a los requerientes y el estado Entrada si se estará

refiriendo a la entrega de ítems de parte de otro almacén, o la entrega de

máquinas y equipos que tienen que ser devueltos al almacén de que los

custodia.

4. Los campos:

• Código

• Descripción

• Cantidad

• Unidad

Serán registrados automáticamente con la información disponible del 

registro de notas de pedido. 

5. Con los valores ingresados en el campo Cantidad, el sistema Logística

deberá actualizar el Registro de Inventarios automáticamente pudiéndose

generar reportes de niveles de inventarios actuales en cualquier momento.

6. Cuando una Nota de Pedido sea atendida parcialmente y enviada al

Almacén Central, los datos de stocks de almacén serán los actuales luego

del despacho con la respectiva Guía de Almacén.

Podría darse el caso que el requeriente solicite se le entregue su pedido en

forma total luego de la compra, en este caso, el encargado del Almacén

igualmente emitirá la respectiva Guía de Almacén para comprometer el

stock.
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ORDEN DE COMPRA 

1. Este documento deberá ser confeccionado en su totalidad por el Asistente

de logística encargado.

2. El campo Proveedor será registrado con la ayuda de una tabla maestra que

estará alimentada por el Registro de Proveedores; cada proveedor deberá

tener asignado un código.

El Asistente de logística encargado deberá consultar la tabla de

proveedores, seleccionará el proveedor y automáticamente el sistema

Logística registrará el nombre del proveedor en el formato e internamente

registrará su código. Si se trata de un proveedor nuevo, la información

necesaria deberá ingresarse primero al Registro de Proveedores para que

la Orden de Compra pueda confeccionarse posteriormente.

� 3. Al registrarse el campo Proveedor, el sistema Logística deberá generar 

automáticamente los campos Dirección, Teléfono y RUC con la 

información disponible del Registro de Proveedores. 

4. El campo Tipo de Documento, será registrado con la ayuda de una tabla

maestra en la que se especifica los siguientes tipos de documentos que

generan la orden de compra estos son:

• Nota de pedido

• Guía de Transformación

Este campo es muy importante ya que servirá para hacer el registro del 

documento que genera la orden de compra. 

5. Al momento de seleccionar cualquiera de los documentos el sistema pedirá

el número del correspondiente documento para. registrar automáticamente

los campos siguientes:

• CODIGO

• DESCRIPCION TÉCNICA
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• MARCA

• PEDIDO - CANTIDAD

• PEDIDO - UNIDAD

6. El Asistente de Logística encargado deberá consultar la tabla maestra,

seleccionará el tipo de moneda de la compra y automáticamente el sistema

Logística registrará el tipo de moneda en el formato.

7. El campo Características de la Compra (Bienes o Servicios y Nacional o

Importado) deberá ser generado automáticamente por el sistema Logística

al momento de registrarse el campo Proveedor con la información

almacenada en el Registro de Proveedores.

8. El campo Nro. Ítem deberá ser registrado en forma automática por el

sistema Logística conforme se vayan registrando los ítems a comprar.

9. El sistema Logística deberá registrar los ítems que se compran al proveedor

involucrado en la Orden de Compra por códigos de almacén y que estarán

disponibles en el Registro de Proveedores. Además, el sistema Logística,

deberá tener una tabla maestra que registre los ítems pendientes de

compra ordenados por código de almacén e identificar la Nota de Pedido a

la que pertenecen.

1 o. Los campos Código Almacén, Descripción Técnica y/o Nombre 

Comercial, Marca, Pedido-Cantidad, Pedido-Unidad y Pedido No. Serán 

generados automáticamente por el sistema Logística. 

11. El campo Valor Unitario se deberá registrar con la información

proporcionada por el proveedor en la cotización y el campo Valor Total se

generará automáticamente como resultado de la multiplicación del campo

Pedido-Cantidad con el campo Valor Unitario.

246 



12. El campo Sub Total se generará automáticamente por suma directa de los

campos Valor Total.

13. El campo Descuentos será registrado, si fuera el caso, por el Asistente de

Logística encargado y a partir de ello, el sistema Logística generará

automáticamente los campos IGV, Otros y Precio de Compra.

14. Los campos correspondientes a Condiciones de Compra deberán ser

registrados mediante el uso de tablas. Cada opción (Forma de Pago,

Medio de Pago, Tiempo de Entrega, Condiciones de Entrega, lugar de

Entrega, Garantía y Servicio Técnico) tendrá una tabla asignada con las

ocurrencias que pudieran darse en cada una.

El asistente de Logística encargado, para registrar cada opción, entrará a la

tabla respectiva, seleccionará la ocurrencia y automáticamente, el sistema

Logística la registrará en el formato.

15. Al terminar de confeccionar la Orden de Compra, el Asistente de Logística

encargado la enviará a la persona que deberá autorizar la compra.

16. El sistema Logística deberá identificar si se trata de una importación de

bienes y en este caso generará un formato anexo a la Orden de Compra en

el cual se detallarán los costos involucrados en la importación.

Si el precio pactado con el proveedor es del tipo FOB se deberá emitir una

orden de compra adicional por los servicios requeridos para poder disponer

de la mercadería.
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GUIA DE INTERNAMIENTO 

1. Los campos de esta guía deberán ser registrados en su totalidad por el

encargado de recepción de Almacén Central.

2. El campo FECHA deberá ser registrado automáticamente por el sistema

Logística al momento de iniciarse el llenado de los campos de este formato

y mantendrá el siguiente orden: año, mes y día.

3. El campo RUC PROVEEDOR será ingresado por la persona encargada del

Almacén Central y el Sistema Logística, con la información que se

encontrará en el Registro de Proveedores, deberá llenar el campo

PROVEEDOR en forma automática.

4. El campo Orden de Compra Nro. deberá ser registrado por la persona

encargada del Almacén Central y el sistema Logística deberá generar

automáticamente los campos Guía del Proveedor y Fecha.

5. El campo Nro. ltem deberá ser registrado en forma automática por el

sistema Logística conforme se vayan registrando los ítems ingresados.

El campo Código, Artículo, Descripción Técnica, Cantidad y Unidad 

serán registrados automáticamente por el sistema, al referenciar el número 

de la guía de remisión. 

6. El campo Observaciones deberá ser completado sólo si es necesario.

7. El campo Nro. de Guía del Proveedor será registrado por en encargado de

recepción para contrastar la información de la orden de compra con la guía

de remisión del proveedor.
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8. El campo Fecha de Recepción deberá ser registrado con la fecha que se

consigna en la Guía de Remisión al momento de haber sido sellada con las

frases "RECEPCIONADO, SUJETO A VERIFICACIÓN" y siguiendo el orden

año, mes y día.

9. El campo Almacén de área deberá ser registrado con el nombre de la

persona encargada del Almacén de área que recibió la mercadería a su

arribo.

1 O. El campo Jefe de Almacén deberá registrar el nombre del Jefe del 

Almacén Central luego que éste digite el password asignado y previa 

revisión hecha a la Guía de Internamiento. 

HOJA DE TRANSFORMACION 

1. La hoja de transformación es el resultado del requerimiento de un servicio

especial, fuera de la empresa, principalmente tintorería, costura, etc. Una

hoja de transformación incluirá más de una guía de almacén.

2. Al momento de emitir una ORDEN DE COMPRA por el servicio de

TRANSFORMACION el sistema internamente genera la HOJA DE

TRANSFORMACION la cual contendrá los siguientes campos.

3. La Nota de Pedido será registrado por la secretaria del área, en ese

momento se tendrá codificada una ventana en a que aparece la Guía de

Transformación codificada, este código se utilizará en las otras notas de

pedido que conformen el mismo servicio de transformación, con lo que se

realizará una guía de transformación.
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4. El encargado de emitir la guía de transformación es el Jefe de Sección o

Gerente del área requeriente.

5. Los campos GERENCIA, SECCION, FECHA y HORA de la· hoja de

transformación serán registrados automáticamente por el sistema por los

datos registrados en la Orden de Compra actualizando la hoja de

transformación.

6. El campo RESULTADO será registrada por el jefe de sección o Gerente de

área, según sea el caso, en este campo se especificará el resultado de la

transformación.

7. Los campos que se encuentran debajo de ITEMS A SER RETIRADOS DEL

ALMACEN, estos son:

• CODIGO

• DESCRIPCION

• CANTIDAD

• UNIDAD

• ALMACEN

• Nro. N/P

Estos campos serán registrados automáticamente por el sistema, al 

momento de emitirse las guías de salida de los diferentes almacenes 

sirviendo como dato clave el Nro. de Nota de Pedido del servicio. 

8. El campo OBSERVACIONES, será registrado por el jefe de sección o

Gerente de área correspondiente, en este campo se especifican situaciones

especiales a tomar en cuenta por los interesados en esta guía.

9. Los campos de PRODUCTOS DE LA TRANSFORMACION:

• CODIGO
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• DESCRIPCION

• ESTIMADO

• CANTIDAD

• UNIDAD

Estos campos se actualizarán al momento de emitirse la Guía de remisión 

que se envía al proveedor con los productos hacer transformados. 

• ALMACEN

• % MERMA PERMITIDO

Este campo será llenado por el Jefe de Sección o Gerente que solicitó el 

servicio. 

1 O. Los campos de PRODUCTOS DE LA TRANSFORMACION: 

• RECIBIDO

• CANTIDAD

• UNIDAD

Serán registrados por el sistema al hacer el ingreso de la Guía de remisión 

del proveedor, con el dato clave Número de Orden de Compra. 

11 . Los campos: 

• DIFERENCIA

• EMITIR NOTA DE DEBITO POR

Serán registrados por el sistema al terminar de registrarse la Guía de 

Remisión del proveedor. 

El jefe de sección o gerente de área serán los que tendrán la 

responsabilidad del manejo de esta HOJA DE TRANSFORMACIÓN. 
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COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA (VARIABLE) 

MANO DE OBRA DIRECTA (COSTURA) 

LINEA 1 

SWEATSHIRTS 

Maquinas TS 
# Tiempo Unidades 

Operarios disponible producidas 
REM 2,87 4 2080 725 
CR1 12,76 19 9880 774 
REC2 2,37 4 2080 878 
MAN 0,4 1 520 1300 
TOTAL 18,4 28 14560 

Eficiencia Produccion 
Historica Real 

85% 616 
75% 581 
70% 614 
80% 1040 

Para la Línea Nº 1 tenemos disponible 14560 min. Diarios es decir 243 Hrs. 
Efectivas de Trabajo diario. 

LINEA2 

POLO BOX 

Maquinas TS 
# Tiempo Unidades Eficiencia Produccion 

Operarios disponible producidas Historica Real 
CR 4,65 12 6240 1342 75% 1006 
REM 2,14 5 2600 1215 85% 1033 
REC 1,23 4 2080 1691 70% 1184 
TAPT 0,50 2 1040 2080 75% 1560 
OJAL 0,33 1 520 1576 85% 1339 
BOTON 0,26 1 520 2000 85% 1700 
MAN 1,9 5 2600 1368 80% 1095 
TOTAL 11,01 30 15600 

Para la Línea Nº 2 tenemos disponible 15600 min. Diarios es decir 260 Hrs. 
Efectivas de Trabajo diario. 

LINEA 3 

POLO T SHIRT 

Maquinas TS 
# Tiempo Unidades Eficiencia Producción 

Operarios disponible producidas Histórica Real 

CR 0,78 2 1040 1333 75% 1000 

REM 2,51 6 3120 1243 85% 1057 

REC 2,88 8 4160 1444 70% 1011 

MAN 1,39 4 2080 1496 80% 1197 

TOTAL 7,56 20 10400 

Para la Línea Nº 3 tenemos disponible 10400 min. Diarios es decir 173 Hrs. 
Efectivas de Trabajo diario. 
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Ahora tenemos según la fuente de la WERNER INTERNATINAL INC. el costo 
de la mano de obra en la Industria Textil Básica es de 1. 70 $/HR. Puede verse 
calculado de la siguiente forma: 

Incluye las cargas sociales. vacaciones, gratificaciones, CTS. 

Jornal/día ( SI. ) 
Sueldo mensual ( 26 días) 
11 meses + 1 vacaciones + 1 CTS + 2 gratificaciones ( 15 sueldos ) 
Seguro pagado por el empleador ( 9% ) 
Dominical ( 6 I 7 ) 
Total de Hrs. trabajadas en un año ( 8 horas*26 días*11 meses) 
SI. IHR. 
$/HR. ( T.C. 3.50 SI. I $) 
ITF O, 1 O % lo paga el empleador al estado por BANCARIZACION 

Para estos Artículos nos costaran en M O D de costura: 

LINEAS DE PRODUCCION LINEA 1 LINEA2 
Hrs. Diarias 242,67 260 
Díasx mes 26 26 
Hrs. x mes 6309,33 6760,00 

TOTAL$/mes 10717,21 11482,73 

MANO DE OBRA DIRECTA (CORTE Y ACABADOS) 

Presentamos los tiempos para cada línea de producción: 

27,4 
712,4 
10686 

11647,74 
13589,03 

2288 
5,939 
1,697 
1,699 

LINEA3 
173,33 

26 
4506,67 
7655,15 

LINEAS DE PRODUCCION LINEA 1 LINEA2 LINEA3 
Corte y Habilitado T.S. T.S. T.S. 
Abrir Tela 0,184 0,182 0,182 
Tela 1,075 1,075 1,075 
Corte 4,022 1,2 0,75 
Inspección cuello 0,326 O, 18 0,15 
Inspección mangas 0,065 0,05 0,05 

Numerado 0,028 0,028 0,028 
Habilitado 0,032 0,032 0,032 
TOTAL (min.) 5,732 2,747 2,267 

Acabado T.S. T.S. T.S. 

Limpieza solo bordado 2,080 2,600 1,500 

Inspección 1,900 1,700 1,600 

Doblado 0,400 0,380 0,380 

Embolsado 0,320 0,290 0,290 

Planchado e/plancha a mano 0,859 0,400 0,400 

Pegar Han o Tao 0,369 0,369 0,369 

TOTAL (min.) 5,928 5,739 4,539 
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En los tiempos de corte se toma en cuenta el tipo de tela. 
En el área de corte y acabados se dispondrá del siguiente personal: 

LINEAS DE PRODUCCION 
C rt H bTtad o ey a 1 1 o 
Tiempo Standard 
Producción por día 
# operarios 
Min. totales 
Valor-min. ($lmin.) 
TOTAL$ 
Acabado 
Tiempo Standard 
Producción por día 
# operarios 
Min. totales 
Valor-min. ($lmin.) 

LINEA 1 LINEA 2 LINEA 3 

5,732 2,747 2,267 
580 1005 1000 
6,39 5,31 4,36 

86439 71779 58942 
0,038 0,038 0,038 

3262,82 2709,47 2224,90 

5,728 5,739 4,639 
580 1005 1000 
6,39 11,09 8,92 

86378 149960 120614 
0,022 0,022 0,022 

TOTAL$ 1874,81 3254,84 2617,89 

Para el valor minuto del área de corte y acabados se toma como referencia el 
de costura (1.70 $/Hr.) incrementándose para el área de corte en 33.3% (113 
mas de la tarifa del área de costura) y al de acabados solo se considera 76.6% 
de la tarifa del área de costura. 

COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA (FIJO) 

PUESTOS CANT SALARIO SUELDO TOTAL($) 

Electricistas de las 
Areas de Corte, 2 SI 800,00 457, 14 
Costura y Acabados 
Mecánicos de las Areas 
de Corte, Costura y 3 SI 900,00 771,43 

Acabados 
TOTAL$ 1228,57 

COSTO DE MATERIALES DIRECTOS 

Las mermas se muestran entre paréntesis para cada tela, entretela, tapete, 
hilo, rectilíneo y avío en general: 

En el corte de tela se realiza con Eficiencia de Tizado 75%-80%. 

LINEA 1 
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SWEATSHIRTS 15080 UNIDADES 

MATERIAL CANT CANT 
UNIDAD 

COSTO COSTO 
UNIT TOTAL ( $) TOTAL 

Tela Pique 24/1 ( 5% Merma ) 0,526 7936,6 KGS 6,21 49286,3 
Rectilíneos (cuello, puños y 
pretina) 0,053 793,7 KGS 4,95 3925,4 
Hilo de coser ( + 20% ) 200 635 CONO 1,67 1059,9 
Etiqueta de marca ( 0,5 % ) 1,005 15155 UNIDAD 0,05 757,8 
Etiqueta de advertencia ( 0,5% ) 1,005 15155 UNIDAD 0,05 757,8 
Hang Tag + Balín ( 0.5%) 1,005 15155 UNIDAD 0,02 303,1 
Fastener ( 0,5% MERMA ) 1,005 15155 UNIDAD 0,05 757,8 
Bolsa de cristal ( 0,5% MERMA) 1,005 15155 UNIDAD 0,01 151,6 
Papel Seda ( 0,5% MERMA ) 1,005 15155 UNIDAD 0,01 151,6 
UPC Sticker ( 3% MERMA ) 1,005 15155 UNIDAD 0,001 15,2 
Sticker ( 3% MERMA ) 2,06 31065 UNIDAD 0,001 31, 1 
Caja ( 48 PRENDAS ) 0,021 3, 1 CIENTO 20 62,8 

TOTAL$ 57260,3 

LINEA 2 

POLOBOX 26130 UNIDADES 

MATERIAL CANT CANT 
UNIDAD 

COSTO COSTO 
UNIT TOTAL ( $ ) TOTAL 

Tela Jersey 20/1 ( + 5%) 0,321 8387,7 KGS 6,102 51181,9 
Fusionable ( + 5% ) 0,042 1097,5 KGS 1,05 1152,3 
Hilo de coser ( + 20% ) 200 1100 CONO 1,67 1836,6 
Etiqueta de marca ( + 0,5 % ) 1,005 26261 UNIDAD 0,05 1313,0 
Etiqueta de advertencia ( + 0,5%) 1,005 26261 UNIDAD 0,05 1313,0 
Botones 3 78390 UNIDAD 0,02 1567,8 
Hang Tag + Balin ( + 0,5% ) 1,005 26261 UNIDAD 0,05 1313,0 
Fastener ( + 0,5%) 1,005 26261 UNIDAD 0,05 1313,0 
Bolsa de cristal ( + 0,5%) 1,005 26261 UNIDAD 0,01 262,6 
Papel Seda ( + 0,5% ) 1,005 26261 UNIDAD 0,01 262,6 
Espaldar ( 0,5%) 1,005 26261 UNIDAD 0,01 262,6 
Sticker ( 3%) 1,03 26914 UNIDAD 0,001 26,9 
Caía Schiesser ( 26 Prendas ) 0,038 10, 1 CIENTO 17 170,85 

TOTAL$ 61976,4 
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LINEA 3 

POLO T SHIRTS 26000 UNIDADES 

MATERIAL CANT CANT 
UNIDAD COSTO COSTO 

UNIT TOTAL ($) TOTAL 
Tela Jersey 2011 ( + 5%) 0,220 5720,0 KGS 6,102 34903,4 
Rib 1 x 1 20/1 ( + 5% ) 0,012 312,0 KGS 6,318 1971,2 
Hilo de coser ( + 20% ) 148 810 CONO 1,67 1352,3 
Twill ( +10%) 0,14 3640 MTS 0,084 305,8 
Refuerzo de Hombro 0,06 1560 MTS 0,03 46,8 
Etiqueta de marca ( + 0,5 % ) 1,005 26130 UNIDAD 0,05 1306,5 
Etiqueta de advertencia ( + 0,5%) 1,005 26130 UNIDAD 0,05 1306,5 
Hang Tag + Balín ( + 0,5%) 1,005 26130 UNIDAD 0,05 1306,5 
Fastener { + 0,5%) 1,005 26130 UNIDAD 0,05 1306,5 
Bolsa de cristal ( + 0,5%) 1,005 26130 UNIDAD 0,01 261,3 
Papel Tissue ( + 0,5% ) 1,005 26130 UNIDAD 0,01 261,3 
Sticker Talla ( + 3% ) 1,03 26780 UNIDAD 0,01 267,8 
Sticker ( + 3%) 1,03 26780 UNIDAD 0,001 26,8 
Caja Zara ( 48 Prendas ) 0,021 5,4 CIENTO 20 108,3 

TOTAL $ 44731,0 

La longitud de hilo utilizado esta en metros pero al realizar el costeo este se 
transforma a conos de 4752 metros (aprox. 5200 yardas) 

Tener en cuenta que estos precios incluyen I.G.V. 

SERVICIOS EXTERNOS 

BORDADO 
LINEAS DE CANTIDAD COSTO COSTO TOTAL 

PRODUCCION TOTAL UNITARIO 
LINEA 1 15080 0.15 
LINEA2 26130 0.10 
LINEA 3 26000 0.10 

TOTAL US $ 

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION ( VARIABLES) 

COSTOS DE MANO DE OBRA INDIRECTA 

PUESTOS CANT SALARIO SUELDO 

Supervisor de Corte 1 SI 1.300,00 

Supervisor de Costura 1 SI 1.300,00 

lnsp. de Control de Calidad 2 44,43 SI 1.155,09 

Manuales (Limpieza) 2 36,49 SI 948,83 
TOTAL$ 
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2262 
2613 
2600 
7475 

TOTAL($) 

371,43 

371,43 

660,05 

542,19 
1945,10 



Los salarios son diarios y afectos con los beneficios sociales. Se considero en 
base al valor minuto de costura (1.70$/min.) considerándose a Inspección con 
un 93.3% y a los de Manuales con 76.6% de la tarifa del área de Costura. 

COSTOS DE MATERIALES INDIRECTOS 

CONCEPTO COSTO $ 
Desarrollo de modelos 100,00 
Moldes 15,30 
Materiales y Repuestos (Corte) 261,30 
Materiales y Repuestos (Costura) 323,02 
Materiales y Repuestos (Acabados) 208,95 
Mantenimiento 4,00 
Movilidad 37,00 
Otros 10,00 

959,57 

Se esta considerando también la depreciación de las herramientas usadas en 
el proceso como las cuchillas, piqueteros, centímetros, tijeras, reglas, etc. 

AGUA 

SERVICIOS BASICOS 

ENERGIA ELECTRICA 

ELECTRICIDAD DE CORTE 

CONCEPTO CANTIDAD 
Cortadora 3 
Iluminación 18 

CV 
0,33 

ELECTRICIDAD DE COSTURA 

CONCEPTO CANTIDAD CV 

Rectas 33 0,5 
Remalle 15 0,5 
Recubierto 16 0,5 

Tapetera 2 0,5 

Oial 1 0,33 

Botonera 1 0,33 

Iluminación 136 

Kw-Hr 
0,24 
0,04 

Kw-Hr 
0,37 
0,37 
0,37 
0,37 
0,24 
0,24 
0,04 
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Kw-Maq 
0,73 
0,72 

Kw-Maq 
12, 13 
5,51 
5,88 
0,74 
0,24 
0,24 
5,44 

US$ 8,67 

Kw-mes $/mes 
180,36 21, 13 
162,24 19,01 

TOTAL$ 40,13 

Kw-mes $/mes 
2733,85 320,25 

17911,71 2098,23 
20358,55 2384,86 

242,96 28,46 
43,07 5,05 
73,68 8,63 

1225,81 143,60 
TOTAL$ 4989,07 



ELECTRICIDAD DE ACABADOS 

CONCEPTO CANTIDAD CV 
Planchas 2 1,359 
Iluminación 28 

AGUA 

Kw-Hr Kw-Maq 
1,00 2,00 
0,04 1, 12 

Kw-mes $/mes 
309,50 36,26 
252,37 29,56 

TOTAL $ 65,82 

CONSUMO (m3) TARIFA INDUSTRIAL (S/./m3) S/./mes $/mes 
103,09 3,238 333,81 

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (FIJOS) 

SUELDOS GENERALES DE EMPLEADOS 

Puestqs de Empleados 
Area de Desarrollo de Producto 
Area de Control de Calidad 
Area de Producción 
Area de Planeamiento 
Area de lng. Industrial 
Area de Corte 
Area de costura 
Area de Acabados 
Area de Lavandería 
Almacén Central 
Almacén de Telas 
Almacén de Repuestos 
Almacén de Químicos 
Almacén de Avios 
Almacén de Prendas Terminadas 
Area de despacho 
Vigilancia 
Transporte 

ENERGIA ELECTRICA 

AGUA 

MANTENIMIENTO 

SEGUROS 

SI. Mes 
SI 5.700,00 
SI 3.000,00 
SI 2.800,00 
SI 2.200,00 
SI 2.100,00 
SI 2.100,00 
SI 2.100,00 
SI 2.100,00 
SI 2.100,00 
SI 2.000,00 
SI 1.700,00 
SI 1.700,00 
SI 1.700,00 
SI 1.700,00 
SI 1.700,00 
SI 1.200,00 
SI 1.000,00 
SI 800,00 

TOTAL $ 
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95,37 

US$ 
1628,57 

857, 14 
800,00 
628,57 
600,00 
600,00 
600,00 
600,00 
600,00 
571,43 
485,71 
485,71 
485,71 
485,71 
485,71 
342,86 
285,71 
228,57 

10771,43 

US$ 60,43 

US$ 24,43 

US$ 50,00 

US$ 75,00 



DEPRECIACION DE MAQUINAS Y EQUIPOS 

AREAS DE 
CANTIDAD 

VALOR VIDA DEPRECIACION 
PRODUCCION US$ UTIL MENSUAL($) 

Area de Corte 3 Mesas 6720,00 20 28,00 
3 Cortadoras 3600,00 10 30,00 

Area de Costura 33 Rectas 24750,00 20 103,13 
15 Remalles 25500,00 20 106,25 
16 Recubridoras 36800,00 20 153,33 
2 Tapeteras 4600,00 20 19,17 
1Ojaladora 5200,00 20 21,67 
1 Botonera 2100,00 20 8,75 

Area de Acabados 2 Planchas 660,00 10 5,50 
2 Mesas 2000,00 20 8,33 

TOTAL $ 484, 13 

GASTOS DE VENTA MENSUALES (FIJOS) 

SUELDO DE VENDEDORES 

Puestos de Empleados SI. Mes US$ 

Area Comercial S/ 4.500,00 1285,71 

Area de Exportaciones SI 1.500,00 428,27 

TOTAL$ 1714,29 

US$ 766.29 

US$ 450,00 

US$115,00 

US$ 396,24 

US$ 80,00 

US$196,00 

US$ 100,00 

US$ 10,95 

CARGAS SOCIALES DE VENTA 

PROMOCION Y PUBLICIDAD 

ALMACENAMIENTO 

LINEA NAVIERA Y FLETES 

ADUANAS 

AGENTE DE ADUANA 

TRANSPORTE ALMACEN-TERMINAL 

SEVICIOS BASICOS 
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GASTOS GENERALES Y ADMINISTRATIVOS MENSUALES (FIJOS) 

SUELDO DE PERSONAL ADMINISTRATIVO 

CARGO S/. Mes US$ 
Gerente General SI 8.500,00 2428,57 
Sub-Gerente General SI 3.500,00 1000,00 
Gerencia Comercial SI 4.500,00 1285,71 
Gerencia de Logística SI 4.500,00 1285,71 

Gerencia de Administración v Finanzas SI 4.500,00 1285,71 

Gerencia de Producción Textil SI 4.500,00 1285,71 

Gerencia de Confecciones SI 4.500,00 1285,71 

Area de Contabilidad SI 4.200,00 1200,00 

Area de RRHH SI 4.250,00 1214,29 

Area de Computo SI 4.900,00 1400,00 

Area de Facturación SI 2.500,00 714,29 

TOTAL $ 14385,71 

CARGAS SOCIALES Y ADMINISTRATIVAS US$ 6430,41 

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE OFICINA 

EQUIPOS EN GENERAL CANT 
VALOR VIDA DEPRECIACION 

US$ UTIL MENSUAL($) 

Aire acondicionado 10 300 10 2,50 

Central Telefónica 1 1550 10 12,92 

Mobiliario Básico 44 4400,00 10 36,67 

Equipos de Oficina 44 2180,00 10 18, 17 

Utiles de Escritorio 44 1097,14 10 9,14 

Materiales de Escritorio 44 42,25 

TOTAL $ 121,65 

SUSCRIPCION A REVISTAS Y CATALOGOS US$ 50,00 

AGUA US$ 18,92 

FOTOCOPIAS US$ 114,29 

CAJA CHICA US$ 171,43 
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ENERGIA ELECTRICA 

CONCEPTO CANTIDAD Kw-Hr 
Aire acondicionado 10 0,15 

Central Telefónica 1 0,15 

Iluminación 48 0,04 

Kw-Maq 
1,50 

0,15 

1,92 

US$ 86,99 

Kw-mes $/mes 
312,00 36,55 

31,20 3,65 

399,36 46,78 

TOTAL $ 86,99 

TELEFONO, FAXES US$ 737,30 

TELEFONO S/./seQ S/./min 
Nextel 
MoviStar 0,02121 1,27258 

Bellsouth 0,01910 1, 14611 

Tim 0,01865 1, 11884 

fijo normal O, 11903 

Fijo reducido 0,05903 

Min/mes 

10 

10 

10 

15 

15 

# personas US$ mes 
23 575,00 

1 12,73 

1 11,46 

1 11, 19 

11 19,64 

5 4,43 

TOTAL 634,44 

Tarifa de recibo de tres líneas (34,29 US$ e/u) US$ 102,86 
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INVERSION Y FINANCIAMIENTO 

ETAPAS DE IMPLEMENTACION E IMPLANTACION DE LOS SISTEMAS 

FASE TIEMPO MANO DE OBRA 

Estudio 1 mes 1 semana 4 

Análisis 2 meses 4 

Diseño 3 semanas 4 

Programación 6 meses 2 

Instalación 1 semana 2 

Manuales 1 mes 4 

Capacitación 3 semanas 2 

Total 12 meses 

A. ACTIVO FIJO

Costo por Hardware 

Los precios se especifican en los cuadros Nº 1 y Nº 2 precios de equipos y 

precios de instalación respectivamente: 

• Precio de equipos (44 PCs)

• Precio de impresora Epson Stylus 740 inyección

• Precio de instalación (obras civiles)

Costo por Software 

• Sistema Operativo Windows 2000 Server

• Hacker versión 5.1 (Antivirus) .

• Microsoft SQL Server

TOTAL DE ACTIVO FIJO 
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TOTAL 

TOTAL 

$ 27106 

$ 4320 

$ 4523 

$ 35949 

$ 1500 

$ 35 

$ 2000 

$ 3534 

$ 39483 



B. ACTIVO INTANGIBLE

Costo por Estudio 

Actividad Hrs./hombre Costo x Hora TOTAL 

Análisis 11/4 $ 3.00 $ 132.00 

Digitación 7/2 $ 1.50 $ 21.00 

Gastos varios $ 13.00 

TOTAL $166.00 

Costo por Análisis 

Actividad Hrs./hombre Costo x Hora TOTAL 

Análisis 96/4 $ 3.00 $1152.00 

Digitación 10/4 $ 1.50 $ 60.00 

Gastos varios $ 15.00 

TOTAL $ 1227.00 

Costo por Diseño 

Actividad Hrs./hombre Costo x Hora TOTAL 

Análisis 96/4 $ 3.00 $ 1152.00 

Digitación 10/4 $1.50 $ 60.00 

Gastos varios $ 15.00 

TOTAL $1227.00 

263 



Costo por Programación 

Actividad Hrs./hombre Costo x Hora TOTAL 

Análisis 192/2 $ 3.00 $ 1152.00 

Digitación 60/2 $ 1.50 $ 180.00 

Gastos varios $ 15.00 

TOTAL $1347.00 

Costo por Instalación 

Actividad Hrs./hombre Costo x Hora TOTAL 

Análisis 45/2 $ 3.00 $ 135.00 

Gastos varios $ 15.00 

TOTAL $ 150.00 

Costo por Capacitación 

Actividad Hrs./hombre Costo x Hora TOTAL 

Enseñanza 50/2 $ 3.00 $ 300.00 

Digitación 30/2 $ 5.00 $ 300.00 

Gastos varios $ 15.00 

TOTAL $ 515.00 

Costo por Diseño de Manuales 

Actividad Hrs./hombre Costo x Hora TOTAL 

Enseñanza 96/2 $ 3.00 $ 576.00 

Digitación 60/2 $ 2.00 $ 240.00 

Gastos varios $ 15.00 

TOTAL $ 831.00 
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C. CAPITAL DE TRABAJO

Costo por suministro 

Cartucho para impresora Epson Stylus 7 40 inyección 

Diskettes 3.5 (caja) 

Papel A4 80 grs. RIPAX 

Gastos varios 

TOTA 

Costo por mantenimiento de local 

Luz 

Teléfono 

Gastos varios 

TOTAL 

Costo por administración del sistema 

Supervisor 

Operador 

TOTAL 

TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO 

$ · 30.00

$ 6.00

$ 10.00

$ 25.00

$ 71.00

$ 148.00 

$ 88.00 

$ 44.00 

$ 280.00 

$ 400.00 

$ 150.00 

$ 550.00 

$ 901.00 

COSTO INICIAL (ACTIVO FIJO + ACTIVO INTANGIBLE) $ 44946.00 

CAPITAL DE TRABAJO 

TOTAL DE INVERSION 
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CALCULO DEL COSTO (AÑO O) 

RUBRO meso 1ro mes 2do mes 3ro mes 4to mes 5to mes 6to mes 7mo mes avo mes 9no mes 10mo mes 11vo mes 12vo mes 

Materia Prima $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 

Sueldos v Salarios $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 

COSTO DE 
PRODUCCION Energía Y A.qua $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5,284 $5.284 $5.284 $5.284 

Repuestos e 
Insumos $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 

Depreciación* $742 $742 $742 $742 $742 $742 $742 $742 $742 $742 $742 $742 $742 

SUB-TOTAL $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 $238.173 

Gastos Adm. $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 

Gastos de Venta $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5,692 $5.692 $5.692 $5.692 

Interés Bancario $0 $147 $152 $171 $152 $138 $134 $138 $138 $134 $134 $23 $22 
GASTOS ADM. 

Y FINAN. Amortización $0 $4.903 $5.058 $5.702 $5.082 $4.605 $4.471 $4.605 $4.605 $4.471 $4.471 $773 $723 

SUB-TOTAL $27.809 $32.859 $33.019 $33.682 $33.043 $32.551 $32.414 $32.551 $32.551 $32.414 $32.414 $28.605 $28.553 

COSTO TOTAL $265.982 $271.032 $271.192 $271.855 $271.217 $270.724 $270.587 $270.724 $270.724 $270.587 $270.587 $266.778 $266.726 

COSTO PROMEDIO POR PRENDA 

Mes meso 1er mes 2do mes 3ro mes 4to mes 5to mes 6to mes 7mo mes 8vo mes 9no mes 10mo mes 11vo mes 12vo mes 

COSTO PROM. 3,96 4,03 4,03 4 04 4 04 4,03 4,03 4,03 4 03 4,03 4,03 3,97 3,97 
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UTILIDAD BRUTA 

RUBRO meso 1ro mes 2do mes 3ro mes 4to mes 5to mes 6to mes 7mo mes 8vo mes 9no mes 10mo mes 11vo mes 12vo mes 
INGRESO POR VENTA DE 
PRENDAS $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 

COSTOS TOTALES $265.982 $271.032 $271.192 $271.855 $271.217 $270.724 $270.587 $270.724 $270.724 $270.587 $270.587 $266.778 $266.726 

UTILIDAD DE OPERACIÓN $106.393 $101.342 $101.183 $100.519 $101.158 $101.650 $101.788 $101.650 $101.650 $101.788 $101.788 $105.596 $105.648 

SALDO ACUMULADO $106.393 $207.735 $308.917 $409.437 $510.595 $612.245 $714.032 $815.682 $917.332 $1.019.120 $1.120.908 $1.226.504 $1.332.152 

DESCUENTO PARA DETERMINAR LA UTILIDAD NETA 

Impuesto a la Renta 30% 

RUBRO meso 1ro mes 2do mes 3ro mes 4to mes 5to mes 6to mes 7mo mes 8vo mes 9no mes 10mo mes 11vo mes 12vo mes 

UTILIDAD DE OPERACIÓN $106.393 $101.342 $101.183 $100.519 $101.158 $101.650 $101.788 $101.650 $101.650 $101.788 $101.788 $105.596 $105.648 

GASTOS FINANCIEROS $0 $147 $152 $171 $152 $138 $134 $138 $138 $134 $134 $23 $22 

DEPRECIACION (NUEVA)* $0 $0 $74 $147 $241 $315 $376 $455 $517 $578 $657 $736 $736 

RENTA NETA $106.393 $101.195 $100.957 $100.201 $100.764 $101.197 $101.277 $101.057 $100.995 $101.076 $100.997 $104.837 $104.891 

IMPUESTO A LA RENTA $31.918 $30.359 $30.287 $30.060 $30.229 $30.359 $30.383 $30.317 $30.299 $30.323 $30.299 $31.451 $31.467 

UTILIDAD NETA $74.475 $70.837 $70.670 $70.141 $70.535 $70.838 $70.894 $70.740 $70.697 $70.753 $70.698 $73.386 $73.424 

Reserva Lei:ial 10% $7.447 $7.084 $7.067 $7.014 $7.054 $7.084 $7.089 $7.074 $7.070 $7.075 $7.070 $7.339 $7.342 

Utilidad Retenida 1 % $745 $708 $707 $701 $705 $708 $709 $707 $707 $708 $707 $734 $734 

Dividendos $66.283 $63.045 $62.896 $62.425 $62.776 $63.046 $63.096 $62.958 $62.920 $62.970 $62.921 $65.314 $65.347 
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FLUJO DE CAJA-AÑO O (CON FINANCIAMIENTO) 

CONCEPTO meso 1ro mes 2do mes 3ro mes 4to mes 5to mes Sto mes 7mo mes 8vo mes 9no mes 10mo mes 11vo mes 12vo mes 

!)INGRESOS 

lnaresos oor venta $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 

Saldo periodo anterior $0 $74.475 $145.459 $216.280 $286.592 $357.280 $428.256 $499.284 $570.162 $640.997 $711.884 $782.716 $856.125 

Bancos $0 $4.903 $5.058 $5.702 $5.082 $4.605 $4.471 $4.605 $4.605 $4.471 $4.471 $773 $723 

TOTAL INGRESOS $372.374 $451.753 $522.891 $594.357 $664.049 $734.259 $805.101 $876.263 $947.141 $1.017.842 $1.088.729 $1.155.863 $1.229.222 

lllEGRESOS 

Deoreciación* $742 $742 $816 $890 $983 $1.057 $1.119 $1.198 $1.259 $1.320 $1.399 $1.478 $1.478 

Equipos $0 $3.948 $3.948 $4.935 $3.807 $3.384 $4.230 $3.384 $3.384 $4.230 $4.230 $0 $0 

Obras civiles $0 $822 $617 $0 $0 $1.028 $0 $1.028 $1.028 $0 $0 $0 $0 

lnst. y puesta en marcha $0 $133 $493 $767 $1.275 $192 $241 $192 $192 $241 $241 $773 $1.624 

Materia prima $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 

Sueldos v salarios $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 

Energía Y Agua $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 

Repuestos e insumos $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 

Gastos Administrativos $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 

Gastos Ventas $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 

SUB-TOTAL EGRESOS $265.982 $270.885 $271.114 $271.831 $271.305 $270.901 $270.829 $271.041 $271.103 $271.031 $271.11 O $267.491 $268.341 

Amortizaciones $0 $4.903 $5.058 $5.702 $5.082 $4.605 $4.471 $4.605 $4.605 $4.471 $4.471 $773 $723 

Pago de Intereses $0 $147 $152 $171 $152 $138 $134 $138 $138 $134 $134 $23 $22 

Impuestos $31.918 $30.359 $30.287 $30.060 $30.229 $30.359 $30.383 $30.317 $30.299 $30.323 $30.299 $31.451 $31.467 

TOTAL EGRESOS $297.900 $306.294 $306.611 $307.765 $306.769 $306.003 $305.817 $306.101 $306.144 $305.958 $306.014 $299.738 $300.553 

SALDOS $74.475 $145.459 $216.280 $286.592 $357.280 $428.256 $499.284 $570.162 $640.997 $711.884 $782.716 $856.125 $928.669 

Depreciación* Es la depreciación normal del terreno, maquinas y mantenimiento al cual se suma a partir del 2do mes la nueva depreciación del proyecto. 
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FLUJO DE CAJA-AÑO O (SIN FINANCIAMIENTO) 

CONCEPTO meso 1ro mes 2do mes 3ro mes 4to mes Sto mes 6to mes 7mo mes Svo mes 9no mes 10mo mes 11vo mes 12vo mes 

!)INGRESOS 

lnaresos por venta $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 $372.374 

Saldo periodo anterior $0 $57.997 $113.382 $168.611 $223.424 $278.473 $333.703 $388.943 $444.032 $499.060 $554.098 $609.057 $665.906 

Bancos $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 

TOTAL INGRESOS $372.374 $430.371 $485.757 $540.986 $595.799 $650.848 $706.077 $761.317 $816.406 $871.435 $926.472 $981.431 $1.038.280 

ll)EGRESOS

Depreciación• $742 $742 $816 $890 $983 $1.057 $1.119 $1.198 $1.259 $1.320 $1.399 $1.478 $1.478 

Equipos $0 $3.948 $3.948 $4.935 $3.807 $3.384 $4.230 $3.384 $3.384 $4.230 $4.230 $0 $0 

Obras civiles $0 $822 $617 $0 $0 $1.028 $0 $1.028 $1.028 $0 $0 $0 $0 

lnst. y puesta en marcha $0 $133 $493 $767 $1.275 $192 $241 $192 $192 $241 $241 $773 $1.624 

Materia prima $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 $163.968 

Sueldos y salarios $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 $67.220 

Energía Y Agua $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 $5.284 

Repuestos e insumos $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 $959 

Gastos Administrativos $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 $22.117 

Gastos Ventas $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 $5.692 

SUB-TOTAL EGRESOS $265.982 $270.885 $271.114 $271.831 $271.305 $270.901 $270.829 $271.041 $271.103 $271.031 $271.110 $267.491 $268.341 

Amortizaciones $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 

Pago de Intereses $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 

Impuestos $48.396 $46.104 $46.031 $45.730 $46.020 $46.244 $46.306 $46.244 $46.244 $46.306 $46.306 $48.035 $48.058 

TOTAL EGRESOS $314.378 $316.989 $317.145 $317.562 $317.325 $317.145 $317.135 $317.285 $317.346 $317.337 $317.416 $315.525 $316.400 

SALDOS $57.997 $113.382 $168.611 $223.424 $278.473 $333.703 $388.943 $444.032 $499.060 $554.098 $609.057 $665.906 $721.881 

Depreciación* Es la depreciación normal del terreno, maquinas, equipos al cual se suma a partir del 2do mes la nueva depreciación del proyecto. 
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