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RESUMEN
El generar un proyecto con las teorias del conocimiento de varios autores genera
avances en la rentabilidad y los costos de una empresa sin descuidar la atencion y
satisfaccion a las necesidades de los clientes. El centralizar un nuevo punto de
distribuciéon aumenta la eficiencia y eficacia de la mayoria de actividades aumentando la
satisfaccion de los clientes y principalmente reduciendo los costos para la empresa

generan mayor rentabilidad a la misma.

La implementacion y mejora continua de procesos crean ventajas competitivas en la
empresa y reduce problemas, contratiempos, costos, gastos y cuellos de botella. El
disefiar un nuevo layout en la empresa genera un mayor control y aprovechamiento de

espacios y recursos, dando mayor satisfaccion a los clientes.

En este sentido, el presente proyecto se focaliza en analizar y reducir los costos
logisticos de la empresa, atreves de levantamiento de procesos, centralizacion de un
nuevo punto de distribucion y generacion de ventajas competitivas y fortalezas a la
empresa. Para el desarrollo del proyecto se implementaron técnicas y métodos

bibliograficos que permitieron sustentar el tema de investigacion.

Los andlisis desarrollados como la propuesta a la empresa confirman la reduccion de
los costos logisticos para su mayor rentabilidad en la distribucion y comercializacion de
los diferentes productos. En el desarrollo del proyecto confirma que la inversion e idea
del negocio es rentable, flexible y atractivo para la empresa, siendo este un motivo para

hacer del presente proyecto una realidad.

Palabras clave: Procesos, distribucion, costos logisticos, centro de distribucion, layout.
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ABSTRACT

To generate a project with the theories of knowledge of several authors generates
advances in profitability and costs of a company without neglecting the attention and
satisfy the needs of customers. The new centralized distribution point increases the
efficiency and effectiveness of most activities increasing customer satisfaction and

reducing costs mainly for the company generate higher returns to it.

Implementation and continuous improvement of processes create competitive
advantages in the company and reduces problems, setbacks, costs, expenses and
bottlenecks. Designing a new layout in the company generates more control and use of

space and resources, giving greater customer satisfaction.

In this sense, this project focuses on analyzing and reduce logistics costs of the
company dare lift processes, centralization of a new distribution point and create
competitive advantages and strengths to the company. Project development techniques

and methods that allowed support bibliographic research topic were implemented.

The analysis developed and the proposal to the company confirmed the reduction of
logistics costs for greater profitability in the distribution and marketing of the various
products. In developing the project it confirms that investment and business idea is
profitable, flexible and attractive to the company, this being a reason to make this

project a reality.

Keywords: Process, distribution, logistics costs, distribution center,



FASE I.

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1. Planteamiento del problema

El Estudio de la distribucién de productos especificamente de granos secos, arroz y
azucar en las empresas ecuatorianas, es un area que tiene muchas falencias por corregir
y grandes sistemas por aumentar logisticamente en las areas de almacenamiento y

distribucién de los productos.

La empresa Sus Granos Distribuidora cuenta con muchos aspectos por corregir para el
buen aprovechamiento de sus recursos de la empresa, generar mas utilidades de la
misma, bajar sus costos de operacion y para generar condiciones dignas para sus
trabajadores y velar por el cumplimiento de los derechos laborales. (Plan Nacional del

Buen Vivir, 2013-2017)

El problema de esta investigacion al elaborar un plan de distribucion es la estructuracion
e infraestructura que tienen las empresas del Ecuador ya que su gran mayoria no
cuentan con un apropiado almacenamiento de los productos y la falta de planificacion
de distribucion por los actuales métodos logisticos de distribucion y comercializacion de
productos. Aumentando la productividad, calidad y mejorando en especial la cadena de
valor, para contar con precios justos e Impulsando un sistema econémico social

solidario y sostenible, (Secretaria Nacional Plan Nacional del Buen vivir, 2013-2017)



1.1 Formulacién del Problema.

¢Cudl es el beneficio que tendrd la Empresa Sus Granos Distribuidora al implementar
un cambio en el manejo del sistema logistico para llegar a disminuir sus costos y

gastos?

1.2 Sistematizacién del Problema

¢Es posible el estudio de la distribucion de los productos de la empresa Sus Granos

distribuidora y su incidencia en los costos logisticos en el afio 2014?

¢Como aporta un mejor proceso de distribucion en la empresa?

¢COmo gestionar mejores proveedores para realizar nuestra distribucion 'y

almacenamiento a menor tiempo y costos?

¢Cdmo seria un aporte eficiente para en el estudio de la demanda relacionado con los

stocks de seguridad con la empresa?

¢Cdémo influye en la empresa este proyecto en el nivel de servicio al cliente?

1.3 Objetivo General.

Proponer procesos eficientes en la distribucion de los productos de la empresa “Sus
Granos Distribuidora” para el incremento de la rentabilidad y generar mayores ventajas

competitivas frente la competencia.



1.4 Objetivos Especificos.

Analizar sobre la distribucion de los productos de la empresa y su influencia

costos logisticos

e Disefiar procesos para evitar el desabastecimiento y sobreabastecimiento de
stocks de los productos de la empresa Sus granos distribuidora.

e Disefiar un macro procesoé en gestion de abastecimiento y distribucion.

e Implementar stocks de seguridad en los productos de la empresa.

e Generar procesos que manejen eficientemente los pedidos de los clientes.

1.5 Justificaciones

El proposito de esta investigacion es encontrar nuevos métodos de almacenamiento y
distribucion para la empresa, disefiando procesos mas eficaces solucionando los
problemas existentes con el objetivo de reducir costos, tiempos Yy generar mas recursos
para el crecimiento de la empresa como también de nuevas inversiones en el pais con la
meta de crear un closters y establecer un sistema econdmico social, solidario y
sostenible como se acopla con el objetivo 8 del plan del buen vivir. (Secretaria Nacional

Plan Nacional del Buen vivir, 2013-2017)

1.6 Identificaciony Caracterizacion de variables

Para llevar a cabo este proyecto se ha determinado el uso de variables dependientes e
independientes, con las que nos apoyaremos para consolidar la informacion y el analisis

para mejores resultados.



Variables independientes: Distribucion

Variables dependientes: Costos logisticos

1.7 Novedad e Innovacién

La estrategia innovadora que se realizara para sugerencia a la empresa es eliminar
procesos para los clientes mas grandes almacenamiento-crossdoking (Funciones de
almacén logistico) que nos representan el 80-20 (Pareto) con la cual incidimos
directamente a los costos logisticos y beneficios a la empresa, al mismo tiempo
implementar nueva maquinaria logistica como montacargas que evite costos logisticos,
mano de obro y tiempo a la empresa, finalizando con una evaluacién correspondiente

para impulsar la matriz productiva.

2. Método.

2.1 Tipo de estudio.

Descriptivos.- Se describira las caracteristicas para el mejor proceso a implantar para la
distribucion de la empresa Sus Granos Distribuidora con los productos que maneja,

igualmente sus beneficios al utilizar nuevos métodos para su mayor crecimiento.

Estudio Exploratorio: En esta fase identificaremos que la distribucion a nuestros
clientes estd en el tiempo Optimo y cudnto tiempo estan haciendo la competencia para

generar una ventaja competitiva.



2.2 Modalidad de Investigacion.

De Campo.- Se realizaran una recoleccion de datos historicos de la empresa, sus
métodos de almacenamiento y distribucién y si son factibles o necesitan una nueva

restructuracion o mejoramiento de los mismos.

Proyecto de desarrollo.- La empresa no cuenta con métodos modernos de
almacenamiento y distribucion y se ve con la necesidad de estos para mayores
beneficios a la empresa y servicio a sus clientes con la propuesta de métodos de
almacenamiento ABC y Layout y distribucion monitoreada, datos en la nube y por base

de ruta de ventas.

2.3 Método.

Meétodo inductivo-deductivo

Los problemas de las empresas en su almacenamiento y distribucion es el
procedimiento en un caso particular de varias empresas en el Ecuador que se manejan
de un conocimiento general del que la maneja y esta a cargo de la misma, en la mayoria
el gerente propietario, siendo este el punto clave para el cambio de las areas de

almacenamiento y distribucion y de todo la empresa.

El conocimiento general de las personas encargadas y los nuevos sistemas de
almacenamiento y distribucion generan que vayan de mayor y menor nivel dependiendo

la actividad para el crecimiento en la empresa y estan estrechamente relacionadas las



dos partes ya que proporcionan un conocimiento verdadero sobre la realidad en cada

area de las empresas.

2.4 Poblaciéon y Muestra.

Poblacion:

Existe cada dia un mayor crecimiento comercial y creacién de nuevas empresas en el
cual presentan una caracteristica comun, la cual de muchas empresas existentes en el
pais de mayor nivel se pueden realizar observaciones propias para la investigacion y el
mejoramiento de Sus Granos Distribuidora en las areas de almacenamiento y

distribucion.

Muestra:

Existen muchas empresas en el entorno con un mejor manejo de distribucién, menores
perdidas de recursos y tiempo las cuales pueden ser una parte de la poblacion muy
representativa a estudiar y analizar para la implementacion a la empresa que estamos
analizando y proyectado sugerencias . Las empresas que podemos analizar muy

detenidamente su sistema Logistico son las siguientes: Pydaco, fabril, Prona valle.

Sin igual a duda se debera estudiar y analizar a los propios clientes de la empresa sobre
la satisfaccion recibida de nuestro modo de distribucion, tiempos, tratos comerciales y

otros mediante encuestas.



2.5 Seleccion de instrumentos de Investigacion.

Observacion:

La implementacion de nuevos sistemas de almacenamiento y distribucion se deberia
observar de qué manera han mejorado a otras empresas mucha mas avanzadas y como
la empresa puede mejorarlos e implementar para que los procesos sean mucho mas

efectivos.

Experimentacion y prueba piloto:

La empresa deberia hacer pruebas si la implementacion de nuevos sistemas de
almacenamiento y distribucién es mas efectiva y cuales son beneficios y sus resultados
en si apoyado de las sugerencias y la tabulacion de las encuestas realizadas a los

clientes.

2.6 Seleccion instrumentos de investigacion.

Como instrumentos de investigacion tenemos los siguientes:

Observacion: Se la relacionara con la informacion obtenida con los procesos de
empresas lideres en el mercado y su influencia en la satisfaccion al cliente, realizando
indicadores de gestion a varias variables como las tablas indicadas en el punto siguiente.

(2.7 Validez y confiabilidad de los Instrumentos)

Encuestas: Por medio de las encuestas que se realizara a nuestros mejores clientes,
segun una prueba de la muestra, con el fin de realizar cambios sugeridos y alcanzar la

mejor distribucion y manejo de inventarios diarios de la empresa.



2.7 Validez y confiabilidad de los Instrumentos.

La empresa se validara de la confiabilidad de los nuevos sistemas existentes de
almacenamiento y distribucién a través de la observacion, experimentaciéon y pruebas

pilotos realizadas en empresas mas avanzadas.

La empresa establecerd niveles de confianza para llegar al objetivo de la
implementacion de los nuevos sistemas para su crecimiento y resultados estadisticos

esperados y capacidad de resolver todas las interrogantes esperadas con exactitud.

La empresa analizara los siguientes aspectos para realizar la mejora y los objetivos

buscados:



Tabla 1 Indicadores de Abastecimiento.

1-BABASTECIMIENTO

INDICADOR

DESCRIPCIONE

FORMULA

IMPACTOECOMENTARIO)

Calidad@ledos®Pedidos

Numero@Bborcentajeiel
pedidos@e@omprast
generadasBin&etraso,DE]
sinfhecesidadi@lel
informacion@dicional.

Productos@eneradosBinroblemas3
100@

Total@le@edidos@Eenerados

Cortes@ledos@roblemasi@nherentesze
la@eneracion@rratica@le@edidios,?l
como:Rosto@eldanzamientoRel
pedidosectificadores,@sfuerzo@el?
personal@e@omprasiaraddentificar®Q
problemas,@ncremento@el@ostoRel
mantenimiento@ed@nventariosyX
pérdida@le@entas,@ntrel®tros.

Entregasierfectamentel
recibidas

Numero®@orcentaje@ied
pedidos@ueoRumplen(
las@specificacionesilel
calidad®Berviciol
definidas,@on@esglosel
por@oveedor.

Pedidos®Rechazados100

Total@le@rdenes@eXompraRecibidas

Costos@leecibiredidosBin@Eumplir
las@specificaciones@ealidad®
servicio,@omo:Rosot@eetorno,@ostoll
de@olver@iealizar@edidos,@etrasosk
enf@afproduccion,@osteRier
inspecciones@dicionales@ealidad,@
etc.

Nivel@leR®umplimiento@iel
proveedores

Consiste@®n&alcular@I@

entregas@el@nercanciai@le
los@proveedores@nal
bodega@e@productol
terminado.

nivel@le@fectividad®ndas] PedidosRecibidosFueraiediempol

x100

Total®Pedidos®Recibidos

IdentificaI@hivel@eRfectividad@edos
proveedores@leda@®mpresad@juel
estan@fectandoI@ivel@eXecepcionk
oportuna@ie@nercaderia@nafbodegal
deImacenamiento,EsiomoeBul
disponibilidad@ara@espacharzios?
clientes.

Fuente: (Mora, Indicadores logisticos kPI, 2008)



Tabla 2 Indicadores de Inventarios.
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2.ANVENTARIOS

INDICADOR

DESCRIPCION

FORMULA

IMPACTOHCOMENTARIO)

Indice@le@a®Rotacion@el
Mercancias

Proporcion@ntredas?
ventas@dasixistenciasi
promedio.Andica@Iz
numero@e®eces@ueIz

capitald@nvertidoBel
recupera@iravés@edast)
ventas.

VentasBAcumuladasZ100

Inventario@®romedio

Las@politicas@elnventario,®n@Eeneral j
debenf@nantener@in&levadondiceie
rotacion,@or@so,Beequiere@isefiarl
politicas@e@ntregas@nydrecuentes,?
con@amafios@nuyBequefios.Parall
poderrabajar@on@stelprincipio®si
fundamental@nantenerlinaxcelentel
comunicacién@ntreliente®a
proveedor.

Indice@le@luracion@el
Mercanciasl

ProporcioniEntreI@
inventarioinal®ddas
ventasipromedioield
ultimo@eriodo.Andical
cuantas@eces@ura@I
inventario@ueBeltiene.

Inventario@inalx30&lias

Ventas@®Promedio

Altosthiveles@neRsedndicador

muestran@emasiados@ecursosi

empleados@nnventarios@ueuedend

no@ener@inaBnaterializacion

inmediata@@uestaorriendo@onI3

riesgo@eBeredido®Bufrir@
obsolencia.

Exactitud@iel@nventario

Se@leterminai@nidiendoI]|
costo@edas@eferencias
quen@romediol
presentan@rregularidades
con@especto@Ii
inventario.

ValorDiferenciad$)

Valorfotal@le@nventarios

Seomala@iferencia@n@ostos@eld
inventario®edrico@ersusI|disicoR
inventariado,@ara@leterminarIGhiveld
deonfiabilidad@n@in@eterminadol
centro@le@istribucion.Be@uedethacert
también@para@xactitud@n@i@dimero.?)

Fuente: (Mora, Indicadores logisticos kPI, 2008)



Tabla 3 Indicadores de Almacenamiento
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3.BALMACENAMIENTO

INDICADOR

DESCRIPCION

FORMULA

IMPACTOFCOMENTARIO)

Unidad

Costo@leBAImacenamiento®or

costoleld
almacenamiento®@I@
numero@einidades?
almacenadas@n@ink
periodo@eterminado.

Consiste@®nRelacionarIj

Costo@leBImacenamiento

NUmero@le@inidades@imacenadas

Sirvelpara@ompararI@osto@or?
unidad@lmacenada@@si@ecidirBizsA
mas@entableBubcontratar@IBerviciof]

defImacenamiento®@enerlo?
propiamente.

Costopor@nidad®espachada

Porcentaje@ie@nanejol

porinidadBobrefos?

gastosperativos@eld
centro@le®istribucién.

Costo@T otal@DperativoBodega

Unidades@espachadas

SirvearaXostear®Iorcentajeel
costo@ef@nanipularina@inidad@ el
carga@ndabodega®@entrol

distribucion.

Nivel@leEumplimientoRel?
Despacho

Consiste@®nonocerzIa
nivel@le@fectividad@ied
los@lespachos@ler
mercanciasosilientes
enuanto@dosiedidos
enviados@En@inGeriodol

determinado.

Numeroie@espachos@umplidosZx100

NumerofTotal@le@lespachos@equeridos

SirveBpara@nedir@IGivel@ed
cumplimiento@iedos@pedidosk
solicitados@I@entro@le@istribucion®a
conocerI@ivel@e@gotados@uel

manejadaiodega.

Costo@or@etroXuadrado

Consiste@nonocerI?
valor@le@nantener@in@
metrouadrado@el

bodega

Costo@otal@perativoBodegaXF00

AreaeImacenamiento

Sirve@paratostear®I@alor@initario@er)
metro@uadradod@sifpoderthegociar?
valores@le@rrendamiento®@omparard]
con@trasifras@le@odegasBimilares.

Fuente: (Mora, Indicadores logisticos kPI, 2008)



Tabla 4 Indicadores de costos logisticos
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INDICADOR DESCRIPCION FORMULA

IMPACTOJCOMENTARIO)

Esta@ensadoBbaral
controlarfos@astos

Costos@otales@ogisticos
logisticos@nAampresa®d( &

CostosfALogisticos

medirIGhivel@el
contribucionZndal
rentabilidad@e@a@nisma.

Ventas otales@e@aompaiiia

LosRostosHiogisticos@epresentanini
porcentajeB@ignificativo@ledas@entas
totales,@nargenrutoddosostosk
totales@ledas@Empresas,@orllo@eben
controlarse@ermanentemente.Biendol
elransporteI@ue@lemanda@nayor
interés.

Consiste@n@eterminarzI]

Se@ontrolandas@entasBberdidas@orilal

. Costo@ledas®/ entas
los@astos@elperacion.

compafiia@i@hontregar
porcentaje@el@ostolel] Valor®edidosthoEntragedos P R 8
. X oportunamenteiosilientesios?
Ventas@Perdidas las@entas@erdidask A
~ pedidos@enerados.DeResta@naneraRel
dentro@lel@otal@ledask Total¥entas@ompaiiia . . ]
mideRI@mpacto@eda@educcionedas
ventas@leda@Empresa
ventas@orstaXausa.l
DelXadafF00@pesosFuele
® @ Costos@perativos@Bodegas Sirve@araostearI@porcentajeedosq
Costo@PordadaFl00esos despachan®@juel - stosmbperativosHledalbodesal
despachados porcentaje@s@tribuidoQ g p &

respectoRas¥entas@eda@Empresa.

Fuente: (Mora, Indicadores logisticos kPI, 2008)



Tabla 5 Indicadores de transporte
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4. [TRANSPORTE

INDICADOR

DESCRIPCION

FORMULA

IMPACTOFCOMENTARIO)

Comparartivo@ie@ ransportel
(Rentabilidad®/sEasto)

Medir®I@ostofinitario

deranportarfinainidad

respecto@IDfrecido@or

losransportadores@ield
medio.

Costolransporte@ropioPorinidad

Costo@le@ontratarransporte@ora
unidad

Sirve@para@omardaR@iecisionGcerca@iel

contratar@|@ransporte@e@nercancias

osumirda@istribucion@irecta@iel
mismo.

Nivel@e@tilizacion@edos?
Camiones

Consiste@n@leterminaral
capacidad®eal@edosR?
camiones

Capacidad®Real@tilizada

Capacidad®Realamion@kg.AMt3)

Sirvelpara@onocer@Iivel@er
utilizacion@eal@edos@EamionesH@sil
determinard@athecesidad@e®ptimizard
laRtapacidaddntalada®y/oRvaluariall
necesidad@leRontratar®ransportel
contratado.

Fuente: (Mora, Indicadores logisticos kPI, 2008)

Procesamiento de Datos.

Los datos obtenidos de la empresa segin datos historicos se registraran, tabularan,

compararan y se analizaran si existe una maximizacion de los recursos de la empresa

con el manejo actual vs con nuevos sistemas a implementarse y sus resultados se

mediran a través de indicadores de gestion.

3. Aspectos Administrativos.

3.1 Recursos Humanos.

-Un investigador Principal

-Dos encuestadores de apoyo



-Un especialista en Logistica y Operaciones.

-Apoyo del gerente Propietario de la empresa

3.2 Recursos Técnicos.

-Paquete Microsoft office

-Un computador

-Material de encuesta

-Plan de Indicadores

-Programa de Estadisticas

-Programa de rutas y Localizacion.

-Elementos de gestion de almacenes.

-elementos de gestion de pedidos y distribucion.

-Cémara fotografica.

14



3.3 Recursos Financieros.

Tabla 6 Recursos financieros

Recursos Financieros (en ddlares).

Dos encuestadores de apoyo 200,00
Un especialista en Logistica y Operaciones. 300,00
Paquete Microsoft office 120,00
Un computador 1.200,00
Material de encuesta 50,00
Plan de Indicadores 50,00
Programa de Estadisticas 50,00
Programa de rutas y Localizacion. 200,00
Elementos de gestion de almacenes. 400,00
Elementos de gestion de pedidos y distribucion. 400,00
Camara fotogréfica. 130,00
TOTAL 3.100,00

Elaborado por: (Teran, Marcelo)
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3.4 Cronograma de Trabajo

Gréfico 1 Cronograma de trabajo

CRONOGRAMAMDEITRABAJO
MAYO JUNIO JuLio AGOSTO

112(3|4(1(2|3(4|1]|2(3|4(1]|2

BUSQUEDAMELTEMAEEANVESTIGACION
SOLICITUDEDEEAPROBACIONMELETEMABDEANVESTIGACION
APROBACIONMDELETEMAE
LECTURASEPRELIMINARES
PROBLEMATIZACION

DESARROLLOEASEH

DESARROLLOGEASEHI

DESARROLLOEFASEAII
INTRODUCCIONHEONCLUSIONES
ELABORACIONMEDELEPRIMERBORRADOR
REVISIONEDELEDIRECTOR
RECOMENDACIONES
DEFENSA@DERPROYECTO

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015).




FASE Il

FUNDAMENTACION TEORICA Y DIAGNOSTICO

1.1 Marco Conceptual

Logistica

Como sefiala (Mora, luis Anibal Mora, 2007) En un contexto industrial, es el arte y la ciencia de
obtener, producir y distribuir materiales y productos en el lugar apropiado y en cantidades
requeridas. En un sentido militar (donde tiene mayor uso), su significado también puede incluir el

movimiento de personal y de recursos. (Mora, luis Anibal Mora, 2007, pag. 37)

Cadena de Abastecimiento

1.-Proceso de unir a las compafias proveedoras y usuarias, desde la consecucién de la materia

prima hasta el consumo final del producto terminado.

2.-Son las funciones al interior y al exterior de la compafiia que permitan que la cadena de valor

fabrique productos y provea servicios para el consumidor (Mora, luis Anibal Mora, 2007, pag. 48)
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Almacenamiento

El almacenaje o almacenamiento es una parte de la Logistica que incluye las actividades
relacionadas con el almacén; en concreto, guardar y custodiar existencias que no estan en proceso
de fabricacion, ni de transporte. EI almacenaje permite acercar las mercaderias a los puntos de

consumo. (Mora, luis Anibal Mora, 2007)

Estos conceptos se basan en la clasificacion de articulos por actividad. El rango actual de actividad
usado para clasificar articulos debe ser determinado sobre las bases de caso por caso. La medicion
de actividad variara por area de almacenamiento y por ejemplo, sera diferente cuando se comparen
dos articulos donde no tiene una pequefia cantidad de paquetes por estiba y el otro una cantidad

grande. (Mora, luis Anibal Mora, 2007, pag. 190)

Distribucién

La distribucién es aquel conjunto de actividades, que se realizan desde que el producto ha sido
elaborado por el fabricante hasta que ha sido comprado por el consumidor final, y que tiene por

objeto precisamente hacer llegar el producto (bien o servicio) hasta el consumidor.

Actividades asociadas con el movimiento del material, usualmente de productos terminados o
repuestos, provenientes del manufacturado para el cliente. Estas actividades cubren totalmente las
funciones de transporte, bodega, control de inventarios, manipulacion de material, administracion

de ordenes, analisis de sitio y ubicacién, empaque industrial, proceso de datos y la red de


http://es.wikipedia.org/wiki/Log%C3%ADstica
http://es.wikipedia.org/wiki/Almac%C3%A9n
http://es.wikipedia.org/wiki/Manufactura
http://es.wikipedia.org/wiki/Transporte
http://es.wiktionary.org/wiki/es:mercader%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor
http://es.wikipedia.org/wiki/Bien_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
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comunicaciones necesarias para la administracion efectiva. (Mora, luis Anibal Mora, 2007, pag.

145) .

Canales de distribucion

Canal de distribucion es el circuito a través del cual los fabricantes (productores) ponen a
disposicion de los consumidores (usuarios finales) los productos para que los adquieran. La
separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la fabrica frente
al consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte y comercializacion) de bienes y servicios
desde su lugar de produccion hasta su lugar de utilizacién o consumo. La importancia de éste es
cuando cada producto ya estd en su punto de equilibrio y esta listo para ser comercializado. (Mora,

luis Anibal Mora, 2007, pag. 148)

Flujo Logistico

Es el proceso de gestionar estratégicamente el movimiento y almacenaje de materias primas, partes
y articulos terminados, desde los proveedores a través de la empresa hasta el usuario final. Significa
llevar el producto adecuado en la cantidad correcta y en el plazo preciso para satisfacer la necesidad
manifestada por el cliente. Todo ello optimizando los recursos utilizados. (Mora, luis Anibal Mora,

2007, pag. 150)


http://es.wikipedia.org/wiki/F%C3%A1brica
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_(marketing)
http://es.wikipedia.org/wiki/Transporte
http://es.wikipedia.org/wiki/Comercio
http://es.wikipedia.org/wiki/Bien_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
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Costos de distribucion.

Segun Luis Anibal Mora Aquellos detalles relativos al costo de las actividades asociadas con el
mantenimiento y almacenamiento de los productos terminados, son los costos de distribucion y

otros costos por proceso. (Mora, luis Anibal Mora, 2007, pag. 204)

Administracion de la Distribucion Fisica

Distribucion fisica es él término empleado para describir las actividades relativas al movimiento de
la cantidad correcta de los productos adecuados al lugar preciso en el momento exacto. (Mora, luis

Anibal Mora, 2007, pag. 208)

Benchmarking

Segun Edward H. Frazelle, EI benchmarking es el proceso de recopilar y compartir dichas
evaluaciones y de desarrollar un plan de accion para mejoras, fundamentando en dicha evaluacion

(Edward H.Frazalle, 2007, pag. 69)

1.2 Marco teorico.

Los almacenes , bodegas y los centros de distribucidn constituyen un factor clave de éxito para la
gestion efectiva de la cadena de abastecimientos y distribucién de una organizacién que crece en
ventas; sin embargo no han sido valorados por las altas gerencias de las organizaciones modernas y

con muchas falencias de organizacion y a la vez oportunidades de mejoramiento en sus procesos de
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almacenamiento y de dimensionamiento del impacto en la operacion logistica de los centros de
distribucion, que habitualmente desarrollan sus actividades cotidianas sin un enfoque de planeacion

integral. (Anibal, 2010, pag. 9)

Cadena de abastecimiento.

Segun el diccionario de la APICS, Una cadena de Suministros (Supply chain-sc, pag. 40) se puede

definir como:

1.- El conjunto de todos los procesos que involucran a los proveedores y sus clientes y conectan

empresas desde la fuente inicial de materia prima hasta el punto de consumo del producto acabado

2.- las funciones dentro y fuera de una empresa que garantiza que la cadena de valor pueda elaborar

y proveer de productos y servicios a sus clientes

Gréfico 2 Representacion de una cadena de suministro

Proveedor Proveedor Cliente Cliente de
de Segundo de Primer de Primer Segundo
Nivel Nivel Nivel Nivel
)
3
SIS NN 'y
-
| | ooo aao| <P |0000] DDDDl -
Proveedor Proveedor Empresa Distribuidor Minorista
(Second Tier (First Tier
Supplier) Supplier) Cliente
I Final
-% >
Sentido Sentido
“Aguas Arriba” “Aguas Abajo”
(Upstream) (Downstream)

Fuente: (Pires, 2007, pag. 39)
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La ilustracion 2 indica los dos sentidos basicos de las relaciones que la empresa central va a tener

que dirigir, estos son:

-Ascendente: En el sentido de sus Proveedores

-Descendente: En el sentido del cliente

Logistica

Segun Pires, Silvia “La logistica es la parte de los procesos de la cadena de suministros que
planifica, implementa y controla el flujo efectivo y el stock de bienes, servicios e informaciones
pertinentes desde el punto de origen hasta el punto de consumo, con el objetivo de atender las

necesidades de los clientes” (Pires, 2007, pag. 33)

Existe confusion terminoldgica con la logistica y se puede entender mejor si consideramos que
todavia hoy existe mucha gente que, aun actuando en esta area, entiende la logistica como sinénimo
de transporte, ciertamente, el transporte puede ser la parte mas “visible” de la logistica, pero no es
su unica dimension. Analogamente, la logistica puede ser la parte mas visible de la gestion de la
cadena de suministros, que claramente no son solo procesos logisticos. Podemos ilustrar esta

afirmacion con dos ejemplos bien actuales como:

1.-la involucracion de los proveedores desde la fase inicial de concepcién de un producto (o Early

supplier involvement —ESI)

2.-La gestion de la relacion con los clientes (o también customer relationship manaement — CRM)

(Pires, 2007, pag. 33)
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Este es el proceso que nos proporciona la estructura para el desarrollo y mantenimiento de la

relacion con los clientes. Generalmente son identificados los clientes clave y los grupos de clientes

para los cuales son establecidas metas (Pires, 2007, pag. 34)

Gestion del servicio al cliente (costumer service managment)

Segun Pires, Silvia sefiala Se trata del proceso que representa la propia cara de la empresa frente al

cliente ofreciendo informaciones en tiempo real, sobre disponibilidad de productos, prometiendo las

fechas de expedicion, etc. Incluye también la asistencia en todos los clientes, desde la preventa

hasta la post- venta (Pires, 2007, pag. 193)

Tabla 7 Beneficios del SCM

Gestion@ledaZadenaieBuministrodSCM)&

Balanced®corecarddBSC)

Objetivos@iedaBCME

-Reduccidn@e@espilfarros
-Disminusion@edos®iempos@letencion,Broduccion,@@tc.
-Respuestas@naslexibles;
-Reduccion@elostostesnitarios.

Perspectiva@ied@osirocesos@lefhegocio

Beneficiosara@lxlienteMinal
-Mejora@ledatalidad@lel@roducto/Bervicio;
-MMejora@nda@untualidad@eda@tencion
-mMejora@niaflexibilidad@eda@tencion;
-AumentoRiel@alor@el@roducto/Bervicio.

Perspectiva@iefositlientes

Beneficiosdinancieros
-Elevacion@edos@nargenes@eteneficio;
-MMejora@iefdosHlujosthetos@eaja;
-recimiento@edosFesultados;
-AltosetornosBobrefos@ctivos.

Perspectivaffinanciera

Mejoras@EeneradasipordadCM
-@nnovacién@niproductosF@procesos;
-festidn@eBistemas@ooperativos;

-Flujos@ednformacion;
-Proteccion@eBmenazas@le@roductosFirocesosBustitutivos.

Perspectiva@ie@prendizajeda
crecimiento

Fuente: (Brewer y Speh, 2001)
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Almacenamiento

Teoria de Almacenamiento.

Las materias primas y productos terminados deben almacenarse y transportarse en condiciones
seguras que impidan la contaminacion, la proliferacion de microorganismos o la alteracion del
producto. Por ello recomienda: no apilar envases directamente sobre el suelo sino utilizar
plataformas no dejar las puertas de las cAmaras abiertas por periodos prolongados no superar la

capacidad maxima de bodega y almacenamiento.

En cuanto al transporte, los vehiculos que deben utilizarse son vehiculos de carga pesa de furgén y
plataforma alta para los tipos adaptarse al tipo de contenedores existentes en el pais. Las acciones
de carga y descarga de productos deben efectuarse en un lugar de apropiado y estructurado para la

misma. (H., Ballau Ronald, 2004, pag. 45)

¢Por gqué tener una Bodega?

Segun Edward H. Frazalle, A pesar de todas las iniciativas en comercio electronico, integracion de
la cadena de abastecimiento, respuesta eficiente al consumidor, respuesta rapida y entrega justo a
tiempo, la cadena de abastecimiento que conecta la parte de manufactura con el usuario final nunca
estard tan bien coordinada como para eliminar por completo el almacenamiento el stock de
seguridad  es fundamental en empresas comercializadoras de producto, (Logistica de

almacenamiento y manejo de materiales de clase mundial, (Edward H.Frazalle, 2007, pag. 5)
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Por motivo que es necesario tener una bodega o varias bodegas para las empresas comercializadoras
de productos, su gira de negocio se basan y se fundamenta en el almacenamiento y distribucion de

producto en el momento adecuado para la satisfaccion y necesidad del cliente.

Costos de almacenamiento.

El almacenamiento es costoso: representa entre un 2% y un 5% del costo de las ventas de las
compafiias. Minimizar el costo del almacenamiento se ha convertido en un factor importante en los
negocios y al mismo tiempo énfasis en el servicio al cliente y los obliga a buscar formas de recortar

costos y al mismo tiempo mejorar el servicio al cliente, (Edward H.Frazalle, 2007, pég. 8) .

Calidad de desempefio de almacén:

e Exactitud del acomodo
El porcentaje de articulos acomodados correctamente

e exactitud del inventario

El porcentaje de sitios en el almacén sin discrepancias con el inventario
e Exactitud de la preparacion

El porcentaje de pedidos preparados sin errores
e Exactitud del despacho

El porcentaje de pedidos despachados sin errores. (Edward H.Frazalle, 2007, pag. 69)
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Distribucion
La Distribucion generalmente representa el elemento individual mas importante en los costos de la

logistica para la mayoria de las empresas. Se ha observado que el movimiento de carga absorbe

entre uno y dos tercios de los costos totales de logistica, (Ballau, 2007, pag. 164).

Importancia de la distribucion fisica.

Para muchos productos, el grupo mayor de los costos operativos es el relativo a los de la
distribucion fisica. Para otros productos, estos costos alcanzan tanto como la mitad del precio de

mayoreo cuando se realizan actividades de transporte y almacenamiento.

A través de los afios, la administracion ha alcanzado logros significativos en el progreso hacia la
optimizacion de actividades de costos de produccion. Tambien se han efectuado reducciones de
costos en muchas areas de la mercadotecnia. La distribucion fisica es la nueva frontera y quiza la
ultima para la disminucion de los costos. Los ahorros de costos en la distribucion fisica pueden

ejercer un considerable efecto de "apalancamiento” de las utilidades. (Ballau, 2007, pag. 165).

Costos y Rentabilidad

Costos de distribucion

Se pueden abrir muchos caminos para la reduccion de costos mediante la adecuada administracion

de las actividades de distribucion fisica de una empresa. Una efectiva sistematizacion de estas
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actividades puede dar como resultado una simplificacion, tal como la eliminacion de almacenes, lo

cual reducira los costos. (Ballau, 2007, pag. 167) .

Satisfaccion del cliente

Mejora el servicio al cliente

Un sistema logistico sofisticado puede mejorar el servicio de distribucién que una empresa
proporciona a sus clientes, bien sean los intermediarios o usuarios finales. Y el nivel de servicio al
cliente afecta en forma directa a la demanda. Por tanto la administracion debe luchar por un balance

dptimo entre el servicio de distribucion proporcionado al cliente y el costo de este.

Distribucion fisica y servicio al cliente

Quiza la contribucion més importante que la administracion de la distribucion fisica efectiva puede
hacer al esfuerzo total de mercadotecnia, radica en su estrecha relacion entre la empresa y el
servicio al cliente. En un estudio de campo al servicio al cliente, se informd que esta actividad era
considerada por los altos directivos como el elemento clave en una mezcla de mercadotecnia de la
empresa. Los ejecutivos encuestados mencionaron que la funcion de distribucion fisica es

demasiado cercana a las perspectivas de sus clientes relacionadas con:
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La importancia relativa del servicio al cliente

Los elementos que constituyen el servicio al cliente. Mas aun, el estudio sugeria que la alta
direccién deberia establecer las normas de servicios al cliente en una empresa y que la implantacion

de estas normas debe ser responsabilidad de las personas de distribucion fisica.

La tarea de distribucion fisica puede dividirse en cinco etapas:

1. Determinar las ubicaciones de existencias y establecer el sistema de almacenamiento.
2. Establecer el sistema de manejo de materiales.

3. Mantener un sistema de control de inventarios.

4. Establecer procedimientos para tramitar los pedidos.

5. Seleccionar el medio de transporte.

El uso efectivo de la distribucion fisica.

La administracion de esta actividad también puede afectar la mezcla de mercadotecnia de una

empresa: particularmente sus politicas de planeacion del producto, precios y distribucion.

Se debe considerar que existen varias teorias, métodos, libros de almacenamiento y distribucion
dependiendo el giro de negocio de la empresa, los cuales serdn muy Utiles de guia para nuestro
proyecto de desarrollo del mejoramiento a la empresa, Los libros a seguir en nuestro objetivo de
buscar la mejora a la empresa nos apoyaremos muy estrechamente en métodos manifestados en

libros como: Anibal Mora y Martin Christopher
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1.3 Marco referencial

Se realizara una recopilacion de datos historicos de la empresa y estadisticas gubernamentales para
promover los sistemas logisticos y los objetivos planteados de la empresa, con la aplicacion de
teorias y métodos existentes que cuentan con la informacidon necesaria para la solucion de

problemas y la eficacia de la empresa Sus Granos Distribuidora.

1.4 Marco Legal
La empresa Sus Granos Distribuidora por ser una empresa segmentada como contribuyente especial
y dedicada a la venta y distribucién de productos de consumo masivo se rige a leyes y ordenanzas

constitucionales y municipales que existen dentro del pais y ciudades.

En la Republica del Ecuador, pais bajo el Régimen de Democracia, cualquier persona en uso de sus
derechos puede intervenir y emprender cualquier tipo de negocio licito. Para el cual debe regirse al
cumplimiento de varias leyes que respalden su labor tanto en lo Gubernamental como son permisos
de funcionamiento del local en si, como en lo laboral por sus obligaciones con sus trabajadores
como en lo tributario; dentro del amplio marco legal que cada negocio debe cumplir se abarcan las

siguientes leyes, ordenadas por el principio de la piramide de Kelsen:

1. Constitucion de la Republica del Ecuador (establecimiento de derechos fundamentales
para libertad de propiedad privada y actividad a realizar en procura de erradicar la
pobreza)

2. Cddigo de Trabajo (regularizacion de la relacion laboral contratacion de personal,
aprobacion de horarios, reglamento interno, registro de actividades complementarias, etc.)

Fuente: (Ley Orgéanica Sistema Nacional de Contratacion Pablica)
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Servicio de Rentas Internas (SRI)

La empresa se rige al servicio de rentas internas con el proposito del pago de impuestos y la Ley de
Régimen Tributario Interno (habilitante de Codigo que establece el proceso para las declaraciones

mensuales de impuestos IVA y RENTA). Fuente: (SRI)

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

La empresa debe regirse a la Ley de Seguridad Social que establece establecer la obligacion de

afiliacion a cada trabajador y pago oportunos de afiliaciones, fondos de reserva. Fuente: (IESS).

Ordenanzas Municipales

La empresa debe realizar la obtencion de permiso de funcionamiento, licencia municipal, LUAE,

Permiso de Bomberos, Autorizacion de Letrero para el pleno funcionamiento de la misma.

Restriccion vehicular

En los horarios establecidos, los conductores que tengan restriccion (segun el ultimo digito de la
placa) no podran circular dentro del perimetro comprendido entre la av. Moran Valverde al sur, la

Occidental al oeste, la av. Diego de Vasquez y Galo Plaza al norte y la av. Simon Bolivar.

Por el Norte: Redondel de los Adolescentes, siguiendo por Av. Mariscal Sucre, Diego Vasquez y

Panamericana Norte, interseccién con la Av. Simon Bolivar.
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Por el Sur: Intercambiador Lucha de Los Pobres, Av. Simén Bolivar, Av. Moran Valverde hasta

interseccion con la Av. Mariscal Sucre.

Por el Este: Av. Simén Bolivar entre la Panamericana Norte y el intercambiador Lucha de Los

Pobres.

Por el Oeste: Av. Mariscal Sucre entre Av. Moran Valverde y Redondel de los Adolescente.

Vehiculos de carga pesada no podran circular en horas pico por la via Interoceanica, en el tramo
comprendido entre el intercambiador de la Av. Simon Bolivar, puente del rio Chiche y Puembo. Asi
lo anuncié el concejal vicepresidente de la Comision de Vialidad, Eddie Sanchez, que preciso que
esta misma semana 0 a mas tardar la proxima, empezarian operativos de control de esta nueva

restriccion vehicular.

Fuente: (Agencia de Transito)

Reglamento andino de pesos y dimensiones de vehiculos pesados.

Este reglamento influye directamente con la empresa por los vehiculos pesados que administra para
la transportacion de la mercaderia. Fuente: dimensiones y pesos de carga pesada. (Agencia de

Transito)
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2.-Diagnostico:

Es muy importante la incidencia de los costos logisticos en la distribucion de los productos de cada
empresa ya que representan una gran margen de la utilidad y muchas empresas no consideran estos
gastos, por lo que es necesario analizar con indicadores econdmicos y balances cual seria de
porcentaje que vamos a reducir con los nuevos cambios en la distribucién y que ventaja competitiva
nos va a generar hacia nuestra competencia directa con el fin de una mayor utilidad y beneficios a la

empresa.

Para determinar y analizar datos estadisticos es importante estudiar el entorno donde se desarrolla la
empresa Sus granos distribuidora, y por medio de estructuras y nuevos procesos logisticos preservar

y fomentar la actividad de la empresa.

2.1 Ambiente Externo.

En ser un pais totalmente productivo de productos de primera necesidad y un consumismo masivo
de todos los dias por la sociedad hace que haya muchos incrementos de ventas, pero igual mucho
control y regularidad por el estado en precios de venta, esto hace que sea muy influyente con las
decisiones del estado como salvaguardias en ciertos productos, productividad de materia prima por

las grandes empresas y la motivacion de parte del estado hacia el agricultura.
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Igualmente el incremento de impuestos, tasas y restricciones de municipios hacia la distribucion del
producto hacia nuestros clientes. La empresa es relativamente influenciada con su macro entorno

pero aun mas con el cliente final.

2.1.1 Macro Entorno

Todas las empresas estan involucradas en un macro entorno, motivo que da importancia evaluar su
estado para analizar los factores que afectan directamente con la empresa, para llegar a sugerencias
especificas generando que establezcan nuevas oportunidades de negocio, tomando en cuenta los
factores que no podriamos cambiar y debemos sujetarnos a ellos, y si existe alguna amenaza
establecer nuevas vias y estrategias para evitar problemas y perdidas en el presente y futuro de la

empresa.

Factores ambientales.-

Para la empresa Sus Granos Distribuidora los factores ambientales afectan en un grado considerable
en relacién a los productos que comercializa, es necesario para la empresa tener y almacenar sus
productos de la manera mas adecuada para su comercializacion evitando mermes que afecten

directamente al producto.

Ambientalmente la empresa esté situada en un buen lugar estratégico, el clima de la ciudad de Quito
con estaciones bien marcadas hace que la distribucion de los productos sea favorable para la

empresa.
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Es necesario evaluar la estructura e infraestructura de la actividad que se sostiene la empresa, lo que
significa reunir informacion directa sobre: el nimero de unidades y medidas de los productos
distribuidos hacia todos sus clientes para evaluar el impacto de inversién que se requiere para

soportar la distribucién y venta del producto.

Medidas de mitigacion

e Realizar la planificacion de abastecimiento de los productos para la empresa sin generar la
acumulacion de los mismos evitando la creacion de mermes.
e Controlar la calidad de los productos y su vida util de consumo

e Planificar y optimizar los recursos en la distribucion y comercializacion de los productos.

Los Factores Economicos

Analizando la economia y desarrollo del Ecuador todas las empresas se ven afectadas por factores
econdémicos en orden nacional, internacional o global. EI comportamiento, la confianza del
consumidor y su poder adquisitivo estardn relacionados con la etapa de auge, recesion,
estancamiento o recuperacion por la que atraviese una economia. Los factores econoémicos afectan

el poder de compra de los clientes potenciales y el costo del capital para las empresas.

La empresa Sus granos distribuidora al comercializar productos de consumo masivo o de primera

necesidad, que se ven reflejados en la canasta basica familiar hace que represente un gran
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porcentaje en el consumo interno bruto. De igual manera su gran cantidad de comercializacion de

productos hace que genere empleo directamente con la empresa e indirectamente con ella.

La empresa tiene un ciclo econémico y giro de negocio que se complementa por muchas variables

como:

e Lastasas de interés

e Los niveles de inflacion

e Las tasas de crecimiento econémico actuales y potenciales
e El nivel de confianza del consumidor

e La disponibilidad de mano de obra calificada

e Los costos de las materias primas.

Los Factores Politicos

La empresa Sus Granos Distribuidora si tiene un gran impacto e influencia politica por el momento,
ya que la empresa se dedica a productos de primera necesidad, consta de una cantidad
considerables de trabajadores y por su nivel de ventas la empresa es contribuyente especial en cual
tiene una gran responsabilidad tributaria es por eso que se rige mucho a las leyes politicas del

estado y sus regimenes y obligaciones.

Segun el Plan Nacional del Buen Vivir en su objetivo No. 8 menciona “Establecer un sistema
econdmico social, solidario y sostenible” donde pretende impulsar el desarrollo econdémico de las

empresas ecuatorianas, su planificacion también abarca un integrado sistema logistico que
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promueve el desarrollo y modernizacion de la infraestructura logistica para el mejoramiento y
creacion de una red nacional fisica integrada y operacionalmente. (Secretaria Nacional Plan

Nacional del Buen vivir, 2013-2017)

Es muy importante el analisis de las nuevas politicas del gobierno y su plan del buen vivir para el
sector empresarial y agricultor, para analizar la factibilidad de pequefias y medianas empresas,
teniendo en cuenta si las condiciones son favorables para la inversion y si la generacion de trabajo
es un beneficio y motivacién para la empresa, sin embargo es la toma de buenas decisiones y

eficiente trabajo para el crecimiento de una empresa.

Los Factores Sociales

Analizando los factores sociales, la empresa Sus granos distribuidora si tiene influencia en el factor
social por su clase de productos que comercializa, actualmente las empresas que generan la
comercializacion de nuestros productos son los supermercados, y tiendas rurales y urbanas dentro
del pais, actualmente tenemos una base de datos de 1200 puntos de venta activos, que abastecen al
consumidor final, lo cual genera fuentes de empleo por lo menos de 3000 colaboradores

indirectamente y generamos trabajo a 60 colaboradores directamente en el afio 2014.

La empresa Sus granos distribuidora comercializa y abastece a puestos de venta al consumidor final
con productos de consumo diario y tiene gran influencia al consumidor final, por precios,

especulacion y escases de producto que se esta generando directamente con el pais.

Los factores sociales varian de un pais a otro e incluyen aspectos tan diversos pero la mayoria de los

productos de la empresa constan en la canasta basica familiar del Ecuador. Los cambios
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demogréficos, si afectan a la empresa ya que afectan directamente la oferta y la demanda de cada

producto por el crecimiento poblacional.

Los Factores Tecnoldgicos

El factor tecnoldgico es importante para casi la totalidad de las empresas y muy importantes en
empresas distribuidoras, La tecnologia es una fuerza impulsora de los negocios, mejora la calidad y
reduce los tiempos para mercadear productos y servicios. Los factores tecnologicos pueden reducir

costos directamente y es lo que realmente busca la empresa como su objetivo especifico.

Para la empresa Sus granos distribuidora analizar el factor de la tecnologia dentro de una red
logistica y la distribucion de productos masivos para el consumidor final es un punto muy
importante a analizar, automatiza, ordena y fortalece nuestra distribucion para todos nuestros

clientes, incrementado la satisfaccion de los mismos.

El factor de la tecnologia es sumamente importante para el crecimiento de las empresas actualmente
la empresa consta de este medio y hace que de una buena satisfaccion a nuestros clientes con la gran
cantidad de productos que se maneja, en precios de productos, promociones y distribucion por
zonas y otros, pero cada dia existen mejores y nuevos métodos, sistemas (ERP) y procesos de
control ,de inventarios, facturacion, cobros, personal y demas variables para el mejor manejo de
administracion de la empresa y toma de decisiones en sus estrategias para alcanzar objetivos

planteados.
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Gréfico 3 ERP (Enterprise Resource Planning)
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Para la empresa Sus granos distribuidora la automatizacién de los procesos es un factor fundamental
por las experiencias vividas en sus inicios y por el entorno que la rodeaba, sin duda el factor
tecnoldgico y la generacion de nuevos procesos mas eficientes hacen a la empresa mas competitiva

(ue sus competencias.



39

Segun la empresa la informacion es una base de éxito y una herramienta fundamental para la
compra y venta de los productos y genera las ventajas competitivas de un momento a otro en el

mercado es por eso que la tecnologia es una ventaja competitiva para el negocio.

2.2 Ambiente Interno

2.2.1 Micro Entorno

El crecimiento de la empresa es sumamente potencial por la gran cantidad de consumismo de
productos necesarios de la vida diaria por lo cual la empresa deberia analizar los mejores sectores y
productos hacia sus clientes y estos sean referentes para analizar los indicadores econdémicos, sean
estos, Ordenes de Servicios, satisfaccion del cliente, tiempos mas rapidos de entrega para mayor

vialidad con cliente y mayor beneficio a la empresa

Bajo este punto de vista resulta aplicable elaborar el estudio planteado a fin de encontrar en donde
estan las pérdidas de recursos en la distribucion de la empresa y en que podemos mejorar para
impulsar la empresa hacia delante con el fin de que podamos abaratar costos. Igualmente
analizaremos cada punto de la empresa Sus granos distribuidora y pondremos como analisis

referencial las fuerzas de Michael Porter.
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Mision
“Sus Granos Distribuidora” es una empresa dedicada a la distribucion de productos de primera

necesidad con un servicio de calidad y Logistica especializada que esta dirigido a todos los

establecimientos que provean a las personas de alimentos diarios y a su consumidor final”.

Vision
Ser la empresa lider en el mercado Nacional y la mejor y mas grande empresa en la distribucion de

Productos de primera necesidad en todo el territorio nacional y paises vecinos con el mejor servicio

logistico para todos sus clientes

Gréfico 4 Organigrama Estructural de la empresa
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Mercado

En la segmentacion de mercado la empresa Sus granos distribuidora provee a todos los
establecimientos y empresas que provean a las personas de alimentos diarios (Tiendas,
Distribuidoras, empresas), pero estamos muy enfocados principalmente a la region Sierra del

Ecuador y cerrando zonas muy especificas en la ciudad de Quito.

Haciendo un andlisis el mercado de Quito, la region sierra y el Ecuador es un lugar muy potencial
para el crecimiento de la empresa, pero se deberé crear ventajas competitivas, cubrir zonas de una
forma mucho mas personalizada para darnos a conocer, utilizando la tecnologia, publicidad y otras

variables.

Gréfico 5 Logo de la Empresa:

Distribuidora.

Fuente: (Teran, Marcelo, 2015)
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Ubicacion de la empresa

La empresa Sus Granos Distribuidora estd ubicada En Mercado Mayorista de la ciudad de Quito,
Un centro de acopio al por mayor de productos, Lugar estratégico para cualquier tipo de nuestros
clientes y proveedores ya que existe una gran comercializacion de compra y venta de productos al
momento generando oportunidades de negocio, también actualmente adquirié y construyo mas
bodegas de almacenamiento en la zona sur de quito, fuera de restricciones municipales para

vehiculos pesados y lugar estratégico para sus zonas de distribucion.
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Graéfico 6 Plano del Mercado Mayorista de Quito.
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Layout de la empresa

La empresa actualmente su disefio de almacén se manifiesta en un escenario de contra tiempos y
problemas, por los varios factores que inciden en la ubicacion de sus 8 bodegas dentro del mercado

Mayorista de Quito.

A continuacion observaremos tres escenarios de la empresa con las ubicaciones actuales de sus
bodegas, el disefio general de las mismas y la propuesta de nuestro analisis de centralizar la empresa

para su mayor eficiencia.



1.-Bodegas de la empresa Sus granos distribuidora dentro y fuera del Mercado Mayorista de Quito.

Grafico 7 Bodegas de la empresa Sus granos distribuidora en el plano del Mercado Mayorista de Quito
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)



2.-Disefio general de las bodegas de la empresa Sus granos distribuidora.
Gréfico 8 Disefio general de las bodegas Sus granos distribuidora.
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015).



3.-Disefio de propuesta: unificacion de la bodega Sus granos Distribuidora

Gréfico 9 Unificacion de la bodega Sus granos Distribuidora (propuesta).
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Fuerzas de Porter:

Gréfico 10 Fuerzas de Michael Porter
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Fuente: (Michaele E. Porter, 2002)

Amenaza de nuevos competidores potenciales.-

Para la empresa Sus Granos Distribuidora las posibilidades de creacion de nuevas empresas son
muchas y esto hace que sea muy determinante y para las empresas existentes en el mercado hacen

que el trabajo diario sea cada dia mucho mas dificil y mas competitivo, la mayoria de las empresas
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de ventas por mayor tratan de trabajar con todos los mejores clientes ya existentes en el mercado
por la generacion de venta que ellos han creado, y por la parte de nuevos establecimientos la
empresa los considera con dos posibilidades: con un pro por ser nuevos clientes potenciales y con
una contra de ser clientes riesgosos ya que la generacion de nuevos establecimientos, son clientes
que deben ganarse la confianza con el tiempo y ganar clientes en su zona de venta, estos y mas
factores hace que sean clientes considerados riesgosos en su inicio y para la empresa es muy
delicado confiar en estos nuevos establecimientos y ahora que cruzamos una inestabilidad politica
la posibilidad es mayor, muchos piensan ya en no invertir en el pais y retirar sus recursos a otros

paises vecinos eso hace que afecte al crecimiento general de las empresas y el pais.

Es importante analizar y estudiar la participacion de la empresa en el mercado, determinar el
porcentaje que cubre la empresa en la demanda es un punto fundamental, esto hace que tratemos de
trabajar con los mejores clientes posibles que existen en el mercado, asi tratando de cubrir al 100%
esta demanda hace que el nivel de reinversion sea relativo y emotivo para la empresa por lo que el

riesgo es mucho mas bajo.

La empresa sus granos distribuidora analiza que la amenaza de nuevos competidores se inicia desde
la fijacion de precios mucho méas bajos por lo que se ha tratado de hacer alianzas estratégicas, con
los productos de mayor rotacion, donde las empresas se manejen a niveles de escala y cada una de
ellas trate de conseguir los mejores precios en el mercado y pueda liderar en el mercado y su zona

de venta.

Poder de negociacién de los clientes.-
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La empresa Sus granos distribuidora hace 20 afios desde sus inicios a tratado de desarrollar alianzas
estratégicas con las empresas industriales lideres en el mercado, siempre haciendo una ventaja
competitiva a nivel de escala (precio-volumen), y tratando de manejar la exclusividad de
distribucion de ciertos productos lideres en el mercado esto hace que cada vez una fortaleza para la
empresa con relacion a nuevos proveedores y nuevos clientes. Tratando de entrar a realizar

negociaciones mutuamente, con el fin de crear beneficios para cada una de las partes.

También una de las principales estrategias es el flujo informacién entre empresas lideres y
proveedoras de nuestros productos, permitiendo a la empresa desarrollar mejores gestiones de
compra y en especial de venta a sus clientes, reduciendo considerablemente los margenes de error
en el abastecimiento de la empresa y aumentado la efectividad de la operacion de la empresa en la

comercializacion y distribucion del producto

Poder de negociacién de los proveedores.-

La empresa Sus granos distribuidora por el tiempo en el mercado y por la generacion de sus ventas

diarias ha creado un poder de negociacién con sus proveedores.

(Mora, Indicadores logisticos kPI, 2008) Sefiala que el analisis y seleccidn de proveedores es uno de

los procesos claves en la organizacion, ya que genera y mantiene la competitividad de la misma.

La empresa deberd tratar con sus proveedores una relacion directa, lo que genera la mayor
fiabilidad, funcionamiento y determinacién de la misma, generando abastecimiento continuo, y

evitando el retraso de pedidos a nuestros clientes.
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En el mercado que la empresa se encuentra existen proveedores con alianzas estratégicas como es la
anticipacion de creditos y pago anticipado para mejores precios del producto, como exclusividad del

mismo dando cupos de compra a ciertas empresas y marcas exclusivas de distribucion.

La empresa es abastecida de cientos de productos y proveedores, empresas lideres en el mercado
como la Fabril, Danec, ingenios azucareros y arroceras que han establecida una gran calidad en el
producto, esto hace para la empresa crear grandes negociaciones u oportunidades de mercado para

todos sus clientes.

Para la empresa Sus granos distribuidora de igual manera deberian analizar y calificar a sus

proveedores con matrices para el mejor conocimiento y exigencia de las mismas.

Productos o servicios sustitutos.-

Para la empresa Sus Granos Distribuidora existen muy poco los productos sustitos por ser productos
de consumo masivo en la poblacién de Quito y el Ecuador, esto hace que sea una motivacion para la
empresa en seguir creciendo y buscar nuevos objetivos. Los productos méas fuertes de la empresa en
su distribucion es el arroz, el azlcar y los diferentes granos secos que existen en el mercado, de los
cuales podemos decir que los productos sustitos de estos productos son: en general son la azlcar
impalpable, la panela, los acompafiantes de unos platos fuertes que son las papas y los diferentes

vegetales. Estos productos sustitutos cumplen con la alternativa de ser consumidos por los clientes.
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Rivalidad del sector.-

En el mercado de productos de consumo masivo posee varios factores de analisis, ya que existen
miles de cadenas, tiendas, bodegas que proveen a los consumidores de estos productos, sin embargo
la empresa Sus granos distribuidora requiere de establecer ventajas competitivas frente a sus
competencias y generar un buen servicio a todos sus clientes, es el motivo de realizar este proyecto

y cumplir con todos los objetivos presentados.

También la empresa quiere establecer una diferencia frente la competencia en enfatizar y mejorar
los procesos internos para llegar a un mejor servicio al cliente, creando clientes mucho mas

satisfechos y fieles a la misma empresa

Por el momento que cruza la empresa la capacidad e infraestructura de la misma satisface las
necesidades de los clientes actuales pero si se deberia pensar en un crecimiento mayor por la gran

cantidad y oportunidad de ingresar a nuevos mercados.

Las competencias segin la empresa cataloga como un factor muy importante a analizar y que la
informacion es una base de éxito por tratar de generar mayores ventas, el anticiparse a las
estrategias de las competencias es un eje fundamental, seguin la empresa las competencias ya son
conocidas directamente y existe una revalidad de tratar con clientes selectos pero sin descuidar a un

total de clientes.

2.2.2. Cadena de valor y/o Fuerzas competitivas.

La empresa Sus granos distribuidora es una de las empresas mas grandes en el sector que se
encuentra, en el Mercado Mayorista de Quito es una empresa lider en el abastecimiento de

productos masivos y fuera de alld hace cobertura a cientos de cliente y empresas situadas en la
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provincia de pichincha y region sierra del Ecuador. Actualmente la empresa es reconocida en el
mercado y posee un sistema logistico sincronizado en el abastecimiento de producto y distribucion
del mismo por zona y rutas de clientes, por lo que permite que sus procesos operativos y actividades

garanticen la competitiva situacion en el mercado.

Para la empresa sus procesos los enfatizan en su mayor parte, para aprovechar todos los recursos
existentes y realiza un valor agregado con visita personalizada (vendedores), y atencién al cliente

con la mayor agilidad posible.

La infraestructura y su cadena logistica permiten el mejor desempefio posible hacia sus clientes
tratando de cumplir todos sus procesos y su cadena de valor desde su inicio hasta el final, es decir
desde el abastecimiento, almacenamiento y despacho de sus productos, desarrollan estrategias de

ventaja competitiva y satisfacen las fuertes exigencias del sector.

Es importante analizar la infraestructura interna de la empresa, para determinar si los recursos son
los indicados v satisface a todos los clientes y asi tratando de poseer ventajas comparativas ante la

competencia.

Durante todo el afio los proveedores, clientes y la empresa abastecen el giro de negocio segin su
demanda, esto quiere decir que siempre existe un seguimiento entre proveedores, la empresa, y sus

clientes, tratando de conseguir la mejor sincronizacion en todo el giro operativo de los mismos.

La rotacion de los productos no es siempre la misma pero se debe analizar dependiendo datos
historicos la demanda de los clientes de cada producto, actualmente cada abastecimiento de la
empresa es semanal, y tiene la capacidad de almacenar 1000 toneladas segln la presentacion del

producto y distribuir aproximadamente unos 750 toneladas de los mismos.
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La empresa sus granos distribuidora tiene varias actividades principales las cuales son:

Gréfico 11 Actividades de la empresa
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Cada una de estas actividades son fundamentales para la operacion de la empresa, primero surge la
necesidad de compra del producto. La empresa analiza el presupuesto y la cantidad de compra de
ciertos productos dependiendo la demanda. Aqui hay que analizar que cada proveedor tiene su
logistica de entregar sus productos y en ocasiones ciertas empresas no tienen el servicio de entrega
al domicilio y otras tienen la forma de negociar su producto desde su punto de venta o fabrica para
abaratar costos logisticos. Por el cual la empresa sus granos distribuidora cuenta con su propia flota

de camiones para el abastecimiento y distribucion de los mismos, creando asi una ventaja
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competitiva hacia su competencia. La empresa actualmente ha establecido este mecanismo para los

productos de mayor rotacion como el arroz y el aztcar y que hacen el 80% de sus ventas.

Gréfico 12 Abastecimiento de la empresa

A0

Nt

v\j/'

i

{1

N\
N/
v

i

A
% :}:!(‘ /’
I

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

El almacenamiento de los productos de la empresa es otro punto fundamental, ya que por ser una
empresa de distribucién de productos al por mayor y menor de consumo masivo, hace que se lleve
una categorizacion para el manejo de inventarios esto dependiendo de variables como: la rotacion,

volumen, manejo, precios y otras.

Hay que mencionar que la empresa actualmente cuenta con 8 bodegas dentro del mercado mayorista
de quito y dos bodegas fuera del mercado, para cierta categorizacion de inventarios y por motivos

de espacio en el cual la empresa esta situada, y generalmente se almacena lo necesario para la venta
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local en las bodegas principales y en la bodegas secundarias se las utiliza para el almacenaje de la

mercaderia y distribucion de productos al por mayor.

Gréfico 13 Distribucién general de la empresa
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

La empresa actualmente cuanta con tres vendedores para clientes exteriores de la misma y con ocho
puntos de venta y facturacion local, también cuenta con cuatro despachadores para la distribucion y
despacho de los camiones. Hay que tomar en cuenta que la empresa siempre estd en continua
comunicacion con todos los colaboradores, pero en este punto principalmente entre las personas
encargadas de recibir, facturar y despachar los pedidos de los clientes con el objetivo de realizar

crossdoking o rutas optimas y maximizar tiempo y recursos de la empresa.
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Grafico 14 Crossdoking y ruta optima

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

La empresa Sus Granos Distribuidora para su abastecimiento y distribucién de los productos
actualmente cuenta con 3 contenedores de 45 toneladas que representan aproximadamente 800
quintales y 6 camiones de diferentes capacidades de carga que se aproximan a las 7-8-9 toneladas,
haciendo posible que la empresa cada semana distribuya aproximadamente 500 toneladas o 11.000
quintales a sus clientes, y mensualmente aproximadamente 2000 toneladas que representan 44.000

quintales, dando trabajo directo a mas de 50 personas.

Cadena de valor



Grafico 15 Cadena de valor de Michael Porter
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Michael Porter propuso la cadena de valor como la principal herramienta para identificar fuentes de
generacion de valor para el cliente. La empresa sus granos distribuidora debe realizar una serie de

actividades para: disefiar, producir, comercializar, entregar y apoyar a su producto o servicio.

58

Segun Michael Porter La cadena de valor identifica 9 actividades estratégicas de la empresa, cada

una con un costo, a través de las que se puede crear valor para los clientes, estas 9 actividades se

dividen en 5 actividades primarias y 4 de apoyo. (Michael E. Porter , 2009)

Una de las actividades principales y primarias en la empresa es la logistica en el almacenamiento,

comercializacién y distribucion del producto. La empresa tiene la tarea y debe analizar los costos

logisticos que transcurren hasta la finalizacion del ciclo de venta y debe analizar los rendimientos

de los competidores para tener puntos de referencia y buscar mejoras, para alcanzar ventajas

competitivas.
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La empresa actualmente cuenta con varios puntos y ventajas competitivas con la competencia tales

como:

e post venta con sus clientes, generando el ahorro de recursos y tiempo en la distribucion de
los productos.

e su infraestructura tiene la capacidad de responder satisfactoriamente a todos sus clientes.

e Buen ambiente interno de todos sus colaboradores con una cultura organizacional basada en
la comunicacion e informacion, generando motivacion en si mismos para un mejor
rendimiento en la empresa y obteniendo objetivos a corto y largo plazo.

e Su sistema de distribucion logistica y facturacion son aprobadas calificadas por medios
externos e internos de la empresa generando una ventaja competitiva

e EIl sistema de la empresa consta con un CRM para todos sus clientes obteniendo un
seguimiento basico de informacion de contactos, direccién, historial de productos de todas
sus compras, precios de venta, créditos y otros, generando informacion Gtil y necesaria para
la planeacion de la demanda de los clientes y tiempo de entrega y abastecimiento de los
mismos.

e alianzas estratégicas como empresas lideres en el mercado como ingenio Valdez,

agroindustrias dajahu, arrocera la palma, otras.

ANALISIS FODA

Para el estudio de la empresa Sus granos distribuidora en muy importante este analisis para conocer
el estado actual de la empresa e implementar estrategias y métodos para el crecimiento econémico y

sustentable, reduciendo margenes de error y aumentado oportunidades de negocios con la maxima
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eficiencia posible, por lo que segin Mora define el analisis FODA como: “Un analisis de las
fortalezas, las debilidades, las oportunidades, y a las amenazas de una organizacion” (Mora,

Indicadores logisticos kPI, 2008, pag. 143)

Con el analisis FODA se estudia los factores internos como externos, partiendo por los factores
internos que son factores que se pueden controlar y cambiar en la empresa, y los externos que son

los factores incontrolables por una empresa.

Fortalezas.

Posicionamiento de la empresa en mercados Mayorista.

La empresa Sus granos distribuidora por el tiempo establecido desde sus inicios en el mercado ha
generado una ventaja competitiva, en la compra y abastecimiento de productos por sus proveedores
y ha obtenido la experiencia de comercializacion de los productos y el conocimiento de las

necesidades del cliente.

Inventario de productos Disponibles.

Una clave de éxito para la empresa ha sido siempre contar con stocks de seguridad de los productos
clave en el mercado, haciendo que satisfaga al cliente en el momento mas apropiado. Hay que tomar
en cuenta que por la ubicacion de la empresa la comercializacién y venta de los productos se
flucttan de un momento a otro y la empresa ha generado bastantes oportunidades de negocio por

tener el producto disponible en esos instantes.
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Transporte
La empresa cuenta con vehiculos pesados propios para su distribucién y abastecimiento del

producto generando ventajas competitivas para la competencia en satisfaccion a sus clientes.

Alianzas estratégicas.
En el transcurso del tiempo la empresa por su nivel de ventas ha generado la confianza de sus

proveedores otorgandole créditos, cupos, precios, exclusividad y escalas de compra generando una

ventaja competitiva.

Capital de trabajo
La empresa cuenta con un capital de trabajo para varias variables como inversiones de productos de

mayor rentabilidad, créditos a sus clientes, generacion de trabajo.

Debilidades.

Procesos
No todos sus procesos de gestion son claros y tan establecidos dentro la empresa teniendo contra

tiempo con sus actividades operativas.

Tecnologia.

La empresa cuenta con un software y sistemas muy completos pero que no son explotados al

maximo, por motivo de capacitacion.
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Mantenimientos y control
La empresa no cuenta con un adecuado y estricto control de los mantenimientos de sus vehiculos

generando una lleve abierto de sus recursos, de igual manera cuenta con sistemas de rastreo

vehicular muy poco explotados perdiendo eficiencia en el rendimiento de sus trabajadores

Despachos.
La empresa cuenta con cuatro despachadores en todas las ocho bodegas generando que no haya

responsabilidad en cada una de ellas, al igual manera aumenta el error en los inventarios existes de

los productos esto muy dificil de controlar por los espacios donde y como esta situada la empresa.

Otro punto que la empresa mira es la falta de interés o motivacion por parte de sus vendedores en

generar una mayor rotacion y comercializacion en ciertos productos.

Mala manipulacion del producto
Para la empresa existe un porcentaje de una inadecuada manipulacion de los productos por los

trabajadores por variables de espacio, falta de capacitacion y control creando que se generen

pérdidas para la empresa.

Falta de publicidad
Para la empresa Sus granos distribuidora es indispensable algun tipo de publicidad externa que dé a

conocer a nuevos mercados el servicio y los productos que distribuye con el objetivo de captar

nuevos clientes y generar mayores ventas.
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Robos
Para la empresa debido al tamafio e infraestructura, es muy dificil llegar a controlar a todo el

personal que esta directamente en contacto con el producto, haciendo que exista en muchas

ocasiones la sustraccion de ciertos productos y se genere problemas a la empresa.

Amenazas

Competencia.
Cada dia existe mayor competencia en mercados mayorista, tratando de ingresar con nuevos o 10s

mismos productos con precios mas bajos, sin tomar en cuenta una rentabilidad y generando

disturbios en el mercado.

Ordenanzas publicas y gubernamentales
Para la empresa cada dia es mas dificil acoplarse con las ordenanzas municipales, ya que generan

retrasos en la comercializacién y distribucién de ciertos productos y clientes.

Actualmente la empresa tiene problemas por los controles en la restriccion vehicular en vehiculos
de carga pesada, generando la motivacién de comprar vehiculos de menor capacidad pero
retrasando la eficiencia de la distribucién de los pedidos de la empresa y generando un mayor gasto

de los recursos.

Riesgos de robo, secuestro, y siniestros de mercaderiay vehiculos.
Para la empresa es una gran amenaza los robos, secuestros y siniestros de mercaderia y vehiculos

por lo que pueden generar grandes problemas de recursos y provocar el cierre definitivo de la

misma.
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Importacion de productos (Barreras arancelares y salvaguardias).

Para el giro del negocio de la empresa las barreras arancelares y salvaguardias de ciertos productos
afectan directamente a su comercializacion, ya que se motiva el contrabando y venta de estos

productos en paises vecinos sacandonos del margen de ser competitivos en nuestro mismo mercado.

Oportunidades

Crecimiento en nuevos mercados

La empresa Sus granos Distribuidora por su confiabilidad, infraestructura, trabajo diario, y nivel de

ventas atreves de los afios puede crear nuevas ideas y proyectos de inversion en el mercado.

Actualmente la empresa genero una compaiiia de transporte de carga pesada con el fin de
explotarla en un futuro y tercerear a muchos clientes con el mismo giro de negocio. También esta
alidndose a empresas arroceras para la comercializacion de arroz al por mayor y generando propias
y marcas exclusivas. Y en su nuevo punto de acopio quiere implementar un espacio para

mantenimiento de sus vehiculos, maximizando los recursos y el control de los mismos.

Y por Ultimo La empresa tiene la oportunidad de generar nuevas plazas de negocio creando una

cadena de bodegas en las diferentes zonas del pais, y fomentando nuevas fuentes de trabajo.
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Publicidad e implementacion de productos
La implementacién de publicidad y empaquetado de la propia empresa de ciertos productos como

granos secos que comercializa, puede generar el incremento de posicionamiento de mercado y la

busqueda de nuevos clientes.

ANALISIS (FA)

e Invertir en la ampliacion de nuevos proyectos, procesos e instalaciones de la empresa para
poder generar e incrementar el posicionamiento de la empresa en el mercado ofreciendo la
mejor satisfaccion al cliente.

e Generar procesos para mayor control de la empresa y menor consumo de los recursos.

e Generar nuevos proyectos y plazas de negocio acerca del circulo del mismo negocio

ANILISIS (DO)

e Generar varias ventajas competitivas frente la competencia.
e Destinar y aplicar recursos publicitarios de los productos que ofrece la empresa para captar
nuevos clientes.

e Mayor control por parte de la empresa de inventarios, robos y otros.
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3. Investigacion de campo (aplica segun el caso)
3.1 Elaboracién de los instrumentos de investigacion.

Encuestas
Se realizara el céalculo de la muestra de un total aproximado de nuestros clientes mas frecuentas, y el

resultado de la muestra se las aplicara a nuestros mejores clientes tratando de determinar la
satisfaccion y necesidades del cliente con la empresa, igualmente medir la eficiencia de la

distribucion y la rotacién de los productos comercializados por la misma empresa.

Muestra:

Tabla 8 Tamafio numero de encuestas
72 * N * p % q
) 2
e(N-D+(Z *p*q)

Z= Nivel de confianza
N= Universo

p= Probabilidad a favor
g= Probabilidad en contra
n= tamafo de la muestra.
e= Error de estimacion

n

Z= 91%=1,69 1,69
p= 0,50 0,5
g= 0,50 0,5
e= 0,09 0,09
N= 200 (universo)
142,81 61,40 | numero de encuestas
2,33

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Formato y analisis de la encuesta

ENCUESTA

SUSGRANOS DISTRIBUIDORA

Objetivo:

Determinar la satisfaccion de los clientes en relacion con el tiempo de entrega de nuestros

productos.

Instrucciones:

Lea con atencion y marque con una X en el casillero junto a la opcion que usted crea que mas se
acerque a su criterio puesto que estemos interesados en conocer su opinion, la informacién que

usted nos proporcione sera utilizada para mejorar los procesos internos de nuestra empresa.

Nombre y apellido del encuestado

Incluimos a nuestras encuestas el nombre y apellido del cliente con el fin de conocer las
informacion, necesidades y satisfaccion de cada uno de nuestros clientes tratando de mejorar el
servicio brindado por la empresa, ya que en la actualidad ellos hacen y representan casi el 80% de

nuestras ventas.
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1.-En una escala del 1 al 5, marque con una X donde 5 es “Excelente” y 1 es “malo”

1.Mal | 2.Regu | 3.Bueno 4.Muy 5.Exceln

0 lar bueno te

La rotacion de nuestros productos en su local

comercial es

El tiempo de entrega al realizar su pedido es

Nuestro servicio, atencién y comunicacién con

usted es

Con esta pregunta analizaremos tres puntos clave para la empresa:

1.-Saber la rotacion de nuestro producto en el local comercial de nuestros clientes hace que se
analice los factores clave para tratar de mantenerse bien o cambiar alguna variable para motivarlo a

vender nuestros productos.

2.-El tiempo de entrega de los pedidos hacia nuestros clientes nos indica mirar si cumplimos la

necesidad del cliente lo més réapido posible y se sienta satisfecho con la empresa

3.-Con la dltima pregunta podemos confirmar si estamos haciendo una adecuada comunicacion con

nuestros clientes y si el servicio esta en via viable para mantenerlos.
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2.-Atraves de que medios les gustaria que la empresa se comunique directamente con usted

Visita personalizada ( )

Teléfono ( )
Redes sociales ( )
Email ( )

Con esta pregunta podremos saber como le gusta al cliente que lo atendamos y lleguemos a él,
dandole la mejor satisfaccion posible de comodidad en cada compra, inquietud, o informacion que

solicita.

3.-Cuando usted solicita informacion a nuestra empresa, existe contestacion inmediata

conforme a su requerimiento

St ()

NO ()

Con esta pregunta confirmamaos si el servicio y la comunicacion con nuestros clientes son directos,

a tiempo y des complicada.

4.-Mencione de forma aproximada el tiempo que le gustaria que la empresa visite su negocio

para abastecerle de nuestros productos.

Cada8dias ( )
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Cada 15 dias ( )

Cada 30 dias ( )

Con esta pregunta observaremos el tiempo que le gustaria al cliente que lo visitemos, con el fin de

no fastidiarlos o presionarlos, tratando de que se sienta a gusto de trabajar y comprar en la empresa

5.-Hace que tiempo realizo su Gltima compra en nuestra empresa

Con esta pregunta analizaremos si el cliente continuo comprando y tiene en menta a la empresa y

confirmamos de cierto modo las respuestas de la pregunta anterior.

6.-Cree usted que los precios asignados de nuestros productos son competitivos en su zona de

venta
st ()
NO ()

Especifique porqué




71

Con esta pregunta analizaremos si los productos que distribuimos son competitivos en las diferentes

zonas, observando que si tuvieran un resultado positivo la empresa podra generar mas ventas en la

zona o creer nuevas sucursales en un futuro.

7.-En una escala de 1 al 5 considera usted que la atencion brindada por nuestra empresa fue:

1.Malo

2. Regular.

3.Bueno

4.Muy bueno

5.Excelnte

Con esta pregunta se analizara como estan siendo atendidos nuestros clientes por los diferentes

colaboradores y se tratara de corregir y exigir a los mismos.

8.-De acuerdo al pedido que usted realizo el/los productos le llegan en buen estado y en tiempo

establecido por la empresa

Sl (

NO (
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Especifique

Con esta pregunta analizamos varios aspectos como la manipulacion de nuestros colaboradores en
los diferentes productos que comercializamos y si los pedidos llegan completos y a tiempo segun el

requerimiento y lo establecido por la empresa y el cliente.

Esta pregunta es muy importante para observar la distribucion y comercializacion de los productos
de la empresa y nos indicara en que debemos mejorar y tratar de evitar contratiempos, pérdidas y

otros segun sea el caso.

9.-Tiene algln comentario o sugerencia para la empresa y sus productos

Por ultimo esta pregunta nos indicara las sugerencias y las necesidades de nuestros clientes tratando
de llegar a encontrar problemas y soluciones directas, como también saber la opinion de los clientes

acerca de nuestra organizacion.
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3.2 Recoleccion de datos

Después de las encuestas realizadas se analizara e se interpretara los resultados de cada una de las
preguntas, observando la totalidad de las mismas en forma objetiva, para realizar cambios y mayor

satisfaccion a nuestros clientes.

1.-En una escala del 1 al 5, marque con una X donde 5 es “Excelente” y 1 es “malo”

1.1 ¢La rotacion de nuestros productos en su local comercial es?

Tabla 9 Tabulacion pregunta 1.1

VARIABLE FRECUENCIA | TASA
MALO o 0%
REGULAR 1 2%
BUENO 17 28%
MUY BUENO 27 44%
EXCELENTE 16 26%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)



Gréfico 16 Tabulacion encuestas pregunta 1.1

MALO

RREGUNTA 1.1

REGULAR

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Anélisis e interpretacion
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Segun el anélisis e interpretacion de las respuestas de los clientes manifiestan que la rotacion de

nuestros productos el 26% es excelente, el 44% muy bueno, 28% bueno, lo que dice en general que

la rotacion de los productos comercializados por la empresa tiene un buen movimiento de venta al

consumidor final.



1.2 ¢El tiempo de entrega al realizar su pedido es?

Tabla 10 Tabulacion pregunta 1.2
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VARIABLE |FRECUENCIA TASA
MALO 0 0%
REGULAR 1 2%
BUENO 7 11%
MUY BUENO 29 48%
EXCELENTE 24 39%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Grafico 17 Tabulacion encuestas pregunta 1.2

REGULAR

PREGUNTA 1.2 2%

MALO
0%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Anélisis e interpretacion.

Actualmente la empresa ha generado una cifra del 39% como excelente, 48% muy bueno, con lo
que se manifiesta que el mas del 80% de los pedidos es entregado a tiempo, generando un buen

servicio al cliente, y generando responsabilidad continta con los mismos.

1.3 ¢ Nuestro servicio, atencion y comunicacion con usted es?

Tabla 11 Tabulacion pregunta 1.3

VARIABLE | FRECUENCIA TASA
MALO 0 0%
REGULAR 2 3%
BUENO 10 16%
MUY BUENO 26 43%
EXCELENTE 23 38%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Gréfico 18 Tabulacién encuestas pregunta 1.3

PREGUNTA 1.3

MALO

REGULAR
0

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Andlisis e interpretacion

El servicio, la atencion y comunicacion de la empresa segln nuestros clientes es un 38% excelente,
43% muy buena, 16% buena pero la empresa debe mejorar con el 3% de los clientes que se

manifestaron, en general la empresa esta manteniendo un buen grado de estas variables consultadas.
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2.- ¢A través de qué medios les gustaria que la empresa se comunique directamente con

usted?

Tabla 12 Tabulacién pregunta 2 encuestas

VARIABLE FRECUENCIA TASA
VISITA PERSONALIZADA 56 73%
TELEFONO 9 12%
REDES SOCIALES 2 2%
MAIL 10 13%
TOTAL 77 100%
Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
Grafico 19 Tabulacion encuestas pregunta 2
Titulo del grafico
REDES SOCIALES
2%
TELEFONO \
12% ‘
PERSONALIZAD

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Analisis e interpretacion

La empresa debe analizar que el 73% de los clientes les gusta que los visiten en su local comercial,
el 12% prefieren comunicarse por medio de teléfono, 13% por medio de e-mail y por ultimo un 2%
por redes sociales. Lo que indica que la empresa debe realizar su comunicacién en todos los medios,

pero dando prioridad a las visitas personalizadas.

3.-Cuando usted solicita informacion a nuestra empresa, existe contestacién inmediata

conforme a su requerimiento

Tabla 13 Tabulacion pregunta 3 encuestas.

VARIABLE | FRECUENCIA TASA
S| 58 95%
NO 3 5%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Gréfico 20 Tabulacién encuestas pregunta 3

PREGUNTA 3

NO
5%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Analisis e interpretacion

Recibir la informacion de una empresa en forma inmediata es un punto clave, la empresa brinda
informacion inmediatamente a sus clientes en un 95% y un 5% opina lo contrario, por lo que se

deberia tomar en cuenta para mejorar el servicio a los clientes.

4.-Mencione de forma aproximada el tiempo que le gustaria que la empresa visite su negocio

para abastecerle de nuestros productos



Tabla 14 Tabulacion pregunta 4 encuestas.

VARIABLE | FRECUENCIA TASA
8 DIAS 28 46%
15 DIAS 29 47%
30 DIAS 4 7%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Graéfico 21 Tabulacion encuestas pregunta 4

PREGUNTA 4

m 8 DIAS m15DIAS

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Analisis e interpretacion
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La opiniones de los clientes es muy importante y saber a qué tiempo les gustaria que los visitemos

es un punto clave para la venta e informarnos la situacion del mercado en cual los datos que

recopilamos indican que el 47% les gustaria que los visitemos cada 15 dias, el 46% cada 8 dias y un
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7% cada mes, por lo que indica que debemos dar un seguimiento continuo de los clientes de la

empresa para satisfacer sus necesidades.

5.-Hace que tiempo realizo su ultima compra en nuestra empresa

Tabla 15 Tabulacion pregunta 5 encuestas.

VARIABLE FRECUENCIA TASA

1 A 8 DIAS 22 36%

9 A 15 DIAS 23 38%
15 A 30 DIAS 14 23%
31 A MAS DIAS 2 3%

TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Gréfico 22 Tabulacion encuestas pregunta 5

PREGUNTA 5

E1A8DIAS =9A15DIAS 15 A 30 DIAS

3%

& 31 A MAS DIAS




Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Anélisis e interpretacion

Se puede ver que la mayoria de los clientes han comprado en la empresa, en un 38% de 1 a 8 dias, 9
a 15 dias en un 36%, de 15 a 30 dias en un 23% y un 3% de 31 dias a mas dias, reflejando que la

empresa esta un seguimiento continuo con sus clientes y comercializacion de los productos.

6.-Cree usted que los precios asignados de nuestros productos son competitivos en su zona de

venta

Tabla 16 Tabulacién pregunta 6 encuestas.

VARIABLE FRECUENCIA |[TASA
S| 58 95%
NO 3 5%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)




Gréfico 23 Tabulacion encuestas pregunta 6

PREGUNTA 6
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Especifique porqué...

Tabla 17 Tabulacion pregunta 6 encuestas.
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VARIABLE FRECUENCIA TASA
NO RESPONDIERON 11 18%
NO SON COMPETITIVOS 3 5%
SON COMPETITIVOS TEMPORALMENTE 6 10%
SON COMPETITIVOS 41 67%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Gréfico 24 Tabulacion encuestas pregunta 6

& NO RESPONDIERON
& NO SON COMPETITIVOS
SON COMPETITIVOS

TEMPORALMENTE
& SON COMPETITIVOS

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Analisis e interpretacion

En este pregunta la mayoria de clientes nos indicé que en un 95% los precios de los productos de la
empresa son competitivos creando a la empresa oportunidades de mercado en un futuro, igualmente
muchos de los clientes explicaron por qué generando dudas a la pregunta en dar oportunidades a la
empresa el 67% dijeron que temporalmente son competitivos, el 18% prefirid no responder, 10%
indico que si son competitivos, generando la suma de estos tres nos indica que efectivamente en un
95% que la empresa si es competitiva en cualquier zona de venta en Pichincha a la que nos

dirijamos.
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7.-En una escala de 1 al 5 considera usted que la atencién brindada por nuestra empresa fue:

Tabla 18 Tabulacién pregunta 7 encuestas.

VARIABLE |FRECUENCIA| TASA
MALO 0 0%
REGULAR 1 2%
BUENO 11 18%
MUY BUENO 33 54%
EXCELENTE 16 26%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Gréfico 25 Tabulacion encuestas pregunta 7.
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)



Analisis e interpretacion

Se puede observar que la atencion por la empresa en un 54% es muy buena, el 26% indico como
excelente, el 18% respondié como bueno, y tan solo el 2% como regular, lo que indica a la empresa

que la atencién brindada hacia sus clientes es adecuada, tratando de mejorar a muy buena y que

mejor a excelente.

8.-De acuerdo al pedido que usted realizo el/los productos le llegan en buen estado y en tiempo

establecido por la empresa

Tabla 19 Tabulacion pregunta 8 encuestas.

VARIABLE | FRECUENCIA| TASA
Si 61 100%

NO 0 0%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Grafico 26 Tabulacion encuestas pregunta 8.

PREGUNTA 8

ES] BENO
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)




Especifique porque

Tabla 20 Tabulacién pregunta 8 encuestas.
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VARIABLE FRECUENCIA [ TASA
NO RESPONDIERON 25 41%
CASI LLEGA A TIEMPO 1 2%
SI LLEGA A TIEMPO PERO TIENEN CUIDADO CON LOS PRODUCTOS 3 5%
SILLEGA A TIEMPO Y PERFECTO ESTADO 32 52%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Gréfico 27 Tabulacion encuestas pregunta 8.

& NO RESPONDIERON
& CASI LLEGA A TIEMPO

i SILLEGA A TIEMPO Y PERFECTO ESTADO

SILLEGA A TIEMPO PERO TIENEN CUIDADO CON LOS PRODUCTOS

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Analisis e interpretacion

Para la empresa observar que el 100% de sus clientes nos respondié que si le llegan a tiempo sus

pedidos es un éxito pero que se debe mantener y seguir mejorando, pero para confirmar sus
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respuestas nos explicaron por qué en el cual el 52% nos indico que si llega a tiempo y perfecto
estado, el 41% no respondio, el 5% indicando que si llega a tiempo pero tienen mucho cuidado con

los productos y siempre revisan lo que reciben, y solo el 2% indico que casi siempre llega a tiempo

9.-Tiene alglin comentario o sugerencia para la empresa y sus productos

Tabla 21 Tabulacion pregunta 9 encuestas.

VARIABLE FRECUENCIA TASA
EQUIDAD A LOS CLIENTES 1 2%
MAYOR STOCKS DE PRODUCTOS 1 2%
SEGUIMIENTO CONTINUO CON LOS CLIENTES 1 2%
MAS CREDITO 2 3%
BAJAR MAS LOS PRECIOS 3 5%
EXCELENTE ATENCION 4 7%
AUMENTAR VARIEDAD DE PRODUCTOS Y PROMOC] 6 10%
EXITOS Y FELICITACIONES A LA EMPRESA 10 16%
COMUNICARY MANTENER CAMBIO DE PRECIOS 14 23%
NO RESPONDIERON 19 31%
TOTAL 61 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)



Grafico 28 Tabulacion encuestas pregunta 9.
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Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Anélisis e interpretacion
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Esta pregunta por ser una pregunta abierta los clientes indicaron muchas opiniones diferentes por

las cual interpretamos de la siguiente manera, en un 31% no respondieron, 23% nos indicé que les

gustaria que le comuniquemos el cambio de precios y que fuera bueno que se mantengan siempre

los precios cosa casi imposible por la oferta y demanda de los productos, después el 16% indico

éxitos y felicitaciones a la empresa, 10% sugiri6 aumentar promociones y mas productos a la

empresa. El 6% recalco la excelente atencion, el 5% que la empresa baje mas los precios, 3% que

les ayudemos con mas crédito, 2% un seguimiento continuo a los clientes, 2% mayor stocks de

productos para siempre ayudarlos de manera inmediata y por ultimo también en un 2% que haya

equidad con todos los clientes con los precios de la empresa. Con todas las sugerencias y
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comentarios recopilados podemos indicar que la empresa va por buen camino y se debe cambiar e

implementar ciertas sugerencias para mayor satisfaccion a todos los clientes.

3.3 Procesamiento, andlisis e interpretacion.

A través de la investigacion de campo aplicada a través del método de observacién, se tiene como
objeto la recopilacién de los datos dandonos la informacion adecuada de las necesidades y
requerimientos de nuestros clientes especificamente, tratando de indicarnos los procesos y mejoras

que la empresa Sus granos Distribuidora debe realizar y poner énfasis en los mismos.

En el mercado que se desarrolla la empresa Sus granos distribuidora existe mucha saturacion de
comercializacion de productos y demasiadas competencias para llegar al cliente final, las cuales son

competencias y clientes nuestros al mismo tiempo y se debe manejar esto estratégicamente.

También se debe mencionar que las condiciones donde se realiza la distribucién y comercializacién
de nuestros productos son adecuadas para el desarrollo y crecimiento de la empresa, pero se deberia
tener mas relevancia en las compras y especificamente en los costos logisticos que tiene la empresa
para que el producto llegue a su destino final analizando el lugar estratégico de distribucion, y los
mecanismo para maximizar el uso de los recursos, como es el caso de los operadores logisticos y las
nuevas tendencias de distribucion un poco méas avanzadas con montacargas , palets, lotes,
codificacion, y otros, lo que conllevan a una inversion alta al inicio pero reduciendo tiempos y
dinero a futuro. De manera que cada vez se logre una eficiente e instantdnea solvencia de problemas
en la empresa con la distribucion y satisfaccion al cliente, teniendo en cuenta que los productos
lleguen en un estado adecuado para la venta y evite contra tiempos y enfrentamientos con los

clientes.
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Es por eso que una unificacion de los despachadores en las ocho bodegas de la empresa, deberian
tomar cartas en el asunto en establecer procesos legitimos en todas las actividades de la empresa y
especialmente en la distribucion, tratando de solucionar con nuevos métodos los inconvenientes y

contra tiempos.

La razon por el cual el centralizar una bodega de almacenamiento y distribucién es la solucion
temporal para bajar los costos logisticos. La implementacion de categorizacion de inventarios, el
redisefiar el almacén, mayor control de inventarios, explotar su sistema ERP 'y adquirir
montacargas, palets, y otros mecanismos evitaran la mayoria de los problemas encontrados, como
también disminuiran los costos y los tiempos de distribucion, satisfaciendo a mayor grado a los
clientes. De igual manera la ubicacion y el rastreo continuo de los camiones son fundamentales para

incrementar su eficiencia.

Es muy importante tener en cuenta el claro concepto de cadena de abastecimiento para poder
desarrollar estrategias que puedan unificar los procesos dentro de la cadena de valor de la empresa,
lo cual se debe saber cuales son los productos principales con mayor rotacion y rentabilidad para la
mejor seleccion de proveedores , la forma de comercializacion y servicio al cliente (valor
agregado), el almacenamiento de los productos y su distribucion con la ruta mas 6ptima, con el fin

de incidir directamente a los costos logisticos de la empresa.



Fase 111

1.-Resumen de observacion

Observar es aplicar atentamente los sentidos a un objeto o a un fendmeno, para estudiarlos tal como

se presentan en realidad, puede ser ocasional o causalmente.

Podemos observar en toda la fase dos que la empresa cuenta con varias variables que son motivos
de corregir, mejorar, dialogar e investigar, en cual en este resumen en forma breve analizaremos los
puntos que se dieron en el transcurso. Primeramente en el Marco conceptual de la investigacion nos
empapamos de términos claves para la investigacion y objetivos de la empresa, en cual definimos lo
que es en si la logistica y como representa en los costos logisticos en una empresa, la cadena de
valor de una empresa que abarca todos los procesos de la misma, lo que significaba el
almacenamiento y que tan importante es tener una bodega o centro de acopio para todos los
productos de la empresa, la distribucion y sus canales, en como se generan y a que segmento del
mercado esta enfocados, el flujo logistico de la empresa, los costos logisticos como inciden en la
misma y en especialmente en el producto y para finalizar lo que significaba benchmarking para
copiar, recopilar y mejorar los procesos de la empresa frente a otra empresa lider. Haciendo que
todos estas definiciones nos embarque a un interés de estudio, a un interés de cambio, a un interés
de nuevas ideas para la empresa, con el fin de generar mayor riqueza a la misma, mayor satisfaccion
a nuestros clientes, mayor fuentes de trabajo, el valorar cada uno de sus recursos, y el esforzar a la

misma que no desaparezca con el tiempo.
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Después realizando el marco teorico para la empresa se pudo observar que las definiciones, teorias
en libros de diferentes autores y diferentes fuentes de bdsqueda hacen gque se genera la motivacion,
las ganas de busqueda y la inquietud de dénde y como puedo aplicarlo a la empresa Sus granos

distribuidora con el fin de que se genere por lo menos un beneficio ante ella, la empresa.

Sin lugar a duda ante la motivacién y las inquietudes buscando un beneficio para la empresa se
pudo analizar cual son los medios legales y las leyes reglamentarias que intervienen a la empresa
para este dicho proyecto, en cual se pudo observar que la empresa por estar dentro de un pais, 0
region tenia que acatarse con ciertas instituciones, reglamentos, leyes y ordenanzas como lo ha
venido haciendo. EI SRI es una de ellas en el cual se mira que la empresa interactta directamente
con esta institucion por el pago de impuestos, anticipos y otros, IESS otra institucion que la empresa
se sujeta con los cincuenta trabajadores directos y méas de 30 trabajadores indirectos para generar un
trabajo digno como lo establece el estado del Ecuador. Ordenanzas Municipales, restriccion
vehicular y reglamento andinos de pesos y dimensiones de carga pesada que afectan, intervienen y

restringen directamente a la empresa con la comercializacion y distribucién de los productos.

Después de analizar estos aspectos se transcurrié a realizar un diagnostico a la empresa Sus granos
Distribuidora, en el cual se realiz6 cada una de las variables indicadas, primero se pudo ver el
ambiente externo es un factor que no podemos cambiar ni controlar pero si influyen en la economia
de la empresa, de una ciudad, region y pais, por el cual es muy importante evaluarlos por lo que se
realizd un estudio macro entorno en base al circulo o giro de negocio y demas variables de la

empresa.

Luego se realiz6 un estudio micro entorno con la empresa revisando y generando algunas variables

con el propdsito de su giro de negocio ante el mercado, en cual se pudo indicar la mision y vision
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generando un acercamiento con el proyecto realizado, Fue muy importante realizar y estudiar las
variables de la empresa como su ubicacion, disefio de almacén o Layout con el de llevar a cabo la
implementacion y aplicacion de las teorias analizadas en un principio de nuestro marco teérico y

conceptual.

Se realizé un estudio de la empresa con las cinco fuerzas de Michael Porter, Cadena de valor y
fuerzas competitivas, Indicadores de gestion logisticas KPI, un detallado analisis FODA de la
situacion actual de la empresa y Una determinada investigacion de campo hacia los mejores clientes
en volumen de venta de la empresa a traves de encuestas, para generar la situacion y satisfaccion de
la empresa en el mercado. Con el fin de evaluar y visualizar las mejoras correspondientes ante el

proyecto que se esta realizando.

Ante todos estos acontecimientos se puede llegar a comprobar una factibilidad con el proyecto y la
empresa atreves de la generacion y comprobacion de una hipétesis que se realizara en el transcurso
del proyecto. Se puede manifestar que realizar todas estas actividades mejora indiscutiblemente a la

empresa, generando mayor rentabilidad y minimizando costos.

Concluyendo en este resumen que la informacion y analisis realizados sean factibles y tomados en
cuenta en la empresa, con el fin de seguir generando ventajas competitivas frente a su competencia,

oportunidades de negocio y un liderazgo atreves del tiempo.

2.-Induccién

La accion y efecto de extraer, a partir de determinadas observaciones o experiencias particulares, el

principio particular de cada una de ellas.
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Ante mano atreves del estudio y analisis realizado se pudo observar puntos clave para la generacion
y cumplimiento de este proyecto, enfocandonos en el objetivo principal y especificos, se puede

manifestar e indicar que la realizacion de cada uno de ellos es factible y oportuna.

Para las empresas distribuidoras y comercializadoras de productos que se van generando en el
mercado y generan un crecimiento a través del tiempo es muy importante analizar la situacion
micro entorno de las mismas, para evaluar y analizar cambios. En este analisis realizado a través de
ciertos mecanismos pudimos obtener soluciones para la empresa Sus granos distribuidora. En el

cual me comprometo en decir que son factibles para la misma.

Los principales puntos que se observé fueron atreves de la realizacion de Fuerzas de Porter, tras
analizar los proveedores, clientes, productos sustitos, competidores potencias, competidores del
mismo sector se pudo observar que la empresa esta por el camino correcto y se debe evitar la fuerza
de las competencias tratando de evitar que se aduefien de nuestro zona de clientes y generando
mejores proveedores. Realizar eficazmente todas las actividades y tratar de siempre distribuir el

producto con rutas Gptimas.

Luego se analizé rapidamente la Cadena de valor, La generacion de la cadena da valor en una
empresa es de (til importancia, para la empresa Sus granos distribuidora sus actividades de apoyo
hacen que genera rentabilidad y margen frente a otras, su infraestructura y mejora continua se
establece como la reduccion de tiempos en los pedidos, y sus actividades primarias generan siempre

ventajas competitivas.

Por altimo el Analisis FODA, un detallado analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la empresa manifestaron puntos débiles de la empresa por el cual se debe incurrir a
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realizar cambios para transformarlos en oportunidades y fortalezas y evitar el crecimiento de la

empresa.

Atreves de los tres mecanismos manifestados se puede observar un analisis completo para la
realizacion e ideas de cambios en una empresa, como el proyecto realizado, generando varias

sugerencias y puntos de crecimiento para la misma empresa.

3.-Hipdtesis: Planteamiento mediante la observacion siguiendo las normas establecidas por el

método cientifico.

Segun lo observado en el estudio de la empresa Sus granos distribuidora podemos indicar la
siguiente hipotesis de manera optimista y positiva por un proyecto dable segin los métodos

cientificos dados y aplicados.

Hipotesis.
¢Se podra optimizar los procesos de almacenamiento y distribucion para una mayor rentabilidad

para la empresa Sus Granos Distribuidora?

El analizar la hipétesis con esta pregunta hace que podamos contestar satisfactoriamente por un Sl,
que el proyecto es viable, ya que es posible una mayor rentabilidad de la empresa minimizando los

costos logisticos a través de la comprobacion de los siguientes puntos especificamente:

e Levantamiento de procesos
e Nuevo layout

e Evaluacion financiera
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4.-Probar la hipotesis por experimentacion. (Elaboracién del producto y/o proceso)

Levantamiento de procesos

La empresa necesita de procesos establecidos para mayor eficiencia y eficacia de todos sus
colaboradores, con el fin de cumplir el objetivo general de proponer procesos eficientes en la
distribucion de los productos de la empresa “Sus Granos Distribuidora” para el incremento de la
rentabilidad y generar mayores ventajas competitivas frente la competencia, Como también el
cumplimiento de los diferentes objetivos especificos para llegar al fin de este proyecto con la

empresa.



Gréfico 29 Proceso de flujo de inventarios para la empresa sus granos distribuidora
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Graéfico 30 Proceso de distribucién para la empresa

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)



Nuevo Layout propuesto

Gréfico 31 Proceso de distribucién para la empresa
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Con el nuevo disefio de almacén para la empresa se puede comprobar que la unificacion de todas
sus bodegas es una gran solucion cumpliendo con los objetivos especificos presentados al inicio de

este proyecto.

Debemos analizar el grafico presentado e indicar que la unificacion de todo un almacén aumenta
totalmente el control de las debilidades presentadas en el anélisis FODA de la empresa, haciendo
posible también un mejor manejo de todos los ambientes y construyendo las debilidades actuales a

fortalezas.

Hay que tomar en cuenta que mejores decisiones y la explotacion de todos los recursos de la
empresa generaran mayor crecimiento para la misma, y sin el miedo de un cambio se podra

establecer mejores soluciones y proyectos.

Recordemos que con la ilustracién del nuevo layout de la empresa se implementaran nuevas
maquinarias como montacargas, palets, estanterias y otros para mayor generacion de eficiencia con
el tiempo de despacho y categorizacion de los inventarios con el fin de la mayor satisfaccion con el

cliente.

5.-Evaluacién financiera

Determinacién de la inversién inicial

La inversion inicial en la empresa se dard por dos rubros; activos fijos y capital de trabajo. El

primero se basara en todos los equipos, bienes muebles y otros que sean necesarios para el
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funcionamiento del nuevo centro de distribucion. El segundo abarcara los gastos administrativos,

operativos y financieros hasta que se empiece a generar ingresos a la empresa.

Se analizara la situacion financiera de la empresa Sus Granos distribuidora desde el afio 2014,

luego procesaremos a la comparacion de balances para ver si es factible el proyecto propuesto.

Tabla 22 Balance general de la empresa Sus granos distribuidora afio 2014.

Balance General de la empresa Sus Granos Distribuidora Afio 2014.

ACTIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Activos Corrientes
Caja $ 25.000,00( Préstamos $ 500.000,00
Bancos $ 200.000,00| Cuentas por pagar | $ 350.000,00
Cuentas por cobrar $ 800.000,00| Sueldos $ 300.000,00
Inventarios $ 700.000,00| COntratos por $ 80.000,00
temporada

total activos corrientes $ 1.725.000,00
Activos fijos
Equipos de computacion $ 15.000,00
muebles y enseres $ 15.000,00
vehiculos $ 600.000,00| TOTAL PASIVOS | $ 1.230.000,00
edificios $ 500.000,00
total activos fijos $ 1.130.000,00 PATRIMNIO

Capital Social $ 1.258.996,30

Utilidad $ 150.003,70
(-) Depreciacion acumulada $ (216.000,00)

TOTAL

PATRIMONIO $ 1.409.000,00

Total depreciaciones

TOTAL PASIVO
TOTAL ACTIVOS $ 2.639.000,00 ¥ PATRIMONIO $ 2.639.000,00

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Tabla 23 Balance de pérdidas y ganancias de la empresa sus granos distribuidora afio 2014

BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS.
Descripcion Afio 2014
Ventas $ 15.626.249,93
Costos $ 15.000.000,00
Utilidad Bruta $ 626.249,93
Gastos $ 400.000,00
Utilidad antes Participacién laboral $ 226.249,93
15% trabajadores $ 33.937,49
Utilidad antes de impuestos $ 192.312,44
22% Renta $ 42.308,74
Utilidad Neta $ 150.003,70

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Inversion en activos fijos

Los activos fijos requeridos para el funcionamiento del nuevo centro de distribucion para la

empresa Sus granos Distribuidora son los siguientes.
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Tabla 24 Inversion de Activos Fijos

Inversion de activos fijos
Descripcion Valor
Equipos de computacion $ 8.000,00
Perchas y racks $ 20.000,00
Camaras de seguridad $ 3.000,00
Muebles y enseres $ 5.000,00
Montacargas, palets, transpalets $ 60.000,00
Total $ 96.000,00

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Tabla 25 Descripcién de activos fijos

Descripcién de activos fijos

Equipos de computacion

Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo Total
Computador Hp Core Duo Unidad 8 $ 650,00 $ 5.200,00
Impresora epson Matricial 1x350 Unidad 5 $ 250,00 $ 1.250,00
Copiadora Epson 1355 Unidad 2 $ 29500 $ 590,00
Servidor HP Unidad 1 $ 850,00 | $ 850,00
Modem Unidad 1 $ 110,00| $ 110,00
TOTAL $ 1.860,00 | $ 8.000,00
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Perchas y racks

Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo Total
Perchas tipo géndolas Unidad 30 200,00 6.000,00
Racks Unidad 25 560,00 14.000,00
TOTAL 336,00 20.000,00
Céamaras de seguridad
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo Total
Cémara tipo UV exteriores Unidad 8 120,00 960,00
Céamaras tipo X interiores Unidad 5 180,00 900,00
Modem 400GB Unidad 1 450,00 450,00
Plasma de Visualizacién Unidad 1 690,00 690,00
TOTAL 1.860,00 3.000,00
Muebles y enseres
Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo Total
Punto de cajas Unidad 6 500,00 3.000,00
Escritorios Unidad 4 250,00 1.000,00
Sillas Unidad 20 30,00 600,00
Muebles Unidad 4 100,00 400,00
TOTAL 5.000,00
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Montacargas, palets, transpalets

Descripcion Unidad Cantidad Costo Unitario Costo Total
Montacargas Unidad 2 27.500,00 55.000,00
Palets Unidad 200 5,00 1.000,00
transpalets Unidad 4 1.000,00 4.000,00
TOTAL 1.860,00 60.000,00

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Inversion en capital de trabajo

El capital de trabajo que se presentara a continuacion se ha calculado en funcién para la empresa,

analizando un financiamiento anual de operaciones, y tratando de considerar todas las variables que

intervengan a la misma.



Tabla 26 Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Capital de Trabajo Valor
Gasto Administrativo $ 321.977,24
Servicios Béasicos $ 3.960,00
Seguros $ 18.000,00
Personal $ 300.017,24
Gasto Operativo $ 2.500,00
Adecuaciones oficina $ 2.500,00
Gasto mercadeo $ 7.200,00
Papeleria comercial $ 7.200,00
Gasto Financiero $ 1.233,60
Interés $ 1.233,60
Total $ 332.910,84

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Todos los detalles del capital de trabajo se basan en los gastos que la empresa espera incurrir para el

ciclo del proyecto manifestado, siendo estos gastos administrativos, gastos operativos, gastos de

mercadeo y gastos financieros.



Tabla 27 Gastos administrativos
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Gastos administrativos

Servicios Basicos

Descripcion Valor Mensual Valor Anual

Agua $ 60,00| $ 720,00

Luz $ 120,00 $ 1.440,00

Teléfono (convencional, celular) $ 120,00| $ 1.440,00

Internet $ 40,00 $ 480,00

Total $ 340,00| $ 4.080,00
Seguros

L . Valor Anual
Descripcion Valor Activo Valor Mensual (1,5%)

Equipos de computacion 8.000,00( $ 10,00| $ 120,00
Muebles y enseres 5.000,00| $ 6,25 $ 75,00
montacargas y palets 60.000,00( $ 75,00| $ 900,00
cémaras de seguridad 3.000,00| $ 3,75 $ 45,00
perchas y racks 20.000,00| $ 25,00| $ 300,00
Total 96.000,00 $ 120,00| $ 1.440,00
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Personal

TALENTO HUMANO N. PERSONAS SUELDO SUTECI)_TDAOLO p A'I!FEESN AL X1 XIV FCR)EISDEORSV?AE VACACIONES EI\(/:IggII;gA CI\?ISE-II;I(;IJEXALP PR(E;A Ehslg;-égA
Gerente General 1 1.000,00 1.000,00| $ 121,50 8333 $ 29,50( $ 83,33 $ 4167| $ 1.359,33| $ 1.359,33| $ 16.312,00
Contador 1 400,00 400,00| $ 48,60 3333 $ 29,50( $ 3333 $ 1667| $ 56143 $ 56143| § 6.737,20
Axuliares contables 1 370,00 370,00 $ 44,96 30,83 $§ 2950| $ 3083 $§ 1542| $ 52154| $ 52154| § 6.25846
despachadores 4 420,00 1.680,00| $ 204,12 140,00 $ 118,00 $ 140,00 $ 70,00] § 2.352,12| $ 2.352,12 $ 28.22544
Auxiliares de bodega 23 360,00 8.280,00( $  1.006,02 690,00| $ 678,50| $ 690,00{ $ 345,00) $11.689,52| $ 11.689,52| $140.274,24
Chofer 8 370,00 2.960,00( $ 359,64 246,67| $ 236,00| $ 246,67| $ 12333| $ 417231 $ 4172,31| $ 50.067,68
facturacion 5 360,00 1.800,00| $ 218,70 150,00 $ 14750( $ 150,00 $ 75001 $ 254120 $ 2.541,20{ $ 30.494,40
ventas 3 430,00 1.290,00| $ 156,74 107,50| $ 88,50| $ 107,50( $ 53,75/ $ 1.80399| $ 180399 $ 21.647,82
Total 46 3.710,00 17.780,00) $  2.160,27 148167| $ 1357001 $ 148167 $ 740,83 $25.001,44| $ 25.001,44| $300.017,24

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)




Tabla 28 Gastos Operativos

Gastos operativos

Gastos de constitucion y adecuaciones
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Descripcion Valor Total

Adecuaciones oficina (Cableado) $ 2.500,00

TOTAL $ 2.500,00
Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
Tabla 29 Gastos Mercadeo
Gastos de Mercadeo

Descripcion Unidades Valor Unitario Valor Mensual Valor Anual
Papeleria comercial $ 10.000,00 0,06| $ 600,00 $ 7.200,00
Total $ 600,00 $ 7.200,00

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)



Tabla 30 Gastos Financieros

Gastos financieros
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Monto $96.000,00

Tasa annual (Banco Pichincha). 12,85%

Plazo Aiios 5

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
Periodo Saldo Inicial Cuota Amortizacion Interés Saldo Final

1 $ 96.000,00| $ 27.194,37 | $ 1485837 | $ 12.336,00 81.141,63
2| $ 81.141,63| $ 27.19437 | $ 16.767,67 | $ 10.426,70 64.373,96
3 $ 64.373,96| $ 2719437 | $ 1892232 | $ 8.272,05 45.451,64
4 $ 45.451,64| $ 27.194,37 | $ 2135383 | $ 5.840,54 24.097,81
5/ $ 24.097,81| $ 27.194,37 | $ 24.097,80 | $ 3.096,57

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Con los rubros presentados anteriormente, la inversion inicial queda conformada de la siguiente

manera:

Tabla 31 Inversion inicial

Inversién inicial
Descripcion Valor
Activos Fijos $ 96.000,00
Capital de trabajo $ 332.910,84
Total $ 428.910,84

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Financiamiento
El proyecto se financiara por dos partes la primera, el capital de trabajo se producird por la

generacion del trabajo de la empresa mensualmente y la segunda por la obtencion de un crédito

bancario entendiendo que la inversion se establecera de la siguiente manera:

Tabla 32 Financiamiento

Financiamiento

Descripcion Valor Tasa
Recursos propios $ 332.910,84 78%
Deuda financiera $ 96.000,00 22%
Total $ 428.910,84 100%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Gréfico 32 Financiamiento de proyecto

Recursos propios 78%
Deuda financiera 22%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Ingresos
Para calcular los ingresos de la empresa en base al proyecto se tomd en cuenta como referencia los

ingresos del afio 2014 donde se identificd y se segmento los productos de mayor a menor volumen

de venta, generando un incremento potencial de ventas del 3% anual aproximadamente de la

segmentacion de productos. Como se observa en la siguiente tabla.

Tabla 33 Proyeccion de ingresos

Proyeccion de Ingresos

Ventas Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Arroz $ 6.500.000,00 6.695.000,00 6.895.850,00f $ 7.102.725,50 7.315.807,27
Azlicar $ 4.800.000,00 4.944.000,00 5.092.320,00| $ 5.245.089,60 5.402.442,29
Granos $ 3.418.774,93 3.521.338,18 3.626.978,32| $ 3.735.787,67 3.847.861,30
Cajas en general $ 1.100.000,00 1.133.000,00 1.166.990,00f $ 1.201.999,70 1.238.059,69
Articulos para el higiene personal $ 80.000,00 82.400,00 84.872,00| $ 87.418,16 90.040,70
Otros $ 40.000,00 41.200,00 42.436,00| $ 43.709,08 45.020,35
Total $ 15.938.774,93 16.416.938,18 16.909.446,32| $ 17.416.729,71| $ 17.939.231,60

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)




Costos
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De igual manera los costos de la empresa los generamos basandonos en el balance del afio 2014 de

la misma empresa, determinando la misma segmentacion de productos y la misma proyeccion del

3% de incremento anual en los costos, Como se observa en la siguiente tabla.

Tabla 34 Proyeccion de costos

Proyeccion de Costos

compras Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5
Arroz $ 6.240.000,00 6.427.200,00 6.620.016,00| $ 6.818.616,48| $ 7.023.174,97
Azlcar $ 4.608.376,07 4.746.627,35 4.889.026,17| $ 5.035.696,96| $ 5.186.767,87
Granos $ 3.282.023,93 3.380.484,65 3.481.899,19| $ 3.586.356,17| $ 3.693.946,85
Cajas en general $ 1.056.000,00 1.087.680,00 1.120.310,40| $ 1.153.919,71| $ 1.188.537,30
Articulos para el higiene personal $ 76.000,00 78.280,00 80.628,40( $ 83.047,25| $ 85.538,67
Otros $ 37.600,00 38.728,00 39.889,84| $ 41.086,54| $ 42.319,13
Total $ 15.300.000,00 15.759.000,00 16.231.770,00| $ 16.718.723,10| $ 17.220.284,80

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Gastos

Para los gastos se tomd como referencia los valores utilizados para el calculo del capital de trabajo,

a los cuales se adicioné las depreciaciones del activo. Una vez determinados los gastos estos se
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proyectan con la tasa inflacionaria promedio de los seis primero meses del afio 2015, Conforme los

datos del Banco Centra del Ecuador, el promedio inflacionario en el afio 2015 es de 4,18%. (Banco

Central del Ecuador, 2014)

Tabla 35 Depreciacion de activos fijos-vida til

depreciacion de activos fijos

Descripcion Valor vida util Depreciacion Anual
Equipos de computacién $ 8.000,00 3 $ 2.666,67
Perchas y racks $ 20.000,00 10 $ 2.000,00
Cémaras de seguridad $ 3.000,00 3 $ 1.000,00
Muebles y enseres $ 5.000,00 10 $ 500,00
Montacargas, palets, transpalets $ 60.000,00 5 $ 12.000,00
Total $ 96.000,00 $ 18.166,67

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)



Tabla 36 Depreciacion de activos fijos
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DEPRECIACION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Valor de
Rescate
Equipos de computacion 2.666,67 2.666,67 2.666,67 $
Perchas y racks 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 | $ 10.000,00
Camaras de seguridad 1.000,00 1.000,00 1.000,00 $
Muebles y enseres 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 | $ 2.500,00
Montacargas, palets, transpalets 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 | $
TOTAL 18.166,67 18.166,67 18.166,67 14.500,00 14.500,00 | $ 12.500,00

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Conforme los datos del Banco Central del Ecuador, el promedio inflacionario de los seis primeros meses

en el afio 2015 es de 4,18%.




Tabla 37 Proyeccion de gastos
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Proyeccion de Gastos

Capital de Trabajo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gasto Administrativo $ 340.14391 | $ 353.602,56 | $ 367.623,78 | $ 378.564,42 | $ 393.782,31
Servicios Basicos $ 3.960,00 | $ 412553 | $ 429798 | $ 447763 | $ 4.664,80
Seguros $ 18.000,00 | $ 18.752,40 | $ 19.536,25 | $ 20.352,87 | $ 21.203,62
Personal $ 300.017,24 | $ 312.557,96 | $ 325.622,88 | $ 339.233,92 | $ 353.413,90
Depreciacion $ 18.166,67| $ 18.166,67| $ 18.166,67| $ 14.500,00| $ 14.500,00
Gasto Operativo $ 2.500,00 | $ 2.604,50 | $ 271337 | $ 2.826,79 | $ 2.944,95
Adecuaciones oficina $ 2.500,00

Gasto mercadeo $ 7.200,00 | $ 7.500,96 | $ 7.81450 | $ 814115 | $ 8.481,45
Papeleria comercial $ 7.200,00 | $ 7.500,96 | $ 7.81450 | $ 8.141,15| $ 8.481,45
Gasto Financiero $ 1.23360 | $ 1.28516 | $ 1.33888 | $ 139485 | $ 1.453,15
Interés $ 1.233,60 | $ 1.285,16 | $ 1.338,88 | $ 1.39485 | $ 1.453,15
Total $ 351.077,51 | $ 364.993,18 | $ 379.490,53 | $ 390.927,20 | $ 406.661,86

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Balance

Con los valores presentados anteriormente es posible establecer el balance de resultados de la

empresa Sus Granos distribuidora que se proyectara aplicando al proyecto.




Tabla 38 Balance de Resultados
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Balance de pérdidas y ganancias

Ventas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $ 15.938.774,93| $ 16.416.938,18| $ 16.909.446,32| $ 17.416.729,71| $ 17.939.231,60
compras $ 15.300.000,00| $ 15.759.000,00{ $ 16.231.770,00{ $ 16.718.723,10| $ 17.220.284,80
Utilidad Bruta $ 638.774,93 657.938,18 677.676,32 698.006,61 718.946,81
Gastos $ 351.077,51 364.993,18 379.490,53 390.927,20 406.661,86
Utilidad antes impuestos $ 287.697,42 292.945,00 298.185,79 307.079,41 312.284,95
15% trabajadores $ 43.154,61 43.941,75 44.727,87 46.061,91 46.842,74
Utilidad antes renta $ 24454281 249.003,25 253.457,92 261.017,50 265.442,21
22% Renta $ 53.799,42 54.780,71 55.760,74 57.423,85 58.397,29
Utilidad Neta $ 190.743,39 194.222,53 197.697,18 203.593,65 207.044,92

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Determinando los valores anteriores, se procedera a desarrollar el flujo de caja en base a la

disponibilidad de los valores indicados




Tabla 39 Flujo de caja
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Flujo de caja

Flujo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Neta 190.743,39 194.222,53 197.697,18 203.593,65| $ 207.044,92
(+)Depreciaciones 18.166,67 18.166,67 18.166,67 14.500,00f $ 14.500,00
Inversiones

(-) Activos tangibles e intangibles (96.000,00)

(+)Valor de rescate $ 12.500,00
(-)Inversion de capital de trabajo (332.910,84)

(+)Recuperacion capital de trabajo $ 332.910,84
Flujo de proyecto (428.910,84) 208.910,06 212.389,20 215.863,85 218.093,65| $ 566.955,76
Prestamos

(+)Crédito financiero 96.000,00

Pagos

(-)Amortizacion de capital (14.858,37) (16.767,67) (18.922,32) (21.353,83)| $ (24.097,80)
Flujo de caja del inversionistas (332.910,84) 194.051,69 195.621,53 196.941,53 196.739,82| $ 542.857,96

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Valoracién

La valoracién o tasa de descuento, se compone de las tasas del financiamiento que tenga la

inversion del proyecto. En este caso se aplica la ecuacion Kp = We. Ke + Wd . Kd.




Tabla 40 Tasa de descuento
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Caélculo Tasa de descuento
DEUDA (Wd) 77,62%| $ 332.910,84
RECURSOS PROPIOS (We) 22,38%| $ 96.000,00
Inversion total 100%| $ 428.911,84
Ke (Servicios comerciales) 15,110%
Kd (Interés del Préstamo) 12,85%
TD 13,360%
Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
Con la tasa de descuento vamos a proceder a calcular el VAN, TIR, y PRI.
Tabla 41 Valor actual neto
VAN
Periodo Flujo (A+i)n VAN Acumulado
1% (428.910,84) $  (428.910,84)
2| $ 194.051,69 1,1285 $ 171.955,42 171.955,42
3% 195.621,53 1,27351225 $ 153.607,89 325.563,30
4|'$ 196.941,53 1,437158574 $ 137.035,35 462.598,66
5% 196.739,82 1,621833451 $ 121.307,04 583.905,70
6| $ 542.857,96 1,830239049 $ 296.604,95 880.510,65
$ 451.599,81
VAN $ 451.599,81

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)
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Al tener el VAN positivo podemos determinar que la inversion es recuperable y el proyecto es

rentable y debe cumplirse como lo indica.

Tabla 42 Tasa interna de retorno

TIR
Periodo Flujo
0 (428.910,84)
1 194.051,69
2 195.621,53
3 196.941,53
4 196.739,82
5 542.857,96
TIR 44,00%

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Podemos observar que el TIR es mayor a la tasa de descuento, comprobando la flexibilidad y

viabilidad del proyecto, las tasas sefialadas se obtienen de una sensibilidad del 30,64%, siendo esta

un factor que determina que el proyecto puede subsistir frente a adversidades manteniéndose

sostenible y rentable.
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Tabla 43 PRI
PRI
Periodo Flujo VAN Acumulado
$ (428.910,84)
194.051,69 171.955,42 171.955,42
195.621,53 153.607,89 325.563,30
196.941,53 137.035,35 462.598,66
196.739,82 121.307,04 583.905,70
542.857,96 296.604,95 880.510,65

Elaborado por: (Teran, Marcelo, 2015)

Podemos observar en la tabla que la inversion se recupera en el tercer afio, demostrando que el

proyecto es rentable, y factible para la empresa, disminuyendo los diferentes incidentes costos

logisticos.
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6.-Conclusiones y recomendaciones.

Conclusiones

Con el estudio realizado podemos comprender que la centralizacion de una bodega de distribucion
regula, controla, maxima los recursos, e incide directamente con los costos logisticos, la
distribucion de una bodega central a la desconcentracion de bodegas menores para posteriormente
ubicar el producto en perchas satisface al cliente con las necesidades y preferencias adecuadas, el
seguimiento de inventarios, pedidos y distribucion se orientan a minimizar los costos y maximizar

la rentabilidad de la empresa.

Con los procesos realizados para la empresa se presentaran cambios reduciendo tiempos y costos,
dentro de estos el principal es el reemplazo de la mayoria de bodegas actuales al nuevo centro de
almacenamiento y distribucién, con ello permitiendo mejorar los tiempos ofrecidos a nuestros
clientes, evitando demoras que afecten al producto y a la empresa. Con la generacion de la
propuesta del nuevo layout, la optimizacion de recursos en almacenamiento y distribucion permitira
el desarrollo de la empresa, generando mayor eficiencia y eficacia, con los procesos propuestos y
levantados permitiendo la mejora continua de sus actividades y alcanzando mayor satisfaccion y

fiabilidad con los clientes.

El anélisis financiero confirma que la creacion de un nuevo centro de distribucion es rentable,
flexible y atractivo para la empresa la eliminacion de gente contratada por temporada aumenta la

rentabilidad de la empresa y genera mayor control a la misma.
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Recomendaciones

Se recomienda que la distribucion y almacenamiento de los productos sea desde el nuevo centro de
distribucion para un mayor control por lo que se propone aumentar las tres variables en la prueba de
hipédtesis en la empresa para permitir el mayor crecimiento de la misma, como también la adecuada
explotacion de todos los recursos existentes y mejor eficiencia en los controles de inventarios,

colaboradores, transporte y otros.

Se recomienda seguir y mejorar continuamente los procesos planteados para la empresa y un
analisis comparativo con la competencia con el fin de corregir, proveer mecanismos de control,
distribucion y otros para mejorar los procesos internos. EI compartir conocimiento y sabiduria eleva
la productividad de las empresas y genera mayores oportunidades de las mismas para obtener mayor
rentabilidad, también es recomendable el analisis de todas las actividades de la empresa para
generar y establecer mejoras en la misma, evitando cuellos de botella que retrasan un proceso de

otro.

Es recomendable que los estudios financieros de la empresa se evalué permanentemente durante el
lapso del proyecto para verificar cierta relacion con lo propuesto con el fin de mejorar el

rendimiento de todos sus indices.
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ANEXOS



ENCUESTA
SUSGRANOS DISTRIBUIDORA

Objetivo:
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Determinar la satisfaccién de los clientes en relacion con el tiempo de entrega de nuestros

productos.

Instrucciones :

Lea con atencion y marque con una X en el casillero junto a la opcion que usted crea que mas se
acerque a su criterio puesto que estemos interesados en conocer su opinién, la informacion que
usted nos proporcione sera utilizada para mejorar los procesos internos de nuestra empresa

Nombre y apellido del encuestado

1.-En una escala del 1 al 5, marque con una X donde S es “Excelente” y 1 es “malo”

1.Malo

2.Regular

3.Bueno

4.Muy bueno

5.Excelnte

La rotacién de nuestros productos en su local
comercial es

El tiempo de entrega al realizar su pedido es

Nuestro servicio, atencién y comunicacion con
usted es

2.-Atraves de que medios les gustaria que la empresa se comunigue directamente con usted

Visita personalizada ( )

Teléfono ( )
Redes sociales ( )
Email ( )

3.-Cuando usted solicita informacion a nuestra empresa, existe contestacion inmediata

conforme a su requerimiento

Sl ()
NO ( )
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4.-Mencione de forma aproximada el tiempo que le gustaria que la empresa visite su negocio
para abastecerle de nuestros productos?

Cada8dias ( )
Cada 15 dias ( )
Cada 30 dias ( )

5.-Hace que tiempo realizo su Gltima compra en nuestra empresa

6.-Cree usted que los precios asignados de nuestros productos son competitivos en su zona de
venta

St ()
NO ()

Especifique porqué

7.-En una escala de 1 al 5 considera usted que la atencién brindada por nuestra empresa fue:

1.Malo 2.Regular. 3.Bueno 4.Muy bueno 5.Excelnte

8.-De acuerdo al pedido que usted realizo el/los productos le llegan en buen estado y en tiempo
establecido por la empresa

SI( )
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NO ( )
Especifique

9.-Tiene algln comentario o sugerencia para la empresa y sus productos

Muchas gracias por su amabilidad y por el tiempo dedicado a contestar esta encuesta.
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