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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tomara como referencia a dgenzaciones que atraviesan por un
proceso de fusion, en la que dos 0 mas sociedadeses para formar una sola cumpliendo
los requisitos prescritos por ley. De esta masereonstituye una forma de concentracion
empresarial partiendo de la pérdida de la persidemljuridica, por ello, es importante

enfocarse en los efectos y las consecuencias eleresieso, con la finalidad de mantener la

continuidad de sus actividades.

Mi proyecto se enfocara en las empresas Saladitoy $ocolate SA dedicadas a la
comercializacion de productos de consumo masivo €ueeste caso puntual, estan
atravesando por un proceso mixtoRdesion por Absorcion, esto implica llevar a cabo un

desarrollo de reingenieria de procesos para andfigamejores practicas de cada una y

evaluarlas para que prevalezcan las que permitamebefectividad en todos los procesos.

En el planteamiento de mejora del presente proyectealizara una identificacion al detalle
de los procesos de los sistemas de distribuci@golise evaluara la informacion con la
finalidad de analizar las fortalezas y obtener pr@puesta con lo mejor de cada una,
logrando asi, una tercera alternativeejorada”, esta ird enfocada en: rentabilidad, calidad,
optimizacién de recursos, es decir, una soluciéntefa que proponga mejoras basadas en
las mejores practicas de cada sistema, asi contiéiaas regulaciones aplicables a la toma
de pedidos, entrega de productos, despachos,icdagih de mercaderia, devoluciones,

inventarios y todas las actividades concernieritpeoaeso de
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distribucion. Contribuyendo de este modo con etioniento rentable y el desarrollo del

negocio



INTRODUCCION

En el Distrito Metropolitano de Quito se concentna gran parte de la actividad econémica
del pais. Es por ello que muchas empresas haadogosicionarse en el mercado, logrando
fidelidad con la marca y una preferencia de lossuoondores, sin embargo el rapido
crecimiento econdmico e industrial ha fomentadmlapetencia y la necesidad de crecer y
desarrollar cadenas mas grandes de productos &eg@manda y los requerimientos del

cliente.

En Ecuador la venta de productos de consumo masitenido un notable crecimiento en
los ultimos afos, la gente se presta bastanteega#da en consumir productos buenos que
cumplan con sus preferencias. Es por ello quadeéh de dos compafiias con una amplia
gama de productos y marcas, logra causar un fyerreuy favorable impacto en el

consumidor.

En una fusién dos a mas sociedades se reunen granarfuna sola, maximizando sus
ingresos y generando un crecimiento potencial @xcompafia unificada. Es por ello que,
el apostar por la fusion de dos compariias conigrpacto en el mercado ecuatoriano, se

vuelve una propuesta bastante atractiva.

El presente trabajo se enfoca en la propuesta disteéma integral de canales de distribucion
para dos compafias dedicadas a la comercializal@oproductos de consumo masivo,

mismas que sufrirdn un procesofdsion por absorcion




1 ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES DE LAS EMPRESAS

Es ahora bastante normal hoy en dia escucharladhseon de compafias para formar
grandes imperios, este es el caso de las menc®radaresas Saladito S.A. y

Chocolate S.A.

Si bien es cierto, la absorcion representa paraARALO S.A. una oportunidad de

crecimiento del 30% sostenido y sustentable emiledes de rentabilidad posibles a
alcanzar, su proceso ha presentado una serie blemias de orden operativo. Dentro
de estos, uno de los mas relevantes por los castosridos es la cadena de
abastecimiento basada en el almacenamiento, poafrake pedidos y distribucion a

los puntos de venta al detal.

En la actualidad, las dos empresas manejan sistegiaticos totalmente diferentes.
SALADITO S.A. mantiene un sistema mixto compuesto utas cubiertas por su
propia infraestructura y rutas tercerizadas conreggs especializadas. Por su parte
CHOCOLATE S.A., mantiene un sistema propio sin embderceriza el 60% de la

flota vehicular a varios proveedores independientes

Las dos empresas disponen de unas noéminas difedmigdientes en donde no se ha

realizado una adecuada comparacion que verifigeisien clientes en comun,
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situacion que ha causado varios contratiempos proeéso de fusion, presentandose
demoras en los despachos, falta de control eemeian de los pedidos de los clientes
y malestar en los proveedores logisticos que presia servicios a CHOCOLATE

S.A.

Para superar los inconvenientes, se ha tratado algener hasta el momento
independientes a los dos sistemas logisticos, mipaByo esto esta causando un
incremento del 5% en costos ya que se cubren mitagares con vehiculos

independientes, siendo un claro ejemplo de pocegtiia, efectividad y eficacia que

amerita cambios urgentes.

Los inconvenientes presentados tienden a desabakis@untos de venta, situacion
que representa una oportunidad para la competegoe ha reaccionado
incrementando sus ofertas y cobertura de distdiouci A nivel interno este
comportamiento ha producido una pérdida del 4%ndgkso bruto en SALADITO
S.A. pese ala absorcidn realizada. (Fuente,rirdoron proporcionada por la gerencia

financiera de la compaifiia)

Dada la situacién actual, los problemas logistit@sados en la cadena de
abastecimiento se encuentran afectando los obgetfNanteados por SALADITO

S.A., requiriendo urgentes cambios para conventiuga oportunidad la absorcién
realizada, caso contrario este proceso puede dao im una pérdida constante de

mercado que puede generar resultados irreversibles.



1.2 HISTORIA

Con el objetivo de mantener un crecimiento constamt el mercado, la empresa
SALADITO S.A. inici6 un proceso de absorcion deetapresa CHOCOLATE S.A.

(Nombres Ficticios), sustentado en ampliar susainde productos de consumo
masivo para abarcar una mayor participacion de aderc La empresa SALADITO

S.A. es una multinacional que ingreso en el paia dacada de los 80, consolidandose
en la comercializacion de Snacks. Su comportamieatmantenido tasas crecientes
del 6 y 7% siendo en la actualidad uno de los ¢&lem el mercado de venta de
producto al detal. Su enfoque se ha concentragwastuctos denominados “Snacks

Salados” basados en materias primas como papa yemta.

A fines del afio 2011, su directorio aprobo un @lgresivo de expansion basado en la
apertura de nuevos productos, para lo cual unaalsus alternativas se encontré la
absorcion de la empresa CHOCOLATE S.A., misma gqueppblemas de liquidez

no habia podido mejorar su rendimiento econémiegsepa disponer de productos

altamente posicionados en el mercado nacional.

Después de un arduo proceso de negociacion, adinl afio 2012 se concreto la
aceptacion de la absorcion, en el cual el 100% puete accionario de
CHOCOLATE S.A. pasa a dominio de los socios de SBLIFO S.A., incluyendo su
infraestructura, lineas de productos y recursagentes. Dentro de estos, se incorpora
a SALADITO S.A. lalinea de “Snacks de Dulce” basadn cafia de azucar, maduro
y chocolate. Con esto la intencion de expansioSAEADITO S.A. adquiere una

nueva oportunidad de crecimiento en el mercado onati con proyeccion
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internacional, en donde se aproveche la linea o@uptos adquiridos con la mayor
capacidad de recursos, conocimiento y experiemcla administracion de productos

de consumo masivo.

RESUMEN DEL PLAN DE TESIS

1.3.1Problema de Investigacion

¢El disefio de un sistema integral de distribuci@urdp satisfacer los

requerimientos de los clientes nuevos y actualass mejorar los costes de

logistica de SALADITO S.A.?

1.3.2 Sistematizacién del problema

« ¢Es compatible la integracion en uno solo el pmckesdistribucion de

SALADITO S.A. Y CHOCOLATE S.A.?

« ¢Qué sistemas de distribucion deben implementansegprovechar los

recursos integrados producto de la absorcion?

« ¢ Qué factores deben considerase en el disefiocstlhai de distribucion

para que satisfaga el adecuado abastecimienta gritdos de venta?

« ¢Qué modelos de gestion existen en la actualidagheumiten disefiar un

sistema altamente efectivo?
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« ¢Cudles son las técnicas que deben aplicarse Ipdisei®o de las rutas,
frecuencias y peso a distribuir en los puntos aeava fin de garantizar un

adecuado abastecimiento de producto?

e ;Qué tipo de controles deben implementarse paraoceon
permanentemente el rendimiento del canal de dislidin planteado,

permitiendo su perfeccionamiento constante?

« ¢ Cbmo se debe estructurar el plan de ejecuciénepdisefio del sistema

de distribucion?

1.3.3Objetivos

1.3.3.1General

Disefiar un sistema de distribucion integral basadoel proceso de

absorcion de dos compafias dedicadas a la coneaciah de productos

de consumo masivo en la ciudad de Quito duramerégdo 2012-2014.

1.3.3.2Especificos

« Determinar aspectos de analisis para los actuadesles de

distribucion de Saladito y Chocolate S.A.

« Analizar los métodos y modelos de canales de istibn

aplicables a Saladito y Chocolate S.A.
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e Estructurar un sistema de canales de distribuciganoponer un
modelo tedrico resultante del proceso de absorgéra las

compafias Chocolate y Saladito.

1.3.4 Justificacion

1.3.4.1Tebrica

El avance de la ciencia y la tecnologia ha permitmhtar con modelos de
gestion especializados en los diferentes procestasampresa. Dentro de
estos, la cadena de abastecimiento es fundameraallgva el desarrollo
de sistemas que permitan garantizar que el cliarteuentre un
determinado producto en las perchas del punto di&a wesitado. En a la
actualidad existen varios procesos y técnicas adasi que permiten
definir un adecuado sistema de distribucion queptamrincipalmente
dos caracteristicas. La primera es una optimipaci® los recursos
disponibles generando el menor costo posible yegursdo el valor

agregado generado para satisfacer los requerirsidettos clientes.

Su disefio debe contar con un proceso que combeeuadamente la
infraestructura de la empresa permitiendo defiras [frecuencias
necesarias de distribucion para que las perchéssgruntos de venta se
mantengan con producto permitiendo que el cliengxla adquirirlas en

su lugar de preferencia.



8
En la actualidad, existen varios modelos teérietacionados al disefio de
un sistema de distribucion los cuales pueden asificados mediante las

siguientes caracteristicas expresadas en el stgueganizador grafico:

Gréafico N° 1: Sistemas de Distribucién

Disponilibilidad del sistema de Proceso de entrega y
distribucion. distribucion

DE DISTRIBUCION

Secuencia de distribucion. Técnica de distribucidn

Fuente: (Cruz, 2010, pag. 13)
Elaborado por: Gabriela Granda

En funcién a la disponibilidad, los sistemas dérithigcion pueden
clasificarse en propio, compartido y terceriza®u conformacion
se basa en la capacidad de quien la realiza darcomt todos los
recursos necesarios que permitan cubrir la distidimudemandada
por el cliente. (Cruz, 2010, pag. 13)

En base al proceso de entrega, los sistemas deuwlighn se pueden
clasificar en directos o indirectos siendo el tigocliente que recibe
el producto la base para identificar este modefon sistemas
directos cuando el producto se destina al cliengelgs consume e

indirectos aquellos dirigidos a intermediarios.aiit@s, 2009, pag.
40)
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La secuencia de distribucion esta conformada moptocesos que
conforman la cadena de abastecimiento y cada uncsude
integrantes. De esta manera puede ser corta cehmidoducto es
distribuido directamente a los puntos de ventaientds finales y
largos cuando esta se enfoca a mayoristas y puaitadetal
paralelamente. La decision de la secuencia depdedépo de
producto, la demanda y la capacidad de la empresardormar su
sistema de distribucion. (Cruz, 2010, pag. 18)

En cuanto a la técnica, existen en la actualidaxtgsos estadistico-
matematicos que permiten conformar sistemas detdiston tomando en
consideracion la variabilidad de los elementos cdistancia, demanda,
peso, restricciones, entre otras. La aplicacionladéécnica permite

optimizar el sistema buscando su mayor rendimiahtoenor costo.

En este caso, la determinacion de cada elemenfmams del disefio
necesario para poder garantizar que los productoslad empresa
SALADITO S.A. puedan cumplir con la demanda exisgfomentando
un uso adecuado de todos los recursos ahora diggemroducto de la

absorcion.

1.3.4.2Metodologica

El enfoque de la investigacion necesaria para s del sistema de
distribucion debe ser tedrico-practico. En el giiroaso se determinaran
las teorias necesarias que van aplicarse acorde dursos humanos,
técnicos y tecnoldgicos disponibles. La aplicatéivica apoyara ademas
en la delimitacién de su funcionamiento permitieddponer de técnicas

gue formulen modelos requeridos para poder abasteda demanda
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adecuadamente. Por su parte, la practica estagasa en los procesos de
ajuste y calibracion del sistema desarrolladoges germitiendo que cada
actividad cumplida este acorde a los requerimieggstentes en cuanto a

ordenanzas Y restricciones de distribucion enudad.

De esta manera, a nivel tedrico se pretende imaedts bases del modelo
a disefar para disponer de un sistema de distéibumnico, integral y
flexible que permita aprovechar la infraestructuraorporada por la
absorcion de CHOCOLATE S.A., mejorando los actuatetemas

independientes existentes en ambas empresas.

A nivel practico, como se mencion0 anteriorment@l#dece los pasos
necesarios para que el disefio propuesto pueda nggementado
adecuadamente incorporando procesos complementagiosridos como
la capacitacion al personal a cargo y la definicoel sistema de

evaluacion.

1.3.4.3Practica

La empresa CHOCOLATE S.A. dispone de una linearISDulces
debidamente posicionados en el mercado naciomaicgdn que motivéd
la absorcion por parte de SALADITO S.A. No obstardus flujos de
utilidad han presentado un decaimiento progresivgule afecté su flujo

de caja, conforme se detalla a continuacion:
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Cuadro N° 1: Ingresos y Utilidad Neta

CUENTAS 2009 2010 2011
INGRESOS $ 254.880,88 $ 359.520,64 $ 585.435,65
Resultados $ 103.927,75 $ 95.147,07 $ 93.182,43

Fuente: Chocolate S.A. Balance de Pérdidas y Ganancia®-2001
Elaborado por: Gabriela Granda

Grafico N° 2: Ingresos y Utilidad Neta

Ingresos y Resultados

$700.000,00

$600.000,00

$500.000,00
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$300.000,00
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$200.000,00

$100.000,00 ——-

S' T T T T T 1
2008,5 2009 2009,5 2010 2010,5 2011 20115

Fuente: Chocolate S.A. Balance de Pérdidas y Ganancia®-2001
Elaborado por: Gabriela Granda

Como se puede observar, pese a que los ingrestws lmumentan, los
niveles de rentabilidad decrecen situacion que traiema ineficiencia
administrativa interna no producida por la pérdidhinterés del mercado
en el producto. Estas observaciones motivaron 8ABATO S.A.
adquirir la empresa y absolverla, confiados queesperiencia en el
mercado de productos de consumo masivo permitira pronta

recuperacion de la utilidad actual.

Estos elementos justifican la seleccion de esteesm de absorcion,

principalmente porque el problema presentado incer’d desarrollo de
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una propuesta en la cual es viable un continucdaje en la solucion
de problemas que seguramente se presentaran egtode la carrera

profesional.

1.3.5Marco de Referencia

1.3.5.1Marco tedrico

Un sistema de distribucion es aquel que permite ptiunton las

operaciones logisticas necesarias para que elgmgdueda ser accesible
al cliente final. Se conforma en funcion de lardomada gestion de
recursos sustentados en un modelo que determirpuitdss de entrega,

su temporalidad, montos de producto y frecuenaassarias.

Un canal de distribucion es necesario para inteji@drente en la empresa,
permitiendo que este adquiera un producto motiyaxtolas estrategias
definidas para que lo identifique y relacione comecesidad. Su gestion
determinara el cierre de ventas, lo que es indsgid@e para el

cumplimiento de los presupuestos de ingreso.

Cuando el canal de venta no funciona adecuadameeisiite que la
competencia pueda ocupar su espacio, ya que unbecaeno encontrar el
producto tiende a optar por otros similares. He esso, como se observa
la empresa gasta en darse a conocer e incentidemanda y pierde el

cierre de ventas por falta de operacion internausabia.
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En el mercado de consumo masivo, el canal de ldision es
determinante para poder acercar el producto aitelieSu desarrollo debe
identificar los patrones de comportamiento del ntée objetivo,
determinando lotes de distribucion que pueda abeste durante un
tiempo determinado. En este caso, es responsabitid la empresa a
cargo establecer los procedimientos y técnicassagies para que el canal
pueda cumplir con los requerimientos necesarioglaa las necesidades

levantadas.

Conforme lo anteriormente expuesto, se proceddallateampliamente

los modelos a utilizar.

Sistema de Distribucién Propio

El sistema de distribucion propio se fundamentéaencorporacion del
area logistica a cargo dentro de la infraestrugitmpia de la empresa, la
cual asume los recursos técnicos, humanos y teginofrequeridos para

Su gestion.

Las ventajas de este tipo de sistema son:

« Mayor control en el proceso de distribucion.

« Modificaciones del canal acorde necesidades pwegual

« Diseflo especializado acorde necesidad.
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Las desventajas de este tipo de canal son:

 Incremento en costos internos.
« Necesidad de expansion de la estructura jerarquica.

« Necesidad alta de inversion.

Por lo general, este tipo de sistemas de distidiouson asumidos por
empresas que cuentan con los recursos necesamasugenplementacion,

debido a los costos en recursos que demandanz, (010, pag. 20)

El sistema de distribucion indirecto comprende asrestructuras de
entrega en donde incluye tanto a mayoristas cortadlideas para alcanzar
una completa cobertura en relacion a la demanda.

Su conformacién responde al siguiente modelo:

Gréafico N° 3: Modelo de distribuciéon

FABRICANTE

MAYORISTA

Fuente: (Cantos, 2009, pag. 51)
Elaborado por: Gabriela Granda
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Como se puede observar, el canal de distribuciéndsd a detallistas para
que estos provean del producto al cliente. Del iguzaera al mayorista
para que pueda este con su propia infraestructeraler al detallista,

estableciendo a través de este sistema una mayertaa.

Sistema de Distribucién por Ordenes Econémicas deeBido

Su desarrollo responde a procesos matematicosibdescse basan en el
estudio del comportamiento de la demanda y la &ecia de compra. En
base a esto se establece los rangos de pedidorideguen fechas
indicadas, dando lugar al cronograma de distribuciéSu objetivo
principal es garantizar la existencia de produetomanentemente en los

puntos de venta para que el cliente siempre pusstaar al mismo.

Para su conformacion, se utilizan procesos esizakidiasados en la
desviacion estandar y minimos cuadrados, los cusgesiiten
proyectar la necesidad de pedidos para posteridenmeadiante la
Orden Econdmica establecer las cantidades quéose dplicar. Su
objetivo es buscar reducir los costos a travésaglimizacion de
los recursos permitiendo cubrir con producto alaa@o objetivo.(
(West, 2010, pag. 99)

1.3.5.2Marco conceptual

Distribucion

La distribucidn es un arma estratégica que las ediag utilizan para

poder llegar a sus clientes y consumidores deanmaef Optima, es acercar
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el producto al consumidor para que este lo puedmiad facilmente
cuando lo desee, es un proceso que consiste enllegee fisicamente el

producto al consumidor.

Distribuidor

Genéricamente, el distribuidor de un bien es agorgdresario que pone a
disposicion de los consumidores finales para sswoo directamente a
través de una red de tiendas de su ensefia o acthstinternet, pedido

telefonico, venta catalogo) los bienes del fabtiean

Comercializacion

Es la accion y efecto de comercializar, ponenatda un producto o darle

las condiciones y vias de distribucion para suazent

Canal de Distribucion

Se definen como los conductos que cada empresagyeegtara la
distribucion mas completa, eficiente y econémicasde productos o
servicios, de manera que el consumidor pueda adgsicon el menor

esfuerzo posible.
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Sistema de Distribucion

Se denomina sistema comercial/distribucion o sectmrercial al conjunto
de personas u organizaciones que actuan como gde&rios en un
determinado ambito geografico, para hacer llegagretiucto desde el

fabricante al comprador.

Métodos de Distribucion

Se definen como el modo en el que se deben distldsuproductos con

evaluacion de tiempos para las funciones conc@sesn las actividades

de distribucion de una empresa.

Intermediario

Son todos aquellos eslabones de la cadena queeataa los Canales de

Distribucién, y que estan colocados entre los prtmtes y los

consumidores o usuarios finales de tales produ@dadiendo a los

mismos los valores o utilidades de tiempo, lugaropiedad.

Producto

Es un objeto que se ofrece en un mercado paradsgiirido con la

intencién de satisfacer aquello que necesita alggea un consumidor.
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Snacks

Son aquellos preparados que se sirven antes d#ihapg que consisten
basicamente en ingredientes salados y crujientegpgqadan acompanar

una bebida previa a empezar un mendu.

Surtido de Productos

Es el conjunto de articulos que un establecimientoercial ofrece a la
venta, se refiere a la variedad de articulos ptesesn la sala de ventas,
no a la cantidad de un producto en concreto, eari@adad de articulos
puestos a la venta, de su valor, rotacion y corgposidepende de la

rentabilidad de la tienda, ya que este da la imagépstablecimiento.

Rotacion de Productos

Cantidad de veces que el inventario debe ser regagid durante un

determinado periodo de tiempo, generalmente unrafieja la eficacia

general de la cadena de movimiento del productzlalel proveedor hasta

el cliente

Calidad del Producto

Apunta a lograr una diferenciacion de tipo cualitaty cuantitativo en

relacion a algun atributo requerido, para el usuéai calidad implica
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satisfacer sus expectativas y anhelos, esto qiésieque la calidad de un
producto depende de la forma en que éste consiga tas necesidades

del cliente.

Comprador

Es una persona fisica o persona juridica que adgoienes o servicios es

decir que cubre necesidades adquiriendo bienesibieae un precio.

Clientes

Es la persona, empresa u organizacion que adouieoenpra de forma
voluntaria productos o servicios que necesita eal@ara si mismo, para
otra persona o0 para una empresa u organizaciono poal, es el motivo
principal por el que se crean, producen, fabricaomgercializan productos

y servicios.

Consumo

Comprende las adquisiciones de bienes y servicdopgrte de cualquier
sujeto econémico es el uso que hace el hombresdeiénes o servicios
gue estan a su disposicion, con el fin de satisfasaecesidades presentes

o futuras.
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Adquisicién

Acto o hecho en virtud del cual una persona obtieh@ominio o

propiedades de un bien o servicio o algun dereghlospbre éstos.

Empresa

Es una organizacion, institucion, o industria, dada a actividades o
persecucion de fines econdmicos o comerciales, patafacer las
necesidades de bienes y/o servicios de los demimsclaen la par de
asegurar la continuidad de la estructura produatoraercial asi como sus

necesarias inversiones.

Estrategia

Es un conjunto de acciones planificadas sistenmagoe en el tiempo que
se llevan a cabo para lograr un determinado finseom y esta dirigida a
generar productos y servicios que satisfagan lassmades de los
clientes, con mayor efectividad que la competereciay de generar en el

cliente lealtad hacia una empresa o0 una marca.

Precio

Es la expresion de valor que tiene un productovicse, manifestado por

lo general en términos monetarios, que el compratidre pagar al
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vendedor para lograr el conjunto de beneficiosrgaaltan de tener o usar

el producto o servicio.

Oferta

Es la cantidad de productos y/o servicios que erslgdores quieren y
pueden vender en el mercado a un precio y en undpede tiempo

determinado para satisfacer necesidades o deseos.

Mayoristas

Son aquellas personas, juridicas o fisicas, que@ma fabricantes, con
objeto de volver a vender el articulo a un detalligara obtener un

beneficio.

Supermercados

Es una mediana superficie comercial para la vdrdaresumidor final de
articulos de consumo; en su mayoria alimentaran ynenor medida por
su superficie comercial, articulos electrénicostittebazar, y articulos

para el hogar.
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Tiendas

Es un establecimiento pequefio con atencion dingotaparte de un
vendedor, también presupone la existencia de utrados que separa la

sala de ventas de los articulos en venta.

Mercado

Todo lugar, fisico o virtual, donde existe por aadld, la presencia de
compradores con necesidades o deseos especificeatfgacer, dinero
para gastar y disposicion para participar en uer@aimbio que satisfaga
esa necesidad o deseo, y por otro lado, la de deree que pretenden
satisfacer esas necesidades o deseos medianteducioro servicio. Por
tanto, el mercado es el lugar donde se producesféi@ncias de titulos

de propiedad.

Marcas

Es un titulo que concede el derecho exclusivouiliaacion de un signo

para la identificacién de un producto o un serveicel mercado.

Valor

Es una cualidad que confiere a las cosas, hecheergonas una

estimacion, ya sea positiva 0 negativa.
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Ingresos

Hace referencia a las cantidades que recibe uneesepor la venta de

sus productos o servicios.

Chocolate

Producto basado en cacao y leche considerado camongt y de

consumo masivo ideal para nifios, reuniones o dstalipeciales.

Al por mayor

Sistema basado en distribucion y consumo de graodesdades de
producto en un determinado tiempo. Generalmentéafeea a demandas
conformadas por poblaciones extensas y se orieamt@moductos de

consumo basico.

Demanda

Elemento de la economia establecido por las neamssdde la poblacion

gue buscan en un mercado determinado productesgigies que permitan

satisfacerlos adecuadamente.
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1.3.5.3Metodologia

Tipo de estudio

Para el disefio de un eficiente sistema de disiohuse ha definido la
utilizacion de una metodologia compuesta, basad envestigacion
cientifica-bibliografica que busque en primera ansia identificar y
conocer el estado actual de distribucion de lasesag SALADITO S.A.
y CHOCHOLATE S.A., reconociendo sus fortalezas \pbilitades,
permitiendo contar con todos los recursos dispegiplara optimizar su

utilizacion.

Posteriormente, con la informacion levantada sequtera a realizar un
analisis técnico general con la finalidad de idematr las necesidades de
los clientes actuales a fin de establecer un sesigue pueda cubrir sus

requerimientos al menor costo posible.

Método de investigacion

Los métodos a utilizar en la realizaciéon del disefe sistema de

distribucion propuesto, se han establecido losiages métodos de

investigacion:
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Método Inductivo:

El método inductivo parte de eventos particularéssyproyecta a nivel
general. Su aplicacion en la presente investigagipresente proyecto se
basa en la generalizacion de los criterios detelfep empleados del area

de distribucion para determinar sus necesidadeguerimientos.

Sistémico:

Es un procedimiento que establece un orden l6gseryencial de varias
actividades para mantener un proceso relacionaficyivo. En este caso,
el estudio comprende actividades definidas y coadhs para ser la base
en el desarrollo del sistema de distribucion regagemisma que debe

sustentarse en procesos claros, flexibles y geoegadle valor al cliente.

Correlacional:

Establece la relacion entre el mejoramiento déésia de distribucion y

el nivel de satisfaccion del cliente. En este cabkdisefio propuesto solo
sera eficiente si este reduce los costos actuatesjgra la disponibilidad

de producto en los puntos de venta en donde &sistente acorde a los
objetivos de mercado establecidos por la empressABAN O S.A. en el

proceso de absorcion de CHOCOLATE S.A.



26

Técnicas de recolecciéon de datos

Fuentes primarias

El desarrollo de los métodos seleccionados se aafiagon las siguientes

técnicas primarias:

Observacion:

Las metodologias expuestas requieren de una comsthservacion que
identifique la informacion base necesaria paratitiear los sistemas
independientes de distribucion utilizados por andragresas, buscando

aspectos que permitan su integracion.

Entrevistas:

Es necesario profundizar ciertos aspectos, ensest&lo se seleccionara
expertos en logistica y distribucion para conoasrciterios que aporten

al desarrollo de la propuesta.

Encuesta:

Este instrumento sera utilizado en el levantamiemo criterios de
empleados de ambas empresas Se enfocara a estddepatrones de
comportamiento y necesidades que permitan disefiasistema de

distribucién efectivo.
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En este caso la poblacion esta conformada porsbpal de logistica tanto

de la empresa SALADITO como CHOCOLATE, los cualesian 600

empleados. Por costos y tiempos se ha procedaddcallo de una muestra

acorde al siguiente procedimiento.

Variables Requeridas para el calculo Muestra:

N = Poblacion

d 2= Varianza de la poblacion

N-1= Correccidn necesaria por el tamafo de la poblacion

E = Limite aceptable de error

Z= Valor obtenido mediante niveles de confianza @lnike significancia

con el que se va realizar el tratamiento de lasmastones.

Ecuacion Matemaética:

M=NXd2XZ2/(N-1) E2+ d2X Z 2

Valores aplicados al presente proyecto:

N= 437 empleados
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d2=0,25
N-1 =438
E=5%

Z = 1,96, tomado en relacion al 95%.

Aplicacion Matematica:

M= ((437%0,25%(1,96"2)) / (((437-1)*(0,052))+(0,28,96"2)))
M=419,69 / 2,05

M=204,68

Con los resultados obtenidos, es necesario proegiiear la encuesta a
205 empleados, aplicando el inmediato superiol pamer un resultado

95 % confiable.

Fuentes secundarias

Para disponer de datos adecuados, las fuentesdsei@sndeberan estar
respaldadas por editoriales y agencias certificad8e utilizaran las

siguientes fuentes:

« Libros relacionados a sistemas de distribucion
« Revistas especializadas

» Informes de gestion de ambas empresas.
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Procesamiento de datos

El procesamiento de datos respondera a la siguesitrgctura:

=

8.

9.

Clasificacion de las encuestas levantadas
Conformacién de la hoja de célculo para el leMairento
Ingreso de los resultados obtenidos en cadaestecu
Célculo de tasas de concentracion y totalepmgunta
Elaboracion de las tablas de datos por pregunta
Desarrollo de los Graficos Estadisticos

Preparacion del Informe

Andlisis e Interpretacion de datos

Preparacion del documento final

10. Presentacion de los resultados alcanzados



2 MODELO TEORICO DE ANALISIS DE CANALES DE DISTRIBUCI ON

2.1 CONCEPTOS DE DISTRIBUCION

En el campo de la administracion de negocios, stal@on tener un producto de alta
calidad que disponga de ventajas competitivasdrardu competencia, ya que si este
no llega adecuada y oportunamente al cliente, &dwoceso de comercializacion

puede complicarse, impidiendo que la empresa cusoglanetas y proyecciones. Peor
aun, la competencia puede aprovechar el desabasatd de una empresa para
posicionar sus productos, situacién que generles perdidas econdémicas y riesgos

de perder la participacion de mercado.

En este sentido, la accesibilidad que tiene umtdi&ente a un producto determinado
demanda del cumplimiento de procesos internos gumaifen abastecer los puntos de
venta de manera Optima garantizando atender |lasnaries y frecuencia requerida
acorde a la demanda. En este aspecto es posiliie ddos canales de distribucion

como el cumplimiento de procesos que permiten digtigsroducto a diferentes puntos

para satisfacer a la demanda existente.

“La cadena de distribucion es un circuito planificaue permiten poner a disposicion
del cliente un conjunto de productos para que gatedan adquirirlo en los puntos de

venta de preferencia”. (Soret, pag. 94).
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Como se puede observar, los procesos inmersos @anal de distribucion no son
visibles por el cliente y su ejecucion demandamdisefio y planificacidon que tome
en consideracion los requerimientos del clientehadé garantizar la existencia de

producto en perchas en el lugar de preferenciaapi@.

El canal de distribucidon es requerido en la conaéreicion de productos tangibles y
su conformacion demanda de la adopcion de estascinternas que permitan de
manera controlada abastecer los puntos de ventaapentemente, debiendo ser lo
suficientemente flexibles para adaptarse a los mdiclicos de la demanda acorde

al tipo de producto comercializado.

La conformacion de un canal de distribucion delmesa&iamente cumplir con varios

objetivos, siendo fundamentales los siguientes:

« Garantizar que los puntos de venta cuenten cankdad de producto necesaria

para abastecer a la demanda.

« Adaptarse a la cantidad de producto que puede rBsp@mda punto de venta,
evitando que esta incurra en gastos adicionalengatdesabastecimiento de

producto.

« Mantener un monitoreo permanente de la demanda matificar su

comportamiento ciclico.
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« Cumplir con disposiciones legales relacionadas endailizacion y tipo de
vehiculos que pueden transitar en determinadogibsn@ara evitar incurrir en

multas por concepto de distribucion.

« Garantizar una movilidad adecuada del productdaeso dafios que afecten su

calidad e insatisfagan las necesidades del cliente.

En base a lo expuesto, es claro que la conformat®dnn canal de distribucion
demanda de una completa planificacion que deled sesultado de continuos estudios
referentes a la necesidad del mercado objetivo yprefierencia de consumo,
respetando el marco legal vigente a fin de evdaac®nes que afecten la rentabilidad

de la empresa responsable.

Su desarrollo, debe estar sustentado en informaespecifica de los patrones de
comportamiento del cliente para garantizar la eriga adecuada de productos,
permitiendo que el cierre del proceso de ventagesrite con normalidad. Tomando
como referencia, el proceso de venta, el canaladeldicion permite como se indico
que el cliente pueda adquirir el producto, situacjde hace de este proceso necesario
y elemental en toda empresa, pues cualquier emrsualisefio puede generar que el
cliente no adquiera el producto, situacién que pcecademas de costos, pérdidas en
el ingreso. Por otra parte, un mal disefio de lderma puede incrementar
innecesariamente costos lo que afecta a la rei@dbily puede comprometer el

desarrollo de toda empresa.

El canal de distribucién es el resultado de unastigacion puntual de la
necesidad del mercado objetivo al cual se atiatel@endo conocerse los puntos
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de venta en donde adquiere el producto, los volémgrirecuencia de compra

y los horarios, informacién necesaria para plaaifi@s rutas necesarias para
garantizar su atencion. ( (Ballou, 2010, pag. 54)

El canal de distribucion es un proceso criticoatatempresa, del cual se deriva la
posibilidad de compra de un determinado produ®or esta razén, su disefio debe
garantizar que el cliente encuentre el productia@antidad demandada en el tiempo
requerido, esta situacion demanda de un disefigeumrita optimizar los recursos
disponibles y cumplir con las exigencias del ckentomando en cuenta las
restricciones que tiene el punto de venta en dideede capacidad de inventarios
posible. Todos estos elementos, hace que su désademande de estudios

completos para garantizar la satisfaccion del tdien

ANALISIS DE METODOS DE CANALES DE DISTRIBUCION

La conformacién de un canal de distribucion dematelaumplimiento de métodos
gue permiten garantizar el efectivo abastecimidetgroducto. En primera instancia
es fundamental definir su origen y destino, esrdelclugar donde se encuentra el
producto hasta el punto donde va ser exhibido oegatlo al cliente final.
Posteriormente, se deben definir los recursos guaatites durante el proceso,
sefalando si estos pertenecen a la empresa rebfgmnsan tercerizados 0 mixtos.
Finalmente, las caracteristicas del punto de eatrdgterminando distancias,
capacidad de almacenamiento entre otros. Dadexiskgncia de todos estos factores,
la adopcién de un método determina el camino airsgge permite establecer las
rutas, frecuencias y horarios que van a requepasa cumplir las necesidades de la

demanda.
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“El método es un procedimiento, técnica 0 maneracul@plir un determinado

objetivo, conformando una guia que permita oriemi@da una de las acciones

desarrolladas”. (Abramson, 2009)

Los principales métodos que permiten la conformrad® un canal de distribucion se

describen a continuacion:

Método Lineal
Método de escalas progresivas

Método Técnico

2.2.1 Método Lineal

Como su nombre lo indica el método lineal consesteestablecer rutas de
distribucion vertical y horizontal conforme la estiura de los puntos de venta.
Su objetivo es establecer distancias cortas que sahiertas de manera
secuencial, permitiendo que estas dispongan dedasdades de producto
necesarias. Su desarrollo demanda de la ubicasttatégica de los puntos de
abastecimiento general, los cuales son los quelpendy almacenan el producto
para que puedan cubrirse todas las areas reque8ddsncionamiento da lugar
a rutas de gestion en las cuales deben definisseetursos participantes, los

montos de despacho, su frecuencia y cobertura.

Los mapas resultantes del método lineal permitspodier de un conjunto de
rutas claramente definidas las cuales representaguia de accion. Dada a los

cambios del mercado, su desarrollo debe ser flexibl
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Gréafico N° 4: Método Lineal

Punto de Produccion y
Almacenamiento

. Puntodeventa

_ Ruta

. Origen

e

Fuente: (Hernandez, 2009, pag. 94)
Elaborado por: Gabriela Granda

Como se puede observar, el método da lugar alméades que determinan su
nombre, siendo adecuada su aplicacion cuando senpam las siguientes

caracteristicas:

« Se aplica cuando los puntos de destino se encuoemina sectores

especificos de facil acceso vial.

« Se aplica en rutas cortas especialmente de altardkamy rotacion de

productos.

e Se aplica cuando las unidades pueden cubrir dal tt#¢ producto

requerido por cada uno de los puntos de venta.
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Métodos de Escalas Progresivas:

El método de escalas progresivas se basa en uesprate abastecimiento
disefiado para cubrir grandes extensiones de tepanaolo cual define puntos
de abastecimiento consecutivos acorde a la cobatageada. Su desarrollo es
similar al método lineal, con la diferencia queabltce puntos adicionales de

abastecimiento para dar lugar a una mayor cobertura

Grafico N° 5: Método de Escalas Progresivas

Puntode Producciony
Almacenamiento

Punto de venta

Ruta

Origen y Puntos
Base

Fuente: (Hernandez, 2009, pag. 94)
Elaborado por: Gabriela Granda

Las caracteristicas en la aplicacion de esta migtgidose describen en los

siguientes elementos:
« Permite mantener coberturas amplias de extensi@a fiubicando puntos
de abastecimiento general acorde a la concentrat@olos puntos de

destino.

« Se acopla a productos de consumo masivo con cobedgional.
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« Permite mantener sistemas individuales que se auapt los

requerimientos de puntos de venta.

Método Técnico:

El método técnico puede complementarse tanto abdoéiineal como al de
escalas y comprende la adopcidén de procesos dstadismtematicos para la
realizacion de calculos necesarios para deternosarolimenes y frecuencias

de abastecimiento, mismos que deben permitir opainids recursos existentes.

Existen varias técnicas matematicas inmersas atisefio de un canal de
distribucion cuya aplicacion demanda de la necdseddstente. Dentro de las

técnicas empleadas se citan las siguientes:

« Minimos Cuadrados: Permite calcular una ecuacideali para realizar
proyecciones de comportamiento. Su utilizacion adgcuada para

determinar la posible demanda de cada punto da.vent

» Desviacion Estandar: Permite determinar los randes demanda
definiendo el abastecimiento requerido para satsfda demanda

existente.

» Correlacién de Pearson: Permite determinar laidaglaentre variables de
estudio. Su uso es adecuado para determinaoealéipehiculo necesario

acorde a la demanda permitiendo optimizar los sesur
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e Orden Economica de Pedido: Permite calcular laidathtde producto
requerido para un punto de venta para minimizacts$os de pedido y

almacenamiento.

En la actualidad gracias al avance de la tecnalegiposible contar con sistemas de
calculo automaticos, asi como también hojas deulcalas cuales facilitan el disefio
de las rutas. Sin embargo su uso puede genemacésidad de incurrir en costos los

cuales no siempre son factibles de aplicar.
En la aplicacion de todo método es importante cimoph fases de desarrollo, los
cuales permiten disponer de la informacion reqaepdra establecer las rutas mas

apropiadas para la distribucion. Estas fases idardgescritas en el siguiente grafico:

Grafico N° 6: Método para la conformacion de canale de distribucion

Levantamiento Analisis

METODO PARA
EL CANAL DE DISTRIBUCION

Diseno Implementacion

Fuente: (Abascal, 2009)
Elaborado por: Gabriela Granda
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Levantamiento

El levantamiento es un proceso que permite dispdedondos los datos necesarios
para identificar las necesidades del cliente, iieabdo sus patrones de consumo con

el objetivo de disefiar las frecuencias requeridas.

El levantamiento es de campo y demanda del usedarhientas como encuestas
aplicadas a clientes, puntos de venta y persomaluarado en la ruta. La ventaja en
la aplicacién de este tipo de instrumentos es [zacdad de proveer de datos

actualizados propios acorde a la ruta a disefiar.

Anéalisis

El analisis comprende la transformacion de los glatitenidos en informacién (util
para el disefio de la ruta. En el andlisis utilzs métodos estadisticos citados
anteriormente, siendo fundamentales para comprdaggrocesos necesarios para

atender las necesidades de los clientes en la ruta.

El analisis permite determinar los siguientes aggec

« Los puntos de abastecimiento de productos.

« La demanda por producto.

« La capacidad de almacenamiento en cada punto d&. ven
« La frecuencia de abastecimiento.

« Lademanday los ciclos de compra.

« Eltipo de vehiculo necesario para el abastecimient
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 Las restricciones dadas por ordenanzas y leyes emtilega.

« Vias de acceso y horarios de circulacion.

El andlisis brinda toda la informacion necesanmddalel cliente como de los recursos

disponibles para disefiar la ruta acorde a las itlEckss puntuales existentes.

Disefio

El disefio de la ruta comprende la delimitacioncéisdlel recorrido en el cual se
determinan las vias de acceso los puntos de engegalumen de la carga y los

controles respectivos.

Su desarrollo demanda de mapas de circulacion ynaexctos de control que son los

siguientes:

« Ruta o recorrido
« Manifiestos de entrega
« Guias de carga

« Guias de remisién

Ruta o recorrido:

Establece la ruta especifica a cumplir por cadécuéh En la ruta se especifican las

paradas conforme a las entregas a realizar. Bé#allvias de acceso y vias alternas

en el caso de algun tipo de emergencia.
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Manifiesto de Entrega:

Documento en donde se especifica la carga totahttega en cada punto.

Guia de Carga:

Documento que habilita la entrega en cada unosiddstinos. La guia representa la
constancia de entrega misma que debe ser firmadaelpgunto de entrega

especificando la fecha, hora y novedades en |pcene

Guia de Remision:

Documento habilitante para trasladar la mercadkrian punto a otro, controlado por

el Servicio de Rentas Internas. SRI.

Implementacion:

Una vez disefiada la ruta, se procede a su impleaciéntque consiste en la puesta en
marcha de la planificacion realizada. Para eeiteores es importante realzar pruebas
con el objetivo de realizar los ajustes respectigosrde a las necesidades de
abastecimiento. Es importante citar que toda m#g sujeta a cambios y
modificaciones debido a que la demanda cambiaaddn que amerita ajustes

requeridos para satisfacer toda necesidad.
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La implementacion demanda de un constante comi@ino que permita verificar si
la ruta responde al abastecimiento requerido, piemdio que los clientes dispongan

de los productos requeridos.

Toda ruta demanda de una constante planificaciéntada a satisfacer a la demanda
existente. Su valoracion se basa en la capacilatedcion de los requerimientos de
los clientes en cada uno de los puntos de venteaii@dos, debiendo incurrirse en la
menor cantidad de costos para alcanzar el maydmnénto. Es decir, la evaluacion
en el disefio se basa en la capacidad que tiengalale cumplir lo requerido por el
cliente optimizando los recursos disponibles p&jpaher del costo mas bajo a la mas

alta calidad.

ESTRUCTURACION DE UN CANAL DE DISTRIBUCION

Conforme se detall6 en las metodologias expuedtdgseiio de una ruta demanda de
una estructura que permita su cumplimiento. Laueftra representa la base de
gestion en donde se han delimitado la cobertusdhdoarios y frecuencias de entrega

describiendo cada una de las caracteristicas iasersel proceso de distribucion:

2.3.1Estructurar el modelo de canal de distribucién

“Estructurar una ruta significa delimitar cada maicniento inmerso necesario

para abastecer de producto a cada uno de los pregosridos en donde el

cliente accede a un determinado producto”. (Fe2(£8)
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La estructura de una ruta se basa en la definid@rmrecorrido que se debe
cumplir, para lo cual es necesario definir las igigies variables expresadas en

el siguiente gréfico:

Gréafico N° 7: Estructurar un canal de distribucién

ESTRUCTURA DE UN CANAL DE DISTRIBUCION

DEFINICION DE LOS = DEFINICION DEL DEFINICION DE LA “
DEFINICION DE LA p DEFINICION DE
PUNTOS DE ENTREGA RUTA FiSICA VOLUMEN FRECUENCIA DE LOS RESPONSABLES
POR PRODUCTO DE ENTREGA ENTREGA

Fuente: (Antan, 2009)
Elaborado por: Gabriela Granda

Definicion de los Puntos de Entrega por producto

Una de las principales dificultades en la conforidracle la ruta es determinar
los puntos de entrega requeridos por productoilnlistio. En este caso, a
medida que la empresa dispone de una linea de qiosgues importante

delimitar los puntos de abastecimiento dentro deaatertura fisica especifica.

Para poder delimitar la ruta, en primera instarbidoe establecerse una
determinada region geografica, misma que debe @stadamente definida en
la cual se establezca un mapeo consistente elfmded para posteriormente
determinar por producto cada uno de los puntosdstecimiento conforme se

detalla en el siguiente grafico:
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Gréfico N° 8: Delimitacion geografica de la cobertta de la ruta (Mapa de

Quito)

Fuente: GOOGLE.COM. http://www.google.com.ec/imgres?imig&imgrefurl=http%3A
%2F%2Fwww.bibliocad.com%?2Fbiblioteca%?2Fplano-deilsdad-de-quito.
Recuperado 22 de julio del 2013

Definicion de la Ruta Fisica

La delimitacion fisica de la ruta se debe reakzabase a los siguientes criterios:
« Cantidad de puntos de abastecimiento
« Rutas viales disponibles

« Disponibilidad de recursos

Delimitada geograficamente las zonas es importdefénir los puntos de

abastecimiento para lo cual es importante llenaigeliente formulario:
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Cuadro N° 2: Formulario para describir puntos de ertrega por ruta

Disefio de Ruta
Canal de Abastecimiento
Zona No.
Cadigo Empresa Direccion Productos Demandado
Revisado por: Aprobado por:

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Definicion del Volumen de entrega

Definida las empresas por ruta es importante establa demanda promedio
los productos en un periodo de tiempo principalmenénsual. Para ello, se
utiliza la técnica de desviacion estandar perntiedeterminar los rangos de

requerimiento.

Su desarrollo se puede apoyar en base a la uidizdel siguiente formulario:
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Cuadro N° 3: Definicion del Volumen y rango de entga por punto de

entrega
Disefio de Ruta
Canal de Abastecimiento
Zona No.
Cadigo Volumen Mensual| Rango Mayor Rango Menor
Revisado por: Aprobado por:

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Definicién de la frecuencia de entrega

La frecuencia de entrega representa las vecesequebg abastecer a un punto
de entrega en un periodo de tiempo determinad@rdgeso se da lugar en base
a la capacidad de abastecimiento que tiene caddairtios. La frecuencia se

define en repeticiones delimitando con claridaddi@s y horarios de entrega.

Para definir la frecuencia acorde a los rangosutzdos anteriormente es

importante delimitar la Orden Econdémica de Ped@BR) que establece el lote

por tipo de producto:

Su desarrollo puede ser apoyado mediante la wiifinalel siguiente formulario:
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Cuadro N° 4: Definicion de la frecuencia de entrega

Disefio de Ruta
Canal de Abastecimiento
Zona No.
Cadigo Lote OEP Frecuencia Observaciones
Revisado por: Aprobado por:

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Definicién de los responsables

Finalmente, la estructura de una ruta demanda ddefmicion de los

responsables en los siguientes procesos:

« Preparacion del Pedido
« Distribucion

» Recepcion en los puntos de entrega

Para evitar pérdidas o faltantes que afecten l@béidad de la empresa, la

definicion de los responsables tiene que estaigmmnte definida, informacién

que ademas debera estar descrita en la guia égantr

Para su desarrollo, es posible utilizar el sig@datmulario:
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Cuadro N° 5: Definicion de los responsables

Disefio de Ruta

Canal de Abastecimiento

Zona No.

Cadigo

Responsables

Observaciones

Revisado por:

Aprobado por:

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

2.3.2 Procesos de distribucion

La conformacion de un canal de distribucion noreproceso aislado sino debe
necesariamente ser coordinado dentro de un sistempleto de logistica que

permita garantizar la disponibilidad de productdasnpuntos de venta o acceso

del cliente.

Los procesos del canal de distribucion no termo@nla entrega del producto
al cliente sino con la evaluacion de este al pmcesrmitiendo retroalimentar

el sistema para mejorarlo continuamente.

Bajo estos argumentos, los procesos de distribymi@den ser clasificados en

tres etapas que se describen en el siguiente grafic
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Grafico N° 9: Procesos del canal de distribucion

g N ~
PREPARACION DEL PEDIDO DISTRIBUCION EVALUACION DEL
CLIENTE
\ J L J
e N N
PREPRACION
. . CARGA DE .
RECEPCION DEL PREPRACION DEL PEDIDO ALMACENAIE i ENTREGAAL EVALUACION DE
VEHICULOS DE PUNTO DE "
PEDIDO DEL PRODUCTO PARAEL TEMPORAL RUTA ABASTECIMIENTO SATISFACCION
DESPACHO
o AN _/

< | RETROALIMENTACION < |

Fuente: (Antan, 2009)
Elaborado por: Gabriela Granda

Preparacion del Pedido

La preparacion del pedido establece la cantidathikades por tipo de producto
gue va ser entregado al punto de abastecimient@al8ulo conforme se indicé
se basa en la aplicacion de técnicas como la OHResyiacion Estandar
principalmente. Su desarrollo demande del cumpliwa de las siguientes

actividades:

» Codificacion del producto
« Verificacion de la cantidad de unidades distribsida

« Aseguramiento de la carga lista para ser despachada
Distribucion:
El producto pendiente para ser entregado se alma@erodegas temporales

debidamente identificadas que son embarcadas eeldsulos destinados para

su posterior entrega. La distribucion debe conéolomdemanda la ley disponer
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de todos los documentos y procesos de seguridas$argas para garantizar su

entrega oportunamente.

Evaluacion:

La evaluacién es un proceso fundamental encargadetérminar el criterio de
satisfaccion del cliente que recibe el productdprinacidon necesaria para

retroalimentar el sistema buscando su continuo najiento.

La evaluacion permitira identificar oportunamengbitidades las cuales deben

ser atendidas para evitar falencias que puedetaafdqroceso de distribucion.

Cada uno de los procesos expuestos, se conforomacmjunto de actividades
debidamente organizadas de manera ldgica y sistamés cuales deben ser
efectivamente difundidos en el personal a cargmragor la cual es importante
contar con instrumentos de apoyo como los diagramheaiujo que de una

manera grafica permiten observar las actividadzsyglir.



Gréfico N° 10: Preparacion del Pedido
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Fuente: Investigacion realizada
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Grafico N° 11: Distribucion
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Gréafico N° 12: Evaluacion del Cliente
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El cumplimiento de los procesos internos que conéar el canal de distribucién
demandan de la participacion activas tanto de heaséadministrativas como
operativas de la empresa, conformando una verdatiidicacion que permita
identificar los puntos de abastecimiento, el volarde la carga y la frecuencia
de entrega a fin de garantizar que todos mantelagaantidad de producto

necesario acorde los requerimientos del cliente.

La evaluacion del proceso y su retroalimentaciénreproceso requerido en el
sentido de que este permite identificar falencas pstablecer las correcciones
necesarias que permitan el perfeccionamiento deitéa De igual manera,
debido a que la demanda varia de acuerdo al pmdeicticlo de compra y la
competencia las modificaciones en el plan de ratarecesarias para evitar

incurrir en costos innecesarios que afecten eliméedto del proceso.

Grafico N° 13: Canal de Distribucion

Faliican

Fuente: GOOGLE.COM. http://www.google.com.ec/imgres?umbl&es-419&sa=N&tbo=d
&biw=1366&bih=581&thm=
Elaborado por: Gabriela Granda
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2.3.3 Evaluar la densidad de intermediarios

El cumplimiento del proceso de distribucion puedsgarse en tres sistemas:

« Sistema Propio
» Sistema Tercerizado

« Sistema Mixto

Su utilizacion depende del tipo de empresa, susidae y capacidad para
cumplir con los requerimientos necesarios que gi@eamabastecimiento a los

puntos de entrega.

Sistema Propio:

Como indica su nombre, el sistema propio es aquelp utiliza recursos
externos en la distribucion. En este caso, la esgplasume dentro de su
estructura interna todos los procesos necesarits gader cumplir con el
abastecimiento a los puntos de entrega. Estedipsistemas dispone de los

siguientes beneficios:

« Mayor control en el proceso de entrega
« Flexibilidad de cambio conforme necesidad

« Capacidad para realizar ajustes y atenciones iratasdi

Como desventajas a este sistema se puede citdeqanda de alta cantidad de

recursos humanos, técnicos y tecnologicos para stiblecer todo el proceso
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logistico demandado. Por esta razén este sistenwalmente es utilizado por
empresas grandes que disponen de altos flujostcegary distribucion y que

dificilmente pueden tercerizar este proceso.

Sistema Tercerizado:

El sistema tercerizado es aquel que subcontrati@s @npresas especializadas
el proceso de distribucion. En este caso, estalfjsmcesos contractuales con

otras instituciones para que se hagan cargo derkega de sus productos.

Las ventajas que permiten a una empresa utilizarsegema son:

« Aprovechar la amplia cobertura de las empresapmstan el servicio
« Aprovechar la infraestructura instalada para cunigliuta

« Aprovechar el Know How de las empresas que prestaarvicio

La mayor capacidad y experiencia de las empreddisatias a la distribucion
genera que muchas empresas tercericen el sersiciembargo pueden tener
poca flexibilidad en los cambios necesarios en wmptimiento asi como
también poco contacto con el punto de abastecimigoe le evita tener

adecuados procesos de retroalimentacion.

Este tipo de sistema puede ser ocupado por tigomeesas, generalmente lo
utilizan las empresas pequefias que por su capanmgtleden conformar

sistemas de distribucién propios.
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Sistema Mixto:

El sistema mixto es aquel en el cual parte delggode canal de distribucion es
desarrollado por la empresa y parte tercerizadme@lmente este tipo de canal
es adecuado cuando existe una amplia demanda sicetele cobertura de la
empresa. Su sistema debe responder a una anmglifigalcion para coordinar
eficientemente los recursos existentes y contrataglitando duplicidad que

afecte el abastecer a los puntos de venta.

2.3.4Control del canal

Un canal debe mantener un control en todos loseposcque lo conforman. Los
controles demandan modelos de gestion que perrapiioarse de manera
técnica proveyendo de informacion necesaria parefettiva aplicacion. A
continuacion se establecen métodos de gestion yueaa a controlar los

procesos internos.

Area de Almacenamiento

En el area de almacenamiento es fundamental defétmdos de tratamiento de

los productos, siendo los mas importantes los enjes:

FIFO:

Primero en entrar, primero en salir. En este ¢as@roductos que primero

ingresaron a las bodegas deben salir. Por lo gerss aplica este tipo de
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inventario cuando los productos comercializadospsecibles aspecto que es

una alternativa para la empresa SALADITO S.A. c@meera mas adelante.

LIFO:

Ultimo en entrar, primero en salir. En este cés®,productos que entran al
altimo deben salir en primer lugar. Se aplica gptede método cuando se tiene

productos con variabilidad de precios alta.

Promedio:

Este método se obtiene en base a un precio pronuEitos productos
almacenados con los que ingresan. Este tipo dedwmiegia es sencilla de

manejar por lo que es ampliamente utilizada.

Mercado:

Esta metodologia se basa en asignar precios altarn@ acorde al precio del
mercado. Su desarrollo busca evitar pérdidas angsesas, por lo que tiene

una alta aceptacion.

En el caso de la preparacion de los pedidos esrienpie definir controles sobre
las cantidades requeridas principalmente en lasrraatprimas. En este caso

las técnicas de control efectivas pueden ser dasesites:
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Orden Econdmica de Pedido OEP

Establece la cantidad de volumen de pedidos gdelssn realizar para manejar

los costos mas bajos, garantizando abastecimidotopocesos productivos.

Desviacion Estandar

Técnica que permite establecer variaciones en k®sd necesaria para

establecer rangos de pedido acorde a las necesidades puntos de venta.

En el caso de la distribucion de los productosrgmrtante definir indicadores
de gestidn que permiten medir la eficiencia, efeeg@fectividad tomando como
base variables de tiempo de entrega, costos idogtrsatisfaccion del cliente,
entre otros. En este caso, es necesario confonmaeablero de comando

identificando los indicadores, frecuencia de méxtigi procesos a aplicar.

2.3.5Filosofia de los negocios que emplean este método

La filosofia de las empresas que implementan uralcde distribucion
debidamente definido se enfoca a mejorar la caligeskervicio, permitiendo que
la demanda tenga accesibilidad a los productos miahizados, aspecto

fundamental para el cierre de ventas y el postergyeso y rentabilidad.

En este caso, la empresa como se ha visto dema&ngeodesos claramente

definidos, los cuales permiten delimitar todas dasvidades necesarias que
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fomenten un proceso efectivo de distribucién. mpdrtante, que la empresa
disponga de personal especializado y debidameptEcitado a fin de que se

cumplan a cabalidad.

Bajo los elementos citados, la filosofia de las rsgs se describe en las

siguientes variables:

« Organizacion
 Informacion
e Seguridad

« Flexibilidad

Organizacion

La organizacion establece la definicion de los g@sos y la delimitacion de
funciones a todos los responsables que intervierenlos procesos que

conforman el canal de distribucion.

Informacion

Establece una total informacién de los resultadcenaados manteniendo una
comprension plena de la satisfaccion de los clgentea generacion de reportes
y adecuados sistemas de comunicacion estableapdaidad de establecer una

estructura adecuada que mantenga abastecidopanios de venta.
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Seguridad

La seguridad en el campo de la distribucién es dom&htal contando en la

actualidad con tecnologias especializadas lasssaldescriben a continuacion:
Sistema de Control de la carga distribuida

A nivel interno, es fundamental mantener un contrabnocimiento de la carga
distribuida misma que es un elemento necesario paeeder a su efectiva
entrega. En este caso, la utilizacion de los GOAER es un elemento
fundamental, mismo que es un sistema de codifinagite reemplaza a los
codigos de barra, pudiendo ser leidos por dispositinteligentes como

celulares, tablet, laptops, entre otros.

El uso del cédigo QR permite mantener un conocitoiggermanente del
volumen y tipo de carga transportado en cada mimtenta, identificando cada

uno de los productos entregados situacion queseseekal en la distribucion.

Grafico N° 14: Proceso de control de carga transptada

Codificacién de El.“_%:lil
la carga i
& ==

Transporte Manifiesto de Carga

Envié por mail a destino,
aseguradora, empresa de
seguridad, Policia
Nacional

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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El control de la distribucién provee de los sigtesrbeneficios:

« Conocer anticipadamente la carga transportada

« Mantener una identificacion especializada de lga#transportada

« Disponer de informacion sobre cada despacho

« Identificar si la carga despachada llego a su orige

Sistema de Rastreo en Ruta

Los sistemas de rastreo en la ruta permiten disgnk siguiente seguridad:

« Ubicacion del vehiculo en ruta

« Permite que el motor del vehiculo se apague utidiaeel celular

« Armado de las puertas

« Alerta de movimiento

« Alerta de velocidad

« Alerta del Perimetro

« Dispone de botdn de panico
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« Dispone de microfono interno en el vehiculo quemnper escuchar las

conversaciones y establecer contacto con los ctoresc

» Su sistema se da en control remoto

« Dispone de un software especializado

Gréafico N° 15: Sistema de rastreo en ruta

Fuente: Sistema G.P.S, Ecuador 2013
Elaborado por: Gabriela Granda

La seguridad es fundamental en la distribucion raigme como se ha visto
implica los procesos internos y externos para ey existan diferencias en

los despachos y ademas riesgos durante la ciréunladi las vias.

Flexibilidad

Todo proceso de distribucion debe ser flexible eletid la capacidad de
adaptarse a los cambios de la demanda. En esigossn disefio debe tener la

capacidad de modificarse atendiendo siempre anteaniga.
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La filosofia establece parametros de gestion neosgaara disponer de sistemas
de calidad, los mismos que han sido estudiados aldi utilizarlos en la

aplicacion de la empresa SALADITO S.A.



3 ANALISIS DE LOS SISTEMAS DE DISTRIBUCION DE LA EMPR ESAS

OBJETO DE ESTUDIO

La conformacion independiente de los sistemas stelilicion de las empresas Chocolate
S.A. y Saladito S.A. mantienen amplias diferencjae pueden afectar el proceso de
conformacion de una sola estructura que aproveehmeajor manera la infraestructura y
recursos disponibles por cada empresa. Por egta rau estudio es fundamental
identificando a profundidad cada una de sus caratitas para que de esta manera puedan
establecerse sus fortalezas y debilidades dan@dw &ugn proceso de fusion efectivo que
mejore la calidad en la distribucion de sus prooisjgbermitiendo optimizar sus recursos y
alcanzar una completa satisfaccion del cliente migoe debe encontrar en perchas de los

puntos de venta de su preferencia los productogmatizados.

3.1 APRECIACION DEL SISTEMA DE DISTRIBUCION ACTUAL DE AS

EMPRESAS CHOCOLATE Y SALADITO

3.1.1 Empresa Chocolate S.A.

La empresa Chocolate S.A dispone de un sistemattdodcion propio basado

en un contrato con una empresa logistica medidnteiadh terceriza la flota

vehicular no asi el personal a cargo.



El proceso contractual definido se basa en el dagm canon de arrendamiento

por el servicio de la flota vehicular, disponierttinlos siguientes servicios:
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« Mantenimiento preventivo y correctivo de la floghicular.

« Entrega de una flota vehicular correspondientena d@ fabricacion 2009-

2012.

« Asistencia en el caso de daino de la flota vehie@iawuta.

El contrato de tercerizacion de la flota esta coespu por los siguientes

vehiculos:

Cuadro N° 6: Flota vehicular basada en el contrato

Tipo de Vehiculo Cantidad Modelo
Camioneta de Carga Liviana 8 2009
Camion de Carga HD 12 2012
Camion de Carga 14 2012
Camion de Carga 9 2011

Fuente: Chocolate SA, Contrato de tercerizacion de laflahicular

Elaborado por: Gabriela Granda

Como se puede observar, el sistema de tercerizaeidicular no incluye el
proceso operativo mismo que es responsabilidadtdide la empresa Chocolate

SA, quien utiliza los vehiculos para cumplir consistema de distribucion

establecido y aprobado.
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a) Productos Distribuidos:

La empresa Chocolate S.A. dispone de una lineaatkigtos de Snacks de
Dulce compuesta por cinco productos con diferemtggedades cada uno

conforme se describe en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 7: Linea de productos Chocolate S.A.

Linea Base Producto Observaciones
Barrade |Barra de Chocolate en diferentes presentaciones
Chocolate |desde 5,10y 15gr

Barra Barra para deportistas con Vitamina A, Cy D. Una

Energética | sola presentacion de 150 gr

Mani de |Rico mani endulzado con azlUcar morena, ideal

Dulce como un snacks para estudiantes.

Snack crispinaSnack de dulce compuesto de frutos secos bafiados

Snacks de Dulce

maduro |son aderezo de mora, vainilla o chocolate.

Dulce para compartirlo en el hogar basadg en

Chococaia
chocolate y mora

Fuente: Departamento de Mercadeo Chocolate S.A.
Elaborado por: Gabriela Granda

b) Departamento de Logistica de Chocolate S.A.

La empresa Chocolate S.A. ha dispone de un depamtande logistica

responsable del proceso de distribucion, el cuabatrma de las siguientes

areas:
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Gréfico N° 16: Estructura Organica Funcional empresa Chocolate S.A.

Gerente de Logistica de
Empresa de Seguridad

Director de Abastecimiento Mantenimiento Distribucién
Compras Inventario L{ Entregas
Calidad Pedidos

Fuente: Departamento de Logistica Chocolate S.A.
Elaborado por: Gabriela Granda

La estructura organica funcional de la empresa @atx S.A se conforma
de tres areas de gestion las cuales son indepésslidel departamento de

produccion. Estas se conforman en:

Area de Abastecimiento:

El area de abastecimiento se encarga de dispontrdde los insumos y

materias primas necesarias para garantizar undfaivo de la produccion,

evitando que esta se paralice. Su funcion es nkspde los productos en

relacion a los procesos de planificacion estabteczbr la planta.

Area de Mantenimiento:

El 4area de mantenimiento se encarga de administramventario de la

empresa, subdivido en las siguientes areas:
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« |nventario de Materias Primas

« |nventario de Productos en Proceso

* |nventario de Productos Terminados

Para efecto de seguridad y cuidado de los produchosndo en cuenta que

estos son destinados al consumo humano, las bodegalsnacenamiento

descritas se mantienen independientes, siendo gregmr administrativo

propio a la necesidad que estos tienen aspectosejudescriben en el

siguiente organizador grafico:

Gréfico N° 17: Area de Almacenamiento Chocolate S.A

Inventario EmpresaChocolate S.A.

Compras

Produccion

Inventario

Inventario de Materias Primas

Inventario de Productos en Proceso

Inventario de Productos Terminados

Fuente: Departamento de Logistica Chocolate S.A.
Elaborado por: Gabriela Granda

Area de Distribucion:

Produccién

Produccion

Cliente

El area de distribucién representa la logisticgplarale la empresa y se

encarga de entregar el producto terminado a leseatifes puntos de venta
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existentes en base a un programa planificado degast relacionado a los

pedidos establecidos.

c) Descripcion de las funciones y procesos del area tmistica empresa

Chocolate

Area de Abastecimiento

Compras

Funcién

e Adquirir los productos necesarios acorde a los kstde seguridad

definidos para garantizar un efectivo abasteciroiaria produccion

Responsabilidades

« Realizar las compras acorde a los presupuestoslexstips para evitar

generar problemas de pago a los proveedores.

« Garantizar las compras a proveedores calificadespgumiten disponer

de productos de calidad.

» Establecer adecuados procesos de negociacion lparseo precios justos

y mecanismos de pago acorde a las politicas depaesa.
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Area de Mantenimiento

Almacenamiento

Funcién

« Asignar areas especificas a las materias primaguptos en proceso y

productos terminados para que estos se encuewigenos y puedan ser

manipulados de manera eficiente acorde los reqiesrios de produccion

y logistica.

Responsabilidades

« Codificar a cada producto para que pueda ser fa=mto de los demas.

« Mantener las areas de almacenamiento limpias.

e Verificar que los sistemas de seguridad se enarenén perfecto

funcionamiento.

« Verificar que la asignacion de espacios brindedlass requeridas para

cada producto para permitir un efectivo almacenatoie
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Administracion de Inventarios

Funcién

- Controlar la entrada y salida de inventarios edtadafios y pérdidas en

los productos almacenados.

Responsabilidades

« Determinar inicialmente el método méas adecuaddrdacenamiento de

inventarios FIFO, LIFO, PROMEDIO, MERCADO.

« Determinar el sistema de control de ingreso y aaliel inventarios.

« Verificar el personal a cargo de todas las areaadiinistracion de

inventario.

« Verificar que la informacion del almacenamiento searecta y este

actualizada.

Servicios Generales

Funcién

e Apoyar a cumplimiento de los procesos de logighaea garantizar un

adecuado funcionamiento y cumplimiento de los pose
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Responsabilidades

« Mantener las areas operativas y de produccion dspi

« Coordinar los procesos de alimentacion del persmcalgo.

« Brindar seguridad a los procesos operativos pae @gios puedan

desarrollarse con normalidad.

Expedicion

Funcién

e Ubicar los productos terminados en las areas deacanamiento

requeridas para la distribucion.

Responsabilidades

« Verificar que los pedidos se encuentren preparagosrde a las

especificaciones del cliente.

- lIdentificar a cada carga con los datos requeridasm pque sean

identificados los puntos de destino.

« Proteger la carga para evitar dafios en la manipalaacorde las

exigencias de la empresa.



74

« Ubicar la carga en las areas de almacenamientootainpara que sean

distribuidas al cliente final.

Area de Distribucion

Distribucion

Funcién

« Entregar el producto al destino final en la camticeguerida y en perfecto

estado.

Responsabilidades

« Determinar el personal y vehiculos requeridos aoméoespecificaciones

de volumen, tipo y peso de la carga.

« Planificar las rutas de distribucion.

« Revisar que la carga cuente con toda la documeéntaecesaria para su

distribucion (Manifiesto de Carga, Guias, guiaseteision).

» Verificar la recepcion de la carga por parte etidasario.
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d) Competencias de las areas internas de la empresda@ones a la logistica

Es importante indicar que las funciones de logistic solo se concentran en
el departamento especializado en este tema sitarlaria empresa que debe
fomentar su efectivo desarrollo. La empresa Cladedb.A. ha establecido

importantes funciones las cuales han sido encasgageersonal calificado

como se detalla a continuacion:

Cuadro N° 8: Competencias de las areas internas teempresa

relacionadas a la logistica

o
S| > . ) ;
g = Competencias Naturaleza del Trabajo Cuatro Areas
) O
o | Capacidad de Toma Definicion de los
5 de Decisiones Presupuestos
2 Liderazgo Aprobacion de la
° Alta responsabilidad, direccionamiento|de €structura interna
o Visionario la empresa hacia objetivos requeridos, ~Aprobacion de la
3 toma de decisiones constantes para contratacion de recursgs
o ajustar los procesos internos hacia Igs
2 Conocimiento objetivos planteados.
|5 L . Reportes a la Junta de
S| B | Administrativo- Accionistas
7 Gerencial
SAa)
e} —
S Conocimiento Deter_njlnamon y
s fe . aprobacion de rutas de
3 geografico naciond| movilizacion
c
I —
o | Programacion de ., .
2| o grama Aprobacion y ajuste de
O| 7 redes, lineal, . .
Q2 o o .. .. | plan de seguridad interno
2 logaritmica Disefiar programas de movilizacién
| Alta capacidad de eficientes, seguros y viables en base a la Determinacién de
% mgndo necesidad de transportacion de produgtosrocesos de seguridag
o requeridos por la empresa industrial
3 Evaluacién de
Capacidad de rendimiento por ruta
evaluacién de empleada y ajustes
rendimiento acorde requerimientos
del cliente objetivo
=] Evaluar la tecnologia
& Capacidad de disponible en el mercado
% S coordinacion de y los beneficios que su
5| € requerimientos . . aplicacion puede generar
31 3 q Asesorar en medidas preventivas y P en la Empres%
ol — correctivas cuya aplicacion permitirg - .
< | W | Conocimiento sobre S . " Determinar posibles
o : optimizar los recursos disponibles y - X
o| 2 tendencias y o e mejoras a los procesos
T| ¢ o maximizar el beneficio del proceso d¢ . [
0| @ aplicacion de P ) internos para elevar los
o| o . logistica cumplido por la empresa
Sl o tecnologia resultados alcanzados
= Alta capacidad de Identificar
‘O comunicacion vulnerabilidades en el
horizontal y vertica rendimiento de los
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Area
Cargo

Competencias

Naturaleza del Trabajo

Cuatro Areas

Conocimiento en

procesos y plantear
soluciones alternativas

Sefialar mecanismos

insumos requerido
para prestar un

servicio logistico d¢

calidad

Capacidad de
negociacién

Gerencia de Abastecimiento

Control en el
cumplimiento del
presupuesto
establecido

Conocimiento en
manejo y
administracién de
inventarios

mejoramiento de para elevar la calidad en
procesos, el rendimiento interno,
reingenieria y mejorando la estructura
calidad de manera permanente
Conocimiento en
procesos de Determinacién de los
° planificacion objetivos a alcanzar
= estratégica
-g Conocimiento en
s mecanismo de | Guiar el desarrollo de una planificacion Fijacion de las
= optimizacion de estratégica y operativa adecuada que estrategias requeridag
o recursos permita cumplir con estandares de caligdad
g Conocimiento en aprovechando los recursos humanos,
« | procesos de calidad técnicos, tecnoldgicos y financieros Desarrollo del plan
E y mejoramiento de disponibles operativo
8 procesos
Experiencia en el Disefio de los
desarrollo e indicadores de
implementacion de evaluacién de
planes operativos cumplimiento
Conocimiento de
los proveedores
existentes en el . .
Determinar los insumos
mercado de los X .
L requeridos, frecuencias|y

cantidad

Garantizar la disponibilidad de los
recursos necesarios para cumplir con
servicio de calidad acorde a los
estandares fijados que permitan supe|

Establecer los periodo
de reposicién de insum
uen base a técnicas con

la orden econémica dg
rar pedido

DS

las expectativas de los clientes

Controlar el inventario
disponible y su corrects
manipulacion

Abastecer a las areas de
los insumos requeridos
en base a un procesog
controlado que
identifique entradas y
salidas de bodegas

Organos de Ejecucién

Identificar proceso
operativos de
mantenimiento de
las maquinarias y
vehiculos
disponibles

Conocimiento de
planificacion de
mantenimiento que
evite paralizacion

de las operacione$

de la empresa

Mantener actualizada |
base de vehiculos
disponible de la empres

15

Permitir que toda la infraestructura
vehicular se encuentre en 6ptimas

h

dafios en su funcionamiento

condiciones evitando paralizaciones por

Controlar el
cumplimiento del
mantenimiento a cada
una de las unidades

(o]

Gerencia de Mantenimiento

Capacidad de
comunicacién con
el personal para
coordinar efectivog

Analizar las causas de
los dafios en los
vehiculos para tomar
medidas correctivas qu
eviten gue se repitan

D
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o
SES) ) . .
g = Competencias Naturaleza del Trabajo Cuatro Areas
) @)
programas de
mantenimiento
Conocimiento
P Establecer programas
referente a técnicals R
] para concientizar al
y procesos para lg
N personal del buen uso de
realizacion de .
- los vehiculos
mantenimiento
Alto conocimiento .
S Asignar al personal a
del marco juridico .
cargo de las diferentes
legal sobre
i~ . rutas
movilidad en el pais
Conocimiento sobrg
£ | las rutas existentes Controlar el
% para cada punto en cumplimiento de los
= donde se efectué la procesos de despach
= transportacion | Cumplir con procesos de transportacign
K Conocimiento sobre de carga de manera segura y controlada
pt las técnicas de minimizando riesgos posibles a Verificar las normas de
e carga existentes presentarse en la ruta seguridad
Q | para cuidado de lop implementadas en la ruta
3 vehiculos
Conocimiento sobre
rocesos de contral .
P Establecer medidas pafa
en base de -
p garantizar un transportg
manifiestos, adecuado y oportuno
codificacién de yop
carga, entre otros
Conocimiento de
las normas y Determinar el personal
ordenanzas requerido para cada
- | existentes para la| proyecto
2 construccion
S . Coordinar el
2 | Alta capacidad de -
5 : . " abastecimiento de
¢ | manejo y direccion h
S - . roductos requeridos
O de personal Ser eficiente en cuanto a tiempo y costo o
i X ara su cumplimiento
@ — planificados para los diferentes proyectes
© | Conocimiento pars o
© - planificados Controlar los avances de
5 | laevaluacion de
e obra en base a los
S avances de - .
It proyectos disponibles
© proyectos
© Realizar ajustes acorde a
Planificacion y eventos presentados que
disefio de procesos garanticen el
de construccion cumplimiento de lo
planificado

Fuente: Departamento de Talento Humano, 2013
Elaborado por: Gabriela Granda

3.1.2Empresa Saladito S.A.

La empresa Saladito S.A. es una multinacional dtam experiencia en la

produccion y comercializacion de Snacks en el pagsiteniendo productos que
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han mantenido el liderazgo en el mercado naciowal pas de 10 afios

consecutivos.

Su sistema de logistica es a nivel nacional, mémTidn una cobertura de 21
provincias de manera directa. Para ello, disp@nendsistema mixto el cual es
cubierto de manera directa por su departamentoogistica y de manera

tercerizada mediante la contratacion de una imptE&mpresa a nivel nacional.

Sistema de Distribucion Directo:

El sistema de distribucion directo cubre las rd@amayor volumen de entregas,

siendo las siguientes:

« Ruta No. 1-Quito-Santo Domingo-Quevedo-Babahoyoyagail (Ruta

Nacional)

« Ruta No. 2- Quito-Latacunga-Ambato-Riobamba-Cuenca(Ruta

Nacional)

« Ruta No. 3- Distribucién Local interna en las cides descritas en la Ruta

No. 1y No. 2

« Ruta No. 4- Distribucién Local en las ciudades Eertoviejo, Manta,

Chone, El Carmen, Tosagua, Pedernales, Tulcamalbdachala.
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Como se puede observar, el sistema de distribut@omitas se fundamenta en
un sistema de abastecimiento en puntos centratagpateriormente realzar la
distribucion local. De esta manera, la empresgodis de 15 agencias
nacionales las cuales mantienen el abastecimienkns gpuntos de venta

contratados.

Sistema de Distribucion Contratado:

El sistema de distribucion contratado se encargeutlar las provincias de la
region oriental e insular del Ecuador, mantenieladdistribucion nacional y
local. A diferencia de las rutas directas, ensestadades no existen puntos de
abastecimiento sino la distribucion se realizaat@®ente al punto de venta,
situacion que se justifica debido a que los momk®sentregas no ameritan

bodegas de almacenamiento.

La flota actual que cubre las rutas directas seriiesen el siguiente cuadro:

Cuadro N° 9: Flota vehicular basada en el contrato

Tipo de Vehiculo Cantidad Modelo
Camioneta de Carga Liviana 25 2011
Camion de Carga HD 46 2011
Camion de Carga 26 2011
Camion de Carga 14 2012

Fuente: Saladito S.A., Flota Vehicular
Elaborado por: Gabriela Granda
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3.1.3Comprension del trabajo y las actividades de cadaanal

Los canales de ambas empresas son diferentes o eusu estructura, dados
los volumenes de producto distribuido. En este,cés concentracion de
distribucion de Chocolate S.A. se fundamenta encladades de Quito y

Guayaquil cubriendo estas el 72% del total deildistion.

Por el contrario, Saladito S.A., dispone de uresist de mayor de distribucién
con amplia cobertura dado a que sus productos rkspae un mayor

posicionamiento en el mercado.

Esta situacion pese a ser totalmente diferenteep@senta una desventaja, al
contrario puede calificase como una ventaja ya fqedita el proceso de
unificacion entendiendo que esta situacion se dakarcasi en su integridad en
la medida que se unifique la distribucion localalpdr las ciudades de Quito y
Guayaquil. Adicionalmente, la mayor cobertura ddadito S.A., facilita la
difusién de los productos de Chocolate S.A. quaelpnempliar sus puntos de

venta y por ende niveles de ingreso y rentabilidad.

3.2 DEFINICION DE LOS PROCESOS EMPLEADOS PARA LA DISTRICION DE

LOS PRODUCTOS

Los procesos empleados para la distribucion dprimductos han sido establecidos en
base a diagramas de flujo, los cuales permitatficarampliamente cada una de las
actividades que las componen, permitiendo detemsie@ejanzas Yy diferencias que

seran utiles para el proceso de unificacién y aomé@ion de un solo sistema.



Gréafico N° 18: Canal de Distribucién Chocolate S.A.

Procesos de Distribucion Empresa Chocolate S.A

Mercadeoy
Ventas

Inicio F

Negociar volimenes de
venta con clientes =
destino

Motificar a Inventario la
preparacion de pedidos
para despacho

Notificar a cliente ‘>(
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E Existe el . Codificar la carga
'g Preparar el pedido producto Preparar el pedido preparar las guiags ;re
i requerido para entrega R
E requerido para entrega requerido? 4 P g distribucion
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g Coordinar la
S produccion del pedido
'8 faltante
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S Preparar el manifiesto Preparar el manifiesto | i ) Presentar reporte de
Eﬂ de entregay guiasde | deentregayguiasde |7 Cargar Camiones = Salira ruta =] entrega
k= remision remisidn

Fuente: Chocolate S.A., 2013
Elaborado por: Gabriela Granda

18



Gréafico N° 19: Canal de Distribucién Saladito S.A.
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Fuente: Saladito S.A., 2013
Elaborado por: Gabriela Granda
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3.3 TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION UTILIZADOS

La representacion grafica de los canales de disidh de ambas empresas permite

describirlos en funcion de las siguientes caragtieais:

Canal de distribucién Chocolate S.A

El tipo de canal de distribucibn de Chocolate espior con parcial de la flota
tercerizada, situacion que le permite mantener mapdertura principalmente

focalizada en Quito y Guayaquil.

El sistema mantiene un control total del proceso gerte del departamento de
logistica, permitiéndole de esta manera establ@cstes y cambios que considere

necesario en funcién al comportamiento de la demand

El proceso de entrega mantiene un tiempo de ard@thasta 48 horas a nivel local y
72 a nivel nacional. Tiempos que varian de acuakgolumen del pedido y lugar de
entrega. En el caso de entrega a nivel nacionas e®lo se realizan por montos

superiores a pedidos de $ 700,00 usd.

Canal de distribucion Saladito S.A

El canal de distribucién de Saladito S.A es mixib.canal propio cubre las rutas de
mayor demanda manteniendo flotas de trasporte macyoflota de entregas locales.
El sistema tercerizado atiende a las provinciamdegion Oriente e Insular, siendo

esta Ultima cubierta de manera area.
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El tiempo de entrega es de 24 horas en la ciud&ude y 48 horas a nivel nacional

en cualquiera de los puntos, tiempos que se midstedel pedido del cliente.

Tomando como referencia los procesos detalladdsrspodido obtener las siguientes

semejanzas Yy diferencias entre ambos:

Semejanzas:

« Los canales de ambas empresas mantienen un tatedlae sus operaciones,
situacion que les permite establecer ajustes y i@mipnforme estos sean

requeridos.

« Ambas empresas mantienen canales de distribuciémaen las ciudades de

Quito y Guayaquil.

« Ambos canales de distribucién se basan en prodgosalen directamente de

sus puntos de produccion lo que facilita la cormeendn de embarque.

Diferencias:

« El canal de distribucion de Saladito S.A. es mixientras que el de Chocolate

S.A. es propio.

« El canal de distribucién de Saladito S.A. mantieoleertura nacional y local, el
de Chocolate S.A. se focaliza a nivel local no afist por montos de pedido

cubre untos nacionales.
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« El canal de distribucion de Saladito S.A. tiene or@gyor cobertura y velocidad

de entrega.

3.3.1Evaluacion de los métodos utilizados por los canaeale distribucion de las

empresas Chocolate y Saladito S.A.

Cada una de las empresas ha establecido difererdtesios para cumplir con los
procesos de logistica que permitan la distribuciérsus productos, mismos que se

describen a continuacion:

Canal de distribucién Chocolate S.A.

Los métodos utilizados en el canal de distribuaénChocolate S.A se describen a

continuacion:

Abastecimiento:

El proceso de abastecimiento se realiza en bassdidgs recibidos de la planta
productora mediante 6rdenes de produccion en éelailos puntos de venta. La
empresa busca mantener los niveles mas bajos detamo posibles, para lo cual

establece el pedido previa a la aprobacion delgsmproductivo.

En el afio 2000, la empresa trato de implementsteima Just in Time, JIT buscando
eliminar totalmente la necesidad de almacenamiesin, embargo no pudo
consolidarse el proceso debido a las falenciasuanto al cumplimiento de tiempos

de entrega por parte de los diferentes proveedores.
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Inventario:

La empresa dispone del Software SAFI para congdbsl inventarios, sistema que es
distribuido a nivel nacional. La metodologia enagple por la empresa es el FIFO,
First In, First out, evitando que sus productoga®en producto al almacenamiento,

tomando en cuenta que estos son perecibles.

La empresa dispone de 600 mts2 destinados patma&tenaje de materias primas,

productos en proceso y terminados acorde al sitpudtagrama:

Gréafico N° 20: Planta de almacenamiento Chocolate.S.

CHOCOLATE 5.4

BODEGA

MATERIAS 5 BODEGA
TERMINADOS

BODEGA
PRODUCTOS
PROCESO

Fuente: Chocolate S.A., 2013
Elaborado por: Gabriela Granda
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La empresa Chocolate S.A. aplica el método FIF@IfiFirst Out para controlar el
ingreso y salida de inventario, manteniendo comohaeexpresado tres areas
independientes de almacenamiento para que los gosdoo sufran dafios o posibles

riesgos de contaminacion.

Distribucion:

El sistema de distribucion aplicado por Chocolafe Se fundamenta en rutas directas
a puntos de entrega si la entrega es a nivel ralcjoen base a sectores si es a nivel
local. De esta manera, en la ciudad de Quito yé&uaal, la empresa mantiene una

distribucion interna de mayor frecuencia la cualliescta es decir, el despacho sale a

ruta nacional y local respectivamente.

En la ciudad de Quito, se han conformado 20 sexttealistribucion y en Guayaquil
34, establecidos en funcidn de la concentracidrlidetes existentes en los diferentes

puntos geograficos de la ciudad.

Canal de distribucion de Saladito S.A.

Abastecimiento:

El proceso de abastecimiento de materias primassagas para la produccién de los

diferentes productos que comercializa Saladito sAestablecen en base a 6rdenes

econdmicas de pedido, sustentadas en un procepmdeccion por procesos que

determinan los volumenes anuales de requerimiento.
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La empresa cuenta con un presupuesto aprobadoswiual el cual se establecen las
compras, tomando como referencia una partida clenpaloa cada tipo de insumo. Las
compras son establecidas en funcion de una prayecealizada por el departamento
de mercado, el cual establece los volimenes pssildecomercializacion sobre los

cuales se realizan las compras.

Inventario:

La empresa aplica el sistema de control de inviest#ABC para el almacenamiento

de materias primas, productos en proceso y prositetminado manteniendo un area

de almacenamiento de 1800 mts2 distribuidos cordaendescribe en el siguiente

organizador grafico:

Gréfico N° 21: Plano de Bodegas

Saladito S.A.

BODEGA
BODEGA MATERIAS
FRODUCTOS

EN PROCESC

30DEGA
PRODUCTOS
TERMINADOS

Fuente: Chocolat S.A, 2013
Elaborado por: Gabriela Granda
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La empresa Saladito S.A. maneja internamente éénsés Systema Aplication
Products SAP el cual es un ERP que permite mantameunicacion permanente a
nivel nacional, situaciéon que facilita el manejo sles bodegas. Adicionalmente,
dispone de dos bodegas de almacenamiento tempbicddas en la ciudad de
Guayaquil con 400 mts2 y Cuenca con 120 mts2, lades permiten realizar la

distribucion local en cada una de estas y en cesladrcanas.

Distribucion:

El canal de distribucidén que aplica Saladito S.Alisele en dos rubros:

« Canal Nacional

» Canal Local

El canal nacional se establece en las Rutas N@ #lgscritas anteriormente. Estas
distribuyen productos a las bodegas temporales daydguil y Cuenca para
posteriormente establecer rutas locales las coaleen la distribucion interna en cada

ciudad en donde se distribuyen sus productos.

Internamente, la empresa aplica la metodologia e¢ozacion, en la cual ha

establecido 25 puntos de entrega en Quito y 30uaty&uil.
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3.4 ANALISIS DE LOS CANALES DE LAS EMPRESAS CHOCOLATE SALADITO

CON LOS METODOS UTILIZADOS POR LAS MISMAS

Para disponer de informacion adecuada sobre loasdogtjue actualmente aplican los
canales de distribucion interna tanto de la emp@dsaolate S.A. como de Saladito

S.A., se procedi6 a realizar una investigacionesepn obteniendo muestras referentes
al personal de logistica, mediante la utilizaciénuda encuesta. Es importante citar
que el formato de la encuesta se aplicO a ambasesasppara poder relacionar los

resultados.

3.4.1 Objetivos de la investigacion

Conocer ampliamente los métodos de los canalessttdbdcion aplicados por
la empresa Chocolate S.A y Saladito S.A para ifieati semejanzas y
diferencias que permitan unificar sus procesosuymriadde la fusion de ambas

empresas.

3.4.2 Método de la investigacion

El método de investigacién aplicado es el indugtipartiendo de aspectos
particulares para llegar a un conocimiento gendraltécnica implementada se
fundamentd en la observacién, el uso de una emteew una encuesta

estructurada que se aplico en el area de logticanbas empresas.
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Cuadro N° 10: Observacion

Canal Distribucién

Canal Distribucién

Procesos ]
Chocolate S.A. Saladito S.A.
Control y Supervision de las  Manejo de producto
Logistica Funciones en el proceso deexistente y faltante para n

distribucioén

desabastecer al mercadd

Distribuidores

Recoleccién del producto
distribucién en los puntos

finales

~

Compra directa a la entreg
para la distribucién del
mismo en sus diferentes

rutas.

Pre Vendedores

Toma del pedido y revisior
del producto en los puntos

venta

L
d

Motorizados, ofreciendo |3
cartera de producto a los
e
diferentes puntos

establecidos.

Almacenamientg

Bodegaje de mercaderia €
los locales de los
distribuidores, para despac

segun pedidos

n
Bodegas de producto

correspondientes a los

>

0
distribuidores

Vehiculos

Flota seleccionada por 109
distribuidores, para despac

y entrega de producto.

hia entrega de producto seg

pedidos.

Pedidos

Se los realiza una o dos
veces a la semana,
dependiendo de la deman

del sector.

Se cubren diferentes ruta:
simultdneamente con el fif
dade no descuidar a ningun

zona de las rutas.

O

|

5 Camiones repartidores, para

Uun

192}

Hand Held

Los pedidos se realizan d
forma manual, y se ingres
todas las facturas de los
pedidos de forma
electronica, en la tarde,
después de que el pre-ven

haya terminado su ruta.

a Cada pre vendedor, pose
una hand held como mater
de trabajo para poder realiz

los pedidos y generar su

Hor factura.

D

al

ar
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Procesos

Canal Distribucién
Chocolate S.A.

Canal Distribucién
Saladito S.A.

Rutas Entrega

Las entregas de producto
las realiza al siguiente dia
dos dia posteriores habile
dependiendo de como se€
ingresaron los pedidos en

sistema

5e

0
Las entregas de producto

" las realiza al dia siguiente

| hébil de tomado el pedidg
e

Se actualiza bodegaje,
dependiendo de nuevas

promociones, para poder,

Se revisa el stock de
producto tanto en bodega

como en tiendas, por si s¢

U

D

Producto requiere de cambios de
ofrecerlas a los tenderos, y
y - productos caducados o
también se verifica la ,
] nuevas promociones en
caducidad de los productop.
percha
Se comprueba que en |03
Los despachos se los realiza despachos salga solo la
Despachos _ i _
de acuerdo a los pedidog mercaderia realizada con |
pedidos.
Se puede cobrar el total €
dia de la entrega del pedid
Las facturas se las cobra el _
Facturas ) | odependiendo del montg
dia de la entrega del pedido.
comprado, se le da plazos
pago
Se hace visitas frecuentes,Se realiza visitas periddica
con el fin de supervisar el para verificar que el tender
desarrollo del procesoy | esté al tanto de precios,
Post Venta

recibir comentarios y
sugerencias por parte de |

tenderos.

promociones y revision de
DS producto en perchay

atencion al cliente.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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3.4.2.2Entrevista

La poblacion objetivo de estudio es el personal cprdorma el area de
logistica de las empresas Chocolate S.A. y Sal&dA., aplicandose una
muestra para que sea viable la investigacion aca@idesiguiente

procedimiento:

Cuadro N° 11: Poblacién de Estudio

Personal Cantidad Tasa
Total Personal Logistica Chocolate S.A. 127 2,06
Total Personal Logistica Saladito S.A. 310 70,9406
Total 437 100,00%

Fuente: Chocolate S.A. y Saladito S.A. 2013
Elaborado por: Gabriela Granda

En total la poblacion objeto de estudio se confodm&37 colaboradores
de ambas empresas, de los cuales el 29,06% peaateadgchocolate S.A.

y el 70,94% corresponde a Saladito S.A.

El formato de la encuesta aplicado se observa émnekxo No.1. Su
desarrollo se compone de 14 preguntas cerradasayabrerta y se
desarroll6 buscando informacion clasificada en ifumcle los siguientes

temas:

« Documentacion utilizada en el canal de distribuciéon

« Informacion sobre los despachos nacionales dekatosl por la

empresa.
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e Informacion sobre los despachos locales desarodlgoor la

empresa.

« Aspectos generales del canal de distribucion.

3.4.2.3Encuesta

Definicidon poblacion de estudio

Dado el volumen del personal, se procedié a obtemer muestra

representativa aplicando el siguiente procedimiento

Variables Requeridas para el calculo Muestra:

N = Poblacion

d 2= Varianza de la poblacion

N-1= Correccion necesaria por el tamafio de la poblacion

E = Limite aceptable de error

Z= Valor obtenido mediante niveles de confianza @lnike significancia

con el que se va realizar el tratamiento de lasastones.

Ecuacion Matemaética:

M=NXd2XZ2/(N-1) E2+ d2X Z 2
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Valores aplicados al presente proyecto:

N= 437 colaboradores (Chocolate S.A. y Saladifo ®epartamento de

Logistica)

d2=0,25

N-1 =438

E=5%

Z = 1,96, tomado en relacion al 95%.

Aplicacion Matematica:

M= ((437%0,25*(1,962))/(((437-1)*(0,05"2))+(0,251(96"2)))

M =419,69 /2,05

M= 204,68

Con los resultados obtenidos, es necesario proegidiear la encuesta a

205 colaboradores, aplicando el inmediato supenara tener un

resultado 95 % confiable. Aplicando las tasasisigillucion de personal

de ambas empresas, esta se aplicé a la siguidnicigm de estudio:
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Cuadro N° 12: Poblacién de Estudio

Personal Cantidad
Total Personal Logistica Chocolate S.A. 60
Total Personal Logistica Saladito S.A. 145
Total 205
Fuente: Calculo de Muestra
Elaborado por: Gabriela Granda
3.4.3 Andlisis de resultados
Los resultados alcanzados se describen a contéruaci
Tipo de documentacion utilizado en los despachos
Cuadro N° 13: Pregunta No. 1
Opciodn Personal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.
Manifiesto de Carga 133 27,14% 45 29,80%
Guias Internas 125 25,51% 38 25,17%
Cédigos QR o Barra 0 0,00% 0 0,00%
Guias de Remision 112 22,86% 26 17,22%
Documentos Digitales 12 2,45% 3 1,99%
Facturas de Venta 108 22,04% 39 25,83%
Total 490 100,00% 151 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Grafico N° 22:

Pregunta No. 1

M Guias de Remision

/

0%

M Manifiesto de Carga M Guias Internas

Personal Galleta S.A.

W Codigos QR o Barra

M Documentos Digitales M Facturas de Venta

M Manifiesto de Carga M Guias Intemas

M Guias de Remision

Personal Chocolate S.A.

W Codigos QR o Barra
W Documentos Digitales M Facturas de Venta

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda




Andlisis e Interpretacion

La documentacion que respalda toda operacion icgiss fundamental para
garantizar su seguridad y entrega acorde cadaeitmsdequerimientos de los
clientes. Los resultados obtenidos permiten olasepue el personal de Saladito
S.A. y Chocolate S.A. utilizan principalmente masfos de carga, guias de

carga y guias de remision y facturas de ventaexikie mayor variabilidad en
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cuanto a la documentacion aspecto que favoreamedso de fusion.

Cantidad de despachos nacionales promedio por mes

Cuadro N° 14: Pregunta No. 2

Opcion Personal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.

Entre1 a5 0 0,00% 0 0,00%
Entre5a7 1 0,69% 3 5,00%
Entre 7a9 4 2,76% 3 5,00%
Entre 9 a 12 12 8,28% 2 3,33%
Entre 12 a 15 28 19,31% 21 35,00%
Mas de 15 100 68,97% 31 51,67%

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Grafico N° 23: Pregunta No. 2

Personal Galleta S.A.

MEntrel1s5 MEntre587 MEntre7ag

MEntre9a12 MEntre12 al5 M Masde 15

0% 1% 3%

Personal Chocolate S.A.

MEntrela5 MEntre5a7 MWEntre7a8

MEntre9a12 MEntre12a15 B Masde 15

0% 5% 55

3%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Andlisis e Interpretacion

Los despachos nacionales permiten cubrir los r@giertos de venta de las
empresas en funcion a sus mercados. Saladito s2Aha especializado
principalmente por una cobertura mas amplia quec@hte S.A. lo que es
adecuado acorde sus intenciones de fusion en eidsede ampliar la

distribucion de esta empresa. Los resultados roafi no obstante que los
volimenes de ambas empresas a nivel nacional smrtentes manteniendo en

promedio mensual mas de 15 despachos.

Peso promedio en KG de los despachos a nivel nacbn

Andlisis e Interpretacion

La identificacion del peso transportado en lassrpirmite tener conocimiento
sobre la infraestructura requerida. Los resultagesniten observar claras
diferencias en este aspecto. Por una parte, 8alad\. maneja pedidos entre
50 a 100 kg, mientras que Chocolate S.A. de mead9&kg. La diferencia en
pesos establece una diferencia en cuanto al voludencobertura del

posicionamiento de sus productos.
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Cuadro N° 15: Pregunta No. 3

Opcion Per-sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.

Menos de 10 kg 8 5,52% 34 56,67%
Entre 10 a 30 kg 12 8,28% 17 28,33%
Entre 30 a 50 kg 34 23,45% 6 10,00%
Entre 50 a 100 kg 45 31,03% 1 1,67%
Entre 100 a 200 kg 32 22,07% 1 1,67%
Mas de 200 g 14 9,66% 1 1,67%

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Grafico N° 24: Pregunta No. 3

Personal Galleta S.A.

B Menosde 10kg
M Entre 50 a 100 kg

HEntre 10 a 30 kg MEntre30850kg
M Entre 100kg 3 200 kg M Mas de 200 g

6%
8%

B Menosde 10kg
M Entre 50 a 100 kg

MEntre 10230 kg

2%329% 2%
10% 2%

Personal Chocolate S.A.

M Entre 30850 kg

B Entre 100kg a 200 kg B Mas de 200 g

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Valor monetario promedio de los despachos a nivebeional

Cuadro N° 16: Pregunta No. 4

Opcién Per.sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.

Menos de 1000 usd 22 15,17% 8 13,33%
Entre 1000 a 2000 usd 34 23,45% 12 20,00%
Entre 2000 a 5000 usd 27 18,62% 24 40,00%
Entre 5000 a 10000 usd 25 17,24% 6 10,00%
Entre 10000 a 20000 usd 22 15,17% 7 11,67
Mas de 20000 usd 15 10,34% 3 5,009

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Gréfico N° 25: Pregunta No. 4

Personal Galleta S.A. Personal Chocolate S.A.

W Menos de 1000 usd M Entre 1000 usd & 2000 usd M Menos de 1000 usd M Entre 1000 usd a 2000 usd
M Entre 2000usd 35000 usd M Entre 50002 10000 usd W Entre 2000usd 25000 usd M Entre 5000 2 10000 usd

M Entre 10000 usd a 20000 usd M Mas de 20000 usd M Entre 10000 usd a 20000 usd B Mas de 20000 usd

10%
12% 5%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Andlisis e Interpretacion

El valor monetario promedio transportado deterntisamedidas de seguridad
que deben ser implementadas en las rutas buscuaitaioreesgos como asaltos
y pérdidas que generan pérdidas en las empresasobsgrva un resultado
curioso en el sentido de que los despachos prontediBaladito S.A. oscilan

entre 1000 a 2000 usd, mientras que los de ChecBl&. entre 2000 a 5000
usd. Los resultados son logicos en el sentidouddaprimera empresa realiza

mayor cantidad de despachos dando lugar a un menviondle valor mas amplio.

Ciudades de mayor concentracion de despacho

Andlisis e Interpretacion

Los destinos de transporte de carga determinarolamen de la demanda

existente en el pais en base la cantidad de pohlacpreferencia sobre los

productos comercializados. En ambas empresas ilakldes de mayor

concentracion es Guayaquil que consolida el 83% Bspectivamente, aspecto
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gue es légico en el sentido de que esta ciudac e Imayor movimiento

econdmico en el pais.

Cuadro N° 17: Pregunta No. 5

Opcion Per.sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.

Guayaquil 120 82,76% 54 90,00%
Cuenca 8 5,52% 0 0,00%
Manta 4 2,76% 1 1,67%
Portoviejo 1,38% 0 0,00%
Esmeraldas 1 0,69% 1 1,67%
Ibarra 2 1,38% 1,67%
Otras 8 5,52% 3 5,00%
Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Gréfico N° 26: Pregunta No. 5

Personal Galleta S.A.
B Guayaquil MCuenca MManta M Portoviejo M Esmeraldas Mibarra M Otras

1%
1%
39 1%

5% 6%

Personal Chocolate S.A.

M Guayaquil B Cuenca B Manta M Portoviejo B Esmeraldas M lbarra B Otras

0% 283 5%

1%

0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Personal promedio requerido para un despacho naciah

Cuadro N° 18: Pregunta No. 6

y Personal _ Personal _
Opcidn ) Frecuencia Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A,
Entre2a4 5 3,45% 33 55,00%
Entre4 a6 134 92,41% 22 36,67%
Entre6a8 2 1,38% 1 1,67%
Més de 8 4 2,76% 4 6,67%
Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Andlisis e Interpretacion

La necesidad de personal es un requerimiento maxepara coordinar
eficientemente sus operaciones de gestion. Emli&aB.A. el personal indica
gue en promedio es requerido entre 4 a 6 persaomastras que en Chocolate
S.A. se necesitan en promedio entre 2 a 4. Es gla la mayor necesidad de
personal de la primera empresa se relaciona ayarncantidad de volumen y

peso transportado en promedio y ademas a su malyertara.

Grafico N° 27: Pregunta No. 6

Personal Galleta S.A. Personal Chocolate S.A.

MEntre2a4 MEntredad Entre6a8 MMasde 8 MEntre2a4 MEntredab Entre6a8 MMasdes

N

1% 3% 4% 2%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Despachos locales promedio realizados en Quito

Cuadro N° 19: Pregunta No. 7

Opcién Per.sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.

Menos de 5 0 0,00% 0 0,00%

Entre 5a 10 0 0,00% 0 0,00%

Entre 10 a 20 1 0,69% 0 0,00%
Entre 20 a 40 2 1,38% 10 16,67%
Entre 40 a 70 3 2,07% 16 26,67%
Entre 70 a 100 120 82,76% 15 25,00%
Mas de 100 19 13,10% 19 31,67%

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Grafico N° 28: Pregunta No. 7

Personal Galleta S.A.

EMenosde 5 MEntre53l0 MWEntre10a20 MEntre20a40

MEntre 40270 MEntre 70 a100 B Masde 100

Personal Chocolate S.A.

EMenosde 5 MEntre5310 MEntre 10220 MEntre 20240

MEntre 40a70 MEntre 70 a 100 B Mas de 100

0%__0% _oeg
T

2%

0% _ 0% ~1% 1%
Bﬁﬁ'

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Andlisis e Interpretaciéon

En cuanto a los despachos locales la coberturaocd@mia ciudad de Quito es la
base de gestion de ambas empresas, lugar en d@pmmeh de la mayor
infraestructura vigente. Saladito S.A. maneja esmgdio entre 70 a 100

despachos diarios, mientras que Chocolate S.A.daaB00. Los resultados

confirman que Chocolate tiene una mayor vigenceall@aspecto que puede
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aprovecharse. No obstante, puede también sersaltado de una mala

planificacién de su distribucion.

Peso promedio en KG distribuido localmente

Andlisis e Interpretacion

A nivel local el peso distribuido permite identdida cantidad de flota vehicular
necesaria. Saladito S.A. confirma que los pesaaedios de despachos oscilan
entre 100 a 200 kg mientras que Chocolate S.A.ieravolimenes de 200 Kg.
Las diferencias encontradas permiten entenderagpierhera dispone de mayor
cantidad de frecuencia de distribucion mientraslgugegunda opta por menor
cantidad de entregas de mayor cantidad de prod&stia situacion se relaciona

en base a la flota vehicular anteriormente desdisizonible en ambas empresas.

Cuadro N° 20: Pregunta No. 8

Opcién Per-sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.

Menos de 10 kg 0 0,00% 0 0,00%
Entre 10 a 30 kg 0 0,00% 0 0,00%
Entre 30 a 50 kg 0 0,00% 2 3,33%
Entre 50 a 100 kg 2 1,38% 3 5,00%
Entre 100 a 200 kg 119 82,07% 15 25,00%
Mas de 200 g 24 16,55% 40 66,67%

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Grafico N° 29: Pregunta No. 8

Personal Galleta S.A. Personal Chocolate S.A.

M Menosde 10kg ~ MEntre10a30kg  MEntre 30a50kg M Menosde 10kg  MEntre 10a30kg  MEntre 30 a50kg
MEntre50a100ke M Entre 100ke a 200 ke M Mas de 200 g MEntre50a100ke M Entre 100ke @ 200 ke M Mas de 200 &

D%%’i'm

3%
0% 0% 3% 5%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Valor monetario promedio de los despachos localespruta

Cuadro N° 21: Pregunta No. 9

Opcién Per.sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.

Menos de 200 usd 56 38,62% 17 28,33%
Entre 200 a 400 usd 46 31,72% 24 40,00%
Entre 400 a 600 usd 12 8,28% 12 20,00%
Entre 600 a 800 usd 24 16,55% 5 8,33%
Entre 800 a 1000 usd 3 2,07% 1 1,67%
Mas de 1000 usd 4 2,76% 1 1,67%

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Andlisis e Interpretacion

En cuanto al valor monetario distribuido en ambagpresas la distribucion de
Saladito S.A. se encuentra en rangos promediosmeead®00 usd mientras que
Chocolate S.A. se encuentra entre rangos de 200 astl. La diferencia guarda
relacion con la mayor frecuencia y rutas de la pramempresa dado a su mayor

infraestructura y cobertura interna.
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Gréfico N° 30: Pregunta No. 9

Personal Galleta S.A.

EMenosde 200usd M Entre 2002400 usd M Entre 400 3 600 usd
M Entre 600 3 800 usd M Entre 800 a 1000 usd W Mas de 1000 usd

2% 3%

M Entre 600 a 800 usd

Personal Chocolate S.A.

M Menosde 200 usd  MEntre 200 3400 usd M Entre 400 a 600 usd
M Entre 800 a 1000 usd M Mas de 1000 usd

2% pop

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Personal promedio requerido para un despacho naciah

Cuadro N° 22: Pregunta No. 10

. Personal ] Personal ]
Opciodn ) Frecuencia Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.
Entre2a4 0 0,00% 9 15,00%
Entre 4 a 6 0 0,00% 5 8,33%
Entre 6 a8 24 16,55% 12 20,00%
Mas de 8 121 83,45% 34 56,67%
Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Gréfico N° 31: Pregunta No. 10

Personal Galleta S.A.

MEntre2a4 MEntredad Entre 628 MMasde 8

0%\096

Personal Chocolate S.A.

MEntre2a4 MEntredab

Entre6a8 MMasded

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Andlisis e Interpretacion

A nivel interno el personal requerido por ambas reisgs marca una relacion
debiendo contar en promedio con mas de 8 person&sde el proceso. Se
observa que la distribucion local exige de mayasqeal debido a la mayor

frecuencia de paradas existentes en las rutasefycalspecto que debe

considerarse en el disefio de un canal de distdhdasionado.

Principales problemas de recursos para el cumplimigo de la distribucion

Cuadro N° 23: Pregunta No. 11

Personal Personal
Opcién Saladito Frecuencia | Chocolate | Frecuencia
S.A. S.A.

Falta de Vehiculos 115 79,31% 35 58,33%
Falta de Personal 20 13,79% 15 25,00%
Falta de equipos tecnolégicos 6 4,14% 3 5,00%
Falta de insumos para el persopal 4 2,76% 7 11,67%

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Granda

Grafico N° 32: Pregunta No. 11

Personal Galleta S.A.

M Falta de Vehiculos M Falta de Personal

Falta de equipos tecnolbgicos

4% 3%

B Falta de insumos para el personal

Personal Chocolate S.A.

M Falta de Vehiculos

Falta de equipostecnoldgicos

5%

B Falta de Persanal

B Falta de insumos para el personal

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Andlisis e Interpretacion

Conocer los problemas que se presentan en las sspea sus respectivos
canales de distribucion permite establecer medidasectivas que permitan
disponer de canales agiles, flexibles y eficientkes resultados sefialan que
ambas empresas tienen como principal problemdtéada vehiculos, seguida
de la falta de personal, aspectos que no les parmigjorar los rendimientos
alcanzados dando lugar a falencias que afectamrsigipacion de mercado y

causan insatisfaccion en el cliente.

Principales problemas de coordinacion en la distribcion

Cuadro N° 24: Pregunta No. 12

Personal Personal
Opcién Saladito | Frecuencia| Chocolate | Frecuencia
S.A. S.A.

Errores en direccion de destinatarips 45 31,0306 6 0,0026
Errores en pedidos solicitados 67 46,21% 8 13,33%
Errores en cuanto a fecha de entrega 12 8,28% 14 ,00%20
Errores en cuanto a volumen pedigos 21 14,48% 28 46,67%

Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Andlisis e Interpretaciéon

La coordinacién de los procesos es necesaria patimipar los recursos
disponibles y cumplir con las exigencias de la detagen cuanto a pedidos de

los productos ofertados. Los resultados sefialenSgladito S.A. tiene como
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principales falencias los errores en la distribnciEén donde no se maneja una
informacion totalmente confiable que genera pérdaliempo y demoras en el
cumplimiento de la ruta. Por otra parte, Chocolata. identifica que los
principales errores se basan en el volumen entoegad no responde a los
pedidos o cuotas establecidos. Todos los erraisteptes afectan la calidad de
servicio estableciendo procesos que no permitenpliumdecuadamente la

gestion de cumplimiento de estandares de caligiabs.

Gréfico N° 33: Pregunta No. 12

Personal Galleta S.A. Personal Chocolate S.A.

M Errores en direccion de destinatarios B Errores en direccibn de destinatarios

M Errores en pedidos solicitados M Errores en pedidos solicitados
Erroresen cuanto afecha de entrega Erroresen cuanto a fecha de entrega

m Errores en cuanto avolumen pedidos ® Errores en cuanto avolumen pedidos

15% 10%
J

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Principales problemas en la coordinacion de entrega

Andlisis e Interpretacion

La coordinacidn de las entregas genera variascgitues que no permiten a las
empresas estudiadas cumplir con los requerimiedéosus clientes. Los
actuales canales de distribucion presentan falengia deben ser atendidas en
el proceso de fusion requerido. Estas falenciassoilares en ambas empresas,
siendo los principales contratiempos la falta denwaicacion y la falta de

control en los procesos de entrega que generardpsreconémicas constantes.
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Cuadro N° 25: Pregunta No. 13

Opcion Per.sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.
Falta de comunicacion 75 51,72% 44 73,339
Falta de control 26 17,93% 10 16,67%
Falta de informacion 12 8,28% 4 6,67%
Robos y Asaltos 11 7,59% 2 3,33%
Accidentes en ruta 15 10,34% 0 0,00%
Otros 6 4,14% 0 0,00%
Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Grafico N° 34: Pregunta No. 13

Personal Galleta S.A. Personal Chocolate S.A.

M Falta de comunicaicon M Falta de control M Falta de informacion M Falta de comunicaicon M Falta de control ¥ Falta de informacion
B Robos y Asaltos N Accidentesen ruta M Otros B Robos y Asaltos B Accidentesen ruta H Otros

3% 0% 0%
10% 4% 7% o

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Principales fortalezas del canal de distribucién

Cuadro N° 26: Pregunta No. 14

Opcion Per.sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.
Personal Calificado 65 44,83% 10 16,67%
Rutas definidas 26 17,93% 4 6,67%
Tecnologia aplicada 39 26,90% 5 8,33%
Estructura interna 12 8,28% 16 26,67%
Ambiente laboral 2 1,38% 17 28,33%
Otros 1 0,69% 8 13,33%
Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Gréfico N° 35: Pregunta No. 14

Personal Galleta S.A.

M Personal Calificado M Rutas definidas W Tecnologia aplicada

M Estructurainterna M Ambiente laboral  ® Otros

1%(1%

Personal Chocolate S.A.

H Personal Calificado M Rutas definidas W Tecncologia aplicada

M Estructurainterna M Ambiente laboral M Otros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Andlisis e Interpretaciéon

Los canales de distribucion disponen de variasaleras que deben ser
aprovechadas en el disefio del canal fusionadadiEalS.A. considera que la
principal fortaleza es el personal capacitado digpe y la tecnologia aplicada
y desarrollada para las operaciones cumplidas.c@ldi® S.A. por otra parte

sefiala que el ambiente laboral y la estructurarateson los factores mas

importantes.

Sugerencias para mejorar la gestion del canal destribucion

Cuadro N° 27: Pregunta No. 15

Opcién Per.sonal Frecuencia Personal Frecuencia
Saladito S.A. Chocolate S.A.
Control 34 23,45% 14 23,33%
Mejor Organizacion 54 37,24% 21 35,00%
Mejor infraestructura 12 8,28% 12 20,00%
Sistemas Tecnolégicd 15 10,34% 7 11,67%
Procesos definidos 30 20,69% 6 10,00%
Total 145 100,00% 60 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Andlisis e Interpretacion

Todo proceso de fusion debe tomar en cuenta leresugas y opiniones del
personal a fin de establecer estructuras adecugwiasmejoren su gestion
permanentemente. El personal de ambas empresals $&fimportancia de

mejorar la organizacion interna y el control de difisrentes procesos a fin de

eliminar los problemas presentados que no permigorar su rendimiento.

Andlisis e Interpretacion Final

El acercamiento directo con el personal de las esagry todo el equipo
implicado en los canales de distribucion, ha cotiderentender y analizar de
cerca los procesos actuales utilizados y los aspegtie han permitido el
cumplimiento y desarrollo del canal, asi como tambdas oportunidades de
mejora, tanto en entrega, despacho, y aspectosaiemee la distribucion para

cada una de las rutas cubiertas.

Esta evaluacién de procesos y levantamiento deniafcon detallada con
indicadores e indices porcentuales, da la oporadnide personalizarse y
familiarizarse con el dia a dia del proceso deidistion utilizado por cada uno
de las empresas, mismo que les ha permitido lagrgran posicionamiento de
mercado en el que consumidores y trabajadorelgeado armonizar su trabajo

en equipo, obteniendo los mejores resultados.

Sin embargo la comparacion de oportunidades coa gad de las actividades

realizadas por las empresas, permite unificarfgnéarizar procesos con el fin
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de rescatar las mejores practicas de cada una dertgpaniias. Partiendo de esta
informacion se propondra un modelo de sistema dmlcde distribucion,

aplicable a la empresa, mismo que se desplegabsegguiente capitulo.



4 ARQUITECTURA DEL NUEVO SISTEMA DE DISTRIBUCIONDE L A

EMPRESA SALADITO

4.1 ESTABLECIMIENTO DE MEDIDAS CORRECTORAS Y MEJORAS ENOS
CANALES DE DISTRIBUCION ACTUALMENTE UTILIZADOS, ORENTADOS

AL MODELO PROPUESTO

Los resultados de los estudios realizados muegtraos canales de distribucion de
ambas empresas disponen de problemas de infraaséryc recursos disponibles,
mostrando claras variantes en su gestion. El ada&hocolate S.A. concentra la
mayor cantidad de sus operaciones a nivel locattfDelel Distrito Metropolitano de
Quito), mientras que el de Saladito S.A. se compfegmn como un canal a nivel
nacional. Sus procesos y equipamiento mantierieredicias en cuanto a procesos de
gestion aunque con varias similitudes basadas emsel de documentos y

requerimientos de urgencia en las entregas.

Fusionar ambos canales es una tarea complicadaentielo de que estos mantienen
rutas independientes las cuales han sido desalaslkEn base a necesidades puntuales,
sin embargo no responden a técnicas estableciddsstlibucion lo que hace que
existan varios errores en cuanto a informacion fadae tipos y cantidades de
despachos realizados entre otros. Por esta ratGestablecimiento de medidas

correctoras y mejoras en los canales se basanegeclzcion de un modelo
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desarrollado con el objetivo de orientar la eje@ncle procesos que permitan alcanzar

altos niveles de eficiencia y satisfaccion de ¢éen

Para una mejor ilustracion de los procesos a cunggiha desarrollado el siguiente

organizador grafico del modelo planteado:

Grafico N° 36: Estructura del Modelo para el disefiale los canales de
distribucion

Identificacion de
procesos de
abastecimiento

ldentificacion de
Clientes Disefio de Rutas
Similares Locales
—— N
( o \ DISEMO DEL CANAL 4 p
Disefio de DE DISTRIBUCION
Elstf‘rﬂﬁ de SALADITO SA Disefio de Rutas
Seguridad de Macionales
Ruta
— \. J

Control de
procesos de

despacho y

Recepcion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

En funcion del modelo propuesto que permitird sedo de los nuevos canales de
distribucion a ser aplicados para la distribucidn Ids productos de Saladito y
Chocolate se busca corregir los siguientes elermaqie en la actualidad conforme
los estudios desarrollados no permiten satisfamemecesidades de los clientes y

generan costos y gastos innecesarios que afeatand&iniento de la empresa.
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Cuadro N° 28: Medidas correctivas y mejoras propudas

Actualidad

Medidas Correctivas

Mejoras

Teniendo establecidas las medidas correctivas gacamplimiento de las mejoras,

se

estiman los tiempos reales para la implementacgnuivos estandares que permitan el

correcto flujo de los procesos, en un maximo dafim en el que se garantiza el desar

del canal.

posibles contratiempos del dia a dia, para podesgidos a tiempo.

sea adaptado al trabajo diario, como parte delegmyga definido.

pasan a formar parte de su actividad laboral diaria

Dentro de los primeros cuatro meses, se pondréaechanel plan de mejoras, analiza

En los siguientes cuatro meses se supervisaréodoeet programa este cumpliéndog

En los dltimos cuatro meses, se adopta las mejo@as una politica de la compafiis

Diferentes volumenes|y

frecuencias de

despacho por cliente

Estandarizacion de los
procesos de despacho ¢
base a 6rdenes econémi

de pedido

2rdel producto acorde a la demanda

casl mercado disponiendo de proce

Garantizar que los clientes dispong

efectivos de abastecimiento

Alta cantidad de
pérdidas y dafios de |

carga distribuida

Establecer procesos de
a despacho y registro

unificados

Eliminar las perdidas y dafios en |
procesos de logistica manteniend

control en la carga enredada

Errores en la
coordinacion de
entregas y en la

informacioén de ruta

Estandarizar los procesq
de entrega en base a
sistemas definidos de

despacho

S
Garantizar entregas puntuales y

acorde las necesidades de product

cada cliente

Duplicidad de rutas e
sectores similares po
descoordinacion en Ig

entregas

N Establecer rutas locales
r nacionales definidas,
sdentificando frecuencias

volumenes de entrega

y
Reducir costos por optimizacion d

y los recursos

ollo

ndo

ey

LY

an
de

50S

DS

o de

[47]

Darfios constantes ef
los vehiculos por faltg
de mantenimiento

preventivo

|
Programa de
1
mantenimiento preventiv

de la flota vehicular

Vehiculos en perfecto estado de
ofuncionamiento para el cumplimien

de las rutas planificadas

to

Descoordinacion en |3
entregas genera

demoras al cliente

1S Fortalecimiento de la

planificacion de entrega

Completo seguimiento de las ruta
5 despachadas y la carga entregad

ps los clientes locales y nacionales

n

para optimizar los recurs
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Actualidad

Medidas Correctivas

Mejoras

Sistemas de
informaciéon obsoletos
no permiten rastrear I¢

despachos realizado

Desarrollar un sistema d
5 seguimiento de la cargg
S despachada desde el

s pedido del cliente

e
Informar al cliente sobre cualquie

.
requerimiento en base a pedidog

realizados

Incumplimiento de los

sistemas de control

Definiciéon de los sistema
de control internos sobré
la carga preparada y

despachada

S
> Eliminacidn de pérdidas y demora

en las entregas realizadas

Registros incompleto
sobre los despachos

realizados

5 Sistema de registro desg
el pedido del cliente hast

la entrega de la carga

lelncorporacion de registros fisicos
a digitales sobre los movimientos

realizados

Personal desmotivad

en ruta

Mejoramiento del clima

O

laboral en base a proces|

claramente definidos

Mejores relaciones entre el persor
osstableciendo adecuadas condicio

de trabajo

al

nes

Altos riesgos de
accidentes e incidente

en los despachos

Plan de seguridad del
S
trabajador

Reducir riesgos de accidentes en |
a procesos que cumplan normas

seguridad requeridas

ase

de

Cansancio del person
por mala organizacior

en las entregas

al Planificacion de
1 estructuras y uso de

recursos

Coordinaciéon en cuanto a frecueng

de rutas asignadas al personal

ias

Fuente: Investigacion real

lizada

Elaborado por: Gabriela Granda

EN BASE AL MODELO PROPUESTO, SE PRESENTARA LOS CANZS

ORIENTADOS A LA ESTRUCTURA JAPONESA

Los modelos de gestion japoneses enfocados eamases de distribucion establecen

la necesidad de reducir los tiempos de entregaipenaho que los clientes dispongan

del producto en las cantidades requeridas acade aecesidades. Su funcionamiento

busca optimizar los recursos disponibles reducidoslaostos de operacién. Dentro

de los sistemas logisticos existen varios mode®setevancia que disponen de

caracteristicas que son importantes observar pardificar como estas se pueden
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incorporar al disefio del canal de distribucionnpgendo disponer de altos niveles

de calidad.

Los modelos japoneses que aportaran al desarmlicadal de distribucion son:

Just In Time (JIT)

Su desarrollo se enfoca a generar un proceso deealmiento que reduzca al minimo
la necesidad de inventarios, permitiendo de estmeraareducir los costos

correspondientes a seguridad, mantenimiento dehiavio, entre otros.

Es importante que el modelo de desarrollo de lpywsta establezca sistemas
respaldados con técnica en los cuales la distObugermita a cada cliente disponer
de una cantidad adecuada de producto que garaniroelir con la demanda y

paralelamente no genere gastos innecesarios pacahamiento de producto que
adicionalmente pueden afectar su integridad tomandouenta que los productos de

Saladito y Chocolate son perecibles.

Modelo de Deming

El modelo de Deming establece la necesidad deioakaclos procesos a nivel interno
permitiendo que estos generen valor al servicia patisfacer las necesidades de los
clientes. Su desarrollo plantea la necesidad déoonar una efectiva organizacion
gue permite estandarizar los procesos internosiidgmdolos con politicas de gestion

y recursos adecuados que permitan alcanzar el m&eindimiento.
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Su aplicacion en la cadena de distribucion se lasdesarrollar estructuras que
permitan mantener un control en cada uno de lasepos garantizando que el cliente
disponga de su pedido en el menor tiempo posibl@enendo un registro completo
interno que impida tener pérdidas o riesgos enugipimiento de las diferentes

actividades del proceso.

Los lineamientos que establece Deming y que sdif@ados en el disefio del canal

de distribucion son:

« Puntualidad en la entrega

« Entrega en base a pedidos definidos

« Producto entregado en perfectas condiciones

« Personal participante con competencias relacioredaguncion
« Reduccion de costos operativos

« Satisfaccion de las necesidades de los clientes.

Al analizar estos dos modelos se puede observalaguaetodologias que exponen,
expresan claramente el sistema de distribuciématedr, ya que el disminuir costos
en inventarios, seguridad, almacenaje, evidendiedda del just in time, esta es una

de las primeras précticas a realizar con la nusvauesta.

Se considera también el modelo de Deming, en ekgquauestra puntos claves para
ser utilizados en un sistema de distribucion cotaopuntualidad, definicion y

condiciones de los pedidos en la entrega buscamalsatisfaccion final del cliente.
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4.3 NOTIFICACION DEL NUMERO DE INTERMEDIARIOS QUE SE EFLEARAN

SEGUN EL MODELO PROPUESTO

Segun el levantamiento realizado, una clara detoileh los canales de distribucion de
Saladito y Chocolate es la falta de recursos padampcumplir con las necesidades de
los clientes. Este problema revela que existerblpnoas de organizacion y
optimizaciéon de recursos asi como también faleremasorarios picos lo que pueden
superarse en base a procesos definidos en losdoaldespachos se definan en base

a modelos de gestion.

El estudio desarrollado revel6 que una fortalezarebas empresas es el control de la
ruta, misma que aun cuando se contraten vehicolo® @s el caso de Saladito no
afecte el control de su gestion. Este procesoasdandra en el disefio del canal de
distribucion a proponer, en donde se reduzcamtetatie los intermediarios en el canal
de distribucion. De esta manera, todo el procedogistica desde que el cliente hace
un pedido sera controlado a nivel interno por lgpm®sa, evitando depender de

procesos que afecten la calidad en su gestion.

Dado que es fundamental mantener procesos de t@midravehicular para disponer
de una flota necesaria para la distribucion, eoitapte se establezcan sistemas de
valoracion sustentados en condiciones contractugles permitan evitar que los
intermediarios afecten el cumplimiento de la ruta. evaluacion de los proveedores
€S un proceso necesario asi como también el egpadioverificar si realmente su

contratacion representa una reduccion de costadgpampresa.
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De esta manera, los intermediarios que el canatiiizar no tendran ningun tipo de
control en el proceso de distribucion, limitandaseproporcionar los recursos
necesarios para cumplir con los sistemas a propdfreieste caso, la intermediacion
inicialmente se consolidara en la flota vehicul@ndo un proceso que gozara de
estandares para identificar si los actuales praresdatisfacen los requerimientos de

calidad necesarios a cumplir.

De esta manera se concluye que el disefio de l@desasera directo y no utilizara

intermediarios en el proceso de gestion, si ese@lde la flota vehicular manteniendo

los acuerdos que actualmente ha firmado la em@aisalito.

CONTROL DEL NUMERO DE CANALES A SER EMPLEADOS, SEGUEL

MODELO PROPUESTO

Gréafico N° 37: Estructura de Rutas

RUTA NO.1
RUTA LOCAL RUTA NO.2
RUTA NACIONAL
Caracteristicas:
Caracteristicas:
* RutaSectorizada
+ Despachos Diarios
¢ Turnosde Despacho
* Cobertura Especializada

* RutaDirecta e Indirecta
¢ Puntos de acopio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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El canal de distribucion a proponer se clasifiearados canales independientes que
cubriran tanto la ciudad de Quito que es donde mayacentracion de clientes tiene

ambas empresas y a nivel nacional en base a rfiaglds.

El modelo propuesto se basa en circuitos que séorcoaran con la siguiente

estructura de rutas.

En las dos modalidades de rutas que se disefiazantebl sera un proceso permanente

que sera enfocado en los siguientes aspectos:

« Control en la documentacion requerida para cuntelinta
« Control del cumplimiento de la planificacion deasit
« Control de las normas de seguridad implementadals gompresa

« Control de los resultados de gestion operativadeutas

Control en la documentacion requerida para cumplirla ruta

Es fundamental estandarizar la documentacion reguen la ruta, aspecto que se
establecera en funcion de la documentacion recueréda el control interno y la
normal operatividad de los procesos y la docum@mategal exigida por los

organismos de control. De esta manera, los precesantaran con la siguiente

documentacion:

« Guias de Carga

 [Factura
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« Manifiesto de Carga

» Guia de Remision

Guias de Carga:

La guia de carga es un documento que identificdieyemhicia un despacho de otro.

Mediante su uso se identificaran las siguienteslvkes:

« Datos del destinatario de la carga

« Peso de la Carga

« NuUmero de Identificacion

Mediante el uso de la guia de carga se evitaréesrem los despachos a cada cliente,

manteniendo un control de las entregas realizadas.

Factura:

La factura se adjuntard a cada pedido respaldaadtedalidad del despacho

cumpliendo las disposiciones emitidas por el Semde Rentas Internas.

Manifiesto de Carga:

El manifiesto de carga es un documento de resuméodas las guias contenidas en

un mismo despacho. Su utilizacion permitirh magtem control cronologico de las

diferentes entregas permitiendo reducir los tiemgesdistribucion en base a la
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adecuada planificacion de la ruta. Adicionalmepégmitira posteriormente controlar
los procesos entregados debiendo cuadrarse cguiks firmadas y legalizadas por

el cliente.

Guia de Remision:

Es un documento legal exigido por el Servicio detBe Internas que legaliza la
transportacion de la carga. Su uso permitird gumtga pueda ser distribuida tanto

local como nacionalmente.

Control del cumplimiento de la planificacion de rugs

El control de cumplimiento se basa en determindo pilanificado se cumplio y las
observaciones obtenidas, verificando la posibilidadptimizar la ruta para hacerla

mas eficiente. En este caso el control abarcaraitientes criterios:

« Uso de la flota vehicular
« Cumplimiento del personal a cargo
« Cumplimiento de las entregas en las rutas

» Observaciones de los clientes en las rutas

Como se indico, este control permitira retroalimmenf informacion, la cual sera
utilizada para optimizar el rendimiento de la rygesmitiendo establecer procesos de
mejora continua que permitan reducir los tiempogmteega y eliminar errores que

afecten la satisfaccion y abasteciendo de prodiestos clientes.
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Control de las normas de seguridad implementadas pta empresa

El disefio del canal de distribucion no solo delbaddr el cumplimiento de procesos
operativos sino también normativas que permitamdar seguridad a todo el personal
involucrado en los diferentes procesos. De estaeraael control comprendera los

siguientes elementos:

« Aplicabilidad y cumplimiento de las normas de setad del trabajador
« Control en el mantenimiento preventivo y correctiilola flota vehicular
« Control de los resultados de seguridad obtenidda distribucion

« Control de seguridad para reducir vulnerabilidadsktos en las rutas

Como se explicara mas adelante, el disefio de loalesade distribucion estaran
acompafados de una serie de normas internas guégregarantizar seguridad en
todos los procesos operativos, buscando evitaristimas de asaltos y atracos en las

diferentes vias locales y nacionales.

Los procesos incluiran sistemas de comunicaciosoyde tecnologia para mantener

monitoreos permanentes en las rutas disponiendeed@as de respuesta en el caso

de riesgos presentados en las mismas.

Control de los resultados de gestion operativa dad rutas

Todos los procesos que conforman el canal delisidn dispondran de un sistema

de control que permita evaluar la eficiencia, efi@gy efectividad de cada uno de sus
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procesos a fin de establecer acciones que permikgorar constantemente su

desempeiio.

El control de los resultados de desempefio se ba&sandn tablero de comando

compuesto por indicadores que evaluen el rendimi@gatios siguientes aspectos:

Cumplimiento en los tiempos de entrega

« Cumplimiento de las entregas programadas

Cumplimento del personal asignado

Cumplimiento de los despachos requeridos

Los controles a desarrollar permitiran identifiogportunamente debilidades y alertas
que permitan tomar decisiones que mejoren el des@mnpbtenido, garantizando la

satisfaccion de las necesidades de los clientes.

RESPUESTA PERSONAL A LOS CANALES A SER UTILIZADOSOR LA

EMPRESA SALADITO Y SU COBERTURA

La propuesta a desarrollar se fundamentara en egvav las fortalezas de ambos
canales de distribucién estudiados, estandarizandgestion en base a normativas y
procesos técnicos que permitan brindar un serdieicalidad al cliente. En este caso,
se aprovechara la nomina de clientes de cada eanpaes incrementar la venta de sus
productos ahora fusionados a fin de ampliar suilligtion y mejorar los niveles de

ingresos.
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Adicionalmente, se proveera de técnicas de distidioypara contar con un canal cuyos
procesos aporten valor al cliente, permitiendcstater las necesidades del mercado
abasteciendo adecuadamente a cada cliente. Suoflesae enfocara en optimizar
los procesos a fin de aprovechar de mejor manst@éursos disponibles permitiendo

que estos alcancen mayor cobertura de gestion.

De esta manera, la distribucion de los productosSdedito y Chocolate ahora
fusionados en una marca en comun dispondran deestnactura eficiente que les
permita expandir la marca buscando a través degeston un mejor ambito de
desarrollo que impulse el crecimiento de la emp8adadito, objetivo por el cual se

procedid a la fusion realizada.

PROPUESTA DEL SISTEMA DE DISTRIBUCION PARA LA EMPRRA

SALADITO

Una vez analizados los procesos requeridos paomfarmacion de la ruta, se procede
a aplicarlos describiendo las caracteristicas guaitiran mejorar la actual gestion y

consolidar un efectivo proceso de fusion entre anabapresas.

Identificacion de clientes similares

Ambas empresas han consolidado una importante aédarclientes en base a sus

estrategias de comercializacion. Analizando sestas se pudo obtener las siguientes

estadisticas:
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Cuadro N° 29: Datos de la ndmina de los clientes

Empresa No. de Clientes Clientes Coincidentes Quitg Nacional
Saladito S.A. 102 ” 20 82
Chocolate S.A. 44 38 6

Fuente: Investigacion némina de clientes Saladito y Chaieo§.A.
Elaborado por: Gabriela Granda

Conforme el estudio desarrollado, se observa gqumarempresas coinciden en 24
clientes lo que representa el 24% de la ndminaatidBo S.A. y el 55% de la nébmina
de Chocolate S.A. Los resultados son una ventala medida que permiten brindar
mayor facilidad en el proceso de conformacién derldaas. Adicionalmente, los
clientes que no coinciden representan un mercadodgbe ser analizado para los
productos de cada empresa a fin de expandir swcipeamiento de las marcas

existentes.

Identificacion de procesos de abastecimiento

El analisis de los actuales sistemas de distrilbudi® ambas empresas dio como
resultado que sus procesos internos no obede&miads definidas sino mas bien a

un sistema de pedido y entrega que genera problancasal de distribucion.

El disefio propuesto establece la aplicacion deistensa basado en las ordenes
econdmicas de pedido en donde se establezca wneriia por cliente basado en la
demanda promedio por parte de sus clientes detenohinde esta manera la frecuencia
en la distribucion. Este sistema cambiara el gmacge distribucion, transformandolo
en activo en vez de reactivo como se describe sdermaomparativa en el siguiente

gréfico:
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Gréafico N° 38: Sistema de Distribucion

PROCESO ACTUAL

Informa a Bodega

Solicita Pedido

Cliente Call Center

Entrega « ‘ ;Q !

Distribucion

Prepara Pedido

PROCESO PROPUESTO:

Acuerdo de Entregas

\
Q* « » PLANIFICACION DE RUTA .

Cliente 71
‘JJ
Prepara Pedido

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

El proceso propuesto elimina de raiz el proceso guegestiona a la cadena de
distribucion de ambas empresas conformando unacasta en donde se establece con
anterioridad acuerdos de distribucion basados aplieacién de una orden econémica
de pedido que permita reducir al cliente los cosfles pedido e inventario,

garantizandole un abastecimiento que cubra su ddanan

De esta manera, la distribucion se conocera denmanécipada permitiendo mejorar
la planificacién de los recursos en su desarrdfzeato que optimizara el uso de los

recursos y el personal disponible.
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El proceso técnico implementado estudiara los sadtopedido y mantenimiento de
inventario promedio para establecer una cuota dgrilgicion por producto
determinando la frecuencia. Este proceso se apl@atodos los clientes dando lugar
a un conocimiento de las entregas a realizar cticigacion para determinar los
recursos a ocupar. Para una mejor comprensiom geopuesta se establece los

siguientes célculos explicativos.

Proceso de calculo para determinar la Orden Econdroa de Pedido OEP:

En primera instancia se establecera la demandaodegios existentes de cada uno
de los clientes para obtener la demanda prom&eteriormente, se identificaran los
costos promedio de pedido y mantenimiento del itarempara finalmente aplicar la

siguiente ecuacion:

Ecuacion N° 1- OEP
OEP = Raiz (2RS/CI)

Fuente: Manosalvas, 2009 pag. 45
Elaborado por: Gabriela Granda

Donde:

R: Requerimiento de Repuestos Requeridos segdardigacion
S: Costo de Pedir del Inventario
C: Costo Unitario del repuesto

I: Tasa fijada por Mantenimiento del Inventario
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El calculo de OEP determinara el lote de cada pedetuerido por cliente,

minimizando los costos de pedido y mantenimientordentario.

Se realiza la siguiente aplicacion:

Cuadro N° 30: Calculo de la Orden Econémica de Pedid

Producto: Lote de Snack Saladito S.A. (6 unidades)
Costo Unitario $ 6,80
Costo Pedir $12,50
Costo Mantener 10%
Requerimiento Anual Promedio Clientes 8000
Cliente Requerimientos (Lotes) | Requerimiento - Promdio Valor?
1 8.019,00 19,13 366,08
2 7.230,00 -769,87 592.694,68
3 6.890,00 -1.109,87 1.231.804,02
4 9.120,00 1.120,13 1.254.698,68
5 8.800,00 800,13 640.213,3b
6 8.200,00 200,13 40.053,35
7 7.560,00 -439,87 193.482,68
8 8.000,00 0,13 0,02
9 8.120,00 120,13 14.432,02
10 9.210,00 1.210,13 1.464.422,68
11 7.459,00 -540,87 292.536,7p
12 6.210,00 -1.789,87 3.203.622,68
13 7.600,00 -399,87 159.893,3b
14 8.200,00 200,13 40.053,35
15 9.380,00 1.380,13 1.904.768,02
Promedio 8.000 Suma 11.033.041,73
OEP 542,33

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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El célculo de la OEP determina que deben realizafs23 pedidos en el cliente
evaluado de 542 lotes de 6 unidades cada una psmaeo el menor costo, conforme
se muestra en la tabla desarrollada. Esta sitwatéermina una eficiencia en la

administracion del inventario, buscando siemprasto mas bajo.

El proceso matematico debe aplicarse a todosilrstes de la empresa estableciendo
las fechas de entrega de cada una de las orddastesjemdo como resultado la lista
maestra de entrega en la cual se describe losgiosddistribuidos con su cantidad en

periodos de calculo anual.

Si bien el proceso es sumamente Util no es flexilgue establece un volumen fijo
de entregas aspecto que debe regularse en funi@évariantes de mercado. De esta
manera, a la técnica expuesta se aplica la dedgmiagdgtandar, con el objetivo de
conformar lotes de pedido en base a un rango.staenganera, el cliente podra acorde
a su demanda establecer variaciones determinadpsdi#o que permitan siempre

cumplir con la necesidad de sus clientes.

En el caso del calculo realizado se estimo una deengija de 8000 lotes en promedio
de 6 unidades conforme la base de clientes aesf@cto que puede variar. Tomando

como referencia el levantamiento promedio realizddadiente de estudio:
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Cuadro N° 31: Lotes en promedio requeridos por loslientes (Saladito y
Chocolate S.A.)

Desviacion 858

Rango Superior 8.857,50

Promedio 8.000

Rango Inferior 7.142,23

Cliente Requerimientos (Lotes) Requerimiento - Promdio Valor?

1 8.019,00 19,13 366,08
2 7.230,00 -769,87 592.694,68
3 6.890,00 -1.109,87 1.231.804,02
4 9.120,00 1.120,13 1.254.698,68
5 8.800,00 800,13 640.213,35
6 8.200,00 200,13 40.053,35
7 7.560,00 -439,87 193.482,68
8 8.000,00 0,13 0,02
9 8.120,00 120,13 14.432,02
10 9.210,00 1.210,13 1.464.422,68
11 7.459,00 -540,87 292.536,75
12 6.210,00 -1.789,87 3.203.622,68
13 7.600,00 -399,87 159.893,35
14 8.200,00 200,13 40.053,35
15 9.380,00 1.380,13 1.904.768,02

Promedio 8.000 Suma 11.033.041,73

Fuente: Observacion listado de pedidos, 2013
Elaborado por: Gabriela Granda

Aplicando la desviacién estandar, se estableceiantas en cuanto a los lotes de
pedido promedio aspecto que a su vez permite ealédutlenes variantes como se

detalla a continuacion:
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Cuadro N° 32: Calculo de las OPEP por rangos

Producto: Lote de Snack Saladito S.A.
(6 unidades)

Costo Unitario $ 6,80
Costo Pedir $12,50
Costo Mantener 10%
Requerimiento Anual Promedio Clientes (Rango Maypr) 8.857,50
Requerimiento Anual Promedio Clientes (Promedio) 0080
Requerimiento Anual Promedio Clientes (Rango Menor) 7.142,23
OEP Rango Mayor 571
OEP Promedio 542
OEP Rango Menor 512

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Como se puede apreciar los montos de entrega pwadan de 512 a 571 lotes que
permitan ser distribuidos a los clientes para &goastdel producto comercializado. Su
cumplimiento permitird disponer de los costos mejedpara el cliente y permitira
ademas planificar adecuadamente las rutas, mantenien control efectivo en la

distribucion.

Para establecer un control eficiente en la cadenabastecimiento es importante
establecer una clarificacion de clientes acordes alontos de productos demandados.
De esta manera se conformara el estudio de OEBwad#&n en base a segmentos
que sean posibles identificar. A continuacién staldece una propuesta de

clasificacion para el disefio de las rutas a aplicar
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Cuadro N° 33: Propuesta de Clasificacion de Clienge

Monto Facturaciéon (Anual) Clasificaciéon
Mas de 120.000 usd S
Entre 70.000 a 120.000 usd A
Entre 40.000 a 70.000 usd B
Menos de 40.000

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Clientes S:

Se ha definido como clientes S a aquellos que er@ni mayor volumen de
distribucion siendo los que mayor ingreso vy retitddodl proveen a la empresa. Es
importante que sus requerimientos sean cubiertasabalidad. Por su mayor
facturacién, se entiende que su frecuencia de despas mayor, debiendo

establecerse horarios de entrega en cada uno gestos de abastecimiento.

Clientes A:

Se ha definido como clientes tipo a aquellos caygdufacion promedio anual oscila

entre 70.000 a 120.000 usd. Son clientes que emantimportantes flujos de pedido

por lo que deben ser identificados a fin de fijardnios de entrega y montos acorde a

los céalculos de OEP establecidos.

Clientes B:

Su monto de facturacién oscila entre 40.000 a TOu3@. Su monto de despacho y

frecuencia es menor, manteniendo irregularidadosnpkdidos. Estos clientes se
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estableceran acorde a las rutas definidas debiestdblecerse frecuencias acorde a

las entregas de los clientes Sy A.

Clientes C:

Su monto de facturacion es menor a 40.000 usd. tidfen pedidos irregulares y
generalmente complica las rutas. El servicio atpresera en base a las rutas definidas
para los clientes S y A debiendo estos estableedisehorarios de entrega en base a

la sectorizacion local y nacional.

Es importante citar que todos los clientes son maptes, no obstante por montos de
entrega las rutas tienen que dar prioridad aquell@smayor volumen de producto

demandan estableciendo en base a estos los cirgustectores a distribuir. En base a
este desarrollo se servira a los otros clientesraiéando fechas, horarios y montos

de entrega.

En base a los criterios seleccionados, se proeedasificar a los clientes de Saladito

y Chocolate, obteniendo los siguientes resultados:

Cuadro N° 34: Total de Clientes por Clasificacion

Tipo Saladito Chocolate
S 22 8
A 18 12
B 45 14
C 17 10
Total 102 44

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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La clasificacion de los clientes permite observar aspecto importante en la
conformacion del canal de distribucion y se basguenla concentracion de clientes
de Saladito y Chocolate se encuentra en la cate§omo obstante Saladito dispone

de mayor concentracion en S y A que Chocolate.

Codificacion de los Clientes

En base a la clasificacion entregada es importanticar a los clientes para manejar
de una manera estandarizada el proceso de rutan@wiconfusiones y permitiendo
su pronta identificacion. La codificacion propw@egiusca brindar informacion
inmediata sobre el cliente permitiendo su iderddion. Por esta razon, se propone

establecer la siguiente estructura de cédigo:

Tipo de Cliente- Distribucion-Numeracion Secuencial

El tipo de cliente como se indico responde a laifitacion defina en base al monto

de facturacion, pudiendo ser S-A-B o C.

En cuanto a la distribucion, esta identificara tnssancias que permitan reconocer al

cliente y que se exponen en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 35: Clasificacion por Tipo de distribucin

Cddigo Descripcion

T Demanda de distribucion local y nacional

L Demanda exclusivamente de distribucién local

N Demanda exclusivamente de distribucién nacional

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Conforme el planteamiento, un ejemplo de codifizaceria por ejemplo S-N-00001,
en donde se evidencia que es un cliente cuyo nmamtiacturacion anual mayor a
120.000 usd y sus puntos de distribucion son d na@onal exclusivamente. Como
se puede observar, el simple hecho de ver el céigobtienen informacion del

cliente, aspecto que en la actualidad no es posible

Disefio de Rutas Locales (Ruta No. 1)

Conforme lo expuesto, la organizacion de las rateeles se define en funcion de la

ubicacion fisica de los puntos de entrega clasiisgoor tipo de cliente en base a la

siguiente sectorizacion del Distrito Metropolitas® Quito

Gréfico N° 39: Ubicacion de Clientes en el Distritdvietropolitano de Quito

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Cuadro N° 36: Distribucion de Clientes por Sector MQ

Sector S A B C Total %
1 0 0 1 0 1 0,68%
2 0 0 1 0 1 0,68%
3 1 0 3 0 4 2,74%
4 0 0 5 4 9 6,16%
5 12 16 25 7 60 41,10%
6 7 6 7 11 31 21,23%
7 5 3 5 3 16 10,96%
8 4 5 7 1 17 11,64%
9 1 0 2 1 2,74%
10 0 0 0 0 0 0,00%
11 0 0 1 0 0,68%
12 0 0 2 0 2 1,37%

Total 30 30 59 27 146 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

La identificacion por ubicacion de los clientesab#tce que los sectores donde mayor
clientes existen son el No. 5, 6, 8, 7 y 4 sierstasedonde mayor necesidad de rutas
se requiere. En base a lo expuesto, la propuestatds locales desde el punto de

distribucion de Saladito se ha conformado de laisige manera:
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Cuadro N° 37: Flota Vehicular Rutas Locales (Ruta M.1)

_ Camioneta de |Camion de Cargal _
Sector Clientes o Camion de Cargal
Carga Liviana HD
1 1
2 1 1 2
3
3 4
4 9 3 4
5 60 12 24 16
6 31 12
7 16 6
8 17 7
9
10
1 3 3
11 1
12 2
Total 146 33 58 40

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Granda

La distribucidn de la flota vehicular se obtuvobaise a la multiplicacion de la tasa de
concentracion por el total de vehiculos disponiat#salmente tanto en Saladito como
en Chocolate. Como se observa, el concepto wdisa basa en asignar los vehiculos

acorde a la concentracion de clientes buscandefisegntes en cuanto a los tiempos

de entrega.

Disefio de Rutas nacionales (Ruta No. 2)

El estudio confirmd que la distribucion nacionalbeemantener algunas rutas

establecidas por Saladito S.A. a los cuales sendaberporar las siguientes:

¢ Ruta No. 1 - Quito - Santo Domingo - Quevedo - Balya - Guayaquil (Ruta

Nacional)
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« Ruta No. 2 - Quito - Latacunga - Ambato - Riobam@@aenca. (Ruta Nacional)

» Ruta No. 3 - Directa

« Ruta No. 4 - Quito-Santo Domingo - PedernalesC&limen - Chone - Tosagua

- Portoviejo - Manta

« Ruta No. 5- Quito- Otavalo-Ibarra-Tulcan

Para cubrir las rutas propuestas se destina |lesigulota vehicular:

Cuadro N° 38: Flota vehicular (Ruta No. 2)

Rutas Camion de Carga
Ruta No.1-Quito-Santo Domingo-Quevedo-Babahoyo-Ggay (Ruta "
Nacional)
Ruta No.2- Quito-Latacunga-Ambato-Riobamba-Cuer{€uta Nacional) 7
Ruta No.3- Directa Tercerizado
Ruta No.4-Quito-Santo Domingo- Pedernales-El Car@leone-Tosagua-
Portoviejo-Manta 2
Ruta No.5- Quito- Otavalo-lbarra-Tulcan

Total 23

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Las rutas nacionales con destino a Guayaquil y €uese mantienen con mayor
asignacion a la primera por ser la de mayor freciaede despachos. Se propone
ademas cumplir las rutas directas las cuales @mbtos despachos locales en las
ciudades destinos mediante la tercerizacion deta ¥ehicular con personal propio

de la empresa que cubre las rutas.
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Es importante indicar que las rutas salen con mtodpero regresan vacias lo que
representa una capacidad instalada obsoleta qde jppeovecharse. De esta manera
se propone establecer contactos con empresasdagisbomo DHL, Tramaco, entre
otras para analizar la posibilidad de fletar ejevide regreso a fin de obtener ingresos
que permitan principalmente cubrir costos operati@provechando esta condicion.
Es importante citar que en la actualidad, los capsaegresan vacios no existiendo

ninguna iniciativa para aprovechar esta condicion.

Control de procesos de despacho y recepcion

El control de procesos se establecera en funcida denstruccion de un tablero de
comando basado en indicadores de gestion y medalaalidad definidas en base a

los siguientes aspectos:

e Cumplimiento en los tiempos de entrega
« Cumplimiento de las entregas programadas
« Cumplimento del personal asignado

« Cumplimiento de los despachos requeridos

Se propone incorporar los siguientes indicadordsase a cada aspecto citado:
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Cuadro N° 39: Indicadores de Gestion

1=

. Unidad de )
Indicador Férmula ) Observacion
Medida
Tiempo de Entrega =Tiempo
Tiempo efectivo de Entrega/ Tiempg Dias, Horas Sin demora calidad
Planificado
Volumen de entrega = Pedido Cantidad, Entrega del producto
Volumen ) )
Acordado/ Pedido entregadp Unidades acordado
Registros de Carga = Carga ) Disponer de todos los
) ] Cantidad,
Registro con Registro Completo/ Carga ) respaldos de la carga
Unidades
despachada despachada
Despachos = Normativa ) Determinar el
) ) Cantidad, o
Normativa Cumplida de ) cumplimiento de las
) ] ) Unidades ]
Seguridad/Normativa Vigente normas internas
Personal= Personal ) )
o Cantidad, Determinar el
Personal Participante en Ruta/Personal ) o
Unidades |cumplimiento del person
Programado
Mantenimiento = N o
o ) ) Verificar el cumplimiento
o Mantenimiento realizado Cantidad, o
Mantenimiento o ] del mantenimiento
vehiculos/ mantenimiento | Unidades )
) vehicular
requerido
] ) Verificar si se han
Errores = Errores Cometidos Cantidad, )
Errores ) cometido errores en log
en Despachos/Total despachosUnidades
despachos
Uso = Recursos ) » o
- Cantidad, | Verificar cumplimiento de
Uso de Recursos utilizados/recursos ) o
- Unidades la planificacion
planificados
Costo=Costo incurrido/Costp Verificar el cumplimiento
Costos Moneda

planificado

de costos en el proces(

A

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

El control de los indicadores se basara en furséda metodologia semaforo en donde

cada indicador acorde a su resultado estable@araad conforme el siguiente detalle:
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Cuadro N° 40: Rangos de Calidad

Cumplimiento Rango Observaciones
La empresa ha cumplido con los estandares de iggrvic
Entre 90 a 1009 Alta objetivo, mostrando compromiso y rentabilidad en su
aplicacién
La empresa ha presentado algunas fallas en el
Entre 80% a 909 Media cumplimiento de los estandares del servicio quesmleb
corregirse urgentemente

Menos del 80%

Fuente: Investigacion realizada

urgentes

La empresa no se encuentra cumpliendo los esté]

Elaborado por: Gabriela Granda

dare

de cumplimiento, debiendo establecerse cambios

Como se puede observar, el control establece temsstipo semaforo que evaluara

la calidad de los procesos y el cumplimiento deekiandares de calidad definidos.

Grafico N° 40: Metodologia de Semaforo

NIVEL ALARMANTE DE
CALIDAD

NIVEL MEDIO DE CALIDAD

NIVEL ACEPTABLE DE
CALIDAD

Fuente: FionaFui, 2009, pag. 59
Elaborado por: Gabriela Granda



145

Nivel Alarmante por baja calidad- Color Rojo

El nivel denominado como alarmante, detalla unadicodn critica basada en los

siguientes aspectos:

« Altos niveles de incumplimiento en cuanto a tiempolumen y procesos

establecidos en la distribucion.

« Nulas acciones preventivas y correctivas en cuandorores incurridos en el

despacho de los productos.

« No identificacion de las normas de seguridad enmmadimiento en las mismas.

« Alta cantidad de desperdicio y duplicidad de fune®generan costos elevados.

« Insatisfaccion de los clientes por demoras, errgrneblemas en el despacho

de los productos.

« Tratamiento deficiente de la informacion, faltardgistros no permiten hacer un

seguimiento en los despachos.

Nivel Medio, Riesgo Moderado- Color Amarillo

El nivel medio, indica que si bien es cierto exstalencias dentro de los procesos

desarrollados que inciden en una afeccion al usuarcliente, estos pueden ser
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controlados, ya que sus niveles no son altos. ritgéédebe ser atendido con urgencia

por la alta probabilidad de que caiga en una Sibnaaritica.

Las caracteristicas de este nivel se detallan tnc@cion:

« Pocas acciones preventivas y correctivas destinadaamplimiento de los

procesos del canal de distribucion.

« Algunos errores presentados o demoras en la erdeelgacarga.

« Registros incompletos de la carga despachada.

« Cambios parciales en la planificacion dada.

« Parcial tratamiento de problemas identificados.

Nivel Aceptable de Calidad Obtenida- Color Verde

El nivel aceptable se basa en cumplir con los t@snpostos y volumenes de entrega

en las diferentes rutas programadas, garantizanoegos de alto rendimiento y

satisfaccion de los clientes. Se caracteriza aggqnauna clara concientizacion del

personal a cargo sobre normas, politicas y prodedios de la empresa.

El nivel aceptable, no solo se basa en las acciooesctivas implementadas sino

principalmente en las preventivas. Es decir, dagsigjue evitan que se generen
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situaciones riesgosas que afecten la calidad end&spachos mostrando un
cumplimiento adecuado de cada uno de sus proceSpBe sus caracteristicas se

describen las siguientes:

« Varias acciones preventivas y correctivas destmatlanejoramiento continuo

de los procesos de distribucion en cuanto a laffdacion desarrollada.

« No presencia de desperdicio o duplicidad de furesaie parte del personal.

e Conocimiento Amplio del personal referente a susncifanes vy

responsabilidades.

« Entregas en el tiempo acordado en los volumenedipkdos.

Respaldo y cumplimiento de toda la documentacitabécida.

Disefio del sistema de seguridad de ruta

El sistema de seguridad se propone desarrollaibsgiguientes elementos:



148

Grafico N° 41: Propuesta de sistema de seguridad

CUMPLIMIENTO DEL
SISTEMA DE
COMUNICACION

MANTENIMIENTO
PREVENTIVO

< D 4 |
i ':s s I.\.\. 71 3
R A COORDINACION DE
PERSONAL

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Chequeo vehicular

El chequeo vehicular es un proceso técnico encardadverificar si la unidad de
transporte a utilizarse se encuentra en perfetad@s Su revision debe ser obligatoria

y se propone comprender los siguientes procesos:

« Revision del estado de las llantas

« Revision de las luces frontales y traseras
« Revision de los espejos laterales

« Revision del funcionamiento de plumas

« Revision del kilometraje

« Revision del estado del personal de transporte

En base a la revisidon requerida se deberd llermhoja de ruta en la cual se anote el
estado del vehiculo antes de la salida a cumptintkalocal o nacional, aspecto que
sera requerido para el inicio del viaje. En basa aumplimiento, el proceso debera

incluir las siguientes actividades:
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« Mantener un registro técnico de las fichas de ebsaéin de los chequeos de los

vehiculos.

e Analizar en base a los resultados obtenidos el bomegmto entregado

estableciendo la identificacion de debilidades puedan afectar los procesos.

« Retroalimentar con la informacion levantada a tetlpersonal permitiéndole
conocer los resultados de la revision vehiculaa jpgre se establezcan medidas

de mejora continua.

El chequeo vehicular se enfoca a fortalecer losgaos de transporte garantizando el

contar con unidades en perfecto estado para cuoglifa planificacion establecida.

Normas de seguridad

Las normas de seguridad son establecimientos qerapgaesa debe implementar para
que el personal disponga de todos los recursos gemantizar su integridad y
seguridad. EI cumplimiento de las normas reduseiésgos de accidente por lo que

su cumplimiento es obligatorio.

Las normas de seguridad propuestas son:

« Aplicar procesos de evaluacion, seleccion y coaadn del personal

responsable de las rutas defiendo sus funcionaslea@ sus capacidades y

experiencia.
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Rutas desarrolladas en base a un plan de transpoie cual se delimite el
recorrido principal y los alternos en el caso der&sencia de inconvenientes en

su cumplimiento acorde a las rutas locales y natésrpropuestas.

Establecer un protocolo de seguridad que garalatiseguridad del personal y

la carga transportada.

Establecer un sistema de comunicacion que pergalzar un seguimiento de

cada uno de los vehiculos que salgan a ruta.

Procurar el desarrollo de caravanas de transpargerpducir los riesgos en ruta

principalmente para los despachos a nivel nacional.

Actualizar los directorios telefénicos de los cuerde seguridad para coordinar

la seguridad en el transporte.

Identificar los puntos de descanso y paradas tésmin las rutas, estableciendo

tiempos y procesos de descarga.

Establecer planes de accidn en el caso de prodgiftmciones de riesgo como

accidentes, asaltos, entre otros.
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Coordinacion de personal

La coordinacion del personal es fundamental y dait@blecerse una programacion
anticipada de manera aleatoria para el cumplimidattas rutas permitiendo que el

personal rote constantemente dando lugar a quepusabajar en equipos variables.

La coordinacion del personal permitira un contnolbase al indicado establecido,

verificando el desempefio obtenido en la ruta.

Cumplimiento del sistema de comunicacién

Se propone que Iastemas de comunicacion sean definidos acordeamaativa de

comunicacion bidireccional. Este sistema no deb®atse en comunicacion con
celulares como actualmente se desarrolla sino miedia implementacion de un
sistema GPS que permita monitorear cada uno desldsulos en tiempo real las 24

horas del dia los 7 dias de la semana.

De esta manera, se propone establecer un sistesandado digital en cada unidad
gue permita alertar cuando exista desviacion detéa aceleracion, desaceleracion o
paradas no autorizadas que puedan sefalar larexstde un asalto, accidente o

problema en la ruta.

El sistema propuesto establece un mecanismo reagtie controle las unidades

permitiendo brindar seguridad al personal y a tgax#&ransportada.
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Mantenimiento preventivo

El mantenimiento preventivo se propone que se leaiseina revision vehicular

permanente de los vehiculos que comprende losesitgs aspectos:

« Cambio de aceite de maquina

« Cambio de aceite caja de cambios
¢ Revision llantas

« Revision sistema de luces

« ABC del motor

Programas complementarios para mejorar la seguridadle la carga

Para mejorar la seguridad en el canal de distidioupropuesto se establecen las

siguientes medidas:

 Definicién de un programa de capacitacion

« Establecer un modelo de verificacion de la segdratalas rutas

Definicién de un programa de capacitacion:

El programa de capacitacion propuesto comprendsstablecimiento de todos los
temas que se requiere que el personal para cuagpliprocesos de seguridad que
minimicen los riesgos de asalto y accidentes evidéasde las rutas locales y nacionales

propuestas.
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En este sentido, incluye aspectos relacionadasak®, atencion, informacion y uso

del equipamiento técnico requerido y disponible apaesarrollar el servicio

contratado.

Definicion del Programa de Capacitacion:

El programa de capacitacion esta conformado portédcn base al cumplimiento

de la siguiente estructura:

Cuadro N° 41: Programa de Capacitacion

Médulo I: Procesos internos que permiten disponer de segupidaentiva

Tema

Codificacion de la carga acorde el modelo planteado

Creacion del Manifiesto de Carga

Coordinacion de ruta con varias empresas en eldmsgoe sea posible

Integracién de la empresa de seguridad contratada

Apoyo a las gestiones de la empresa de seguridad

Maodulo II: Sistema de Comunicacién Efectiva en Ruta

Tema

Puntos de informacion a central

Tipo de informacion

Informacién en paradas

Sistema de Control GPS

Riesgo de asalto previsto

Cdémo comportarse en el caso de asalto en ruta

Médulo lll: Tecnologia aplicada a la seguridad

Tema

Adecuado monitoreo del sistema de rastreo GPS

Uso de sellos y candados de seguridad

Entregas y registro en documentos

Ejercicios y Ejemplos del temario

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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El programa de capacitacion estd conformado de rrédulos en donde cada
colaborador recibe una capacitacion completa queeteite aprender procesos de
integracion y colaboracion tendientes a mejoraseguridad en el cumplimiento de

las rutas planificadas.

Como se puede observar en el detalle de los teoraernidos en los diferentes
modulos, la capacitacion incluye ejercicios pradjcpara que puedan practicar los
conocimientos adquiridos, situacion que se basala gresencia de posibles casos en

donde se practique entregas, registros, comunitatasgos, entre otros.

Sistema Modular:

El desarrollo de un sistema modular se basa erstnactura debidamente clasificada
en donde cada médulo se enfoca a entregar comjatarspecificas relacionadas a
los objetivos de capacitacion del programa. Sedagse el colaborador siempre se
encuentre entrenandose, perfeccionando sus commtoni a fin de mejorar la

seguridad en el transporte y el cumplimiento de$dds procesos definidos.

Para brindar las garantias necesarias que pernmiterplir con un sistema de

capacitacion eficiente se ha definido que sea ddmgn base al siguiente esquema

de trabajo desarrollado en base a los horariosatlajo operativo de Saladito S.A.

Cuadro N° 42: Duracién del programa propuesto

Duracion del Médulo: 1 Semana
Dias de capacitacion: Sabado
Horas de Capacitacion: 4 Horas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Uno de los principales inconvenientes en la reailimadel programa de capacitacion
son los horarios, ya que el personal de ambas sagptebajan en turnos diferentes
acorde a sus funciones, En este sentido, se hblezstlo su realizacion los dias
sabado, iniciando de 7h00 am hasta las 11h00 abierd ser cumplido por el
personal de manera rotativa, es decir en basemglouiento de los modulos descritos

previa a la coordinacion con cada empresa partitgpa

Como se puede observar en el detalle del sisterdalaralesarrollado, este tiene una
duraciéon total de 3 semanas continuas de consfaef@aracion en un sistema

conformado por un dia a la semana en un totalluwak diarias.

Es un programa de capacitacion intenso ya que jetiab trazado requiere de una
sélida preparacion para que el participante tengedecuado uso de los conocimientos
adquiridos y fomente el cumplimiento de las rutatay medidas de seguridad

definidas.

Establecer un modelo de verificacion de la seguridieen las rutas

Se ha desarrollado un sistema guia para el coatmlal permitira verificar los niveles
de riesgo actual para establecer decisiones quarenegus procesos internos. El
proceso de control interno sera parte de la camadit propuesta para facilitar su

adecuada adopcion.
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Cuadro N° 43: Sistema Propuesto de Control

Sistema de Control para la Implementacién del Plade Seguridad

3

2

1

Analisis de riesgos y amenazas

Alto

Medio

Bajo

Nulo

Dispone la empresa de rutas establecidas con tedgo

parada especificos

Dispone de la empresa de sistemas de coordinasittac

Policia Nacional conforme la Ruta

Tiene identificada la empresa las areas de riesda ita

Dispone la empresa de sistemas de comunicacidmitidios

Dispone la empresa de programas de capacitaciarepaar

riesgos

Dispone de la empresa de procesos preventivogydieicad

Dispone la empresa de sistemas de evaluacién de las

proveedoras de seguridad

Dispone la empresa de sistemas de registro daniefoen

rutas para determinar riesgos

Medios de proteccion

Dispone la empresa de una central de registro de la

comunicacion en ruta

Dispone la empresa de sistemas de rastreo y meaitt rutg

Dispone la empresa de candados de seguridad argia ¢

Dispone la empresa de sistemas de auxilio en ruta

Dispone la empresa de programas de mantenimido a

recursos tecnoldgicos disponibles

Dispone la empresa de un presupuesto para la &iguide

equipos de seguridad

Manuales de procedimientos

Dispone la empresa de procesos establecidos para el

transporte de carga

Dispone la empresa de manuales de gestion pardairias

funciones y responsabilidades del personal

Dispone la empresa de sistemas de evaluacion gedossog

internos

Dispone la empresa de procedimientos en el caso de

presentarse un asalto en la ruta

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Como se puede observar, la propuesta establecidarrdiéa un instrumento
especializado en el control para los procesossdedrte local y nacional. Se aconseja
que su cumplimiento sea parte de las responsatéédde la estructura de seguridad
planteada, debiendo realzarse por lo menos cadassena fin de verificar si la
empresa dispone de eficientes sistemas de segesgadializados en el transporte de

carga.

La propuesta establecida establece una mejor aagadn de los procesos de
despacho transformandolos mediante el uso de s&cde&reactivos a activos. Mejora
los procesos de control interna y establece ugerfe organizacion de rutas locales
y nacionales acorde a la concentracion de clienfstablece ademas un sistema de
seguridad que permita contar con unidades en perstado estableciendo medidas

que eviten que la empresa sea vulnerable de asaltas vias.

ANALISIS FINANCIERO

Los estados financieros permiten tener un conoaitmien cifras de las ideas
plasmadas en un proyecto, es por ello que sorrilosigales medios para comunicar
la informacién numérica de los movimientos de lmpafiia, reflejados interna como

externamente.

La diversidad que expresa la informacion de daioan€ieros permite tener un

panorama mas amplio de la visualizacion en la tdendecisiones.

Es uno de los principales criterios para evaluaviddilidad de un proyecto o el

desarrollo de una propuesta y saber el valor ecmuode la misma.
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4.7.1Ingresos

Se trabajard con una proyeccion financiera a tfess,aa partir de esta
informacion, se analizara la rotacion de inventaoa las nuevas politicas de
pago y el abastecimiento oportuno a todo el megcadoprevé eliminar al
maximo el bodegaje de acuerdo al desenvolvimieetmégocio y comenzar a
trabajar con el despacho inmediato de los pedicws.el fin de efectivizar el
proceso. De esta manera se podra evidenciar srmée@to paulatino en los

ingresos, mismos que se reflejan en el siguierddrou

“El estado de flujo de efectivo contiene todasdetvidades del efectivo tanto
ingresos como gastos de una empresa, durante umd@eteterminado”.

(Charles T. Horngren, Gary L. Sundem, John A. E|l2010)

Se analiz6 la demanda para los 3 afos proyectddqegpuesta a implementar,

de este modo el incremento por afio sera del 1%,1B% respectivamente.

Estos porcentajes se han propuesto debido al tespaaalisis con el equipo
de ventas y partiendo del dltimo valor obtenidargresos ($585,435.65) del

afno 2011.

Cuadro N° 44: Detalle Ingresos

ANO PROYECCION | PORCENTAJE | INGRESOS
2011 $ 585,435.65

2012 87815.3475 15% $673,251.00
2013 $127,917.69 19% $ 801,168.69
2014 144210.3637 18% $ 945,379.05

Fuente: Saladito S.A., Detalle Ingresos, 2013
Elaborado por: Gabriela Granda
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4.7.2 Egresos

Los egresos, son todos los montos que reflejatiesdé dinero de una compaiiia,
los valores que se van a analizar partiendo deulm®s de costos y gastos que
tiene actualmente la empresa, son los que contartgaas los costos incurridos
en ventas, los gastos para el desarrollo del ppocéss gastos administrativos,
dentro de estos se detallaran los costos y gastlis ejue se incurrira para la

propuesta.

4.7.2.1Costos y Gastos

Dentro de los costos y gastos que muest@ueldro N° 45 - Flujo de
Efectivo, se evidencia los valores correspondientes a ldesosurridos
en el periodo del 2012-2014, y de igual forma latones de gastos
proporcionados por informacion de empresa Salafi®d., que seran
utilizados para el andlisis del impacto de la pesgpa, dentro de estos
rubros se contempla, sueldos gastos de venta ynedracion, beneficios
de ley, los gastos por arriendos y alicuotas dfstos valores se han
considerado tomando en cuenta informacion del aléfio de la compafiia
y proyectandola con el andlisis porcentual del 18 y 19%

respectivamente.

El fin del estado de flujo de efectivo es conoeardntidad de efectivo que

necesita el negocio para operar durante un pedetiyminado.
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Cuadro N° 45: Flujo de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

2012 2013 2014
INGRESOS
Ventas 673,251.00 801,168.49 945,379.05
TOTAL INGRESOS 673,251.00 801,168.69 945,379.05
EGRESOS
Costo de Ventas 329,313.90 380,757)11 436,768.21
Gastos de Ventas 66,535.25 72,134.p7 77,314.74
Gastos Administrativos 26,830.16 30,593.01 33,162.10
Gastos de Marketing 80,450.00 107,320J30 92,517.50
Participacién Impuestos 72,295.90 95,864.P0 124,848.91
Reparticion de Utiidades 71,116.00 94,299.66 122311.
TOTAL EGRESOS 646,541.22 780,968.8p 887,422.77
FLUJO DE CAJA 26,709.77 20,199.83] 57,956.28

Fuente: Saladito S.A., Flujo Efectivo, 2013

Elaborado por: Gabriela Granda

4.7.3 Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias, resume lossiogsegastos de la compafia
es por ello que contar con esta informacion espatisable ya que con estos
datos se puede visualizar el estatus de la comgdafitama actual y proyectarla
dependiendo de las necesidades de la propuegiar elo que en el siguiente
estado de pérdidas y ganancias se ve reflejadiatos econémicos de los afos

2012, 2013, 2014 respectivamente.

“El estado de pérdidas y ganancias es el estadmdiero que informa los
ingresos, gastos y utilidades o perdidas de unaesamurante un periodo de

tiempo que por lo general es de un afo”. (DouBlasmery, John D. Finnerty,

John D. Stowe, 2007)
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Cuadro N° 46: Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
2012 2013 2014

VENTAS NETAS 673,251.000 801,168.69 945,379.05
() COSTO DE VENTAS 329,313.90 380,757.1fL 436,768.2]
(=)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 343,937.09 | 420,411.58 508,610.84
() GASTOS DE VENTAS 66,535.2b  72,134.5¢ 77,314.74
(=)UTILIDAD NETA EN VENTAS 277,401.85| 348,277.01 431,296.10
() GASTOS ADMINISTRATIVOS 26,830.1 30,593.01L 33,162.10
(-) GASTOS DE MARKETING 80,450.0p 107,320.3D 92,517.5(
(-) DEPRECIACIONES 2,880.0p 2,880.0p 2,880.00
(+)UTILIDAD EN OPERACIONES 167,241.68| 207,483.7p 302,736.50
(-) GASTOS FINANCIEROS 0 0 0

(=) UTILIDAD EN OPERACIONES 167,241.68] 207,483.79 302,736.50
()PARTICIPACION TRABAJADORES 37,153.7p  47,220.6p 59,288.1(
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 130,087.93| 160,263.1p 243,448.40
(-) IMPUESTO A LA RENTA 46,318.34 58,868.3p 73,912.5(
(=) UTILIDAD NETA 83,769.59 | 101,394.7p 169,535.90
()REPARTICION DE UTILIDADES

SOCIO 1 34,235.87] 48,716.9¢4 66,947.71
SOCIO 2 22,823.92 32,477.9p 44,631.85
(=) UTILIDAD A REINVERTIR 26,709.79 20,199.86 57,956.28

Fuente: Saladito S.A., Estado de Pérdidas y Ganancia 201
Elaborado por: Gabriela Granda

4.7.4Balance General

El Balance General presenta los activos, pasiyzrymonio de la empresa, en
esta propuesta se tomara en cuenta datos de umtdaea 2011 proyectados al

2012, 2013, 2014, segun porcentajes analizadospprayecto.

Con esta informacioén se podra interpretar la relidad de la propuesta, esto se
puede reflejar con el incremento de ingresos y fimog a la compafia,

apalancados en el correcto desarrollo de las egtasty objetivos planteados.

El Balance General muestra la inversion inicidlcaso los pasivos, y el capital
social, el mismo que evidencia la rotaciéon e in@eto del flujo de caja desde

el afio 2012 al 2014 respectivamente.



Cuadro N° 47: Balance General

BALANCE GENERAL
2012

2013 2014
Activos
Activos Corrientes
Efectivo 26,709.77 20,199.83] 57,956.28
Inventarios 134,841.67 169,932.8 211,714.29
Total Activo Corriente 161,551.44 190,132.6 269,670.57
Activos Fijos
Activos Fijos 25,000.00 25,000.00) 25,000.00
Depreciacion -2,880.00 -2,880.00 -2,880.00
Total Activo Fijo 22,120.00 22,120.0d 22,120.00
Total Activos 183,671.44 212,252.6 291,790.57
Pasivo y Patrimonio

Pasivos Corrientes
Cuentas por Pagar 29,007.69 47,522.09 114,992.47
Sueldos 37,153.75 47,220.60 59,288.10
Total Pasivos Corrientes 66,161.45 94,742.69 174,280.57
Patrimonio
Inversion Inicial 117,510.00 117,510.0 117,510.00
Total Patrimonio 117,510.00 117,510.0 117,510.00

Total Pasivo y Patrimonio 183,671.45 212,252.6 291,790.57

Fuente: Saladito S.A., Balance General proyectado, 2013

Elaborado por: Gabriela Granda

4.7.5Indicadores VAN y TIR

Tasa de Descuento

Uno de los datos primordiales para el calculo d&NYes la tasa de descuento,

esta se obtendra a partir de los siguientes datoados del Banco Central del

Ecuador.

La tasa de la inflacién promedio de diciembre de02€s del 4,30%, ademas se

considero el riesgo pais de marzo del 2013 retbegad698 puntos, y finalmente

la tasa pasiva de 4,53% tomada de abril del 2013.
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Con estos datos detallados se obtiene una tasssdeahto de 15,81%.

Cuadro N° 48: Tasa de Descuento

TASA DE DESCUENTO
Tasa de inflacion promedio esperada: 4.30%
Tasa de riesgo del sector / riesgo pais: 6.98%
Tasa pasiva 4.53%
TASA DE DESCUENTO 15.81%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Inversion Inicial

Para comenzar con la puesta en marcha de la ptapdet modelo de
distribucion en la empresa, se necesita contaunarinversion inicial y para el
calculo de la misma se consideraran los valoreactigos fijos tomados del

balance general, ya que, se hara uso de los aetstentes en la compafia.

Con un capital de trabajo de $ 117,510.00 y actfijos considerados de $

25,000.00 la inversion inicial para la propuesta sie $ 92,510.00.

Cuadro N° 49: Inversion Inicial

INVERSION INICIAL
Activos Fijos 25,000.00
Capital de Trabajo 92,510.00
INVERSION INICIAL 117,510.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda



164

Capital de Trabajo

Cuadro N° 50: Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Inventario 25,000.00
Marketing 50,000.00
Equipos de Seguridad 4,370.00
Mantenimiento Preventivo 5,840.00
Equipo Tecnoldgico 7,300.00
TOTAL 92,510.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

El capital de trabajo se lo considera al momentarddizar los requerimientos
de la propuesta, en este caso se tomo en cueirtteamario de $ 25,000.00 con
el fin de atender a la demanda existente y no d#gcal mercado, también se
considerd un rubro para gastos de marketing enogepto, en donde se tiene
un desglose de publicidad, propaganda, anuncidgntes, e informacion

correspondiente al aviso de los cambios en laildisiion para los clientes,

contemplando asi un valor de $ 50,000.00 se indhuydién lo correspondiente
a equipos de seguridad que se entregara al peisgohicrado por un valor de

$ 4,370.00 se propone también el mantenimientauédri preventivo, para esto
se ha considera un rubro de: $ 5,840.00 y por djtan adquisicion de equipos
tecnoldgicos para uso del personal involucradol @noeeso de distribucion se

considerd un monto de: $ 7,300.00.

Valor Actual Neto

El valor actual neto permite determinar si la pesgia cumple con el objetivo de

maximizar la inversion.
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Para determinar si la propuesta es viable se eealiesultado del valor actual
neto, teniendo en cuenta que si este es mayomalagorropuesta sera viable,

caso contrario, se generarian pérdidas.

Cuadro N° 51: Flujo de Caja

2012 2013 2014
FLUJO DE CAJA 107,159.79 127,520.14 150,473.7%

Fuente: Saladito SA, Flujo Caja, 2013
Elaborado por: Gabriela Granda

Cuadro N° 52: Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO
TASA DE DESCUENTO 15.81%
VALOR ACTUAL 284,487.59
INVERSION INICIAL 117,510.00
VAN 166,977.59

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Desglosando el célculo de VAN se aprecia lo sigeieal valor actual de la

propuesta es de $ 284,487.59.

Se ha considerado los flujos de caja de los afds2,2@013, 2014,

respectivamente, la tasa de descuento del 15,84%wyersion de $ 117,510.00.

El VAN es de $ 166,977.59.

En este caso los datos finales reflejan un resultaayor a cero, asegurando la

viabilidad de la propuesta.
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Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno resume la rentabilicald ¢hropuesta, es la que hace

que el valor actual neto de flujos de efectivoigeal a cero.

El valor de la tasa interna de retorno debe serpeomdo con la tasa de

descuento, y cuanto mayor sea el valor de espagfaiesta es mas rentable y se

la puede poner en marcha.

Cuadro N° 53: Tasa Interna Retorno

TASA INTERNA DE RETORNO
ANO FLUJO DE EFECTIVO
0 -117,510.00
2012 107,159.79
2013 127,520.16
2014 150,473.78
TIR 86.32%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

Para el calculo de la TIR se utilizo el flujo dgagda inversion, lo que ha
reflejado un valor de 86.32%, este es mayor asia d&@ descuento de 15.81%,

demostrando que la propuesta es rentable.

Analisis Final

Con los resultados obtenidos al finalizar la eve@itiade los datos financieros,

se puede concluir en que la propuesta del sistengsttibucion refleja valores

alentadores.
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Al reflejarse una viabilidad en la propuesta, sseolba un incremento de

ingresos para la compafiia como se muestra en tos da afos 2012- 2014

paulatinamente.

Los niveles de ingresos y rentabilidad aumentasidenablemente con la puesta

en marcha del nuevo sistema de distribucion positagentes razones:

« Al cumplir los tiempos de entrega establecidoseegar un proceso sin
cuellos de botella, se cubren rutas sin desabastatis y se satisface al

cliente en su totalidad.

« Las entregas se realizaran todos los dias, estaagwque las perchas
siempre tengan producto en exhibicidén y a no peal@referencia del

consumidor.

» El personal asignado, esta completamente capagiteoimprometido con
el desarrollo del proyecto, lo que se refleja ctaate en el aumento de

ingresos por ventas en la compaifia.

« Los despachos tienen un proceso mas simplificadqué hace que esta
se realice de una forma mas eficiente, ocupana@aimo el tiempo y los

recursos.

El monto reflejado del valor actual neto y la tagarna de retorno son bastante
alentadores para el proyecto, lo que impulsa arinvan la propuesta, ya que

sus incrementos en ingresos por afios son notorios.



5 CONSIDERACIONES FINALES

5.1 CONCLUSIONES

Una vez terminado el estudio realizado se formidansiguientes conclusiones en

relacion a los objetivos planteados:

Los meétodos de sistemas de distribucion permitenfocmar canales
enfocandose principalmente en levantar la infororg@nalizar las necesidades
y disefiar procesos para cumplir con los requeritogede entrega optimizando

los recursos disponibles y reduciendo los cosgasyos de operacion.

Las metodologias utilizadas establecen primordiatendas rutas requeridas,
facilitando las conexiones para permitir que latriiscion y entrega del

producto se realice de forma agil y atienda lagsidades del cliente.

Saladito S.A. y Chocolate S.A. mantienen sistemadependientes de

distribucion que han sido analizados identificandwias caracteristicas en
cuanto a recursos disponibles, coberturas, entos,atotando de esta manera
las grandes fortalezas de cada uno como el poaiti@mto en el mercado con

sus marcas, Yy la cobertura de rutas grandes amaceinal.
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« Se ha podido evidenciar también los grandes cam@asejora en los que se
apuesta por generar mejores oportunidades en @heato de la compaifiia,
teniendo como principales a los reprocesos enttagay despacho de producto
esto se ha dado por que contintan utilizando m&igts de distribucion no

apegadas a las necesidades actuales del cliente.

« Los estudios desarrollados permitieron concluir gueuna empresa aplica
procesos técnicos en su desarrollo siendo totageattivos, es decir esperan
el pedido del cliente para organizar el pedido spdeharlo, se realizaba solo 1
pedido y un despacho por semana, pero con la tgpde mejoramiento se
estima al menos tener dos pedidos y dos entregasepwana, dependiendo de

la demanda de la ruta.

« En las dos empresas existen grandes cantidadesratesede despachos y
pérdidas por incumplimiento de normas, como soi ékner rutas programadas
y avaluar horarios de visita dependiendo de la Zenentrega evitando peligros
para el vendedor, el no llevar un control adecudelgroducto devuelto o de

productos caducados, estos aspectos orientar@sairdllo de la propuesta.

« La conformacion de un canal de distribucion detstesuarse en metodologias
modernas acorde a las necesidades del clientely dea es por ello que la
propuesta se apalanca en el just in time, lo gueipeestandarizar el desarrollo
de frecuencias, los vehiculos, y coberturas gemgsahecesarias relacionadas
en funcién de la demanda del cliente para dispd@en efectivo abastecimiento

de los productos despachados.
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El desarrollo del sistema de distribucion propueéstoe tomar en consideracion
ademas normas de seguridad en la cual se evigpsiegie afecten al personal

y a la carga transportada permitiendo cumplir c@nobjetivos planificados.

A partir de una evaluacion basada en actividaddiaelas por cada una de las
empresas, es posible evidenciar que los canaldstlbucion empleados por
cada una de éstas, no distan mucho en fondo y fasndecir las dos empresas
tienen el objetivo de abastecer el mercado, posacisu marca, llegar a una
cobertura nacional, es por ello que se pretendalizan el proyecto a
apalancarse de las fortalezas de cada una y tradrajan canal en donde se

mejores evidentemente sus debilidades.

Los procesos utilizados por las empresas no hadoterambios ni mejoras,
mantenian sus antiguas practicas en la forma etagwenian realizando desde

hace mucho tiempo atras, esto no les permitio i@mecercamiento al cliente

Dentro de las mejoras propuestas, se espera tanerayor acercamiento al
cliente y una satisfaccion de entrega, despaches/cio, que generen fidelidad

del cliente con la compainiia.

Las empresas no han desarrollado nuevas técnicagjdea en sus sistemas de
distribucion, esto se da porque la forma utilizhdhitualmente, los llevo a un
punto de confort y no justificaban la necesidadaj@acitacion a su personal en

nuevas técnicas.
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Es evidente que en ambas empresas los sistemastri®idion son parecidos,
y se podria decir que las falencias del uno tamlaignienia el otro, como un
vago acercamiento con el cliente final y poca edineentacion y sugerencias de
parte de los mismos, y al analizar a fondo propisediferentes de canales de
distribucion, se encontré que estas son muy esgalsagtadas, por lo que se

encontré una gran oportunidad de una idea difermtd sistema.

De la investigacion se puede deducir que no existenias apropiadas y
metodologias que respalden un adecuado sistemstdiewttion, es por ello que
se adaptdé y mejorO practicas actuales de las easpopa la propuesta del

sistema.

El modelo planteado tomo como variables para sard#k la conformacion de
rutas en base a la clasificacion de clientes acerdsu facturacion, su
sectorizacion, y se acomodo las mismas de acuerdocarcania de estas

buscando la eficiencia en tiempos.

Se establecio ordenes econdmicas de pedido enfesdaectores de menos
demanda y dificil acceso, se tratan de combosautergan productos en forma
unitaria y no n paquetes de cada una de las mdrngasando satisfacer dichos
sectores y poder disponer de una planificacion paentrega, organizando los

recursos disponibles acorde a la concentracioricadion fisica.

Se implementaron medidas para garantizar la segud@! trabajador como

arnés de seguridad para la carga de cajas, eqeipeguiridad en los vehiculos
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cubiertos por la compafia como: gps, rastreo &dtelseguramiento vehicular,
y canalizacion de las rutas dependiendo del impdetdas mismas por su
clasificacion sectorial, y asi permitir que puedi@s procesos ser cumplidos a

cabalidad.

« Finalmente, para garantizar una eficiente opeddtviy funcionamiento del
canal propuesto, se plante¢ la necesidad de diaatnoa capacitacion con los
vendedores, para que entiendan la importancia darmdar a cabalidad el
sistema propuesto explicandoles, como interactuaetcliente, el planograma

de distribucion que deben tener los productos detdra percha.

« Los resultados financieros obtenidos al finalizarelaluacion de los datos,
reflejan que el correcto desarrollo del sistemaddsribucion propuesto,

generara un notable crecimiento de ingresos eonhgariia.

« El nivel de ingresos y ventas proyectados en los afalizados nos reflejan un

panorama de incrementos en los afos analizados, 22023 y 2014

respectivamente, lo que apuesta por la inversiorelenuevo sistema de

distribucion propuesto, ya que muestra financieraeatractivas cifras.

5.2 RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones desarrolladas, se fantag siguientes recomendaciones:
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Se propone establecer una asociacion entre lasesagpprque cumplen
actividades de logistica para conformar accionesagacitacion y seguridad en

conjunto aprovechando sus necesidades y experiem&htema.

Es importante que el modelo planteado sea retreat@alo, buscando su
constante perfeccionamiento para poder garantizgiestividad, se debe acudir
periodicamente a entrevistas personalizadas cafieglte final con el fin de
evaluar el servicio y escuchar si todo el procesesta cumpliendo de manera
correcta o si tiene alguna sugerencia o inconvemienon el desarrollo del

mismo.

Se recomienda que se conforme un equipo internlua@ que utilice los
indicadores planteados a fin de retroalimentarda t&l personal involucrado

sobre su desempefio.

Es importante que Saladito S.A. cumpla con los roteg propuestos de
seguridad vehicular, planificacion y supervisionrdias propuestas, control de
servicio final con el cliente, tiempos establecidtes entrega y despachos,
mismos que deberan ser responsabilidad de todersbmal involucrado en el

proceso.

Se recomienda que se desarrolle un software quaitpeautomatizar los
procesos permitiendo disponer de informacion sebrendimiento de cada una
de sus operaciones a fin de tomar decisiones s$adtenen informacion actual,

real y pertinente.
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Es importante que las universidades y escuelagépoicas establezcan
programas de formacion especializados en logigimma que los procesos
internos aplicados por las empresas puedan susetatécnicas y modelos de
gestion orientados a mejorar su eficiencia y cumigiito de estandares que

permitan brindar un servicio de calidad.

La propuesta consiste en generar un sistema debddn eficiente, que
permita estandarizar los procesos actuales de cadpaiiia y solidificar en
fortalezas los aspectos que generen retrasos, plicoientos, demoras, en los
despachos y entregas de pedidos, logrando maytaipacion en el mercado y
mejor aceptacion del cliente, aumentando el voludeewentas e ingresos para

la compaiiia.

De ser ejecutada la propuesta, se debe considsraambios que se dan en el
entorno, para ser cada vez mas competitivos y ptivds dentro de un mercado

donde la pro actividad es un valor primordial.

Los involucrados en el sistema de distribucién diabeconocer a fondo la
propuesta, ya que son las personas que van aajetptoceso logrando asi que

se afianzara en ellos la responsabilidad y comgoicon el negocio.

Es recomendable también motivar a que todas laompas que asistan a las
capacitaciones expongan sus dudas y comentenvamids diarias, ya que son
las personas que conocen el proceso de cerca yestara en la practica activa

del nuevo proceso.
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« Es necesario convencer a los trabajadores queasiieio no es un beneficio
para la compafiia Unicamente, sino para todos lesayman parte de ella, ya
gue si la empresa es rentable, todo el personbémseficiara de ello, y si la
empresa crece y genera mas ingresos maximizaridlidadiy de este modo el
personal se beneficia conjuntamente con la compaBéntira el “ganar-ganar”,

ya que con el crecimiento de la compafia y su ddkase benefician todos.

« Motivar al personal a sentir a la empresa comoigrouesarrollarse en funcion
de duefios, y no como extrafos, ofreciéndoles @ogficomo descuentos en
productos de la compafiia, incentivos mensualesvpliimenes de ventas,
realizar reuniones periédicas para incentivarfadeza de ventas, ya que de ellos
depende lograr los indices establecidos, asi swarattrabajo en equipo y se
logra mejores resultados, sobre todo con esta psb@ugue implica procesos

gue involucran a diferentes areas.
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Anexo 1: Modelo de la Encuesta

Encuesta

La presente encuesta ha sido desarrollada y tiertgetivo de conocer las caracteristicas del g
de distribucion para proceder a su fusion efectaor responder con una X en la o las opci

gue mejor expresen su criterio

anal
ones

Desarrollo
Documentacion:

1. Senale la documentacion que actualmente utilizpara realizar los despachos a nivel

nacional y local

Manifiesto de Carga

Guias de Remisioén

Guias Internas

Documentos Digitales

Cddigos QR o Barra

Facturas de Venta

Despachos Nacionales:

2. Sefale la cantidad de despachos nacionales pratiseque se realizan mensualmente de los

productos comercializados

Entrelab Entre 9a 12
Entre5a7 Entre 12 a 15
Entre 7a9 Mas de 15

3. Sefale el peso promedio expresado en KG de l@sgachos realizados a nivel nacional

Menos de 10 kg

Entre 50 a 100 kg

Entre 10 a 30 kg

Entre 100kg a 200 kg

Entre 30 a 50 kg

Més de 200 g

4. Sefale el valor monetario promedio de los despaus realizados a

Menos de 1000 usd

nivel nac

ional

Entre 5000 a 10000 U

Entre 1000 a 2000 usd

sd

Entre 10000 a 20000

Entre 2000 a 5000 usd

usd

Mas de 20000 usd

5. Sefale las ciudades destino que mayor concenti@tde despacho tienen
Guayaquil Esmeraldas

Cuenca Ibarra

Manta Otras

Portoviejo

6. Sefiale en promedio

Entre2 a4

¢,cuanto personal se requigrara un despacho nacional?

Entre6a8

Entre4 a6

Mas de 8

Despachos Locales Quito
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7. Sefale en promedio ¢ cuantos despachos localesesdizan en la ciudad de Quito en el mes?

Menos de 5

Entre 5a 10

Entre 10 a 20

Entre 20 a 40

Entre 40 a 70
Entre 70 a 100
Mas de 100

8. Sefale cuanto peso en promedio expresado en K&distribuye localmente

Menos de 10 kg
Entre 10 a 30 kg
Entre 30 a 50 kg

9. Senale el valor monetario promedio de los desgaus locales por r

Menos de 200 usd
Entre 200 a 400 usd
Entre 400 a 600 usd

10. Sefiale en promedio ¢cuanto
Entre2a4
Entre4 a6

Aspectos Generales

Entre 50 a 100 kg
Entre 100kg a 200 kg
Més de 200 g

Entre 600 a 800 usd

Entre 800 a 1000 usd

Més de 1000 usd

uta

personal se requigrara un despacho nacional?

Entre6 a8
Mas de 8

11. ¢ Cuales son los principales problemas que tieere cuanto a recursos para el cumplimiento

de la distribucion?

Falta de Vehiculos

Falta de Personal

Falta de
tecnologicos
Falta de insumos para
personal

equipo

S

el

12. ¢ Cuédles son los principales problemas de coandcion que afectan la distribucion

Errores en direccién ¢
destinatarios
Errores en
solicitados

e

pedidd

13. ¢ Cuales son los principales problemas en la cdimacidén de entregas?

Falta de comunicacion
Falta de control
Falta de informacién

14. ¢ Cuales considera son las principales fortalezdel canal de dist

Personal Calificado
Rutas definidas

Tecnologia aplicada I:I

Errores en cuanto a fecha

de entrega
Errores en cuanto
volumen pedidos

Robos y Asaltos
Accidentes en ruta
Otros

Estructura interna
Ambiente laboral
Otros

a

ribucion que tiene

15. ¢ Qué sugerencias tiene para mejorar la gestidel canal de distribucion?




Anexo 2: Cronograma

Cronograma de Actividades

Mes 1 Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Actividad

112(3/4(1(/2|3|4|1

Presentacion de la ficha para aprobacion del tema

Aprobacion del tema

Desarrollo de la Investigacion

Investigacion bibliogréfica y documental

Entrega para primera revision del proyecto

Entrega final del proyecto

Analisis de Datos

Aplicacién de la Encuesta

©| O Nl O O | W N =

Clasificacion de la Encuesta

[N
o

Tabulacion de la Encuesta

[EEN
=

Elaboracion de la Propuesta del Sistema detdision

12

Exposicion del trabajo de investigacion.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda

08T



Anexo 3: Guia de Remisién

SALADITO SA

Av. Grau 093 Dpto. 101B
Telefax: 252-3863

Fecha de Emision:.........../eeeeveeeecid oo
rPU NTO DE PARTIDA PUNTO DE LLEGADA
Nombre 6 Razon Social del DESTINATARIO:
Fecha de inicio del traslado: f 1
Numero de R.U.C.:
L8

UNIDAD DE TRANSPORTE ¥ CONDUCTOR EMPRESA DE TRANSPORTES

Marea y numero de placa: Nombre & Razdn Social

N° de Constancia de Inscripcion:

N (s) de Licencia (s) de Conducir: Nomero de R.U.C.:

CANTIDA|UNIDAD| DESCRIPCION

MaTive Venta 1 Consignacion ] Emisor Itinerante 3 Traslado zona primaria ]
Venta sujeta a confirmar = o = o — is —
DEL Compra i H Devolucion | Recojo Bienes Transformados  [__] Impartacion |
TRASLADO Otros Entre establecimiento de a misma emprasa | I Para Transformacion 1 I ExpDr‘iaDiél‘l I
CORP. GRAFICA QAMER GRAFIC S.AC.
R.L.C. 20503390805 Numero de Comprobante de Pago:

BERIEOD DEL B0 AL 700 . | i e ey b ran s
AUT. N 7074926023 /FLoameizo0s | Temmmmmmmmmmemmmeemmmmeemenee Recibi conforme
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Anexo 4: Factura

SALADITO SA

850 LINCE { Alt cdra 18 Av Arequipa)
471-8995 /99412-6261 (nextel)

R.U.C. 001-
FACTURADE VENTA | ‘

Direccion:

CANT|  DESCRIPCION | P.UNIT. |

-

s —————————————————————— A —— A ————
Son:

e

CASAVERDE PENA JULIAN

R.UC. 10104857961 TDTAL [

SERIE 001 DEL DOOT AL D400
AUT. N° 7447187023

L FI 1803/2010 CANCELADD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Granda
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Anexo 5: Manifiesto de Carga

SALADITO SA

RESOLUCION HABILITACION 002090 DE Mayo 2001
Ministerio de Transporte

MANIFIESTO DE CARGA
|

CODIGD
FEGIOMAL

CODIGE
DE EMPRESA |

CODHG0 NUMERIGD
CONSECUTIVD

Resoluckn MINTRANSPORTE No, 000337 DE 18 de Abel de 2006
RANGOS AUTOR|ZADOS
del 425 - 6219 - DOOBSA2 ol 425 - 0318 - 00075090

CILDAD | DEPARTAMENTO CILIDAD | DEPAITTAMENTC
| FECHA EXPEDICION ORIGEN DEL VIAJE DESTING FINAL DEL VIAJE
DATOS DEL VEHICULO
PLACA | MARCA LINEA MODELD MODELD REPOTENCIADD A SERIE No COLOR TIPO CARROCERIA
R-
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