PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR - MATRIZ

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVASY CONTABLES

TESIS DE MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS CON
MENCION EN GERENCIA DE LA CALIDAD Y PRODUCTIVIDAD

MEJORA DE LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y DE VENTAS DE
UNA PEQUENA EMPRESA DE LA INDUSTRIA DE
DESHIDRATACION DE FRUTAS “CASO: ACLALAU ALIMENTOS
S.A.”

INGENIERO JUAN FRANCISCO BURBANO TORRES

DIRECTOR: ING. RODRIGO SALTOS MOSQUERA, MBA

QUITO, 2015



DIRECTOR:

Ing. Rodrigo Saltos Mosquera, MBA.
INFORMANTES:

Ing. Mariano Merchan Fossati, MBA.

Ing. Nelson Santiago Lopez Crespo, MBA.



DEDICATORIA

A mi esposa Maria Gabriela a mi hija Amalia y a mi futuro retofio, que son el motor de mi
vida y el motivo de levantarme deseando todos los dias dar lo mejor de mi, LES AMO.



AGRADECIMIENTO

A Dios por darme la salud y la vida para poder culminar esta etapa de mi vida,
A mis padres Juan Francisco y Marisa, soporte, ejemplo y guia de mis actos,

A mi Hermana Sole, y mi cufiado Mario, y mis sobrinas Maria Laura y Maria Clara, que

con su alegria me empujan a seguir cumpliendo mis metas y suefios,

A mi Abuelito por su ejemplo de vida, rectitud y honestidad que me sirven de derrotero, en
todos los pasos de mi vida.

A mis profesores que con sus consejos, exigencias y ensefianzas los llevo presentes en mi

vida profesional y personal para mi toma de decisiones,

A la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador, institucion que me llena de orgullo el

haber cursado por sus aulas.



INDICE

RESUMEN EJECUTIVO ...ttt ettt ettt ettt ettt sttt e st e st e st e sabeesabeesmbeesabeesabeeeanes Xl
INTRODUCCION ....ccutuienieiriiieitesesettis ettt 1
1. ANTECEDENTES GENERALES.......coitiiiiiiitteette ettt ettt sttt sttt e st st esabeesnee s 4
1.1 JUSTIFICACION. ...ttt ettt vttt bbbttt bbbt a et ettt et s b et e st seaebebebebesebebesesenes 4
1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ..ottt ettt et e e e e e e e e e e 5
1.2.1. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA ......coiiiiiitiiestee sttt 5

1.3  OBUETIVOS ..ttt ettt e sa e st e sa e s ab e e sht e e s bt e e sab e e sheeesmbeesareesaaeeanneenaneen 5
0 T8 B CT=T o 1= | TSP TP P PPP TP PPPOP 5

I B0 LY o 1=l ol o LSRR 5

1.4. ENMARCACION DE LA INVESTIGACION .....ocuiviuitivereteteteieieteteteieaeaeae st ae s s aenes 6
1.4.1. Marco Tedrico y Marco Referencial........uueeeeeeeeeeiiiiiiiieeieeeeeeeeeecrnrrereeeeee e e 6
5 \V - 1 ol M @0 s o1 <] o1 { U - | EP O PPPTPP 6

1.5. PROCEDIMIENTO = MARCO METODOLOGICO......cocviuiueiererereteieteieieieie et 7

2. FUNDAMENTACION TEORICA......cuiriuieiniiniaeieiiaeieistse s sissse st 8
2.1. LA MICROEMPRESA EN EL ECUADOR ...c..utiiiiiiiieeniteesite ettt ettt s 8
2.1.1. Definicion de MiICrOBMPIESA ....uiiiiiiiciiieeeeeieciiieee e e e eeiteee e e s eeitre e e e e e ssbareeeeessssnsaneeeeessnnsens 8
2.1.2. Fortalezas de 1as PYMES ...ttt ettt e e s st e e e e e s abaae e e e s ssnraneeeesennnes 11
2.1.3. Debilidades de 1as PYIMES .........cooiiiiieiieiiie ettt 11

2.2 DESHIDRATACION DE FRUTAS HISTORIA ..ottt 12
A T O 1 11T VT PPPRPPRN 12
2.2.2. ¢En qué consiste la deshidratacion de [0s alimentos?........cocccvvieieiiiciiiee e, 13
2.2.3. Caracteristicas de la deshidratacion de alimentos .........cccocveeeeriiiiiniieienieee e, 13
2.2.3.1. Ventajas de la deshidratacion de alimentos: ......cccccoecuiieeieiiiiiiieeee e 14

2.3. TIPOS DE DESHIDRATACION ......ououivrieieiieietetieeieaesesessssae et bbb ae s seaenas 15
2.3.1. OSmMOdeshidrataCion .........ccueeeiieeeiniiiee ettt et e e st e e sbee e e sbeeeesabeeeas 15
2.3.2. LIOFIlIZACION ...ttt s e s ae e e s re e e e snree s 15
2.3.3. Deshidratacion Natural ..........cooieie ittt e e s e e sbeee s 15
2.3.4. Deshidratacion con Qire CaliENte ......cuueieiiiiiiiiiie e 15

2.4, IMERCADO. ... ettt ettt e e s e e e e e et ettt e bt ee s e s s e e e e e s e et aa s s aeseeeeeeeeeeansssnnnnnneseeaaaaeeen 16
3. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA.......oivitieeeieeeeteteeeeeeeeteeesesesetesssesesstessassssassesssssssssessasesssanas 18



3.1 LEVANTAMIENTO SITUACION ACTUAL ...vvirieiieieiiiseieiesetstese et ssssesssesesesessssssesesenns 18

3.1.1. MiSiON de 1@ EMPIESA ..uveieeiiiiiieiee ettt e ettt e e e e ettt e e e e e e eeataa e e e e s seabtaeeeeesenseaaaeessennes 18
3.1.2. ViSiON d€ 1@ EMPIESA ..vvviiiiiiiiiiiiiee ettt ettt e e e ettt e e e e e ettt r e e e e e seattaeeeeesenteaaeeeseennes 18
3.1.3. Objetivos de [a EMPIreSa....ccccciiiiieeicciiiiee ettt e e e et e e e s e eattre e e e e seabaaeeeeesenbeaeeeessnnnes 18
3.2. PROCESO PRODUCTIVO ACLALAU ..ottt ettt sttt sttt 19
K 020 W D T=TYol g o Yol ToT W [ I o] o Lo [ o J U PUPPN 19
32 A 0 T XY ol g o Yol ToT o [ I o] o1 XY PP PRPRN 20
3.2.2. 0. COMPIAS ceeeeeieietiitiiiiiiaaaeseeeeeetetttaueaaasseeeeeeeeeaestssasasassseeeeesesessssnssnssssssseeesessnnssnsnnns 20
3.2.2.2. LAVAAO .ttt b e s s b e b s re e e reeeneeeas 20
I A B o Yo F- [ =Yoo [T PPPPR 20
3.2.2.4. DeShidratado ......ceeueeriieiieeeiie e s 21
3.2.2.5. CONSEIVACION ...ttt sttt st et sbe e sbe e s neeeneeeneeeas 22
3.2.2.6. EMPACAUO....cciie ettt ettt e e e e e e et e e e e e e e e e st rabrrraaaaaeeaaaaaaaaaeeaaneaaaans 22
3.2.2.7. DISTIBUCION ...t 23

3.3. PROCESO DE VENTAS ACLALAU ALIMENTOS S.A. ...ttt 23
3.4, FLUJOGRAMA ...ttt ettt st sttt et s b e e b e e e be e s beeebeeebeeenbeeebeeeaneenas 24
4. PROPUESTA DE MEJORA DE PROCESOS ....ouiiiiiieeeeeeeeetetiiiieee e e ettt s e s e e e e e eeeeneannnnneeeees 25
4.1. ENCUESTA DE REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE ..cetetiiiiiiieeee ettt 25
4.1.1. Tamafio de muestra estadistiCar......coocieiiriiiiiiiie e e 25
4.1.2. Encuesta de percepcion para potenciales clientes .......cccvveeeiviciiiieee e 26
4.2. ANALISIS CRUZADO QUE ARROJA LA ENCUESTA: ....oviiiiiiiieeteee s 35
4.3 DISENO DE PROCESOS .....oouveuieteeteeteeeteeteeteeteeeseeteeteeseseseeseesessessesseseetensenseseesessessessesessessensns 39
4.3.1. CadNA A VAlOF ..ciiiiiiiiiiee ettt ettt ettt e st e e st e e s b e e s nbe e s nreeesnres 39
4.3.2. Mapa de procesos de 1a EMPresa: ..o uuiiieei i escitieee e s ssireeee e s sssnee e e e s ssasnaeeaee s 40
4.3.3. Reconocimiento de los procesos de [a @mMpPresa....ccccecceveeeeeeiecciieeeeeeesciieeee e essiveeee e 40
4.4. DOCUMENTACION DE PROCESOS CRITICOS .....ovvieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeteteessesetetesssessae s s 42
440, PrOOUCCION. .ccciuiiieeitite ettt ettt e ettt e ettt e e sttt e s sabee e e sabeeeesbbeeesabbeeesabbeeesanbeessnbeeesnseeesnnes 43
4.4.1.1. Diagrama de FIUJO . ..oocuiiiiie e eeiiieee ettt ee e e e e e s e e e s e s sarae e e e e e anrees 43
4.4.1.2. Diagrama de Flujo AlImacenaje Fruta Fresca:.....cccccivviiieeeeeeiniciiieee e ceiieee e 45
4.4.1.3. Diagrama de Flujo AlImacenaje Cuarentena:......ccccceeeeccuieeeeeeesiiieeeeeeeseiieeee e e esneeens 47
4.4.1.4. Diagrama de Flujo AlImacenaje Producto Terminado: ........cccccccecnnrrivvirninieeeeeeeeeenn. 49
B.A4.2. COMPIAS eeeeeeeettitttittt e e s e e eeettttrtsraa e eeeaeeeetetesensaaa s seeeeeereeeennsnnanssnseeeeeseeenesnnnnnnnnssees 50
4.4.2.1. Diagrama de FIUJO COMPIas:....cccuiieiiriiriieeeeeeriiieeeeeeessireeeseeessnieesesssssnseeesssssssseees 50

Vi



4.4.3.1. Diagrama de FIUJO VENTAS: ........uuiiieeiiciieeee ettt erree e e e e eavae e e e e e 52

4.4.4. ANALISIS CAPACIDAD DE PRODUCCION Y TIEMPOS DE RESPUESTA........coovvvrvriiinae, 53
4.4.5. Disefio y Planeamiento de indicadores de gestidn para los procesos criticos. .............. 55

5. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DEL PROCESO DE VENTAS ......cvoviuiieeeteteeeeerereeseesere s 57
5.1. Culturizacion de propuesta, con los equipos de operaciones, ventas y directivo................. 57
5.2. ESTABLECER OBJETIVOS ....eeiitiiteieeieeie ettt st sttt sbe ettt ettt st st saeesanesaeesaee s 57

5.3. ORGANICO FUNCIONAL DE VENTAS ...oviiiiiiittette sttt 60

5.4. CAPACITACION DEL PERSONAL......cvcviveteretetetetetetetesesetesesesesesesesesesesesesesebesesesesesesesesesesesesesans 61
5.5. SALIDA EN RUTA .. ettt ettt ettt sttt et st b et bt b e e b e ebe e e beeeneeeneeeas 62
5.6. MONITOREO CUMPLIMIENTO DE VENTAS ..ottt ettt 62
5.6.1 Pantalla d@ iNICIO ....ccocueeriiiiiieeiiieeee e 62
5.6.1.1 Base de Clientes / CatastlO ...cccuviieeeiieiieieeeeeeiciirteeeeeesiireeeeessssiareeeessssaaaeeeessssneses 63
5.6.1.2. Mini Pesquiza de MerCado: ......uuueeiiiiieeieeeiiee et eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens 64
5.6.1.3. FINANZAS: ...ttt 64
5.6.1.4. LOGIStica / RULEIIZACION: .....eiiciie ettt ettt ettt et eta e e stre e etee e tveenaneens 64
5.6.1.5. BaSe A VENTAS: ..utiiiiiiiiiiiiee ettt ettt ettt e e st e s sabbe e s sareeeeas 65

o ST B ST oY= T o 1 {0 L TP PP PPPPPPPTUPPPPRR 66

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ..ottt ettt e e e e e ee et teebases e e e e e s eeeeeens 67
6.1. CONCLUSIONES ...ttt ettt s e s e e e e e et ettt s e s s e eeeeeeteresssaaaasseseeeeesesessnnnnnn 67
6.2. RECOMENDACIONES ...ttt ettt ettt sttt e sbe e e ne e e b e sneeeneeeneeeas 68
BIBLIOGRAFIA ...ttt ettt ettt ettt s et es et et s e s s s ea st et eae s ea et eseas et st ssesess s esaeeseneas 70

VI



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Variables de Clasificacion: Tamano de EMPresa ......cccceevecvveeeeeeeciireeeeeesineeeeessseenneeessenns 8
Tabla 2: Clasificacion de empresas segun SU tamMafio.......cccuuiieeeeiiciiiieeeeeeciireee e e et e e e eseraeeee e 9
Tabla 3: Clasificacion de empresas por actividad €CoONOMICA ......ccccvviiiieeiiiiiieee e 9
Tabla 4: Ventas totales segun el tamafio de cada eMPresa .....eevcceveeee e 10
Tabla 5: Participacion del personal afiliado, seglin tamafio de la empresa - 2012.........ccccccuvveeen.. 11
Tabla 6: Representacidn de la Micro, Pequefia y Mediana empresa.....cccccccvvveeeeeeiciveeeeeeesciveeeeenn 12
Tabla 7: Tiempo de permanencia y temperatura de deshidratacién en horno ..........cccvvvveevveenennen. 22
Tabla 8: Formulacién y contenido en gramos y porcentaje de las frutas ........cccccevvcivveeeiieiciieenenn, 23
Tabla 9: Qué sabor de te deshidratado degUSTO?........cceviiiiiiiiiii i 26
L L] T (O €= g LT o X USSPV PUP PR PRR 27
Tabla 11: LUZAr de reSIdeNCIA ..cuuiiiieei ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e s aaeaarssraaaaesaeeeeeees 27
Tabla 12: Rango de edad en la qUE SE& ENCUENTIA .......uiiiiiiiiiiiiiee et e e s saraeee e s 28
Tabla 13: Con qué frecuencia CONSUME USTEA TR .....uuuiiiiiieiiiiiieiiieeeeeeeeeeeeeeeceeeccccrararreereeeeeeeeee s 28
Tabla 14: CUANAO CONSUME T8 ...uiiiiiiiee e ettt e ettt e e e et e e e e s tr e e e e e s ssataaeeeeessnstseeeeessannsraeeeeeas 29
Tabla 15: Qué tipo de te coNSUME aCtUAIMENTE?......uuiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee e e eee s 30
Tabla 16: Estd dispuesto a pagar 10,00 USD por una presentacién de 8 unidades? .........ccceceeeeeee... 30
Tabla 17: Dénde compra el té (frutas deshidratadas)? .......ccceeevieeeiiiiieee e, 31
Tabla 18: Leyd las instrucciones de 1a presentacion? ........cccvvveieeiiciiiieee e e sareeee e 32
Tabla 19: Presiond la fruta contra la pared de la taza antes de degustar la infusidn? ................... 32
Tabla 20: De 1 a 5 califique la presentacion del producto........ceeeveeeeiiiiiii e, 33
Tabla 21: De 1 a 5 califique el aspecto del producto........uueeeeeeeeieeiieiceeeee e 34
Tabla 22: De 1 a 5 califique el sabor del Producto .........cooccuiiiiiiiiiciiieee e 35
Tabla 23: Valoracion de aceptacion del producto por 8ENero........ceeeeeeeeeeeeeccccccccrrrreee e 35
Tabla 24: Promedios de aceptacidn del producto por Empaque. Producto Servido y Sabor........... 36
Tabla 25: Frecuencia d@ CONSUMO...c.iuuiiiiiiieeiiiteerite e sttt ettt et e e e st e e st e e s ssneeeesareeessnreeesanrenenans 37
Tabla 26: Leyd instrucciones / Presiond la fruta / Pagaria el precio propuesto ..........ccccceveeeeveeenns 37
Tabla 27: Aceptacion de precio segln la €dad .........cccuuiiiiiiiiiiiiiiicceecc e 38
Tabla 28: Procesos Y SUD-ProCESOS.....ccccci it e e e e e e e e e e e e e e e e s s e s b e s rresaeeaeeeeeaes 41
L] o] A B e Yol =YY 1o [l Y o To 1Y o PP UPTR 41
Tabla 30: ProCeS0S CritICOS . ee uveeiuteerieeiteeiiee et ee et et e sttt e st e st e st e s be e sabeesabeesabeesabeesabeesabeesateas 42

Vil



Tabla 31:

Tabla 32

Tabla 33:
Tabla 34:
Tabla 35:
Tabla 36:
Tabla 37:
Tabla 38:

Capacidad de Produccion MensUal. .........coeeiiieiiiiiec e e e e 53
: Capacidad de Produccion Mensual / Preparacion funda de naranja. .........ccccveeeeuveenneee. 54
Capacidad de Produccion Mensual / Productividad por proceso. .......ccceeevveevveeenvveennneens 54
Capacidad de Produccion Mensual / Horas totales de produccién por proceso.............. 54
Capacidad de Produccion Mensual / Fundas y cajas por hora........cccceeeecveeeecveeeecveeeennee, 55
INdicadores de ProdUCCION .......cciccciiiiiee et e e e et e e e e e e sabre e e e e e e aneeeas 56
Estado de Resultados Aclalau Alimentos / Punto de Equilibrio (Actual). .....c.c.ccveenveeneen. 58

Estado de Resultados Aclalau Alimentos / Punto de Equilibrio (incluido un Vendedor)..59



Figura 1:
Figura 2:
Figura 3:
Figura 4:
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:
Figura 8:

INDICE DE FIGURAS

PROCESO DE PRODUCCION ......vvuieieieiiiiiesicte ettt se s se s 24
CADENA DE VALOR ...ttt 39
MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA ....ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiicciitcn e 40
DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A. / PROCESO PRODUCCION ................... 43
DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A. / ALMACENAJE FRUTA FRESCA............ 45
MANEJO DE INVENTARIOS / KARDEX TABLA COMPLETA.......ovirieiieienieeieeieiesie e 46

MANEJO DE INVENTARIOS / KARDEX POR PRODUCTO EJM # 1 ...coviviiiicieienieneeeene 46
MANEJO DE INVENTARIOS / KARDEX POR PRODUCTO EJM # 2 ..o 47

FUBNTE: AUTOTIA PrOPIA uuuuueiiiiiiiiiiiieiieeiieeeeeeeeeeeeeeeee e et eesessessatrtsrraarrarareeeeeeeeseeeaaeeeeeeeeesssesassassnssssrenes 47

Figura 9:

Figura 10:
Figura 11:
Figura 12:
Figura 13:
Figura 14:
Figura 15:
Figura 16:
Figura 17:
Figura 18:
Figura 19:

DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A. / ALMACENAJE CUARENTENA.............. 47
Diagrama de Flujo Aclalau Alimentos S.A. / AImacenaje PT .....ccccevveevveevieenieeesiveenineens 49
DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A. / COMPRAS ......ccoevererereerererererererenens 50
DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A. / VENTAS. ...cocvevereerererereeereeene e 52
SISTEMA DE GESTION, MENU PRINCIPAL. .....ccvvvvreeieeeeereeeeeeereseteteseeeseeesesesesesesenesesees 62
SISTEMA DE GESTION, BASE DE CLIENTES .....vvveieeeeeeeeeeeeeeeeee ettt enenesanees 63
SISTEMA DE GESTION, PESQUIZA DE MERCADO ........coovvvreeereeeeeeereeeeeeeeesevesesesesesesennn, 64
SISTEMA DE GESTION, FINANZAS ......ovvveeteeeeeeeeeeeeeeeeeeeaetesesese et sasanns 64
SISTEMA DE GESTION, LOGISTICA Y RUTERIZACION. ......cocveveveeereeerereeeeeeeeeeee e, 65
SISTEMA DE GESTION, DETALLE DE CLIENTES.....ocveveveieeeeeeeeeeeeeeeeeeeseteseseeeseseseses s, 65
SISTEMA DE GESTION, CONTROL DE EVENTOS. ......veviiiieeeeeeeeeeseseseeeeevesesese e enanesenaen, 66



RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio consiste en el levantamiento de los procesos tanto de produccion como
de ventas para una microempresa de deshidratacion de frutas, para mejorar su

competitividad e introduccion en el mercado.

El levantamiento de procesos de una institucién, es un paso fundamental que se lo debe
realizar para tener un conocimiento cabal y a profundidad de una institucion, este se lo
realiza con la principal finalidad de afinar y potenciar las estrategias que se deseen realizar
en el mercado, soportadas por las diferentes areas de la compafiia llAmense estas procesos
de apoyo o claves; la comunicacion entre el cliente interno debe ser fluida, justo a tiempo,
clara y concisa, para que los resultados de producto o servicios entregados al cliente
externo cumplan y satisfagan sus necesidades. Una vez levantados los procesos de la
compafiia, estos deben ser controlados y monitoreados para la toma répida y asertiva de

decisiones.

Este estudio podra servir como referente o guia de esos pequefios grandes sofiadores, que
requieren establecer cimientos fuertes que sirvan de soporte al momento de salir y

enfrentarse a un mercado cada vez mas competitivo y cambiante.

Xl



INTRODUCCION

Durante mi vida académica, pude percibir que la mayoria de los casos de estudio se los
realiza en funcion de las grandes corporaciones, como Coca Cola, Apple, General Electric,
etc. Empresas en las cuales uno tiene un suefio de poder alcanzar o poder liderar, y en
realidad sin lugar a equivocarme el porcentaje de pequefios sofiadores que dia a dia se
empolvan las manos, se ensucian sus rodillas, sudan la camiseta, es sustentablemente
mayor y no tienen claro una guia a seguir en el momento de luchar por sus suefios. Este es
un estudio real de una micro empresa, que a pesar de parecer que no puede tener gran
cantidad de problemas como las compafiias mencionadas, dia a dia vive batallas mucho
mas significativas, puesto que a diferencia de una gran corporacion que puede perder un
cliente o una participacion de mercado, esta puede tomar la decision de gastar o invertir en
una estrategia que en los proximos meses recuperaria su inversion; la micro empresa en
caso de incurrir en la pérdida de un cliente le puede significar la quiebra, razon por la cual
la asertividad de sus acciones sin contar con un equipo preparado al que se pueda
direccionar o demandar soluciones, se convierten en verdaderos momentos de tension en
los cuales se arrastra no solo su éxito, si no el futuro de su negocio, razon por la cual este
estudio demanda de que, con pocos recursos se suefien grandes éxitos, un jefe me solia

decir “Juan si sonar es gratis entonces elige siempre sofiar en grande”.

La micro empresa es el primer eslabon para el desarrollo de una sociedad, todas las
compafias que hoy por hoy se han convertido en un referente de trabajo y superacién, han
tenido que constituirse desde pequefios garajes hasta convertirse en grandes
multinacionales con gran poder de mercado, empleando a miles de personas, tal es el caso
de Microsoft con su lider Bill Gates y acompafiado de otro gran referente como lo es Steve
Jobs, fundador de Apple, sin irnos muy lejos en el Ecuador tenemos empresas como
Corporacion La Favorita (Supermaxi), Farmacias y Comisariatos de Medicinas Farcomed
(Fybeca), Marathon Sports, entre otras, que sin temor a equivocarme en un inicio nunca
debieron imaginarse en lo que su pequefio emprendimiento se convertiria en la actualidad,
empleando a miles de personas y estableciendo las reglas de juego en el mercado nacional.
En este sentido, mi madre tomd la decision de dar ese pequefio gran paso y el 12 de mayo

del 2012 decidié fundar Aclalau Alimentos S.A, una micro empresa cuya funcion principal
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es la de deshidratar frutas para su venta y comercializacion tanto en el mercado local y
como un suefio el alcanzar mercados internacionales. La empresa nace por una vision y
deseo de su fundadora de dejar un legado a sus hijos, parte con el estudio autodidacta y
puesta en marcha de su negocio y a renglén seguido decide realizar su primera importacion
de un horno para deshidratar frutas, con el apoyo mas que nada moral de su familia, desde
ahi ha venido trabajando de manera, si bien es ordenada sin lineamientos estructurados de
produccion y de ventas requeridos que empujen y dinamicen la compafiia para generar

economias de escala y asi obtener mayores réditos y beneficios.

El Estado en los Gltimos afios ha sido muy fuerte y determinante al momento de iniciar un
proyecto; financiamientos para emprender nuevos negocios se los ofrece con distintos
organismos como la Corporacion Financiera Nacional (CFN), CONQUITO, El Ministerio
de Industrias y Productividad (MIPRO), el Centro de Gestion Empresarial, EI Ministerio
de Inclusion Econémica y Social (MIES), CENAMI entre otros ofreciendo mejores tasas y
con mejores condiciones que en una institucion privada, si bien esto refuerza las
oportunidades de tomar el riesgo de apostar por un emprendimiento, también se han
establecido varios controles en la produccién de alimentos que deben ser tomados en
cuenta, por otra parte, el Ministerio de Salud, ha establecido mayores controles para la
produccion y comercializacion de alimentos, en el caso de que una empresa incumpla estas
normas, se expone (tanto la expendedora como la productora), a que se le confisque la
mercaderia o en su defecto, le clausuren su establecimiento; adicional a lo mencionado,
desde el mes de noviembre del afio 2014, todos los productores de alimentos estan
obligados a comunicar las cantidades de azucar, grasa y sal que tienen sus productos, esto
significa, exponer en base al “semaforo” los colores ROJO, AMARILLO y VERDE y
alertar sobre las cantidades de los distintos componentes que el producto posee, otro de los
requisitos establecidos es la comunicacion de la fecha de produccién y caducidad de todos

los productos y su respectivo lote de produccion.

Finalmente la econémica macroeconémica del Pais ha sufrido de varios embates, como la
devaluacion de las monedas de nuestros paises vecinos, Colombia (Peso colombiano) en
un 21% y Per0 (Sol peruano) en un 7%. Por otra parte, el inicio del 2015 ha sido marcado
por el continuo decrecimiento del precio del petrdleo, el mismo que se encontraba en
precios alrededor de los 100USD / barril y al momento se cotiza a 45USD / barril y no se

observa sefiales de recuperacion en el corto o mediano plazo, por otra parte el dolar,



moneda oficial del Ecuador, se ha revalorizado, poniendo en desventaja al Ecuador con sus
productos en mercados internacionales, por las razones y circunstancias detalladas, hace
que sea de vital importancia el establecer procesos y controles definidos para con esto ser
mas eficientes y eficaces al momento de producir y de salir al mercado a realizar la labor

de ventas.

Delimitacion espacial

Esta propuesta serd aplicada en la empresa Aclalau Alimentos S.A., ubicada en Quito,
Pinar Alto, Calle “D” No.49-84 y Manuel Valdivieso, y seria un aporte aplicable en todas

las pequefias empresas de deshidratacién de frutas.

Delimitacion temporal

La presente propuesta serd elaborada en un tiempo de cuatro meses, desde el mes de
septiembre del 2014, hasta el mes de diciembre del 2014 y tendria una vigencia de al

menos 2 afios si no cambian los procesos productivos en este periodo.



1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1. JUSTIFICACION

La microempresa, segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC) constituye el 89,6% de la cantidad de empresas en el Ecuador,
constituyéndose este en el segmento mas grande en cantidad de empresas y a su vez
el mas fragil en el sentido de su permanencia en el tiempo, este segmento emplea al
21,4% de la poblacion que entre sus principales deficiencias es la de la informalidad
y falta de estructura organizativa, razon por la cual considero que es obligacion de
todos nosotros, el voltear la vista a este mercado y aportar con nuestros estudios y
experiencia al crecimiento y fortalecimiento de este importante segmento

ecuatoriano.

El fortalecer los procesos productivos y de ventas de Aclalau Alimentos S.A.
beneficia directamente a sus trabajadores ofreciéndoles un ingreso estable y seguro
con el cual pueden contar para su crecimiento personal y aporte familiar, les sirve
también puesto que cuentan con su afiliacion patronal, lo que les permite tener los

beneficios y servicios ofrecidos por parte del Estado Nacional.

El elaborar un producto nuevo ecuatoriano, que cuenta con un valioso valor agregado
como lo es la deshidratacién, permite a sus clientes el degustar un producto saludable
cuidando su dieta diaria, sin tener ninguna preocupacion de la cantidad de azucar, sal
0 grasa, cabe sefialar que es un producto también disefiado para llegar a un segmento

de personas medicadas y privadas de una gran variedad de alimentos.

Aclalau Alimentos S.A. desde su pequefia trinchera, estd aportando al cambio de la
matriz productiva, generando valor al producir un producto novedoso, generando
puestos de trabajo y con una vision que a mediano o largo plazo aportar a la balanza

comercial del Pais.

Finalmente siendo Aclalau Alimentos S.A., una empresa familiar es un deseo comun
que este proyecto surja y tome vida, que en un futuro sirva como un ingreso y legado

para las futuras generaciones.



1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actual situacion productiva de Aclalau S.A. ¢El realizar un levantamiento y
estructuracion de procesos tanto productivos como de ventas, permitird el marcar un
derrotero de trabajo, para el crecimiento competitivo e introduccion al mercado

local?

1.2.1. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢ ;Se encuentran levantados y documentados los procesos productivos y de ventas?

e ;Se cuenta con un conocimiento de capacidades de produccién, que soporte un
potencial crecimiento en ventas?

e ;Se cuenta con un conocimiento de escenarios pesimista, normal y optimista de
crecimiento de negocio, para con esto establecer y determinar estrategias a

realizar frente a un crecimiento o decrecimiento de la empresa?

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. General

e Modelar la implementacion de un proceso critico de Aclalau S.A. que vialice una

incursion y mejora de competitividad en el mercado.

1.3.2. Especificos

¢ Diagnosticar la situacion actual de la Microempresa en el Ecuador.

e Levantar, mapear y documentar los procesos productivos de la compafiia, para un
crecimiento comercial.

¢ Levantar, mapear y documentar los procesos de ventas de la compafiia para un
crecimiento comercial.

o Levantar indicadores de produccion y de ventas, establecer controles, para con
esto obtener un mejoramiento continuo y la toma de decisiones rapida y efectiva.

¢ Definir la capacidad instalada en del proceso productivo, tiempos de respuesta y

entrega de pedidos, segun los requerimientos de los clientes.



¢ Realizar una propuesta de implementacion de un proceso critico.

1.4. ENMARCACION DE LA INVESTIGACION

1.4.1. Marco Tedrico y Marco Referencial

Considero que la corriente con la cual me identifico para llevar adelante este
estudio, es la de Joseph Moses Juran, puesto que él, agrupa varios de los
pensamientos y teorias de distintos pensadores de produccion como Frederick
Winslow Taylor, Vilfredo Pareto y William Edwars Demin y los envuelve y trabaja
con su teoria de gestion de la calidad, entiende y analiza los procesos productivos
de la misma forma como los procesos administrativos o de ventas, comprendiendo
el manejo de un cliente interno y externo, que en los dos casos deben recibir un
“producto” de calidad, soportado en lo que los directivos de la empresa desean,
generando un ambiente de trabajo saludable, de la mano con las exigencias legales
establecidas, entendiendo la produccion no simplemente como una cuota que
cumplir, si no en base a capacidades, oportunidades de mejora y estadisticas.

Fuente: Juran y la calidad por el disefio. Juran, Joseph M.

1.4.2. Marco Conceptual
Mapa de Procesos

Es el flujo de procesos que posee una organizacion, que buscan tener como fin, la
presentacion del servicio requerido, o a la entrega del producto al cliente final, estos

se dividen en dos, procesos clave y procesos de apoyo.

Procesos Clave

Son aquellos procesos, que se ven directamente relacionados con el core business

del negocio
Procesos de Apoyo

Son aquellos procesos soporte, 0 como su nombre lo indica apoyo, a los procesos

claves o criticos de la compafiia.


http://www.todostuslibros.com/autor/juran-joseph-m

Registro

Es la prueba, mediante la cual se puede verificar el cumplimiento o no de un hecho.

Trazabilidad

Es lograr ubicar la procedencia de un producto, en la linea de produccion o en el

mercado.

Lote de produccién

Es la identificacion de cada tanda de produccién, la cual se identifica de manera

numérica, logrando la trazabilidad de la misma.

1.5. PROCEDIMIENTO - MARCO METODOLOGICO

La presente es una investigacién empirica, inductiva, descriptiva y cuantitativa de los
procesos de produccion y de ventas de la empresa Aclalau Alimentos S.A. En esta se
realizard un analisis de la microempresa en el Ecuador, sus desafios y retos para
lograr un establecimiento en el mercado, se realizaré una resefia de la deshidratacion
de frutas, diferentes metodologias de trabajo, beneficios y usos de sus productos,
para con esta base realizar el levantamiento y documentacion de los procesos
productivos, soportados en los lineamientos y pensamientos de Joseph Juran y

Michael Porter.



2. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. LA MICROEMPRESA EN EL ECUADOR

2.1.1. Definicién de Microempresa

El tamafio de una empresa se lo define por dos factores: El volumen de ventas (V) y

el nimero de personas ocupadas (P)

Tabla 1: Variables de Clasificacién: Tamafio de Empresa

i

*V:55°000.001 en adelante. P: 200 en adelante.

*V:52°000.001 a $5'000.000. P: 100 a199.

=1 Mediana “A”

*V:51°000.001 a $2'000.000. P: 50 a 99.

=l Pequefia:

*V:$5100.001 a$1°000.000. P:10a49

mml Microempresa:

*V:<a$5100.000. P:1a 9.

Fuente: CAN, Decisién 702, Articulo 3. / INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

De los estudios realizados por la CAN y obtenidos a través del ultimo censo
realizados en el afio 2012 por el Instituto Nacional de estadisticas y Censos (INEC),
el Ecuador es un pais de Micro empresas, alcanzando un total de 631.430 empresas,
representando un 89,6% del total de todas las empresas constituidas en el Ecuador,

como se lo demuestra en la Tabla 2.



Tabla 2:

0, 5%

o7%

Clasificacion de empresas segun su tamafio

» Microempresa

m Pequefia empresa

IVediana empresa "A"

m vlediana empresa "B"

W Grande empresa

Tamafio de Empresas Nro. Empresas Porcentaje
Microsmprasa 631430 89, 6%
Fequefia empresa Y772 52%
Mediana empresa "A" 5.990 1,0%
Mediana empresa "B" 4.807 0,7%
Grande empresa 3557 0,5%

704.556 100,0%

Total

Fuente: CAN / INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Por otra parte como se expone en la Tabla 3, la clasificacion de las empresas, segln
su actividad econdmica da claras muestras de que nuestro aparato productivo es
muy fréagil, puesto que el mayor porcentaje de empresas se dedican a labores de
comercio (39,0%), agricultura y ganaderia (14,7%), transporte y almacenamiento

(8,4), representando un total de 62,1% de oferta de bienes y servicios primarios,

que no ofrecen un valor agregado y de facil sustitucion.

Tabla 3: Clasificacion de empresas por actividad econdémica

Comercic |
Agricultura y ganaderia ‘ 14,7%
Transporte y almacenamienta ‘ 3,4%

Manufacturas [N 7.4%

Alojamiento y comidas ‘ 7.9%

Otrosservicios [N &,0%

Profesionales, cientificos ytécnicos - 3,8%
construccion [ g5%
Actividaces inmohiliarias - 2,00
Salud y asistencia social - 2,0%
Ensefianza . 16%
Servicios administrativos y apoyo . 1,5%
Infermacién y comuni cacion I 0,9%
Artes y recreacion I 0,5%
Minas y canteras | o,5%
Administracian piblica y defensa I 0,5%
Actividades financieras y seguros | 0,39
Agua, alcantarillado y saneamiento ‘ 0,0%
Surninistro electricidad, gas ‘ 0,0%

39.0%

Ranking 5 mayores Empresas %

274566  39.0%
Comercia

o

Agricultura y ganaderia 103324 14.7%
Transporte y 59497 B.4%
almacenamiento
Manufacturas 92392 4%
Alojamiento y comidas 51379 7.3%
Subtotal Nacional 541158  76.8

Total empresas704.556

Fuente: CAN / INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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A diferencia de la altisima cantidad de MICROEMPRESAS que se encuentran
establecidas en el Pais, la cantidad de ventas totales que este grupo representa es
irrisoria, significando un 0,9% del total de ventas totales, frente una concentracién

de un 72,45% de las grandes empresas, como lo se lo expone en la Tabla 3.

Tabla 4: Ventas totales segun el tamafio de cada empresa

K

m Grande empresa

W Pequefia empresa
Mlediana empresa "B"

® hediana emprasa" A"

1%

¥ hlicmoempresa

Tamaiio de la Empresa Ventas (miles de USD)  Porcentaje
Grande empresa 5 105.130.135 T24%
Pequefia empresa § 16.510.188 116%
Mediana empresa "B" 5 13280643 92%
Mediana empresa "A" § G574.674 S8%
Microempresa 5 1.337.329 09%
Total $ 145.132.969 1000 %

Fuente: CAN / INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Otro indicador de vital importancia, es la cantidad de personal afiliado que se
encuentra en cada uno de los segmentos de empresas, en este sentido en la Tabla 4
se puede apreciar que la mayor concentracién de personal estd en las PYMES,
sumando una total de 1°475.878 empleados, representando un total de 58% de la

poblacion econdmica mente activa.
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Tabla 5: Participacion del personal afiliado, segin tamafio de la empresa - 2012

mGrande empresa
W Microempresa
Fequefia empresa

W hediana empresa "B
W Mediana empresa "A"
1%

Tamaiio de la empresa No. emplead Porcentaje
Grande empresa 1.004.899 395%
Microempresa 544198 214%
Peguefia empresa 525647 206%
Mediana empresa "B" 264071 104%
Mediana empresa "A" 206,908 8.1%
Total 2.545.723 100,0%

Fuente: CAN / INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

2.1.2. Fortalezas de las PYMES

e Generan el 60% del empleo.

e Participan del 50% de la produccion.

e Amplio potencial redistributivo.

e Gran capacidad de generacién de empleo.
e Gran capacidad de adaptacion.

e Flexibilidad frente a los cambios.

e Estructura horizontal

2.1.3. Debilidades de las PYMES

¢ Insuficiente y/o inadecuada tecnologia y maquinaria.

¢ Insuficiente capacitacion del personal humano.

¢ Insuficiencia de financiamiento.

¢ Inadecuados procedimientos y bajos estandares de calidad.
e Escasa capacidad de negociacion.

e Débiles encadenamientos productivos y de materias primas.

¢ Insuficiente cantidad para exportar.
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Como sintesis quisiera mencionar que:

Tabla 6: Representacion de la Micro, Pequefia y Mediana empresa

MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA EN EL ECUADOR

Cantidad de Micro empresas en el Pais 631.430 Empresas / 89,6% del total

62,1%
(Comercio, Agricultura, Ganderia, Transporte)
1'337.329 Empresas
0,9% de concentracidon
544,198 Empresas
21,4% de concentracion

Clasificacidon de Micro y PYMES segun su actividad econémica

Ventas totales de la Micro empresa (Miles de USD)

Participacion de la Micro empresa en personal afiliado

Fuente: CAN / INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

La informacién expuesta es muy clara y consistente, la representacion de la Micro,
Pequefias y Medianas empresas en el pais, es sumamente fuerte, son el corazén de la
sociedad ecuatoriana, razon por la cual nuestros ojos y esfuerzos deben estar alineados
a las necesidades de estos grupos si queremos constituirnos en una sociedad dinamica,

exportadora y fuente de generacion de empleo para nuestras futuras generaciones.

2.2 DESHIDRATACION DE FRUTAS HISTORIA

2.2.1. Origenes

La deshidratacion es un sistema de conservacion de alimentos que se remonta al
Neolitico, época en que el hombre deja la vida ndmada (caza y recoleccion de lo
que encuentra a su paso) forma comunidades, siendo la agricultura una de sus
principales actividades. Todas las civilizaciones han desarrollado en menor o mayor
medida formas de conservar los alimentos de acuerdo a sus necesidades. A través
del tiempo se han desarrollado diversas técnicas para esta actividad, y entre ellas se
encuentra la deshidratacion de alimentos, la cual fue uno de los primeros métodos

que se utilizaron para conservar alimentos.

Los incas fueron uno de los pueblos que utilizaron este método de conservacion

colocando el alimento fresco bajo los rayos del sol (el sol era considerado su Dios).
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Los frutos secos tuvieron gran utilidad durante la Edad Media, las pasas, las
guindas, los higos desecados, etc., formaban parte de la cocina tradicional en

NUMErosos pal'ses.

Por otro lado, en la antigiiedad se realizaban trueques de diferentes granos y
semillas en las plazas, y desde entonces la oferta de alimentos deshidratados que
podemos disfrutar y adquirir en retails, supermercados y tiendas, se ha ampliado,
especialmente en el mercado gourmet, fortaleciendo el meni de grandes chefs

inclusive.

2.2.2. ¢ En qué consiste la deshidratacion de los alimentos?

La deshidratacion de alimentos consiste en eliminar la mayor cantidad posible de
agua o0 humedad del alimento seleccionado bajo una serie de condiciones
controladas como temperatura, humedad, velocidad y circulacion del aire. El agua
es el elemento basico para la vida humana, pero también para la vida microbiana,

por lo que, al retirarla, ayuda a darle una vida atil y mas prolongada al alimento.

El proceso de desecado desemboca en que el alimento en cuestion reduzca su
tamafio debido a que ha perdido gran parte de su volumen por la eliminacion del
agua, y como resultado se obtiene un alimento de consistencia mas liviana y
pequerfia, con su sabor original concentrado, ademas de su frescura en el olor, lo
cual produce que el producto sea mas resistente y de facil transportacion, con un
riesgo minimo de descomposicion o crecimiento microbiano, como lo demuestra el

pasar de la Figura #1 a la Figura #2

2.2.3. Caracteristicas de la deshidratacion de alimentos

Un alimento fresco se descompone facilmente debido a diferentes factores como la
accion de mohos, levaduras, bacterias y enzimas. Al exponerse al aire libre y a
temperaturas elevadas se acelera su proceso de descomposicion cambiando su
color, aspecto, olor y sabor. Cuando un alimento esta en descomposicion, es
perjudicial para la salud por ende, no apto para su comercializacion.


http://www.biomanantial.com/recetas-con-semillas-amaranto-a-2190-es.html
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El hombre ha buscado maneras de conservar los alimentos en buen estado para
poder disponer de ellos en cualquier temporada del afio, sobre todo en épocas de
carestia y la desecacion ha sido desde tiempos muy antiguos una de las mejores
formas de aprovechar y conservar los alimentos. Esto permite que de acuerdo a la
estacionalidad de las frutas, se pueda mantener un stock necesario para no perder la
variedad en el producto, debido a que los consumidores, esperan también, frutas de

temporada.

2.2.3.1. Ventajas de la deshidratacion de alimentos:

* Pueden conservar gran porcentaje de su sabor, color, consistencia y

aspecto durante largo tiempo.

* Se pueden volver a rehidratar para su consumo.

* Sus propiedades nutritivas se conservan casi en su totalidad.

* Su tamafio es mas pequeio y son de menor peso que en su estado natural.
* Son de facil transportacién y almacenamiento.

* Hacen mucho mas costeable el transporte y reducen espacios en los

almacenes.

* Tiempo prolongado de conservacion.

* Se pueden encontrar en cualquier temporada.
* Son un buen y saludable bocadillo.

* Excelente como alimento tipo snack.

* Los alimentos que se¢ utilizan en la deshidratacion son de muy buena

calidad, estan en su mejor momento de madurez.

+ Existe una amplia gama de alimentos que se pueden deshidratar, tales

como: frutas, vegetales, algas, semillas, granos, carnes, etc.
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2.3. TIPOS DE DESHIDRATACION

2.3.1. Osmodeshidratacién

El proceso de deshidratacion osmotica consiste en sumergir la fruta en una
solucion concentrada, aproximadamente 75 hasta 90% de azucar, lo cual crea dos

flujos:

Un flujo de agua que sale del producto. Este puede perder alrededor del 60% de
agua a temperaturas moderadas de 30 a 50°C, en ausencia de oxigeno y sin cambio

de fases (liquido a gaseoso), en un tiempo entre una a tres horas.

2.3.2. Liofilizacion:

La liofilizacion es el proceso mediante el cual se conserva los alimentos en el
tiempo, sin sufrir cambios en su color, sabor, aroma u apariencia del producto
fresco, esto se lo realiza en base a la congelacién del producto fresco, para luego
realizar la sublimacién del hielo, esto quiere decir la produccion de vacio y la

transferencia de vapor.

2.3.3. Deshidrataciéon natural

La deshidratacién natural es el proceso utilizado por tiempos milenarios, este es en

base del uso del fuego, este es un proceso copiado de la naturaleza,

2.3.4. Deshidratacién con aire caliente

Este tipo de deshidratacion utiliza hornos de generacion de aire caliente, dentro de
los cuales de deposita la fruta, a diferente temperatura y por diferentes lapsos de
tiempo, para que por medio de la circulacion del aire dentro del mismo de abajo
hacia ariba, la fruta se vaya secando de manera uniforme y progresiva, hasta tener

los porcentajes de deshidratacion deseados.
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2.4. MERCADO

La produccion de frutas deshidratadas ecuatorianas en el pais empezd hace mas de
diez afios con el objetivo de alcanzar los mercados externos. Y desde hace tres afos,

estos productos estan ganando mercado en el &mbito local.

Las ventas de frutos secos actualmente se concentran en delicatesen y tiendas
gourmet, aungque poco a poco han ganado espacio en las perchas de los
supermercados. La calidad de estas frutas puede durar hasta un afio siempre que se
guarde en un lugar seco y a temperatura ambiente, es otra razon por la que este

producto ha cautivado al paladar ecuatoriano.

El mercado extranjero se lleva mas del 80 y 90% de la produccién local, Biolcom,
que tiene 10 afios en el mercado, produce a razon de cinco toneladas al mes. Las
frutas deshidratadas de mas consumo en el mercado extranjero y local son las

Ilamadas tropicales, como uvilla, pifia, banano y mango.

Segun datos del Banco Central del Ecuador, el pais exportd en el 2012 229,4
toneladas de frutas deshidratadas, lo que en doélares significaron USD 1,6 millones.
De esas, 172,53 tn es decir, el 75% se destind al mercado europeo (Alemania,
Francia, Espafia y otros). Hace 6 afios, las exportaciones de este item apenas
representaron USD 37 000 y sumaron unas 26 tn. No obstante, el pais ain es un
exportador pequefio, comparado con otros paises como Filipinas, Costa Rica,

Tailandia o Colombia.

Para fortalecer al sector, en junio del afio 2013 seis pequefias y medianas empresas
que trabajan en este segmento se unieron para crear el consorcio de exportacion de
frutas y alimentos deshidratados, denominado Ecua-Dehyd. Fruvesol, Agroapoyo,
Cevera Fruits, Sumak Mikuy, Biolcom y Alvaro Mifio conforman esta asociacion,
que tiene como objetivo abrir mercados y garantizar un mayor volumen de
exportacion. La poca capacidad de produccion de frutas deshidratadas que existe en
el pais fue la razén para buscar aliados. La expectativa de estas gestiones, es que el
consorcio pueda invertir en maquinaria de alta tecnologia y suplir con calidad,
cantidad y continuidad. Todo ello permitird aprovechar la tendencia de creciente de

productos exadticos como las frutas tropicales y ‘light’, pues los deshidratados
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conservan la mayoria de nutrientes de la frutas. Se establece que la principal
fortaleza del pais es que la produccién es organica en boga a nivel mundial, por lo
cual mercados desarrollados para precios considerablemente superiores, Tailandia y
otros paises asiaticos no pueden competir en este aspecto, la fruta ecuatoriana es un
poco mas cara, pero ofrece mayor calidad, por eso tiene gran acogida en paises

europeos"



3. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

3.1 LEVANTAMIENTO SITUACION ACTUAL

3.1.1. Mision de la Empresa

“Deshidratamos productos para una alimentacion sana y de calidad, acompafiando

los momentos especiales de tu vida.”

3.1.2. Vision de la Empresa

Para el afio 2020 seremos una empresa reconocida por la calidad e innovacién de
sus productos deshidratados, con una eficiente gestion administrativa que nos
permita un awarness en el mercado ecuatoriano y ubicar nuestros productos en

mercados internacionales.

3.1.3. Objetivos de la Empresa

ACLALAU S.A. busca producir un producto gourmet, sano y organico que
alimente y atienda a las familias ecuatorianas y que a la vez genere ingresos de

manera justa, honesta y seria.

ACLALAU S.A. busca generar productos alimenticios libres de quimicos,
persevantes y colorantes requeridos por un sector de la poblacion con problemas
médicos de diabetes, rifiones, cardiacos, 0seos, etc. con una dieta muy restringida y

limitada.

18
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ACLALAU S.A. tiene como objetivo el brindar al mercado ecuatoriano, un
producto propio de su cultura, el cual cada ecuatoriano se sienta orgulloso de

degustarlo y promoverlo en cualquier parte del mundo.

ACLALAU S.A. tiene como objetivo el introducirse en el mercado internacional,

soportado de gremios que compren su produccion.

3.2. PROCESO PRODUCTIVO ACLALAU

Aclalau Alimentos S.A. tiene un proceso artesanal y simple de produccion,

actualmente tiene dos personas en planta de proceso para la elaboracion de FRUTAS

DESHIDRATADAS CON CEDRON Y CANELA “TROPICAL FIESTA” que se
comercializara en el mercado nacional. EI proceso se inicia con la desinfeccién del
area de trabajo y de los utensilios de trabajo, luego se procede a seleccionar la fruta
que cumple con la condiciones fisicas para el proceso y se inicia el lavado con agua y
un desinfectante especifico para frutas y verduras, a continuacion se realiza el corte y
rebanado para su posterior ubicacion en las bandejas para su proceso de deshidratado
en hornos eléctricos con una temperatura especifica para cada fruta, cumplido el
tiempo de espera, pasa a la etapa de enfriamiento y almacenamiento en envases de

vidrio previamente desinfectado hasta su empacado.

Dentro de la normativa legal para la manipulacion de alimentos y su distribucién, se
requiere cumplir con los permisos funcionamiento y las normas establecidas por el
Ministerio de Salud, mismas que son revisadas y cumplidas acorde a la Normativa

Legal.

3.2.1. Descripcion del producto

Frutas deshidratadas con cedron y canela “Tropical Fiesta” se elabora a base a la
mejor fruta seleccionada para su posterior deshidratacion, eliminando hasta el 95 %

de humedad bajo un estricto proceso de secado y cumpliendo estandares
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establecidos que permiten una Optima conservacion del producto, ademas de

conservar un alto valor nutritivo similar al original.

Debemos sefialar que la fruta procesada para la elaboracion no contiene quimicos ni

persevantes que alteren su composicién original y natural

3.2.2. Descripcidn del proceso

El proceso de deshidratacion inicia con los pedios de los clientes, una vez

estructuradas las érdenes de pedido se procede a:

3.2.2.1. Compras

Acorde las érdenes de produccion se procede a la adquisicién de la materia prima
realizando la primera seleccion y control de calidad, las frutas seleccionadas son
receptadas por el personal, las siguientes son las frutas consideradas como materia

prima: Naranja, Manzana, Pifia, Frutilla, Mora, Papaya, Uvilla y Cedron

La canela seca en ramita que se utiliza se adquiere en el mercado nacional
verificando la validez de la misma en la etiqueta del producto: Registro Sanitario,
Vida Util, etc. Por ejemplo: “El Sabor”- CANELA RAMA Premium, Reg San:
06019-INHQAN.1105

3.2.2.2. Lavado

La fruta seleccionada es lavada usando agua potable y STAR-BAC, desinfectante
natural usado para frutas y verduras (Reg. Sanitario 0338-IT-PHN/03-02) vy
Extracto de Toronja KILOL, bactericida natural NO TOXICO (Reg. Sanitario PH-
8-841-1/04-03) durante 4 minutos.

3.2.2.3. Preparacion

En el caso de la pifia y la papaya se procede a la extraccion de la cascara de
manera manual usando un cuchillo delgado y tratando de no desperdiciar nada de

pulpa, una vez “pelada” la fruta se procede a realizar los cortes especificos, con
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una dimension de no mas de ¥ de pulgada para cada una con el objeto de que su
deshidratacién sea Optima creando un producto homogéneo, en el mismo
recipiente la fruta se esta escurriendo para evitar el exceso de liquidos en las

bandejas.

La manzana y la naranja se lavan con abundante agua y se desinfectan con un
desinfectante especifico para frutas y verduras y luego se procede a cortar en
slides con una dimension de ¥ de pulgada, finalmente se coloca en las bandejas

para deshidratacion.

La mora, frutilla y uvilla se lavan con abundante agua y se desinfectan con un
desinfectante especifico para frutas y verduras, se escurren y se coloca enteras en

las bandejas para deshidratacion.

El cedrén se lava con abundante agua y se desinfecta con un desinfectante
especifico para frutas y verduras, se escurre y se colocan las hojas en las
bandejas para deshidratacion. La canela que se utiliza se la corta en “ramitas” de

2,50cm de largo y 0,5cm de ancho.

Las frutas deshidratadas y hojas de cedron deshidratadas al estar juntas
sobresalen sus particularidades organolépticas. El producto final es
exclusivamente de fruta deshidratada sin quimicos que alteren su condicion

natural.

3.2.2.4. Deshidratado

Escurrida la fruta y ya cortada, se procede a cargar las bandejas plasticas
(policarbonato) para su ingreso al horno, cada fruta tiene su tiempo definido de

secado y permanencia en el horno:
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Tabla 7: Tiempo de permanencia y temperatura de deshidratacion en horno

Tiempo
Producto Temperatura en
horas

Naranja 135°F 17h
Manzana 135°F 17 h
Pifia 135°F 22 h
Frutilla 135°F 36 h
Papaya 135°F 16 h
Mora 135°F 36 h
Uvilla 135°F 36h
Cedrén 95°F 4h

Fuente: Autoria propia

Dentro de este proceso se inspecciona el secado dependiendo del ciclo de cada

producto, al final se deja las bandejas para su enfriamiento.

3.2.2.5. Conservacion

Con la fruta ya deshidratada y a temperatura ambiente se procede a la
conservacion en envases de vidrio previamente desinfectados con agua hirviendo
para evitar contaminacion de la fruta, el recipiente una vez lleno se cierra
herméticamente, estos recipientes estan a una temperatura menor a 16°C para su

Optima conservacion.

3.2.2.6. Empacado

Cuando la fruta que ahora esta lista, pasd las inspecciones de calidad y fue
colocada en “conservacion” estd lista para su empaque final, con las érdenes de
pedido que define el cliente y se envasa en fundas de polipropileno de 35 micras
(recomendada para la conservacién adecuada de la fruta deshidratada) y se sella
con calor para evitar el flujo de aire. Luego las fundas son envasadas en cajas de

cartulina para su comercializacion.
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Tabla 8: Formulacién y contenido en gramos y porcentaje de las frutas

Contenido
en gramos %
PINA 34g| 28,33
MORA 24g| 20,00
FRUTILLA 22g| 18,33
MANZANA 1l4g| 11,67
NARANJA 10g 8,33
UVILLA 8g| 6,67
CEDRON 4g| 3,33
PAPAYA 3,98g| 3,32
CANELA 0,02g| 0,02
120g | 100,00

Fuente: Autoria propia

3.2.2.7. Distribucién

Con las ordenes de pedido se procede a la entrega a los clientes a nivel nacional,
ya sea utilizando el servicio de Couriers a nivel nacional o se solicita que se

realice el retiro del producto directamente de la planta.

3.3. PROCESO DE VENTAS ACLALAU ALIMENTOS S.A.

Aclalau Alimentos S.A. no cuenta con un proceso definido de ventas, no cuenta con
un detalle de clientes a visitar, por ende no cuenta con un feed back o informacion de
su producto, de sus momentos de consumo, del pensamiento del cliente al consumir,
de la comparacion con su competencia, razén por la cual no se tiene ni se puede
trabajar en un presupuesto de ventas, las ventas al momento se realizan a familiares,
amigos y un numero limitado de hoteles, razon por la cual es de suma importancia el
realizar una encuesta de consumo en la cual se pueda conocer de manera cuantitativa
la aceptacion del producto, sus principales fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenaczas.
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3.4. FLUJOGRAMA:

ACLALAU ALIMENTOS S.A

Proceso de Produccién

Figura 1: PROCESO DE PRODUCCION

Autoria propia.



4. PROPUESTA DE MEJORA DE PROCESOS

Autores como Juran, Porter, Demin entre otros, establecen que para el correcto
funcionamiento de una cadena de procesos existe un inicio, un proceso y un fin, esto se lo
puede entender también como que existe un cliente (interno o externo), que tiene una
demanda de un producto o servicio que debe ser satisfecha; si analizariamos esto con
mayor profundidad, observaremos que si el servicio o producto lo podemos ofrecer en un
menor tiempo y con la calidad demandada con certeza estaremos logrando lazos, acuerdos
0 negocios a mediano o largo plazo. En este sentido, Alclalau Alimentos S.A. es una
Microempresa fundamentada en produccién y con poco conocimiento y determinacién de
su cliente objetivo, razon por la cual antes de poder afirmar que un proceso es productivo y
que ofrece los estandares necesarios para tener éxito, debemos conocer que es lo que desea
el cliente, momentos de consumo, sitios de consumo, estrato social de nuestro consumidor,
edad, sexo, caso contrario no se podra afirmar con certeza que se tiene un proceso de
calidad, razon por la cual este capitulo debo arrancar realizando un estudio y encuesta del
requerimiento, deseo y analisis de los potenciales clientes, para con esto poder afinar y
estructurar los procesos productivos de acuerdo alineados al cliente y con esto realizar el

monitoreamiento, levantamiento de indicadores, tiempos, etc requeridos.

4.1. ENCUESTA DE REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE

4.1.1. Tamafo de muestra estadistica:

El tamafio de la muestra para la realizacion del presente estudio tiene las siguientes

caracteristicas:

> Poblacion = Infinita o desconocida
> Nivel de Confianza = 95%

» Error maximo de estimacién = 15%
De donde se establece que:

Datos:

25
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Z=19/P=05/Q=05/e=15%

Formula:

Z3,*D*q
n=

e 2
De donde obtenemos que:

n = Realizar una encuesta a 43 personas.

En la realizacion de las encuestas, ciertas personas solicitaron unidades adicionales

por lo cual se elevd la muestra a 50 personas.

4.1.2. Encuesta de percepcion para potenciales clientes

En base a la muestra estadistica de potenciales consumidores de la infusion de
frutas, se ha realizado una encuesta de percepcion, misma que sus resultados se

exponen a continuacion:

Tabla 9: Qué sabor de te deshidratado degust6?

Manzana 6 12%

QUE SABOR SABOR Naranja 14 28%
DE INFUSION Pifia 17 34%
DEGUSTO? Mora 13 26%

50 100%

Sabor...

1%

' B Manzana
B Maranja

Pifia

349
m Mora

Fuente: Autoria propia



Tabla 10: Género?
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Masculino 16 32%
GENERO Femenino 34 68%
50 100%
Género...
3704 B Masculino
. B Fem enitin
AE%
Fuente: Autoria propia
Tabla 11: Lugar de residencia
Norte 33 66%
Sur 4 8%
4 0
RESIDENCIA Centro 8%
Valle Chillos 4 8%
Valle Cumbaya 5 10%
50 100%
Residencia...
10% m Notte
mSur
Centro
B alle Chillos
BV alle Cumbaya

Fuente: Autoria propia




28

Tabla 12: Rango de edad en la que se encuentra

18% B mds de 49

EDAD 18 -28 9 18%
29-39 19 38%
40— 49 9 18%
mas de 49 13 26%
50 100%
Edad...
m18-28
‘ ’ m 29 -39
40 - 49

Fuente: Autoria propia

Tabla 13: Con qué frecuencia consume usted te?

1 al mes 9 18%
1alasemana 19 38%
2 - 3 semanal 9 18%
FRECUENCIA Casi todos dias 5 10%
Todos los dias 2 4%
Otro 6 12%
50 100%

Continla —»
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Frecuencia...

12% 18% = 1 al mes

4% ‘ ’
1 alasemana
0%

m 2 - 3 semanal

" m Casi todos dids
18%

mTodos los dias

Fuente: Autoria propia

Tabla 14: Cuando consume te?

Mafana 16 33%

Noche 6 13%

Almuerzo 14 29%

HORARIO

Media Mafiana 5 10%

Media Tarde 7 15%
48 100%

Horario... N
15% B Hoche
1 0% ‘ 33% Almuerzo

L mMedia Mafiata

mITedia Tarde

209 1 4%,

Fuente: Autoria propia

Esta respuesta nos indica que los momentos de consumo son muy variados, pero se
da un consumo mayor por la mafiana en el desayuno, y luego en el almuerzo, estos
momentos deben ser analizados para realizar cualquier estrategia de comunicacion o

de ventas en el mercado.



30

Tabla 15: Qué tipo de te consume actualmente?

Plantas medicinales 27 54%
Te negro 5 10%
TIPO DE TE Frutas deshidratadas 14 28%
Otro 4 8%
50 100%
Tipo de Te...
2% .
EPlantas medicinales
ETenegro
Frutas deshidrat
N Otro

10%

Fuente: Autoria propia

El mercado ecuatoriano, no tiene una cultura de consumo de infusion de frutas, por

lo que se deberian generar compafias para que los potenciales clientes conozcan el

producto, sus caracteristicas y beneficios y sepan claramente diferenciar entre un te

de plantas medicinales y una infusion de frutas, y el trabajo que hay detrés.

Tabla 16: Esta dispuesto a pagar 10,00 USD por una presentacion de 8 unidades?

VALOR 10USD

Si 23 46%
No 27 54%
50

Continlla —»
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Pagaria 10 USD por x 8 sobres...

3 EHao

Fuente: Autoria propia

Esta es una pregunta interesantisima, puede marcar el derrotero y estrategia de
produccion y comercial de la empresa, podemos observar que en diferentes gurpos de
mercado, la gente esta dispuesta a pagar el valor, ya sea de 10 o de 8 USD, ahora se
deberia revisar y plantear estrategias diferentes para grupos diferentes, o en su
defecto, buscar economias de escala para llegar a todos los potenciales consumidores

con el precio al mejor costo.

Tabla 17: Donde compra el té (frutas deshidratadas)?

Restaurant 3 6%
Supermercado 38 78%
Tiendas de conveniencia | 2 4%
ADQUISICION
Farmacias 0 0%
Otro 6 12%
49 100%

Fuente: Autoria propia

Se puede apreciar una total alineamiento de compra en el Supermercado, a diferencia
de restaurantes, por lo que el consumo en los hogares es el mercado en el cual se

encuentra la masa de volumen de los consumidores.
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Tabla 18: Leyo0 las instrucciones de la presentacion?

Si 41 82%
INSTRUCCIONES |No 9 18%
50 100%

Fuente: Autoria propia

A pesar de ser alto el porcentaje de consumidores que leyeron las indicaciones del
producto, un 18% es un porcentaje muy alto que podria poner en peligro la
aceptacion del producto en el mercado por un desconocimiento de como debe ser
preparado el producto, razén por la cual se debe realizar cambios tanto en las
etiquetas como en las cajas para que el consumidor lea con detenimiento las

instrucciones y deguste del producto como en realidad esta concebido.

Tabla 19: Presionod la fruta contra la pared de la taza antes de degustar la infusion?

Si 29 58%
PRESION FRUTA No 21 42%
50

Presiono la fruta al servirse...

3l mHao

Fuente: Autoria propia

Esta es una parte fundamental al momento de degustar la infusion de frutas, puesto

que al presionar las frutas contra las paredes de la taza, la fruta bota su sabor, olor y
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color, brindando mayor concentracion de su sabor, aroma y buqué al momento de

degustar el producto.

Tabla 20: De 1 a 5 califique la presentacion del producto

1 0 0%
2 0 0%
3 3 6%
PRESENTACION
4 16 32%
5 31 62%
50 100%

Califiquela presentacion...
6%

ml

L

md

m35

Fuente: Autoria propia

Se puede apreciar que el cliente le gusta la presentacidn, teniendo una calificacion de
entre 4 y 5, (las mas altas) de un 94%.
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Tabla 21: De 1 a 5 califique el aspecto del producto

1 0 0%
2 0 0%
3 1 2%
ASPECTO SERVIDO
4 17 34%
5 32 64%
50 100%

Aspecto servido...
2% "l
m2

g
m5

Fuente: Autoria propia

Se puede apreciar que el cliente le gusta la apariencia del producto servido, teniendo

una calificacion de entre 4y 5, (las mas altas) de un 98%.



35

Tabla 22: De 1 a 5 califique el sabor del producto

1 0 0%
2 1 2%
3 1 2%
SABOR
4 15 30%
5 33 66%
50 100%
Califique el sabor...
2% 2% =l
ml
w3
ml
w5

Fuente: Autoria propia

Se puede apreciar que el cliente le gusta el sabor del producto servido, teniendo una

calificacion de entre 4 y 5, (las mas altas) de un 99%.

4.2. ANALISIS CRUZADO QUE ARROJA LA ENCUESTA:

Tabla 23: Valoracion de aceptacion del producto por género

Valoracién Sabor Masculino Femenino
2 0 0 1 3%
3 0 0 1 3%
4 10 63% 5 15%
5 6 38% 27 79%

Total general 16 34
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Fuente: Autoria propia

De la informacion que arroja la encuesta, podemos mencionar que la aceptacion del
producto en general es bastante buena tanto para hombres como para mujeres, ahora
si profundizamos un poco mas el analisis podemos observar que la aceptacion de las
mujeres con un 79% como excelente es superior a la de los hombres con un 38%, que sin

duda alguna ser tomado en consideracién al momento de elegir una estrategia de venta.

Tabla 24: Promedios de aceptacion del producto por Empaque. Producto Servido y

Sabor
Promedio Promedio Promedio
(Percepcion de (Percepcion Presentacion
= Sabor) producto servido)  del producto
Manzana 4,83 4,67 4,50
Naranja 4,50 4,79 4,71
Pifa 4,59 4,47 4,41
Mora 4,62 4,62 4,62
Total general 4,6 4,62 4,56

Fuente: Autoria propia

Considero este andlisis es el mas importante de todos, puesto que este nos demuestra
que un producto tiene una perspectiva de permanencia y crecimiento en el mercado;
el potencial cliente nos esté diciendo, me gusta como se ve en su empaque, me gusta
como se ve servido y me gusta como sabe, teniendo en cuenta que la comida entra
primero por los ojos, luego para sus propiedades alimenticias y tercero por el gusto,

podemos afirmar que contamos con un producto aceptacién en el mercado.

De los resultados obtenidos se observa que sobre una calificacion de 1 a 5, (teniendo
a 1 como totalmente insatisfecho y 5 como totalmente satisfecho), se obtuvo las
siguientes notas (4,6/5) en lo que respecta al sabor, (4,62/5) en lo que respecta a la
apariencia del producto servido y (4,56/5) en lo que respecta a apariencia del

producto en el empaque.
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Tabla 25: Frecuencia de Consumo

Rétulos de fila B3 Frecuencia de consumo 1 Una vez al mes

18 — 28 afios 2 2 Una vez a la semana

29 — 39 afios 2 3 2 0 3 veces a la semana
40 — 49 aios 3 4 Casi todos los dias

mas de 49 afios 2 5 Todos los dias

Total general 2,38 6 Otro (por favor especifique)

Fuente: Autoria propia

La frecuencia de consumo, es un dato importante a tenerlo en cuenta, puesto que nos
denota la recompra que pueden tener los clientes, y cada que tiempo los debemos

estar visitando o dando seguimiento para abastecerlos nuevamente.

Este dato nos direcciona de manera mas clara y concisa, en el caso de ventas directas,
que pueden ser generadas por boca a boca, amigos, conocidos 0 en su defecto via
internet, en donde podemos tener cierto conocimiento de nuestro comprador y

monitorear sus habitos de consumo.

Tabla 26: Leyd instrucciones / Presiond la fruta / Pagaria el precio propuesto

Leyo las D Pagaria 10 USD
. . Presiond la fruta .
instrucciones x 8 Unidades
Si 41 29 23
No 9 21 27
Total general 50 50 50

Fuente: Autoria propia

Una de las principales preocupaciones que tiene la Gerencia de Aclalau Alimentos S.A., es
que el cliente final pueda preparar de manera correcta el producto para con esto garantizar
que el cliente deguste un producto de calidad; en color, aroma y sabor, es decir, que el
producto final preparado en un medio sin ninguna direccién adicional a lo que indica su
etiqueta, sea claro, conciso y féacil de replicar, puesto que de no ser este el caso, el cliente
final puede estar degustando un producto totalmente diferente al esperado por la alta

direccion.
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Por otra parte, se puede apreciar que existe una correlacion entre la gente que leyé
las instrucciones, prepara de mejor manera la infusion, pero este a su vez no es

correlativo con el precio que estan dispuestos a cancelar.

Tabla 27: Aceptacion de precio segun la edad

Cuenta de 2. Género Pagaria 10USD x 8 (Unidad

Rango de Edad B Si No Total general
18 — 28 afios 1 2 3
29 — 39 afios 4 8
40 — 49 ainos 1 5 6

mas de 49 afios 1 1
18 — 28 afios 2 2
29 — 39 afios 1

mas de 49 afios 1 1
29 — 39 afios 1 1
40 — 49 ainos 1 1 2
mas de 49 afios 2 2
18 — 28 afios 1 1
29 — 39 afios 1 1
40 — 49 aios 1 1
mas de 49 afios 4 7
18 — 28 afios 3 3
29 — 39 afios 2 2
mas de 49 afios 2 2

Total general 23 27 50

Fuente: Autoria Propia

Soportandonos en la tabla 24 y en la tabla 25, podemos apreciar que la el cliente le
gusta el producto, independientemente del género, edad, lugar de residencia, etc,
pero al momento de cancelar 10USD por una caja de 8 unidades, existen dos
reacciones, la que dice estoy de acuerdo y pago, diferente estrato social, y la que dice
me gusta pero no estoy dispuesto a cancelar este valor, puesto que nos es un producto
de consumo primario, si no lo consumiria en un momento especial, por lo que se
debe tomar una decision de cdmo queremos atacar al mercado, si se lo divide en dos
nichos y se manejan dos tipos de productos uno tipo Premium y otro tipo clésico para
determinados mercados, 0 se maneja una estrategia Unica para todos en donde se

busque economias de escala teniendo un solo nicho de mercado de mayor volumen
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4.3 DISENO DE PROCESOS

4.3.1. Cadena de valor

Una empresa debe ser analizada, desglosando sus diferentes areas y actividades,
puesto que cada una de estas puede constituir una ventaja competitiva, al momento

de enfrentar una competencia.

Michael Porter en su libro Ventaja Competitiva, establece que cada una de las
articulaciones o partes de una empresa es capaz de incrementar el margen de
competitividad ya sea con una estrategia de costos o de diferenciacion, se debe
mantener alineadas todas sus estructuras con una cultura de trabajo y un proposito,

para agregar valor.

La cadena de valor propuesta para la empresa es:

A "ll.. "l"

Gestion de Recursos Humanos / Compras

. VIL AL e AFUYU
:!

Figura 2: CADENA DE VALOR

Fuente: Autoria Propia
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4.3.2. Mapa de procesos de la Empresa:
El mapa de procesos de la empresa se lo realiza teniendo como inicio de la cadena
al Cliente externo, (realizando su pedido) y como parte final el mismo recibiendo a
conformidad su producto, este se encuentra dividido en Procesos Clave, que son el
corazon de la empresa, Procesos estratégicos (que son el cerebro y timoén de la
empresa) y los Procesos de Apoyo (Son en los cuales se soporta la operacion para
el desarrollo de los procesos)
g & -
ue Gestion
g
L Y S —————
g Ll
|—
- z
8 E. L w
g Distribucién :
2 o
o
38
3 £
=B o o F.
° ':;:;:Ef:}l: Ge;;f-lr:-lde Contabilidad

Figura 3: MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA

Fuente: Autoria propia

4.3.3.

Reconocimiento de los procesos de la empresa

Para el reconocimiento de los procesos de la empresa, primero se han identificado
los procesos clave, que son aquellos productivos de donde proviene principalmente
el desarrollo del servicio o producto en mencion, y a continuacion se detallan los

procesos de apoyo:
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Tabla 28: Procesos y Sub-procesos

Procesos Sub - Procesos

A.1. Revision de visitas diarias. (Meta de ventas)
A.2. Salida en ruta.

A.3. Toma de pedidos.

A.4. Digitacién de pedidos.

A. VENTAS.-

B.1. Recepcidn.

B.2. Almacenaje.

B.3. Fraccionamiento.
B.4. Despacho.

B. ALMACEN.-

C.1. Lavado.

C.2. Preparacion.
C. PRODUCCION.- C.3. Deshidratado.
C.4. Conservacion.
C.5. Empacado.

D.1. Recepcién de Pedido.

D.2. Validacién de datos.

D.3. Validacién condiciones de pago.
D.4. Aprovacién / Impresién.

PROCESOS CLAVE

D. FACTURACION.-

E.1. Validacién de Bultos.

E.2. Salida distribucién.

E.3. Entrega pedido.

E.A. Entrega factura, firmay recepcion.

E. DISTRIBUCION.-

Autoria Propia.

Tabla 29: Procesos de Apoyo

Procesos Sub - Procesos

F.1. Validacién proveedores.

F.2. Validacion productos.

G.1. Validacion ingresos y egresos.
G.2. Facturacion.

F. COMPRAS.-

G. CONTABILIDAD.-

F.1. Pago ndmina

H. GESTION DE RR.HH.- L .
F.2. Motivacidn y bien estar del personal.

PROCESOS DE APOYO

I. PLANIFICACION DE LA G.1. Validacion y verificacion de stock de productos.
PRODUCCION.- G.2. Validacion y verificacidn proyecciénde venta.

Autoria Propia.
4.3.4. Reconocimiento de los procesos criticos

Se ha mantenido una reunién con la gerencia de Aclalau Alimentos S.A. donde se obtuvo
la informacion de cuales son los procesos criticos sobre los cuales se efectuaran las

respectivas mejoras, teniendo como resultado la siguiente tabla:
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Tabla 30: Procesos Criticos

Procesos Calificacion / 50 Ptos
8 |A.VENTAS.- 50
:‘S B. ALMACEN.- 50
@
g C. PRODUCCION.- 50
c‘..c" F. COMPRAS.- 45
1. PLANIFICACION DE LA PRODUCCION.- 30
D. FACTURACION.- 25
E. DISTRIBUCION.- 25
G. CONTABILIDAD.- 25
H. GESTION DE RR.HH.- 25

Autoria Propia.

4.4. DOCUMENTACION DE PROCESOS CRITICOS

Una vez obtenidos los procesos criticos, se procede a diagramarlos y documentarlos
para que esta informacion esté al alcance de los empleados tanto actuales como
futuros y asi salvaguardar y garantizar la calidad del producto segln los estandares y

requerimientos de los clientes y la gerencia.



4.4.1. Produccioén

4.4.1.1. DIAGRAMA DE FLUJO:
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(PCPRO)

Gerente

PCPROO1 -02
1. Verificacién.
2. validacion
3. Seguimiento

PCPROO1 -04
1. Verificacion.

2. validacion

3. Seguimiento

DIAGRAMAS DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A.
PROCESO CRITICO #6 "PRODUCCION"

PCPROO1 -01
LAVADO

*Lavado de Pifia, Papaya

1. Lavadoconabundante agua potabley
STAR-BAC, extracto de toronja KILOL (4
Min)

*Lavado de: Manzana, Naranja, Uvilla,
Mora:

2. Lavadoconabundanteaguay se
desinfectan con desinfectante especifico de

frutas

PCPROO1 -06
1. Verificacion.
2. validacién
3. Seguimiento

PCPROO1 -03
CORTE

* Preparacion Pifiay Papaya:
1. Se extrae la cascara manualmente.
(Cuchillo delgado)

2. Proceder a realizar los cortes especificos
de (1/4 de Pulgada) homogéneos.

* Preparacion Manzanay naranja:
1. Proceder a realizar los cortes especificos
de (1/4 de Pulgada) homogéneos.

* Preparacion mora, frutillay uvilla:
1. Se procedea colocarla frutas enteras en
las bandejas de deshidratacion.

* Preparacion Cedroén:
1.-Se procedea colocar las ramitas enteras
enla bandeja.

* Preparacién dela Canela
1. Se corta en ramitas de 2,50 cmde largo y

0,5 de ancho.

PCPROO1 -08
1. Verificacion.
2. validacién
3. Seguimiento

PCPROO1 -05
DESHIDRATADO

1. Lavadalafruta, cortaday escurrida, se
carga las bandejas, para suingreso al horno.

2. Cada frutatiene su tiempodefinido de
deshidratadoy temperatura, hasta llegara
95% de deshidratacion.

3. Vertabla #7 "Timepo de permanenciay
temperatura de deshidratacién en el horno"

4. Inspeccién de del proceso.
5. terimando el tiempo de shidratacién , se
deja en sus bandejas para su enfriamiento.

2

PCPROO1 -10
1. Verificacién.
2. validacion
3. Seguimiento

PCPROO1 -07
CONSERVACION

1. Se procede a conservar la fruta
deshidratada a temperatura ambiente, en
envases de vidrio, previamente
desinfectados.

2.Se cierra herméticamente (Auna
temperatura menora 16°C)

|

FIN 1

PCPROO1 -09
EMPACADO

1. De acuerdoa las mezclas estudiadasy
aprovadas para salir al mercado, se empacan
las frutas deshidratadas, de acuerdo al mix
y requerimientod e cada presentacién: (Ver
tabla #8 "Formulacién y contenidoen
gramos porcentaje de las frutas”

* Presentaciones:
Naranja
Pifia

Figura 4: DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A./ PROCESO

PRODUCCION

Fuente: Autoria propia.




44

El proceso de produccion en Aclalau Alimentos S.A. es junto con el de ventas los
procesos que al momento requieren la mayor atencion, en el proceso podemos
apreciar que la mayor carga laboral se encuentra en el operario y la gerencia
general en este sentido, debe estar inmerso en el proceso, como supervisor,

auditor para control de cumplimiento de indicadores, y dar soporte a ventas.

Al ser Aclalau S.A. una empresa que tiene como formacion inicial un enfoque de
produccion, el proceso productivo se encuentra controlado, monitoreado y en
funcionamiento bajo altos estandares de calidad, estos procesos han sido
levantados y elaborados por profesionales expertos en la materia que avalan la
calidad del producto que se entrega al mercado y cumpliendo con las estrictas
exigencias de los entes Publicos de control (ARCSA) este proceso se lo encuentra
detallado en el Capitulo 3 y de manera grafica en el acéapite 4.4.1.1.4.4.2.

Almacenaje
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4.4.1.2. DIAGRAMA DE FLUJO ALMACENAJE FRUTA FRESCA:

DIAGRAMAS DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A.
PROCESO CRITICO #3 "ALMACENAJE"
(PCALM) Gerente Supervisor / Calidad / Operario

INICIO 1

PCVENO1 -02
Recepcion de fruta fresca:
1. Recepcidnguia de remision
2. Validacion cantidadesy tipos.
3. Validaciéncalidad dela fruta.
Muestreosimple.
4. Separacion por SKU.
5.-Ubicaciénen frio(-2°C)

PCVENO1 -03
1. Validacién calidad dela fruta.
Muestreosimple.

l

PCVENO1 -04
1. Separacién por SKU.

l

PCVENO1-04
1.-Ubicaciénen frio(-2°C)

|

Informede
recepcion

PCVENO1 -05
1.-Validacién Fruta

( FIN1 ’

Figura 5: DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A./ ALMACENAJE
FRUTA FRESCA

Fuente: Autoria propia

El proceso de recepcion y almacenaje de fruta fresca, ha sido disefiando para
garantizar la calidad , cantidad y continuidad de la fruta que ha sido comprada, para
con esto evitar que pase al proceso de produccion frutas que no cumplen con la

norma, re-procesos e incurrir en gastos innecesarios.
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Este proceso se lo realiza de manera visual, y por peso en caso de requerirlo y es

aplicable a todas las frutas del proceso. Este da inicio con la recepcion de la fruta

por parte del operario, el cual debe validar con la guia de entrega las cantidades

recibidas y los tipos de productos recibidos, el mismo debera realizar una

validacion visual a cada grupo, para esto el operario ha debido ser entrenado en

cuales son las caracteristicas del producto que se puede recibir y puede ingresar a

la linea de produccion, caso contrario el producto serd rechazado. A renglén

seguido el operario debera ingresar la cantidad de producto recibido en una

plantilla Excel, para llevar el control y kardex de inventario.

KARDEX ACLALAU
wol-| cooici- DESCRIPCION -| mvewtamd-| uwioan semipand - | # armadi-| # unidade dial-| REpoMDEQ] -
1 NFOOL  |MARAMIA - F 55| Unidades 1 35,0 35,0
A FFO0L  |MAA-F 75 Unidades 1 75,0 75,0
3 MFOD]  [MaRFAHA - F 190 Unidades 1 1900 1900
4 RFODL  |MAORA - F 20 Ll BRAS 100 02 1,0
5 FFOOL  |FRUTILLA - F 20 Ll BRAS 100 03z 0
5 NS00l [mMamansa-s 100 Unidades 1 100,01 100,0]
7 FSO0L  [mAA-s 10 Unidades 1 00 10,0
B MEOD1  [marrANA -5 0 Unidades 1 0,0 0,0
9 ESO0L  |MORS -5 7 LI BRAS 100 0 0
10 FSO0L  |FRUTILLA - 5 18 Ll BRAS 100 0, 0

Figura 6: MANEJO DE INVENTARIOS / KARDEX TABLA COMPLETA

Fuente: Autoria Propia

INVENTARIO
EMPRESA : ACLALAU ALIMENTOS
CONTROL DE MOVIMIENTO DE MERCADERIA
DE
FECHA DE #DE FACTURA
ESTADO Y/O GUIA DE {CODIGO PRODUCTO DESCRIPCION PRODUCTO
RECEPCION
REMISION
dom 05/04/2015{INGRESO 502{NF001 NARANJA FRESCA
mar 07/04/2015{INGRESO 506:NFO01 NARANJA FRESCA i
jue 09/04/2015/EGRESO 1001{NF001 NARANJA FRESCA
sab 11/04/2015|EGRESO 1002{NF0O01 NARANJA FRESCA J

- REGRESO INICIO

ENTRADA

100

50

SALIDA

OBSERVACIONES

[

40

15

Figura 7: MANEJO DE INVENTARIOS / KARDEX POR PRODUCTO EJM # 1

Fuente: Autoria propia




INVENTARIO

EMPRESA : ALES

CONTROL DE MOVIMIENTO DE MERCADERIA
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- REGRESO INICIO

#DE FACTURA
fecha ESTADO | Y/OGUIADE {CODIGOPRODUCTO;  DESCRIPCION PRODUCTO ENTRADA SALIDA OBSERVACIONES
REMISION
sab 25/04/2015{INGRESO 63411]PF001 PINA FRESA 150
jue 05/01/1900{EGRESO 3967|PF00L PINA FRESA 20
jue 05/01/1900{EGRESO 3456/PFO01 PINA FRESA 15
jue 05/01/1900{EGRESO 1235{PF001 PINA FRESA 40

Figura 8: MANEJO DE INVENTARIOS / KARDEX POR PRODUCTO EJM # 2

Fuente: Autoria propia

4.4.1.3. DIAGRAMA DE FLUJO ALMACENAJE CUARENTENA:

(PCCUA)

Gerente

1.-

PCCUA01 -05

Validacién Ingreso "

FIN 1

DIAGRAMAS DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A.
PROCESO CRITICO #4 "ALMACENAJE CUERENTENA"

Supervisor / Calidad / Operario

INICIO 1

PCCUA01-01
Recepcion de fruta deshidratada:
1. Recepcién Productodeshidratado

por SKUy peso.

PCCUA01 -02
1. Separaciény ubicacion por

1

PCCUA1-03
1. Validaciénvisual calidad de la

fruta.

PCCUAO01 -04
1.-Ubicaciénen cuartocuarentena

(Temperatura ambiente)

!

Firma deredbi
conforme

Ingreso a

Figura 9: DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A./ ALMACENAJE

CUARENTENA

Fuente: Autoria propia.
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El proceso de almacenaje en cuarentena, es vital para garantizar la calidad del
producto que se entrega al mercado, pues en este se almacena por tipo producto y
lote de producto toda la fruta, este almacenaje se lo debe realizar en fuentes
especiales de vidrio las cuales se encuentran herméticamente cerradas para

garantizar la estabilidad y crocancia del producto deshidratado.

Para un mejor control del producto se he establecido la validacién del producto por
parte del operario al momento de la recepcion de la linea de deshidratacion, el
mismo deberad revisar que el producto entregado cumpla las caracteristicas de
tamafio, forma y color para que sea tomado a consideracion en el proceso de
enfundado, al igual que en el anterior proceso (Almacenaje de fruta fresa) el
operario debera realizar la recepcion de cada una de las frutas deshidratadas con la
debido control y validacion de las cantidades entregadas, para con esto tener un
indicador de la cantidad de producto por tipo que se posee y tener e indicar a la
fuerza de ventas para sus potenciales negociaciones y compromisos; en el caso que
la fruta presente un color diferente al natural por el secado, o en su defecto es muy
pequeria, se debe realizar una separacién del producto y considerarlo como merma
para realizar degustaciones y trabajos de prueba he innovacion de nuevos

productos.
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4.4.1.4. DIAGRAMA DE FLUJO ALMACENAJE PRODUCTO TERMINADO:

DIAGRAMAS DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A.

PROCESO CRITICO #5 "ALMACENAJE PT"
(PCAPT) Gerente Supervisor / Calidad / Operario

INICIO 1

PCAPTO1-01
Recepcion de fundasy cajas de Tropical
fiesta:
1. RecepciénProducto PT por SKUy
peso.

PCAPTO1-02
1. Separaciony ubicacién por

PCAPT1-03
1. Validaciénvisual calidad de
la fruta / Cajas.

|

PCAPTO1 - 04
1.-Ubicaciénen cuartoPT
(Temperatura ambiente)

|

Firma de redbi
conforme

PCAPTO1 -05
1.-Validacion Ingreso

FIN1

Figura 10: Diagrama de Flujo Aclalau Alimentos S.A. / Almacenaje PT

Ingreso a

Fuente: Autoria propia.

El almacenaje de producto terminado, consiste en la recepcion del mismo encajado
por tipo de presentacion, esta puede ser Manzana, Naranja, Pifia, Mora o frutilla,

separarlo por su distincién y ponerlo en el disponible para la venta.



4.4.2. Compras
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4.4.2.1. DIAGRAMA DE FLUJO COMPRAS:

DIAGRAMAS DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A.
PROCESO CRITICO #1 "COMPRAS"

(pccom)

Gerente

INICIO 1

PCCOMO1 -01

Validacién de proveedores Min 3:
1. Afios de experiencia
2. Ubicacién

3. Precio

4. Forma de Pago

\

Informe

Supervisor / Calidad

PCCOMO01-02

Proveedores

PCCOMO01-03
Seleccién de proveedor
Autorizacién de compra.

Visita
proveedores

l

Informe

l

Orden de compra

PCCOMO01-05

Visita

Validacion PT
1.Bueno
2. Malo

PCCOMO01-03
Rechazo
Compra

PCCOMO1-04

Pago

‘ FIN 1 ’

1. Retiro de Producto
2. Retiro deFactura

Figura 11: DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A./ COMPRAS

Fuente: Autoria propia
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El garantizar la calidad del producto, incluso desde antes que el mismo llegue a la
planta es fundamental para obtener un producto de calidad en tiempos, variacion,
cantidad, calidad y sabor razdn por la cual se ha disefiado un pequefio proceso con
el cual Aclalau S.A. se sienta seguro de su abastecimiento y por otra parte que
formalice sus relaciones con sus proveedores para que las mismas se conviertan en
relaciones estrechas, las cuales en un futuro inclusive le puedan servir para realizar
distintas negociaciones, reduccion de costos y apalancamientos en caso de

requerirlo.

Las frutas son la principal materia prima para la elaboracion de las infusiones de
frutas, a pesar que el Ecuador es una Pais que puede producir todos los meses del
afo, existen distintas frutas que tienen su estacionalidad de cosecha y por ende
mejores precios, mismos que deben ser aprovechados por Aclalau para poder
obtener mejores réditos o en su defecto realizar negociaciones para mantener

precios constantes para la produccion del afio.



52

4.4.3. Ventas

4.4.3.1. DIAGRAMA DE FLUJO VENTAS:

DIAGRAMAS DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A.
PROCESO CRITICO #2 "VENTAS"
(PCVEN) Gerente Vendedor

INICIO 1

PCVENTO01-01
Reunién Matinal con GGy VD: PCVENO1 -02
1.-Indicaciones de sobre ventas Reunién Matinal:
2. Indicaciones sobre mercado. 1. Verificacion Clientes a visitar
3. Indicaciones sobre estrategias 1.1. Validacién cantidad clientes
de ventas. 1.2. Validacién dltima compra
4. Estrategias sobre por cliente
promociones 1.3. Validacién potencial venta
5. Incidaciones sobreclientes por cliente
focos 2. Verificacién CxC
6. Indicaciones sobre mayores 3. Compromiso diariode ventas
clientes

PCCOMO01-03
Ruta de ventas:
1. Visitaen forma ordenada de
clientes.
2. Reuniones conresponsables de
compras.
3. Verificiacion de Stock de cada
cliente.
4. Verificacién calidad de almacenaje
5. Verificacién exposicién del
producto.
6. Verificacién consumo.
8. Propuesta deventas
9. Cierre deventas

Validacion
Cartera

Facturacién

B —

PCCOM1-04
1. Entrega producto

T

PCCOM1-05
1. Digitacién de ventas
2. Liquidacion de ventas

[

Reporte de
Ventas

l

PCCOMO01-06
Entrega copiade
factura a Gerencia

FIN 1

Figura 12: DIAGRAMA DE FLUJO ACLALAU ALIMENTOS S.A./ VENTAS.

Fuente: Autoria propia

El proceso de ventas que se desea implementar en Aclalau S.A. es un flujo de
trabajo, el cual se fundamenta en el gerenciamiento por objetivos o resultados, este

se establece de acuerdo al direccionamiento de la alta gerencia, consiste en
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establecer o catastrar una base de clientes la cual debe ser visitada de acuerdo a una
frecuencia semanal estudiada dependiendo de la rotacion de producto o demanda, el
seguimiento y monitoreo debe realizarselo de manera diaria. Todos los dias por la
mafiana, la alta gerencia establecerd metas de cumplimiento de volumen a la fuerza
de ventas, de acuerdo a los promedios de venta requeridos para alcanzar las ventas

mensuales y a su vez las anuales, segin presupuesto.

Cada uno de los asesores de ventas enviados a la mercado debera conocer de
antemano la venta esperada de manera mensual, situacién que empuja a su
cumplimiento y empodera al empleado para la realizar las gestiones necesarias para
alcanzarlas, siempre considerando una remuneracion variable en cuanto a su

cumplimiento.

Para el seguimiento de cada uno de los vendedores, zonas y a sus vez clientes
Aclalau S.A., utilizara un programa sencillo de excel el cual deberéa ser completado
con la informacion de clientes y las ventas diarias, para con esto realizar las el

monitoreo y las acciones necesarias para cumplir con la venta esperada.

4.4.4. ANALISIS CAPACIDAD DE PRODUCCION Y TIEMPOS DE RESPUESTA.

Para calcular la capacidad de produccion mensual de Aclalau Alimentos S.A., se
utilizd un método deductivo, se partié de una capacidad general, de acuerdo a la
cantidad de hornos que posee la empresa y de acuerdo a las productividades de cada
uno de los procesos (lavado, corte, embandejado, secado, clasificado y enfundado)
se logré obtener la capacidad de produccion diaria y mensual de la planta, de donde

se obtuvo lo siguiente:

Tabla 31: Capacidad de Produccion Mensual.

Cantidad actual de hornos 3

Capacidad de total de Fundas deshidratas
por mes

4000

Capacidad de total de Cajas deshidratas
por mes

500

Fuente: Autoria Propia
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Requerimiento total de frutas para el cumplimiento de la capacidad mensual

instalada de de la planta:

Tabla 32: Capacidad de Produccion Mensual / Preparacién funda de naranja.

Naranja 1

Frutilla 1 250 1

Papaya 1 120 40
Pifia 1 16 22
Uvilla 2 200 1

Fuente: Autoria propia

Tabla 33: Capacidad de Produccion Mensual / Productividad por proceso.

Naranja 1 28 252 170 511 95 79 666,80

Frutilla 1 250 1250 160 101 38 32 666,80

Papaya 1 120 1080 90 500 20 32 666,80
Pifia 1 16 144 519 727 204 106 666,80
Uvilla 2 200 1000 160 202 96 42 1333,60

Fuente: Autoria Propia

Tabla 34: Capacidad de Produccion Mensual / Horas totales de produccion por

proceso

18

Horas

Dias 2,4 4,5

% Procesos 6% 10% 1% 20%

Fuente: Autoria Propia.

La capacidad instalada de produccion de la planta es de 4000 fundas de infusién de

fruta por mes, trabajando en jornadas de lunes a viernes en un turno de trabajo,
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excepto el procedo de deshidratacion que puede trabajar toda la noche, y fines de

semana sin necesidad de una supervisién, con un cumplimiento de 17horas por dia.

El proceso de secado o deshidratacion es el que nos indica la cadencia del proceso,
es decir, nos marca la capacidad de produccion que tiene la planta, completando un
total de 26 dias de trabajo, el resto de procesos se los debe realizar a la par o en
conjunto, se podria plantear como recomendacion, el que se analice el reducir el
tiempo de deshidratacion de cada fruta, sin afectar su tiempo de vida util en el
mercado, para con esto aumentar la capacidad de produccién y generar economias

de escala, siempre y cuando no se ponga en riesgo su calidad.

4.4.5. Disefio y Planeamiento de indicadores de gestién para los procesos criticos.

Se ha considerado el plantear indicadores de produccién, los cuales con un simple
pantallazo deben indicar la eficiencia de produccion de la empresa, esta
informacion es relevante para con esto conocer de manera concisa el cumplimiento

y seguimiento de los mismos.

Tabla 35: Capacidad de Produccion Mensual / Fundas y cajas por hora

Valor Unidad Valor Unidad

Capacidad de produccion mes 4000 Fundas 500 Cajas
Capacidad de produccion Semana 924 Fundas 115 Cajas
Horas semanales de produccion 40,00 Horas 40,00 Horas
Produccion por hora 23,09 Fundas / hora 2,89 Cajas / hora

Fuente: Autoria Propia
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Tabla 36: Indicadores de produccion

INDICADORES DE PROCESO

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES Observacién Periodicidad Valor Meta
Cajas deshidratadas totales mensuales Resultado Meta = 80%

. . Mensual 80%

(Capacidad de deshidratacién de cajas instalada mensual) 80% = (Cajas producidadas / 500)

Operaciones Produccién Cajas Deshidratadas Resultado Meta = 2,89 Cajas / Hora
n . . Mensual 80%

Horas Trabajadas Operaciones 80% = (Cajas / 40)

Promedio Stock de producto, para la venta Resultado Meta = 90 Cajas Semanal 80%

Resultado Meta = 100%

Clientes Contactados 100% = (Clientes visitados / Clientes catastrados) S 100%

Clientes Nuevos compradores Resultado Meta =5 Semanal 100%
Clientes Nuevos Compradores / Resultado Meta = 50%
. . Semanal 50%
Clientes contactados 50% = (Clientes nuevos compradores / 10)
Enfoque comercial Resultado = 80%
Cantidad de Cajas Vendidas esultado N Semanal 80%

80% = (Cajas / 115)

Resultado =40%
Venta x Int t/ Venta total M | 40%
enta x Internet / Venta tota 40% = (Cajas / Venta total) lensua %

Financiero Utilidad Neta 10% Mensual 10%

Fuente: Autoria Propia



5. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION DEL PROCESO DE
VENTAS

5.1. Culturizacién de propuesta, con los equipos de operaciones, ventas y

directivo.

Antes de iniciar la implementacién de un proceso, se debe realizar una induccion y
explicacién al personal de en qué consiste el proceso y qué es lo que se busca con el
mismo, puesto que muchos cambios pueden surgir y el equipo debe estar preparado y
presto para solventar cualquier necesidad, caso contrario cada engranaje estara
trabajando a una velocidad diferente y buscando objetivos diferentes, los expertos lo

llaman la relacion entre el cliente interno.

Uno de los procesos que mayor falencia he tenido en Aclalau Alimentos S.A. es el
Proceso de Ventas, este proceso ha sido casi inexistente y las relaciones comerciales
que se han logrado, se las ha realizado de manera esporadica sin una planificacion y
seguimiento definido, razén por la cual este capitulo realizaré una propuesta de
estructuracion de este proceso, para conseguir los objetivos planteados en el capitulo
4, para lo cual estableceré pasos a seguir para el debido control, monitoreo y

cumplimento de las metas trazadas.

» Establecer objetivos

» Realizar el organico funcional

» Capacitacion del personal de ventas
» Salida en ruta

» Monitoreo cumplimiento de ventas y requerimientos del mercado.

5.2. ESTABLECER OBJETIVOS

De reuniones mantenidas con las Gerencia general, se solicitd el que en primera
instancia el punto de cumplimiento de ventas sea un 20% por sobre el punto de

equilibrio es decir.

57
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Célculo de punto de Equilibrio:

El punto de equilibrio de Aclalau Alimentos S.A. en la actualidad es de 2529 fundas,

es decir 316 cajas mensuales, considerando:

- 1 Operario al 100%, con un salario basico de 340 (USD/Mes)

- 1 Gerente General al 100%, con un sueldo de 1000 (USD / Mes)
- Costo Frutas

- Costo Materiales

- Costos equipos y herramientas.

Tabla 37: Estado de Resultados Aclalau Alimentos / Punto de Equilibrio (Actual).

COMPARIA ACLALAU FUNDAS CAJAS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO [Naranja o Manzana 2500 216,
C. Funda

VENTAS COsTO Terminada
Funda de NARANJA $ 2.528,94 Naranja 0,0653 0,065
Total Ventas $ 2.528,94 Frutilla 0,0070 0,007
COSTO DE VENTAS Papaya 0,0095 0,010
Costo Unitario Funda $ 497,09 Pifia 0,0227 0,023
Costo MAO S 397,26 Uvilla 0,0100 0,020
Equipos y Herramientas $ 45,08 Manzana 0,0000 0,000
Total Costo de Ventas S 939,44 Caja, funda, sticker 0,0721 0,072
Utilidad Operativa $ 1.589,50 MAOQ "Operario" 0,1571 0,157
GASTOS MAO "Vendedor" 0,1727 0,000
Personal administrativo S 1.359,50
Suministros de oficina $ 50,00 INSUMO SLIDES
Mouilizacién $ 80,00 Naranja 1 Slides
Senicios S 100,00 Frutilla 1 Slides
Total Gastos $ 1.589,50 Papaya 1 Slides
Utilidad del Ejercicio $ - Pifia 1 Slides
Margen / Venta 0% Uvilla 2 Slides

Manzana 0 Slides

Caja, funda, sticker 1Funda

Cantidad MAO "Operario” 1 Empleados

Cantidad MAO "Vendedor" 0 Empleados

RUBRO VALOR

Costo Unitario Funda S 0,197

Costo Unitario MAO S 0,157

Margen 65%

Precio Funda $ 1,00

Precio caja S 8,0

Fuente: Autoria propia

Del objetivo mensual establecido por Gerencia General es el de 10% de margen neto
/ venta, es decir 3811 Fundas = 476 Cajas.



Tabla 38: Estado de Resultados Aclalau Alimentos / Punto de Equilibrio (incluido un

Vendedor).

COMPANIA ACLALAU
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

VENTAS

Funda de NARANJA
Total Ventas

COSTO DE VENTAS
Costo Unitario Funda
Costo MAO

Equipos y Herramientas
Total Costo de Ventas
Utilidad Operativa
GASTOS

Personal administrativo
Suministros de oficina
Movilizacién

Senvicios

Total Gastos

Utilidad del Ejercicio
Margen / Venta

Fuente: Autoria propia.

%3

w v v n

3.811,26

749,14
1.050,00
45,08

1.359,50
50,00
80,00

100,00

3.811,26

1.050,00

1.844,23
1.967,03

1.589,50
377,53
10%

FUNDAS CAJAS
Naranja 0 Manzana 3811 476
C. Funda
COSTO Terminada
Naranja 0,0653 0,065
Frutilla 0,0070 0,007
Papaya 0,0095 0,010
Pifia 0,0227 0,023
Uvilla 0,0100 0,020
Manzana 0,0000 0,000
Caja, funda, sticker 0,0721 0,072
MAO "Operario" 0,1571 0,157
MAO "Vendedor" 0,1727 0,173
INSUMO SLIDES
Naranja 1 Slides
Frutilla 1 Slides
Papaya 1 Slides
Pifia 1 Slides
Uvilla 2 Slides
Manzana 0 Slides
Caja, funda, sticker 1Funda
Cantidad MAO "Operario” 1 Empleados
Cantidad MAO "Vendedor" 1 Empleados
RUBRO VALOR
Costo Unitario Funda 0,197
Costo Unitario MAO 0,157
Margen 65%
Precio Funda 1,00
Precio caja 8,0

Para lograr alcanzar el resultado deseado por Gerencia General, es imperativo el integrar al

equipo de trabajo una nueva persona, quien realice la labor de ventas.

-1 Operario al 100%, con un salario basico de 340 (USD/Mes)

-1 Vendedor al 100%, con un salario basico de 340 (USD/Mes) + 50 USD por

cumplimiento de metas.

- 1 Gerente General al 100%, con un sueldo de 1000 (USD / Mes)

- Costo Frutas

- Costo Materiales

- Costos equipos y herramientas.
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5.3. ORGANICO FUNCIONAL DE VENTAS

Consiste en establecer de manera escrita, simple y concisa el trabajo del area de
ventas, para que este pueda ser evaluada y monitoreada con la finalidad alcanzar los
objetivos planteados, y por otra parte conocer de manera agil y de primera mano los
deseos y requerimientos del mercado.

5.3.1. Reunion matinal (Lunes a Viernes)
Horario: 7:00am — 7:15am
Liquidacion y analisis de ventas del dia anterior.
Horario: 7:15am — 7:45am

El vendedor revisa su ruta de visitas diaria, analiza sus clientes a visitar, horarios
de visita, histérico de ventas, estrategia de ventas, cuentas por cobrar y demas

situaciones o acciones necesarias para lograr incrementar la cuota de ventas diaria.
Horario: 7:45am — 8:00am

Gerencia General, se retine con ventas y comparte informacion de relevante de
clientes, volumenes de ventas, estrategias de ventas, crecimiento de zonas,
promociones, brinda indicaciones de cantidades a vender para alcanzar los
objetivos planteados, motiva a la fuerza de ventas en pro de obtener y alinear los
esfuerzos para obtener los resultados deseados y finalmente lanza un desafio de

venta diaria
Horario: 8:00am — 17:00pm

Salida en ruta del vendedor, visita al 100% de los clientes planificados, en cada uno

de los puntos visitados el vendedor debe:
1.- Conocer y ser conocido por el nombre.
2.- Revisar el material expuesto de merchandising.
3.- Revisar cantidad de producto expuesto a la venta.
4.- Revisar cantidad de producto que el cliente mantiene en stock.

5.- Realizar la propuesta de venta al cliente
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6.- Cierre de ventas
7.- Entrega de producto.
8.- Facturacion.

9.- Cobranza.

5.4. CAPACITACION DEL PERSONAL

El personal de ventas de tener un conocimientos varios para poder abordar mejor a
un cliente y por ende lograr cerrar su venta, entre los aspectos y actividades que debe

estar capacitado se puede citar:

1.- Capacitacion sobre el producto:

» Mix de frutas.

> Forma de preparacion (0% Colorantes y 0% Preservantes).
» Forma de preparacion.

» Momentos y formas de consumo.

> Beneficios para la salud.

2.- Capacitacion en Ventas:

» Técnicas de ventas.

» Completacion de registro de ventas.
» Tendencia de cierre de ventas.

» Devoluciones y su implicancia.

» Cobertura.

3.- Seguridad:

» Seguridad industrial.
» Manejo a la defensiva.

» Cuidados en la ruta.
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5.5. SALIDA EN RUTA

5.6.

El vendedor en sus primeras salidas al mercado, debe salir acompafiado con una
persona que tenga un conocimiento completo del producto, formas de pago, cierres de
venta, beneficios del producto, para que mediante este acompafiamiento en arranque,
el conozca los problemas que puede enfrentar en la ruta y las soluciones o alternativas

que debe tener a la mano.

MONITOREO CUMPLIMIENTO DE VENTAS
Mediante los indicadores de ventas propuestos como lo son:

» Clientes Contactados / Clientes Catastrados.

» Nuevos clientes compradores.

» Venta efectiva: Clientes compradores / Clientes visitados
» Volumen de ventas.

» Ventas por internet.

El éxito de una buena gestion de ventas depende directamente de un correcto
monitoreo de las mismas, se lo debe realizar de manera diaria y soportado por un

sistema basico, como el propuesto, en base Excel, en adelante.

5.6.1 PANTALLA DE INICIO

Item de Control Concepto Frecuencia Archivos Pulsar
Registro de P
Base Clientes / Catastro Informacion de Mensual

clientes CIlcnlu :

Base de Vent Diario / ?:n't:
se emas Registro de venta de Quincenal
Clientes E—

Eventos Especiales realizados en el mes Mensual 5

1
Detalla de Eventos " Eventos

corrientes

Figura 13: SISTEMA DE GESTION, MENU PRINCIPAL.

Fuente: (Desarrollo Diego Garcia Compafia Cervecera AmBev Ecuador 2007)
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Esta pantalla de inicio nos muestra tres registros los cuales nos llevan a ventanas

diferentes de trabajo.

5.6.1.1 Base de clientes / Catastro

Esta ventana nos muestra el detalle completo de cada zona de atencion, los

campos a completar en esta son:

Cadigo del distribuidor.
Distribuidor.

Caodigo del cliente.
Nombre del cliente.

# De cédula o RUC.
Direccion.

Zona o Sector.

Precio de Venta.

Tipo de cliente (On / Off).
Inversion (Serie de equipo).
Estado.

© © N o g Bk~ w0 DR

e e =
A

Teléfono.
Cliente evento (S/ N).

i
> w

Supervisor.
Ciudad base.

-
o

Fecha Creacion Estado Teléfono CIE'E;EIE:;"m Supervisor

Cédigo -

Codigo
Cliente

G " o Zona o Sector PRECIO DE  Tipo de Cliente Inversion
Distribuidor Distribuidor Nombre Del Cliente  # de Cédula o Ruc Direccion a[Bario VENTA ON/ OFF - Serie Equipo -

1001 VENTA DIRECTA 20001  [HOTEL SHERATON Norte de Quito X ago-15 QuIro
1001 VENTA DIRECTA 20002  [HOTEL AKROS Norte de Quito 89 ON NO ago-15 ACTIVO Qumo
1001 VENTA DIRECTA 20003 |HOTEL QUITO Norte de Quito 89 ON NO ago-15 ACTVO QuITo

Figura 14: SISTEMA DE GESTION, BASE DE CLIENTES

Fuente: (Desarrollo Diego Garcia Compafia Cervecera AmBev Ecuador 2007)
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5.6.1.2. Mini Pesquiza de Mercado:

Es utilizada para conocer datos de venta de la competencia, en los mismos puntos donde se

esta trabajando:

16. Venta competencia por presentacion.
17. Cantidad de venta de la competencia.
18. Venta Aclalau.

19. Potencial de venta.

MINI PESQUISA MERCADO

) Vta Terra i
Vta Blooming . " . - Potencial de
precio por caja Unidades Peso Vta Aclalau fertil precio Unidades Peso Vta Aclalau e

por caja

100
100
100

Figura 15: SISTEMA DE GESTION, PESQUIZA DE MERCADO

Fuente: (Desarrollo Diego Garcia Compafiia Cervecera AmBev Ecuador 2007)

5.6.1.3. Finanzas:
En este se detalla la manera aconémica en que trabaja cada cliente

20. Dias de crédito.
21. Cupo de credito.

Cupo de
Crédito $

Figura 16: SISTEMA DE GESTION, FINANZAS

Fuente: (Desarrollo Diego Garcia Comparfia Cervecera AmBev Ecuador 2007)

5.6.1.4. LOGISTICA / RUTERIZACION:

En este se detallad el dia de visita de cada cliente
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22. Frecuencia Semanal.
23. Dia de visita.

LOGISTICA / RUTERIZA CION

Frecuencia
Semanal Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado
Visita
1 1
L
1 1
L
1 1

Figura 17: SISTEMA DE GESTION, LOGISTICA Y RUTERIZACION.

Fuente: (Desarrollo Diego Garcia Compafia Cervecera AmBev Ecuador 2007)

5.6.1.5. Base de Ventas:

Es el seguimiento diario de la venta, por cliente, sector, venta, etc.

1.  Cddigo de cliente.
2. Cliente.

3. Direccion.

4.  Ciudad.

5. Sector.

6.  Factura.

7. Modalidad de Pago.
8.  Dias de Crédito.
9.  Cantidad de cajas.
10. Precio.

11. Fecha de cobro.

Codigo MODALIDAD  Dias  Cantidad PrecUnit Fecha de
Cliente

Fecha Cliente Direccion Sector # Factura Prec.+ Iva Sin Iva VTATOTAL

DE PAGO Credito CAIAS Cobro

0y/o4/2015| 20001
01/04/2015 [ 20002
01/04/2015| 20003

Figura 18: SISTEMA DE GESTION, DETALLE DE CLIENTES.

Fuente: (Desarrollo Diego Garcia Compafia Cervecera AmBev Ecuador 2007)
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5.6.1.6. EVENTOS:

Esta ventana brinda el seguimiento requerido cuando existen diversos eventos, por

cliente, cantidad vendida y facturacion.

CONTROL DE EVENTOS QUITO

CODIGO NOMBRE HELEhal SUB-DISTRIBUIDOR

CLIENTE CLIENTE EVENTO

SOLEDAD BURBANO

Precio

0,00

SOLEDAD BURBANO

0,00

SOLEDAD BURBANO

0,00

SOLEDAD BURBANO

0,00

SOLEDAD BURBANO

0,00

Figura 19: SISTEMA DE GESTION, CONTROL DE EVENTOS.

Fuente: (Desarrollo Diego Garcia Compafiia Cervecera AmBev Ecuador 2007)



6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

» Aclalau Alimentos S.A. si bien es una empresa cuyo core bussiness es la
produccion de frutas deshidratadas, se debe comprender que el proceso de ventas es
tanto o mas importante como el de produccion, los esfuerzos y sacrificios
realizados en la parte de operaciones no van tener ningun tipo de resultado si no se

define y se e empieza a trabajar una politica clara, concisa y monitoreada de ventas.

» El negocio de Aclalau Alimentos S.A. es un negocio viable, el momento de
arranque en el que se encuentra, demanda de muchos sacrificios e ingenio, mas con
el conocimiento de que se cuenta con un producto de calidad y de buena aceptacion
del mercado, se debe tener mucha paciencia y decisiones correctas, para que la
operacion empiece a dar frutos por si sola.

» El monitoreo continuo de los indicadores, es de vital importancia, tanto los de
ventas produccion como financiero para conocer de manera rapida que la compafia
marche en la direccidn deseada, si no se trabaja en este sentido con la seriedad del
caso, tanto los aciertos como las equivocaciones, podrian ser calificadas como

resultados de una mera casualidad.

> Las encuestas realizadas nos dan claras sefiales que la aceptacion y percepcion del
producto en el mercado, es buena y satisfactoria, situacién que brinda un

espaldarazo importante a Aclalau Alimentos S.A. a seguir con sus labores diarias.

> La tecnologia y los métodos de trabajo, cada dia avanzan y se perfeccionan mas y
mas, se debe estar muy atento para incorporarlos en los procesos productivos, las
acciones y decisiones gque se vayan tomando, se las deben hacer con un perspectiva

para mediano y largo plazo.
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6.2. RECOMENDACIONES

>

Es de suma importancia, el que Aclalau Alimentos S.A. implemente a la brevedad
los procesos y controles de ventas detallados en el presente documento, esto
soportado por los sistemas de inventario, tablas y registros de ventas propuestos,
dando seguimiento a los indicadores y objetivos establecidos.

Es recomendable que al momento de arrancar la implementacion de los procesos
detallados, se lo realice de manera escalada y no todos los procesos a la vez, de lo
expuesto el proceso que se debe arrancar a la brevedad es el de ventas, puesto que
este representara el corazon de la empresa y el contacto directo y comunicacion con

el cliente.

Para el cumplimiento de los objetivos planteados, es recomendable el incorporar al
equipo de trabajo, una persona responsable de la gestién de ventas, esta debe
cumplir a cabalidad las visitas a los potenciales clientes, tener claros sus objetivos

de venta y velar por su cumplimiento.

Es recomendable que se realice un cronograma de visitas a entes como la Camara
de la Pequefia Industria (CAPEIPI), Corporacion de Promocidn de Exportaciones e
Inversiones (CORPEI), Alianza para el emprendimiento e Innovacion (AEl),
Ecuadehid, Corporacién Financiera Nacional (CFN), para fomentar y estrechar

lasos que viabilicen el captar oportunidades de negocio.

Si bien se realizo una encuesta en base a una muestra levantada estadisticamente,
que nos definid el potencial consumidor y mercado, esta podria realizarse con un
porcentaje menor de estimacion, que pueda brindar datos més exactos al momento

de determinar el nicho de mercado.

El proceso productivo que mayor tiempo demanda, es el de deshidratado, ocupando
un 62% del total, seria recomendable el realizar un estudio para conocer hasta qué
punto se puede reducir el tiempo de deshidratacion sin afectar al calidad del

producto y conservacion del mismo en perchas en el mercado.
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» Es recomendable el ampliar la cartera de productos de Aclalau Alimentos S.A. para
con esto buscar tener mayor eficiencia y eficacia en ventas, consolidar la venta para

los clientes logrando tener mayor espacio en percha.
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