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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion ha sido planteado en base a las necesidades de
la empresa CORPICECREAM, que estd vinculada con la produccion y
comercializacion de productos alimenticios en especial de los helados de sabores.
Actualmente la empresa desea posicionarse en el mercado local, nacional e
internacional por ser un producto alimenticio de calidad y saludable.

El principal objetivo es desarrollar un modelo de logistica y distribucién cuya
caracteristica elemental es el disefio en base a las necesidades de la empresa que
permita tener una mejor posicion en el mercado que genere beneficios esperados a sus
accionistas y llegar a la mente del consumidor. La metodologia utilizada en la
investigacion es bibliografica y de campo, adicionalmente que son partes
fundamentales en la solucion a los problemas. El desarrollo de la logistica empleara
los recursos necesarios para la productora y comercializadora de helados de sabores
CORPICECREAM, aplicando como técnica de recopilacion de la informacion un
cuestionario de diagnostico aplicado a los accionistas de la empresa. Con los resultados
obtenidos se pudo verificar que por parte de los accionistas de la empresa es aceptable
el modelo que se planted para la ejecucion y mejoramiento comercial de la empresa

en sus entregas de producto con calidad y eficiencia.

Palabras Clave: Produccion, logistica, distribucion, diagnostico, calidad.
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ABSTRACT

This research project was raised based on the needs of Corpicecream company, which
is linked to the manufacturing and distribution of food product, especially flavoured
ice creams. In fact, the business aims to establish itself in the local, national and
international markets because of this healthy and high quality products. The main
objective is to develop a model of logistics and distribution, focusing on the business’s
requirements to allow it to further establish its market position and furthermore to
generate expected share dividents and reaching out the consumer’s mind. The
methodology used in this investigation is bibliographic and field, which are
fundamental to the solution of the problem. The logistic development will use the
resources that are needed for de production and distribution of flavoured Corpicecream
ice cream, by carrying out a diagnostic survey directed to shareholders to gather
information. With the obtained results it was possible to verify through the
participation of the firm’s shareholders that the proposed model for the execution and
commercial improvement of the firm’s quality and efficient product distribution was

agreeable.

Key words: production, logistics, distribution, diagnostic, quality
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INTRODUCCION

Para el presente proyecto de investigacion se desarrollara el concepto de logistica y
distribucion que se aplica actualmente en las organizaciones, el cual viene caracterizado
por un papel protagonista en el plano de integracion de las actividades de los sistemas
técnico, productivo y comercial, cuya meta principal esta orientada con el
aseguramiento de un flujo suministrador al cliente, en los productos y servicios
demandados, teniendo en cuenta la solicitud desde el mismo momento que surge la
necesidad hasta llegar a la satisfaccion del cliente final, cumpliendo asi con los

estandares de calidad ofrecidos, para esto el presente trabajo se desarrolla asi:

Capitulo I.- Se define el problema presentado, realizando un analisis critico,
respondiendo a las interrogantes, delimitandolo y justificandolo, y por ultimo se

plantean los objetivos que se ejecutaran en este proyecto investigativo.

Capitulo 11.- Para este capitulo tenemos el desarrollo del marco tedrico por medio del
cual se respalda en fuentes bibliograficas. Los conceptos presentados se basan en el
proceso administrativo alineado con los problemas de la empresa y la nueva estructura

de logistica y distribucion.

Capitulo I11.- En este capitulo se determina cuéal es la metodologia a utilizar, constando
de la modalidad de investigacion, tipos, métodos, técnicas, instrumentos y plan de

recoleccidn de la informacion.



Capitulo V.- Se establecera la propuesta para resolver el problema, el cual se desarrollé

cumpliendo los objetivos y la solucién para cada uno de ellos.

Capitulo V.- Para finalizar incluimos las conclusiones y recomendaciones a las que se
ha llegado luego del presente desarrollo, en las cuales se sugiere la aplicabilidad del

trabajo en la empresa.

Finalmente disponemos de los anexos que ayudaran a un mejor entender la investigacion

desarrollada.



CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

11 Tema

“DESARROLLO DE UN MODELO DE LOGISTICA Y DISTRIBUCION DE LA

EMPRESA PRODUCTORA DE HELADOS “CORPICECREAM”

1.2 Planteamiento del problema

La disminucién en ventas ha sido notable para la empresa CORPICECREAM ya que
en el afio 2014 se comercializaba anualmente 2.602.310 helados con ingresos en
dolares alrededor de $1.171039,50 USD, al concluir el presente afio 2015 los
resultados en ventas anuales no son alentadores, se comercializo 1.896.331 helados
con ingresos por los $853.348,9 5USD, lo que significa en términos porcentuales una
disminucion del 27%, esto es debido al ineficiente modelo logistico y la competencia
que existe actualmente en el mercado, también se evidencian las estrategias de
marketing inadecuadas en las actividades comerciales de la empresa, imposibilitan asi
una ampliacion de mercado que esta basado hoy en dia en las ventajas competitivas
para el desarrollo y éxito de la distribucion, ventas y posicionamiento del producto. La
empresa de helados CORPICECREAM quiere ampliar sus canales de distribucion para

abarcar segmentos de mercado descuidados por la escaza logistica que presenta



actualmente, ya que sus estrategias no han podido abarcar, ni alcanzar un eficiente
posicionamiento en el mercado, conformandose con los niveles de venta logrados, sin
tomar en cuenta la capacidad de logistica que tiene la empresa para de esta forma rotar
de mejor manera el producto en sus presentaciones y diversidad de sabores que se
encuentra en stock para optimizar recursos, aprovechar la tecnologia y la mano de

obra.

1.3 Contextualizacion

1.3.1 Macro

El pais al ser parte de un entorno globalizado, los pequefios comerciantes se han
asociado para asi generar una compafiia comercial y productiva, en donde pueden
formar un canal de distribucion y a su vez entregar el producto al consumidor final con
varias caracteristicas mejoradas y también elevar la satisfaccion de todos nuestros
clientes. Los cambios en la legislacién vigente que actualmente esta disponiendo el
Gobierno Central ha sido un factor preponderante para el desarrollo productivo del
pais, lo que ha llevado a que los parametros exigidos sean altos en la produccion
alimenticia. Por tal razon la demanda que existe en el mercado es muy alta y por eso
Corpicecream S.A. enfrenta las transformaciones en su modelo productivo comercial,
siendo otro factor los micro emprendedores que hay en el pais, puesto que la empresa
es totalmente confiable y aceptada por pare de los consumidores por la calidad y

servicio del producto.



Debido a los cambios, varios empresarios se han dado la manera de publicitar sus
productos de forma empirica, en un mercado que hoy es altamente competitivo,
implementando estrategias de mercado que son impuestas para la aceptacion del
producto y del mismo modo para que los consumidores puedan sentirse satisfechos se
ha determinado la utilizacién de un modelo logistico que ayude afrontar los cambios
de mercado alimenticio. Adicionalmente se han dedicado analizar los productos y
proponer mejoras en lo que respecta a la materia prima y mano de obra, con la que se
realiza el producto para que este sea consumido y aceptado, afrontando asi los diversos

cambios que experimenta el pais.

1.3.2 Meso

La provincia de Cotopaxi se ha caracterizado por ser una de las provincias
emprendedoras del pais, por sus personas que generan crecimiento en sus negocios y
empresas, donde se han desarrollado un sin numero de actividades productivas para
entregar al cliente un producto final con innovacion de acuerdo a las necesidades de

cada uno.

Actualmente, el mercado alimenticio en la provincia crece y también con ello la
competencia, lo cual genera que la empresa productora tiene que profesionalizarse
para tener un posicionamiento primordial en el mercado, donde este se vea reflejado
en la rentabilidad de manera creciente y no decreciente que puede afectar a la

compafiia.



Se puede establecer que los ingredientes utilizados para la fabricacion de los helados
cumplen un determinado papel en el aporte en el seméaforo nutricional establecido por
el gobierno, asi como en su influencia sobre las caracteristicas de calidad del mismo.
Tenemos por ejemplo el aztcar que es la encargada de suministrar el dulzor a la mezcla
y la deprimir el punto de congelamiento, asistiendo a la textura suave y mejor cuerpo

al producto, lo que contribuye en la aportacion calérica del mismo.

Segun él (Instituto Ecuatoriano De Normalizacidn, 2005) se determina que:

“Helado de fruta. Producto fabricado con agua potable o leche, adicionado con frutas
0 productos a base de fruta, en una cantidad minima del 10% m/m de fruta natural, a
excepcion del limoén cuya cantidad minima es del 5% m/m. El helado de fruta se puede
reforzar con colorantes y saborizantes permitidos.”

Con estos antecedentes Corpicecream S.A. es una empresa pionera por ser la
distribuidora de los denominados “Helados de Salcedo” que por su antigiiedad y
trayectoria han lograda satisfacer los gustos de los turistas que visitan la ciudad del

mismo nombre, comercializando productos con altos estandares de calidad para sus

clientes.

1.3.3 Micro

Ubicada en la ciudad de Salcedo, Provincia de Cotopaxi, la empresa productora y
comercializadora de los "Helados de Salcedo”, CORPICECREAM S.A., ha
experimentado ciertos problemas por la competencia que actualmente existe, esto es

debido a las nuevas microempresas que se conforman, donde la empresa debe



mantenerse firme y no entrar en un punto de declive o quizas en situaciones que afecten

el normal funcionamiento de la empresa.

Al comercializar el tipo de helados artesanales que son los Helados de Salcedo, se debe

tomar en cuenta que va a ser un producto de calidad para la ciudadania.

Lo importante que va a generar sera mas adquisicién por parte de los consumidores,
los mismos podran llegar al punto de venta, donde se van a dar cuenta la variedad de
helados donde se comercializa y al mismo tiempo se elabora, se puede decir
artesanalmente teniendo en si la maquinaria y el conocimiento para hacerlo, pero

sobretodo tener el personal eficiente y apto para la elaboracion del helado.

Por otro lado, la empresa en si debe ser pionera en su campo laboral de los helados por
las varias circunstancias que se dan hoy en dia, que son las microempresas que realizan
estas actividades de elaboracion del helado, por consiguiente la empresa realizara

helados de calidad y tendra un personal eficiente y calificado.

Para eso la empresa debe mejorar su manera de producir y comercializar sus productos,
empezando por concientizar a los empleados y de ahi generar los cambios para asi
demostrar a los accionistas que la empresa puede salir adelante mostrando beneficios

y ganancias en el campo laboral.



1.4 Andlisis critico

La empresa productora y comercializadora de los helados de Salcedo Corpicecream
S.A. ha experimentado varios factores negativos en los cuales la empresa no ha tenido
un crecimiento organizacional, esto se debe al no tener una distribucién acorde a su
nivel de produccion y que no son efectivas al momento de mostrar sus productos con
calidad y eficiencia, lo que ocasiona un nivel bajo en el aspecto comercial, proyectando

el mal manejo de los recursos al no atender los requerimientos de los clientes.

Otro elemento desfavorable para la empresa es no tener un manejo efectivo al
momento de distribuir el producto en la planta, esto genera el incumplimiento de
funciones y responsabilidades especificamente de las personas que son encargadas,
como son los despachadores generando falencias e insatisfaccion de los clientes tanto

internos y externos de la empresa.

Finalmente, el poseer una infraestructura inadecuada es uno de los factores negativos
que presenta la empresa generando el mal manejo de recursos materiales y
econémicos, haciendo que la distribucion sea improcedente al momento de

comercializar los productos.

1.5  Prognosis

La empresa al no aplicar un modelo de logistica y distribucién, llevara a tener un menor

desarrollo econdémico y al mismo tiempo al no atender de forma ordenada sus

necesidades, todo esto se vera reflejado en la satisfaccién del cliente.



La logistica plantea medios y métodos para llevar a cabo la organizacion comercial y
productiva de la empresa, de no aplicarla los clientes generaran una mala evaluacién
a la empresa y esto se convertiria en un problema afectando las ventas, del mismo
modo la imagen de la empresa en el mercado donde quiere ser prioridad en los
consumidores y clientes potenciales.

1.6 Interrogantes

e ;COmo aparece el problema que se pretende solucionar?

La falta de capital y la imposibilidad de distribuir en otros lugares que sean

fuera de la ciudad.

e ;Por qué se origina?

Por no tener claras las politicas de logistica distribucion.

e (Quéloorigina?

La inexistencia de una implementacion de un modelo de logistica.

e ;DoOnde se detecta?

En el departamento de produccion y en la baja considerable del nivel de

ventas.

1.7 Formulacion del Problema

¢De gqué manera la falta de un modelo de logistica y distribucion comercial incide en

la empresa productora de helados Corpicecream S.A.?
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1.8  Delimitacién del objeto de investigacion

1.8.1 Delimitacion de Contenido

Campo: Administrativo
Area: Marketing

Especializacion: Investigacion de mercado

1.8.2 Delimitacion Espacial

La investigacion se realiza en la empresa productora de helados “Corpicecream S.A.”

de la ciudad de Salcedo ubicada en las calles Velasco Ibarra S/N y Quito

1.8.3 Delimitacién Temporal

El desarrollo del presente proyecto de investigacion sera de seis meses, contados a

partir de la aprobacion del mismo por Consejo de Escuela.

1.9 Justificacién

El interés de plantear un modelo de logistica y distribucion es que permita que la
empresa sea mas productiva y genere mas ventas, lo cual hace que la evolucion del
mercado crezca a diario en competencias innovadoras y fuertes, enfrentandose al
constante desarrollo de nuevas empresas con el objetivo de alcanzar nuevos segmentos
de clientes que se encuentran insatisfechos, la base del éxito entre competidores esta
en la ventaja competitiva la cual genera un valor agregado al producto, satisfaciendo

a sus usuarios potenciales actuales y futuros, por lo cual para liderar y llegar mucho
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mas lejos la organizacion debe contar con un canal de distribucién efectivo que sea
capaz de cumplir con los requerimientos correctos de comunicacion y llegar a los
consumidores de un nicho potencial, garantizando la excelencia entre la oferta y la

demanda.

La empresa ve la necesidad de ampliar la cobertura de mercado, dadas las actuales
exigencias y la rapidez de expansion de la competencia, siendo prioritario crear una
logistica de distribucion que cubra los lugares definidos y se cumplan con todos los
requerimientos necesarios para ofrecer un servicio de calidad, que identifique a la
empresa, siendo pionera en su sector en la implementacion de métodos y procesos para
que la organizacion lleve a cabo una distribucion acorde con eficiencia y efectividad
mostrando asi la planificacion, organizacion y control de las actividades sobre la
distribucion que se lleve a cabo desde el momento que la materia prima ingresa a la
fabrica hasta que esta sea procesada y consumida. De esta manera se maximizara las

ventas y minimizara los costos.

1.10 Objetivos

1.10.1 Objetivo General

e Desarrollar un modelo de logistica y distribucion de la empresa productora

Corpicecream S.A.
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1.10.2 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa Corpicecream S.A.
e Fundamentar tedricamente los elementos que intervienen en un modelo de
Logistica y Distribucion.

e Proponer un modelo de Logistica y Distribucion.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes investigativos

En el desarrollo de la presente investigacion, existen trabajos relacionados al tema

objeto de estudio, entre ellas tenemos:

“De la Universidad Técnica De Ambato, Paredes Carrera Angel Darwin (2015). “La
Logistica de Distribucién en Bodega y su incidencia en las Ventas de la empresa
“Nutribio Cia. Ltda.” de la ciudad de Ambato. Escuela de Ciencias Administrativas,

quien llega a las siguientes conclusiones:

1. Considerando que la logistica es parte del proceso de la gestion empresarial, se
ha observado que la empresa D Casa carece de un adecuado manejo de la
cadena de gestion, que facilite atender con oportunidad al cliente en venta y
entrega del producto.

2. La empresa D Casa carece de un sistema de control productivo y
administracion de ventas que facilite realizar las oportunas entregas de las
mercaderias; debido a que la inexistencia de coordinacion entre la produccion

y las vetas ocasiona estos problemas.

13
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3. Laempresa ha hecho caso omiso para establecer un sistema logistico adecuado
para las necesidades de la empresa D’ Casa, lo que contribuye para que no se
pueda competir de mejor manera en el mercado ni brindar u mejor servicio a

los cliente.

Como podemaos determinar de la presente investigacion se indica la inexistencia de un
modelo de logistica y distribucion dando como consecuencia que la empresa no sea
competitiva y a su vez no pueda expandir sus operaciones y mejorar su nivel de ventas

y posicionamiento en el mercado de los productos veterinarios.

“De la Universidad Técnica De Ambato, Villacis Arcos, Edison Patricio (2010).
Canales de Distribucion y su incidencia en las ventas de la "Distribuidora Mayorga
Villacis 'DISMAV', de la ciudad de Ambato. Escuela de Ciencias Administrativas,

quien llega a las siguientes conclusiones:

La Distribuidora Mayorga Villacis (DISMAYV) de la ciudad de Ambato, no cuenta con
una estructura organizacional definida, de acuerdo con las reales necesidades del
mercado actual. La empresa carece de una adecuada estructura de canales de
distribucion que no le permiten efectuar un servicio eficiente y diferenciado a los
clientes.

En el entorno de la distribuidora se observd que no existe ningin estudio o
conocimiento sobre el crecimiento de la competencia, por lo que la empresa atiende a
segmentos de mercado pequefios dentro de limites definidos, sin tener una

informacion”
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El aporte que tiene es el conocimiento de la competencia y el mercado lo que definira
el tipo de distribucion que deberiamos implementar en nuestra empresa. La calidad de
servicio al cliente se ve afectada por la no existencia de una estructura de distribucion
de una empresa, siendo asi un factor muy negativo al momento de afrontar una
distribucion por parte de la empresa mostrando asi la poca aceptacion de los mercados
que no estan de acuerdo ya sea al momento de efectuar un servicio con eficiencia hacia
los clientes tanto de interés real o actual, esto se debe por el crecimiento de la
competencia en el mercado, dando asi que la empresa se enfoque en segmentos

pequefios que tengan tanto clientes potenciales.

“De la Universidad Técnica De Ambato, Huaca Cueva, Alexander Fabricio (2011).
Canales de Distribucién y su incidencia en las ventas de la empresa "San Leonardo”

de la ciudad de Latacunga. Escuela de Ciencias Administrativas.

Se determina que la gran mayoria de clientes compran los embutidos; y que conocen
de la existencia de la empresa en el mercado, ya que estan dentro de los clientes

potenciales en los actuales momentos para la empresa

Se concluye que la mayoria de los pedidos de los embutidos que realizan los clientes
tienen gran acogida con su calidad y precio y que es un producto ideal para ellos y que

se les entrega en forma inmediata.
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La ubicacion de la Empresa “San Leonardo”, es adecuada para los clientes, por existir
todas las facilidades de acceso y comunicacion que permiten el desarrollo de las

actividades comerciales.”

En esta investigacion se analiza la relacion existente entre el nivel de ventas de una
empresay sus canales de distribucion, la existencia o no de sus canales de distribucién
y de igual manera la aceptacion que tienen por parte de los clientes del sector y por
saber la calidad del producto que elaboran. Esto es un factor positivo al momento de
tener los canales de distribucion y sobretodo ampliar las ventas de la empresa tanto
por los productos, precio, calidad y la entrega que sea inmediata y con eficiencia y
calidad. Y por tal razon darse a conocer en el mercado sea no solo nacional sino
internacional por sus productos de calidad y su precio en donde es un factor

considerable tanto para los consumidores y sus clientes actuales.

2.2 Fundamentacion filoséfica

En la presente investigacion se utilizara la filosofia social, ya que tiene como finalidad
la restructuracion de la parte logistica y distribucion para tener un mejor control
productivo y cumplir con los objetivos tanto de los accionistas como los objetivos

empresariales.

Adicionalmente indicaremos que la filosofia social es la rama que se encarga del
estudio del comportamiento social humano; es decir, la manera de proceder que tienen

las personas en relacion a su entorno o a su mundo de estimulos.


https://es.wikipedia.org/wiki/Medio_ambiente
https://es.wikipedia.org/wiki/Est%C3%ADmulo
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Para el tratamiento del presente trabajo de investigacion se establece una posible falta

de orden, desarrollo logistico y de distribucion en la empresa.

Adicionalmente, la reorganizacion de los inventarios y la distribucion desencadenaran
que la administracion tenga un mejor control de la empresa y organizar al personal, asi

se brindara una mejor atencién al cliente.

2.3 Fundamentacion Tedrica

2.3.1 Logistica

Segun (Escalona 1., 2007, pag. 6) expresa que:

“La logistica es la gerencia del almacenaje y del movimiento de mercancias y de la
informacidn. La buena logistica corta costos, las velocidades trabajan, y mejoran el
nivel de servicio para el cliente.”

La logistica es la manera la cual la mercancia tenga una forma de llegar al sitio
adecuado con eficiencia y al mismo modo el transporte como lo realizo hasta
el punto de llegada donde se planifica por medios estratégicos en los cuales
esto hace para tener una calidad, planificacion tanto para el cliente y al mismo
tiempo saber cdmo se maneja la distribucion en la empresa al momento de tener

una entrega inmediata y coordinada.

2.3.2 Logistica Empresarial

Segun (Arbones Malisani, 2009, pag. 13)expresa que:

“Logistica empresarial es el sistema logistico de una empresa, en primera
instancia puede esquematizarse por una red constituida por nodos y arcos
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(flechas). Analogamente podriamos considerar, una red de nodos y arcos para
describir la estructura logistica en el interior de la fabrica”

Se emplea métodos para tener una logistica correcta por medio el cual se tiene redes
por donde van los productos sea esto en el interior de la empresa hasta salir al exterior
y asi saber que mecanismo toma cuando tiene la logistica empleada para llegar al punto
adecuado sabiendo la estrategia que planteo la empresa respecto a sus productos y su

distribucién.

2.3.3 Division de la Logistica

Segun (Arbones Malisani, 2009, pag. 14) expresa que:

“La division de la logistica lo dividimos en subsistemas y definiremos para
cada uno de estos, sus objetivos, es decir, como participan del objetivo global.
Subsistema distribucion fisica: procede a satisfacer las demandas de los
clientes ya sea directamente, o bien mediante depdsitos intermedios. Las
fronteras deberan ser bien precisas en cada caso particular, asi, por ejemplo,
conviene definir que entendemos por materiales a disposicion del subsistema
de produccién. Preparacion de los materiales para cada orden de fabricacion.
Igual que la anterior y entrega al pie de la maquina. Preparacion del material
para todas las 6rdenes de la semana”

Es importante saber que logistica planteamos y al mismo tiempo que podemos
encontrar cuando se va a plantear los objetivos de la empresa para la distribucion esto
se hace por medio de los clientes que tendran la satisfaccion de los mismos esto
depende de la disposicion que tiene la empresa en sus productos, ser eficientes al
momento de tener los materiales adecuados para la produccion y fabricacién contando
con la tecnologia y mano de obra para asi distribuir y tener a disposicion las 6rdenes

de compra tanto semanalmente o mensualmente.
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2.3.4 Lalogistica como fuente de ventajas competitivas

Segun (Gomez Aparicio, 2013, pag. 10) expresa que:

“Una empresa se diferencia de sus competidores por sus costes y por la
percepcidn que tienen los clientes de sus productos frente a los que reciben de
la competencia. Por ellos, cada actividad que se realiza en la empresa le ayuda
a diferenciarse en coste y valor afiadido. Con la finalidad de diferenciar las
actividades logisticas esenciales (estratégicas o primarias) de las no esenciales
(de apoyo).

Primarias: son las que forman el proceso productivo de la empresa desde un
punto de vista fisico, asi como su transferencia y su atencién posventa al
cliente.

Apoyo: sirven de soporte de las actividades primarias, garantizando el normal
funcionamiento de la empresa”

La logistica juega un papel de mayor importancia en la ventaja competitiva ya que le
permite a la empresa crear un vinculo con la competencia y mayor integracion de todos
los grupos de interés y su entorno, por lo que le facilita a la organizacion designar las
actividades de mayor importancia a las diferentes areas de trabajo para lograr asi con
el producto final, cumpliendo con cada uno de los requerimientos y expectativas de
los consumidores y clientes. Pero si se habla de las actividades de la empresa siempre
se veran divididas por su finalidad dentro de la misma, de acuerdo a la demanda del
mercado al que este dirigido el producto, desde su nacimiento hasta el momento de la

verdad.

2.3.5 Logistica Comercial

Segun (Gomez Aparicio, 2013, pag. 12) expresa que:

“Podriamos caracterizar la logistica comercial como aquella parte de la
actividad empresarial que tiene como finalidad la prevision, organizacion y
control del flujo de materiales y de informacion, desde las fuentes de
aprovisionamiento hasta el consumidor final. La distribucion fisica se refiere a
la unificacion de 5 subsistemas (transporte de materiales, almacenaje,
embalaje, carga/descarga y transporte de productos terminados. En cambio a
logistica es mucho méas amplia, que consiste en los proveedores, funcién de
aprovisionamiento, funcién de produccion, funcion de distribucion y clientes
va ligada a los procesos de todas las empresas”
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La logistica comercial se encarga de la administracion de como el producto desde su
origen es trasladado hasta llegar al consumidor final, pasando por varios procesos para
evitar errores o pérdidas en la calidad y garantia del producto en funcién de cada uno
de los procesos de produccién. La logistica comercial a comparacion de otras esta
ligada de manera directa con los canales de distribucidn, este proceso se encarga de
cuidar detalles como el stock de almacenamiento, la eleccion de como se va a distribuir

el producto y los medios para la misma actividad.

2.3.0 Importancia de la Logistica

Segun (Catellanos Ramirez, 2009, pag. 6) expresa que:

“La importancia de la logistica radica en la necesidad de mejorar el servicio a un
cliente, optimizando la fase de mercadeo y transporte al menor costo posible;
algunas de las actividades que pueden derivarse de la gerencia logistica de una
empresa son las siguientes:

Aumento en lineas de produccion

La eficiencia en produccion

Alcanzar niveles altos

La cadena de distribucién debe mantener cada vez menos inventarios
Desarrollo de sistemas de informacion”

En todo proyecto o empresa la importancia de la logistica es Unica, simplemente busca
llegar al cliente con el producto de la manera més efectiva, uno de los factores en los
cuéles esta basada la logistica es en optimizar los recursos econémicos de una empresa

y mantener en un buen equilibrio la misma.

La logistica en si busca satisfacer la necesidad del cliente sin embargo para cumplir
estas necesidades es importante determinar el producto, el cliente y el lugar idoneo

para la obtencion de excelentes resultados en el crecimiento de la empresa.
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2.3.7 Gestidn comercial y logistica de la distribucién

Segun (Paz H. , 2008, pag. 21) expresa que:

“La gestion comercial se refiere a la administracion de todo el sistema
responsable de definir los objetivos a lograr, el tipo de caminos a seguir, los
participantes que actuaran, las relaciones que se estableceran con ellos, la
adecuada estrategia competitiva, la estrategia de comunicacion dentro de los
canales, el servicio a prestar al mercado meta, el estudio de los costos de las
distintas alternativas, siempre atendiendo a cumplir los objetivos generales del
plan de marketing y de la empresa. La logistica de la distribucion es la
responsable de la importante tarea de que cada participante cuente con la
mercaderia en el momento, lugar y forma la que necesita, queda asi
condicionado a las decisiones estratégicas previamente tomadas. Aungue cabe
acotar que las restricciones logisticas a su vez van a influir y en muchos casos
pueden condicionar la estrategia comercial”

La gestion comercial permite un mejor contacto entre el fabricante y el consumidor
final que en este caso es el cliente ya que esta da a conocer las diferentes acciones
comerciales que se tomaran, los principales listados y todo acerca del producto para

permitir una distribucion con excelencia a tiempo.

Por otro lado la distribucion depende mucho de la logistica debido a que se tiene un
buen plan estratégico de logistica la distribucion seré excelente. La distribucion debe
ser eficiente se espera un éxito en el mercado ya que el cliente se encontrara satisfecho

con la entrega del producto por dos factores: el tiempo y el menor costo.

2.3.8 Proceso Logistico

Segun (Arbones Malisani, 2009, pag. 17) expresa que:

“Establecido el escalonamiento se procede a determinar el proceso logistico,
indicando sus diferentes fases asi como los diagramas correspondientes. A
partir del volumen de proceso necesario y las previsiones futuras se define la
localizacion mas conveniente de los almacenes, sus dimensiones, el proyecto
de planta y la implantacion a realizar. La logistica suele ser por lotes en las
primeras fases, pasando a ser en serie 0 continta en las ultimas. Y los articulos
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manejados, de stock permanente, de catdlogo, a la medida, o bajo proyecto,
todo ello desde el punto de vista del proveedor”

El proceso logistico es el punto de partida para obtener éxito en una empresa. Cada
uno de los sectores que comprende la misma deberé ajustarse a la demanda que hay en
el mercado y es por eso que el proceso logistico sera uno de los factores que debera
ser manejado por cada uno de los empleados. Para esto se crean diferentes fases las
cuales permitiran el mejor entendimiento del proceso logistico que se utilizara. La
flexibilidad serd fundamental para mejorar los procesos productivos de la empresa en
donde el trabajo sea homogéneo y entregue calidad como resultado final.

2.3.9 Componentes de la Logistica

Segun (Catellanos Ramirez, 2009, pag. 22) expresa que:

“La carga: Definiremos la carga como el conjunto de bienes o mercancias
protegidas por un embalaje apropiado que facilita su rapida movilizacion. La
persona a cargo de la DFI en una empresa comienza todo el proceso de

conformacion de la cadena con el estudio de la carga que se va a transportar.

Carga general: Son los productos que se transportan en cantidades mas
pequefas. Esta carga la conforman productos individuales, cuya preparacion

determina su tipo, y pueden ser suelta convencional.

Carga a granel liquida o solida: Se almacena, por lo general, en tanques o
silos y son transportados a través de bandas mecanizadas o por medio de duetos
0 tuberias: ambas se movilizan por bombeo o succion, cucharones y otros
elementos mecénicos. Las principales cargas a granel que se transportan en

todo el mundo son. Aceite, petrdleo, minerales, cereales y fertilizantes.

Para este tipo de carga se han desarrollado sistemas especializados para su
manejo, asi como terminales y zonas de almacenamiento, debido a las grandes

cantidades que se transportan en un momento determinado.
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Carga perecedera: Un gran nimero de productos, en especial los alimentos
normalmente pierden parte de sus caracteristicas fisicas, quimicas y
microbioldgicas, como resultado de la exposicion a la que se someten durante

el tiempo de movilizacion y a las cambiantes condiciones del medio ambiente”

El tipo de carga y almacenamiento del producto es también de gran importancia dentro
de la logistica, el tiempo determinado en el almacenamiento y la entrega al usuario
sera la satisfaccion para la empresa ya que el producto adquiere valor cuando ya ha

sido entregado finalmente al cliente a menor costo y con mayor indice de ventas.

Es por eso que se ha subdividido a los tipos de cargas para que sea de mejor
entendimiento el momento de aplicar las estrategias para un plan enfocandose

principalmente al tipo de carga con el que se trabajara acorde a la produccion.

2.3.10 Implantacion del Departamento de Logistica

Segun (Pau, 2008, pag. 29) expresa que:

“Aun existen muchas empresas que no logistica propiamente dicha. A pesar de
que las pequefias y medianas empresas no consideran necesario el establecer
un departamento de logistica, por los pequefios volimenes de movimiento, y
quizé por la falta de conocimiento profundo sobre la logistica por parte de la
direccién, es muy conveniente y beneficioso para cualquier empresa el
disponer de un area que controle, gestione y dirija los dos flujos basicos: tienen
implantada un area

* Flyjo fisico.

* Flujo de informacion”

A pesar de que cada uno de los sectores de la empresa tengan conocimiento de los
procesos logisticos también es de suma importancia la implantacion de un
departamento el cual se encargue de valorar el trabajo diario de la empresa, la
competitividad en el mercado y la satisfaccion del cliente con el producto entregado,
ademas este se encargara de buscar alternativas conforme la empresa siga creciendo

para que cada uno de las estrategias planteadas no pierdan su eficacia, este
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departamento cumple un papel muy importante dentro de mantener un
posicionamiento en el mercado ya que también se ayuda de la logistica de la
informacion para la toma de decisiones y basdndose en experiencias reales de otras
empresas que han alcanzado el éxito por la creacion de un buen plan de estrategias
logisticas el mismo que busca que el producto sea entregado a tiempo pero sobre todo

sea un producto de calidad.

2.3.11 Sistemas Operacionales

Segun (Fabregas, 2005, pags. 95-96)

“Son sistemas sobre los cuales descansa el negocio. Para estos sistemas, si bien
la justificacion de costos y beneficios es importante, en muchos casos la
solucién mas econdmica no es necesariamente la mas eficaz, por lo que no debe
privar un criterio estrictamente financiero, sino que debe privar un balance
entre costos, beneficios y riesgos”

Los sistemas de operacion para una empresa son necesariamente beneficiosos al saber
las funciones diarias que realizan, esto es en las bases de datos que tiene la empresa
como son los actuales si hablamos de costos, beneficios y cumplir con sus objetivos
que se plantearon como organizacion y brindar un servicio estrictamente financiero
para automatizar los procesos de forma coordinada en cuanto hablamos de la situacion

financiera que tiene la empresa reflejados en las ventas.

2.3.12 Sistema de Inteligencia de Mercado

Segun (José Luis Belio, 2007, pag. 160) expresa que:

“Constituyen lo que denominaremos el sistema de informacién de marketing
(SIM), cuya funcién es basicamente almacenar datos y transformarlos en
informacion valiosa para la toma de decisiones.”

El sistema de marketing es de gran valor por su toma de decisiones que se plantea la

empresa esto puede ser basicamente al cumplir objetivos que se pueda alcanzar por
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medio de las decisiones de la alta direccion de la empresa, por lo cual esto se podra
realizar una alta veracidad si estamos cumpliendo con los objetivos y asi asegurar
aspectos fundamentales y concretos de la empresa como también sus beneficios y su
rentabilidad.

2.3.13 Sistemas Operacionales Integrados

Segun (José Luis Belio, 2007, pag. 160) expresa que:

“Sistemas que ayudan a la mejora de los procesos comerciales. Incluimos aqui
el CRM (Customer Relationship Management, Gestion de la Relacién con los
Clientes), donde incluiremos el SFA (Sales Force Automation, Automatizacion
de la Fuerza de Ventas), en realidad, no son sistemas diferentes sino que se
trata de integrar aplicaciones del SIM para ayudar a la gestion de los clientes y
de los comerciales”

Son sistemas integrados que son de valiosa importancia porque hacen hincapié a varios
sistemas que son relacionados con los clientes y ventas, de tal manera que se
encuentran interrelacionados con varios sistemas para asi ayudar a la gestion tanto de
los clientes de la empresa como también la toma de decisiones al momento de cumplir
con objetivos que pueden ser de gran valor al querer posicionarse en un mercado que
puede estar integrados por otras competencias, por tal razén dar a conocer que

estrategia aplicaremos y que sistema para el bienestar de la empresa.

2.3.14 Canales de Distribucién

Segun (Philip Kotler G. A., Principios de Marketing, 2008, pag. 420) expresa que:

“A través de este proceso de hacer que los productos y servicios estén
disponibles para los consumidores, los miembros del canal afiaden valor a los
productos y servicios al eliminar la diferencia de tiempo, lugar y adquisicion
que existe entre ellos y los consumidores. Los miembros del canal de
distribucién desempefian muchas funciones que son fundamentales”
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Los canales de distribucion dentro de una empresa cumplen un papel de vital
importancia para poder llegar a cada uno de sus clientes ya sea de manera directa o
indirecta, permitiendo que el bien o servicio este mucho més cerca del consumidor
esto hace que el producto o servicio que estamos ofreciendo tanto para el consumidor
sean de calidad y que tenga un valor agregado en donde este valor agregado sea, la
calidad, tiempo y perfeccion al momento de recibir el producto el cliente y que este

satisfecho con la entrega.

2.3.15 Canal de Distribucion Convencional

Segun (Philip Kotler G. A., Principios de Marketing, 2008, pag. 425) expresa que:

“Canal de distribucion convencional: Un canal compuesto por uno o mas
productores independientes, mayoristas y minoristas, en el que cada uno de
ellos es una parte aislada del canal, que intenta maximizar sus propios
beneficios, incluso a costa de los beneficios del conjunto del sistema”

Un canal convencional en si viene hacer un canal compuesto por productores
independientes que son de forma unitaria, es decir, su distribucion lo hacen ellos
mismos en base al producto que adquieren de la empresa donde ellos estan ofreciendo
en menor costo y quizas pueden tener sus propios beneficios y costos al momento de
dar servicio de distribucién, y puede haber una desmejora al momento de dar a conocer
de ddnde viene el producto, si la entrega no es de calidad esto hace que a la empresa

tenga una critica por parte de los consumidores.

2.3.16 Sistema Vertical de Marketing (SVM)

Segun (Philip Kotler G. A., Principios de Marketing, 2008, pag. 425) expresa que:

“Sistema vertical de marketing (SVM): Estd compuesto por productores,
mayoristas y minoristas que actian como un sistema unificado. Un miembro
del canal es propietario de los demas, tiene contratos con ellos o acapara tanto
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poder que produce que todos los demas cooperen. El sistema vertical de
marketing puede estar dominado por el productor, el mayorista o el minorista”

Por medio de este tipo de sistema el producto pasa por varios distribuidores hasta llega
a su destino final, dentro del sistema vertical de marketing cada uno de sus proveedores
tiene contacto directo con el siguiente, en este caso el trabajo es de manera unificada
y organizada donde puede variar al momento de ser propietario de un canal que puede
tener varias formas de distribucion o quizas imponer nuevas formas que otros no lo
aceptaran sus nuevas exigencia , y hace que el canal pierda interés y calidad al
momento de dar un servicio o entrega del producto de forma eficiente hacia los

consumidores.

2.4 Comercializacion

Segun (Philip Kotler G. A., Fundamentos de Marketing , 2003, pag. 333) explica que:

“El mercado de prueba proporciona a los diferentes la informacion que
necesiten para tomar la decision final en cuanto a si lanzar o no el producto
nuevo. Si la empresa decide proceder con la comercializacion — la introduccion
del producto nuevo en el mercado- enfrentara costos elevados”

La comercializacion es la manera que la empresa hace saber su nuevo producto hacia
los consumidores donde primeramente se hace un estudio de mercado si vamos a tener
la aceptacion por parte de los consumidores, donde podremos saber que producto se
lanzara al mercado, dando asi a conocer si los costos o beneficios seran reflejados si

nos planteamos objetivos sean estos de mediano y largo plazo.

2.4.1 Indicadores de la entrega perfecta (excelencia logistica)

Segln (Mora Garcia, 2011, pag. 16) expresa que:

“Es la maxima efectividad en la entrega de los productos a los clientes finales
y se conoce como el momento de la verdad o FACE TO FACE con el cliente
y donde se verifican todos las variables logisticas que integran la calidad total
en la entrega al consumidor final y no solo se incorporan las variables de
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tiempo, calidad y documentos sino la presentacion de la tripulacion de entrega
y sus respectivos equipos de transporte”

La excelencia en logistica es una manera de efectuar las distribuciones de forma
ordenada, coordinada y con calidad y por tal razon esto se hace al momento de efectuar
la entrega al cliente final dando a conocer la entrega con sus respectivos equipos de
transporte. La entrega se hace con efectividad y esto hace que la organizacion sea seria
y aplique las estrategias que sean necesarias planteando el nivel de competitividad que
tenga la empresa hacia sus competidores y eso hace que la logistica tenga excelencia
y sea un aporte muy efectivo por parte de la gestién logistica respecto si la excelencia

de la entrega del producto es con calidad y eficiente.

2.4.2 Indicadores de Transporte y Distribucion

Segun (Mora Garcia, 2011, pag. 55) expresa que:

“La distribucion es una funcion logistica vital para el desempeio exitoso de la
compafia, por lo tanto es fundamental poder controlar los costos y
productividad asociados a la gestion de la misma, particularmente de la gestion
del transporte la cual es la actividad que mas consume recursos y esfuerzos
dentro de la gestidn logistica por su fuerte impacto en inversiones en activos
fijos y respuesta al cliente final”

La logistica parte de la distribucidn que pueda tener la empresa con éxito al momento
de entregar los productos de una manera coordinada y donde la empresa tenga factores
favorables respecto a los costos y beneficios. El transporte en la distribucion juega un
papel muy importante para la efectividad que pueda tener cuando sea entregado el
producto con eficiencia donde se hace conocer los recursos positivos al momento de

tener una inversion por parte de la empresa.
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2.4.3 Distribucion Fisica

Segun (Escalona 1., 2009, pag. 8) expresa que:

“Las mercancias se mueven mucho durante la fabricacion y la distribucion: si
usted necesita identificar cada etapa como ellas se mueve — el modo de
transporte- y quien hace la mudanza- el operador del transporte. La distribucion
fisica es no solamente un coste significativo para la mayoria de los negocios,
él tiene un impacto directo en su competitividad con velocidad, confiabilidad
y su controlabilidad (o de otra manera) en conseguir mercancias a sus clientes
el tiempo. Todos los clientes estan haciendo mas exigentes”

La distribucion es factor muy importante al momento de entregar el producto hacia el
destino con varios factores positivos o negativos que pueden ser la velocidad, calidad,
efectividad al momento de estar en el sitio adecuado sin ninguna falla o si hubiera
complicaciones, por lo cual esto debe ser que al cliente o la persona que esté esperando
el producto este satisfecho y seguro esto se debe a que hoy en dia los clientes estan
siendo exigentes al momento de adquirir un producto siendo asi un factor muy
problematico para la empresa esto se da al momento de conocer cuando se distribuye

los productos en forma coordinada y controlada por parte del operador del transporte.

2.4.4 Influencias sobre la Politica de Distribucion

Segun (West, 2007, pag. 3) expresa que:

“El entorno de la actuacion de la empresa: las companias deberan decidir de
qué forma afecta la estructura de su mercado a los métodos y técnicas de
distribucion empleados. El hecho de que su mercado sea urbano, la situacion
de los principales centros de poblacidon, el que las carreteras y ferrocarriles
tengan un alto grado de eficiencia, el que existan o no alternativas, son factores
a tener en cuenta.

Estrategia: La planificacion es la clave del éxito permanente de una empresa,
ya que incluye las relaciones a largo plazo entre la empresa, sus mercados y
sus competidores. La distribucion afecta a su actitud ante el mercado, afecta
también a quienes han de ser sus intermediarios y al tipo de productos que
podra ofrecer.
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Tactica: Una politica de distribucion que permita una rapida respuesta ante los
cambios a corto plazo que se produzcan en el mercado otorgara también una
ventaja en la empresa”

Existen varios factores los cuales podrian hacer demorosa la distribucion, uno de ellos
y de hecho el mas importante es la competencia en el mercado y la falta de estrategias
gue mejoren este proceso. Para esto la empresa debera contar con tacticas y con las
estrategias necesarias para evitar el enlentecimiento de la distribuciéon final del
producto. Estas tacticas incluso serviran de mucho ya que seran utilizadas
indirectamente el momento de la toma de decisiones y no importara la competencia en
el mercado siempre y cuando exista eficiencia dentro de la empresa. Por eso si
hablamos de politicas de distribucion podemos decir que son un aporte fundamental si
el producto que vamos a ofrecer sea de calidad dando a conocer que puede haber varios
factores en el camino y por consiguiente mostrar al mercado que sobretodo es la

perfeccidn en la entrega por medios de estrategias y tacticas que podemos realizarlas.

2.4.5 Distribucion en Planta

Segun (Vallhonrat Bou, 2009, pag. 49) expresa que:

“Disefiar una distribucion de planta consiste en determinar la posicion, en cierta
porcion del espacio, de los diversos elementos que integran el proceso
productivo. Se trata, por tanto de un problema de localizacion, pero
especialmente complejo por el elevado nimero de unidades a tener en cuenta
y porque hay interaccion en ellas”

Antes que la distribucion se la realice fuera de la empresas es importante conocer los
problemas que existen dentro de la misma, para eso se ha creado la distribucién en
planta para conocer cada uno de los sectores por donde pasa el producto y conocer el
proceso de trabajo que los mismos realizan. Los problemas también radican en que a
medida que el tiempo pasa, la empresa también va creciendo y el plan estratégico va
perdiendo eficiencia es por es eso que se necesita hacer una readecuacion en la
distribucion de planta pero manteniendo el mismo objetivo final que es la eficacia

fuera y dentro de la empresa.
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2.4.0 Acopio de mercancias en un solo centro de distribucion

Segun (Mora Garcia, 2011, pag. 17) expresa que:

“El concepto de centro de distribucion, nace a partir del momento en el que una
comparfiia decide centralizar el almacenamiento de sus inventarios y las
actividades de recibo y despacho de los mismos en una sola instalacion, la cual
presta estos servicios para todos sus usuarios (clientes o plantas) a nivel local,
regional, nacional e inclusive internacional — para el caso de las
multinacionales-caso en el cual se puede contar con varios centros de
distribucion ubicados en diferentes paises o regiones de una misma nacioén”
Contar con un centro de distribucion es fundamental para la empresa por el hecho de
que tiene muchas ventajas y beneficios esto puede ser cuando la empresa en si tienes
subcentros de distribucion y asi no depender mucho de la matriz, esto hace que los
clientes y consumidores estén satisfechos con los productos en el tiempo que ellos los
necesiten y no tener que esperar y esto hace que produzca una insatisfaccion y dar el
caso de perder clientes actuales y que pueden convertirse al mismo tiempo en clientes
potenciales que esto serd un valor fundamental para la empresa y sacar provecho y

beneficios ante su incremento de sus ventas y distribucion.

2.4.7 Distribucién del Proceso Logistico

Segun (Arbones Malisani, 2009, pags. 17-18) expresa que:

“Puede adoptar las mismas modalidades que la produccion.
Logistica en zona fija: Se coloca la mercancia en una zona fija, realizandose
en ella todas las fases del proceso por el mismo personal. Pueden establecerse

varias zonas, reservando cada una a un tipo de material distinto.

Logistica en cadena de zonas fijas: Se establecen varias zonas para los
diversos materiales, especializando a equipos de operacion en las funciones

logisticas que realizan de modo continuo, pasando de una zona a otra.
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Logistica en centros funcionales: Se crean centros especializados para cada
funcién, como muelles de carga y descarga, zonas de desembalaje, de revision,

de clasificacion, de manipulacién, de almacenamiento, distribucion, etc.”

La distribucién y la logistica deberan ser combinadas para realizar de mejor manera el
proceso productivo y mantener el éxito de la empresa. Asi es que la logistica se ha
subdivido para cada uno de los sectores de la empresa, cada uno de estos desempefia
un papel importante basandose primeramente en las diferentes estrategias de logistica
asignadas para cada uno de ellos. La distribucion de este proceso se lo realizara tanto
dentro como fuera de la empresa, cada uno de los empleados y empleadores deberan
conocer principalmente lo que cada estrategia indica para luego realizar un trabajo

flexible, eficaz y de calidad.

2.4.8 Estrategias de Marketing

Segun (Ardura, 2007) expresa que:

“Dado que son variadas las estrategias de marketing que puede aplicar a una
compafiia, resulta de utilidad estudiarlas en funcion de tres criterios distintos:
la ventaja competitiva que persiguen desarrollar, el modo en que contribuyen
al crecimiento de la organizacion y la posicion relativa que defienden con
respecto a la competencia.”

Las estrategias de marketing son fundamentales si lo que queremos es introducir un
producto en el mercado, nos hace ver que primero es a donde queremos llegar por
medio de objetivos que nos planteamos y por tal razon si el crecimiento de la empresa
sea un valor fundamental en cuanto a sus ventas y saber enfrentar a la competencia
con varios aspectos que pueden ser importantes para el bienestar tanto de la empresa

y su patrimonio y mantenerse en el mercado con sus productos y servicios.
2.4.9 Ventaja Competitiva

Segun (Porter, 2002) expresa que:

“Ventaja competitiva: Se dice que se cuenta con una ventaja competitiva
cuando la organizacion cuenta con un producto lleno caracteristicas positivas
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que le confirman un posicién privilegiada con respecto a los competidores™

(Porter, 1980).
Las ventajas competitivas pueden ser de muchos tipos, pero podemos agruparlos en
dos: las ventajas internas ,que se originan en los procesos de compras y
aprovisionamiento, de fabricacion, de gestion o de distribucion del producto,
permitiendo que este tenga u coste unitario inferior al de los competidores mas
directos; y la ventaja competitiva externa, que se producen a raiz de la existencia de
una calidad propia del producto, que lo distingue de la competencia y que el

consumidor es capaz de identificar y valorar como una ventaja.

2.4.10 Segmentacion de Mercado

Segun (Philip Kotler K. L., 2006, pag. 57) expresa que: “

“Segmentacion de Mercado: EI mercado se compone de muchos tipos de
clientes, productos y necesidades. De esta forma, el profesional de marketing
tiene que determinar cuales son los segmentos que ofrecen las mejores
oportunidades. Se puede agrupar y atender a los clientes de diversas formas en
funcion de factores geogréficos, demograficos, psicograficos y conductuales.
El proceso de dividir un mercado en grupos diferenciados de compradores que
muestran necesidades, caracteristicas o0 conductas distintas, que pueden
requerir productos o programas de marketing diferenciados”

La segmentacion de mercado se encarga de analizar un nicho o mercado objetivo que
requiera de un servicio 0 nuevo producto, esta segmentacion de mercado se realiza
tomando en cuenta siempre las caracteristicas de su demanda siendo estas
demogréficas, culturales, econdmicas, entre otras. El estudio del mercado al que se
desea dirigir garantiza el éxito del producto o servicio ofertado en cuanto a sus
actitudes que pueda tener el consumidor en gran parte sus costumbres si el producto
que se quiere ingresar sea de su agrado y satisfacer sus necesidades y tener en cuenta
que si en el segmento que estamos tuvimos acogida porque no hacer otro estudio de

mercado y buscar otro segmento para el incremento de ventas y de la empresa.
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2.4.10.1 Seleccion del Mercado

Segun (Philip Kotler K. L., 2006, pag. 58) expresa que:

“Seleccion del mercado: La seleccion de mercados objetivo consiste en evaluar
el atractivo de cada segmento del mercado y elegir uno o0 mas segmentos en los
que entrar. La empresa deberia definir segmentos objetivos en los que pueda
generar de forma rentable el mayor valor para el cliente y que pueda
conservarlo a traves del tiempo. Una empresa con recursos limitados puede
decidir atender s6lo a uno o a muy pocos segmentos, o “nichos de mercado”.
Estas empresas ocupadas de nichos se especializan en atender segmentos de
clientes que los principales competidores ignoran o menosprecian”
Al analizar ya al mercado que nos queremos dirigir, uno de los objetivos es
asegurarnos que el segmento al que queremos vender es el indicado y que nuestro
producto tendra una gran acogida por parte de los consumidores que son los que dan
valor a la empresa por la adquisicién de los productos que estan promocionando dicha
empresa, por eso es recomendable saber a qué mercado nos podremos dirigir tomando
en cuenta que pueda existir competencia que pueda hacer perjudicial para la empresa
refiriéndonos al segmento donde estamos enfocandonos, y al mismo tiempo la
seleccién de mercado que serd un aporte fundamental y de gran valor para la

organizacion.

2.4.10.2 Diferenciacién

Segun (Philip Kotler K. L., 2006) expresa que:

“Diferenciacion: La diferenciacion, se basa realmente en la oferta de mercado
de la empresa, de forma que proporcione a los clientes mas valor. Cuando la
empresa ha elegido una posicion deseada, debe dar pasos firmes para proveer
y comunicar esa posicion a los clientes objetivos. De igual forma, todo el
programa de marketing de la empresa deberia respaldar la estrategia de
posicionamiento elegida”

El éxito de todas las empresas es la diferenciacién al momento de lanzar un nuevo
producto, el valor agregado que se otorga al cliente por dicho producto, demostrandole
de manera consistente la calidad del bien o servicio donde serd de gran interés por
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parte de los consumidores y de tal manera que el producto que este en el mercado este
diferenciada respecto a la competencia mostrando asi calidad, servicio y sobretodo dar
a los clientes més valor de los productos que se ofrece y comunicar a sus clientes

objetivos.

2.4.10.3 Posicionamiento

Segun (Philip Kotler K. L., 2006, pag. 60)expresa que:

“Posicionamiento: El posicionamiento consiste en lograr que un producto
ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los consumidores
objetivo respecto al lugar de los productos de la competencia. El
posicionamiento es ‘“como diferencia su producto o empresa. Como
consecuencia, el cliente estard dispuesto a pagar un poco mas por su marca”.
Asi pues, los profesionales de marketing planifican el lugar en donde se
posicionaran; lugares que diferencian a sus productos de las marcas
competitivas y les otorgan la mayor ventaja en sus mercados objetivo”
Al entrar ya en un mercado competitivo el objetivo de todas las organizaciones es
mantenerse en el mercado y mucho méas en la mente del consumidor los cuales le
permitiran a la organizacion alcanzar el éxito y cumplir con sus objetivos planteados
que se hace la empresa con el fin de ser lideres en el mercado y posicionarse la marca
en si, donde que el consumidor sepa de qué se trata el producto y que beneficios puede
tener al momento de adquirir el servicio. Por eso es importante posicionarse en el
mercado y tener en cuenta que lo principal son los consumidores que son aquellos que

hacen gque la empresa se haga conocer en el mercado competitivo.

2.4.104 Marketing Mix

Segun (Philip Kotler K. L., 2006, pag. 60) expresa que:

“Marketing mix: Es el conjunto de instrumentos de marketing ticticos y
controlables que la empresa combina para generar la respuesta deseada en el
mercado objetivo. EI marketing mix estd compuesto por todo aquello que la
empresa pueda hacer para influir sobre la demanda de su producto. La gran
variedad de posibilidades se pueden agrupar en cuatro grupos de variables,
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conocidas como “las cuatro Ps”: producto, precio, distribucion o lugar (place)

y promocion”
El trabajo de las organizaciones es estar en un mejoramiento constante para competir
de manera efectiva dentro del mercado e ir posicionando su producto a nivel nacional
e internacional, por lo cual es indispensable definir estrategias de mercado que
permitan a al producto ocupar un puesto relevante dentro del mercado, esto hace
hincapié a varios factores que pueda tener la empresa al tener una posicion y seleccion
en el mercado definiendo estrategias que seran un aporte fundamental si la empresa se
planteo objetivos referido a sus ventas de sus productos poniendo en consideracion lo

gue son las cuatro Ps: producto, precio, plaza 'y promocion.

2.4.10.5 La Inteligencia Competitiva

Segln (Comai, 2004, pag. 31) expresa que:

“La inteligencia competitiva (IC) puede describirse como una practica
empresarial de desarrollo relativamente reciente y se concibe como una
investigacion que reune informacion y desarrolla el conocimiento sobre los
acontecimientos y los factores criticos externos a la empresa. Asimismo, puede
ser considerada como una actividad constituida por diferentes tareas o etapas
que tienen el objetivo general de facilitar la comprension del entorno de la
empresa”

La inteligencia competitiva en si es una forma de saber sobre los factores externos
que puede tener la empresa refiriendonos a la competencia que hoy en dia puede existir
en el mercado, de eso lleva a plantear varias estrategias para que la empresa no tenga
un declive en sus productos. Por tal razon es importante saber afrontar esos factores
para el bienestar de la empresa y su entorno a donde esta posicionado y sobretodo

desarrollar las estrategias para conseguir asi un crecimiento y madurez en el producto.

2.4.10.6 Escalonamiento

Segun (Arbones Malisani, 2009, pag. 16) expresa que:

“El escalonamiento del proceso logistico intenta reducir el coste de transporte
procurando que los flujos de materiales se realicen por lotes de dimensién critica,
que los almacenamientos necesarios sean bajos, asi como los costes de
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manutencion y que el servicio a los centros de consumo resulte rapido. Las
principales ventajas de emplear un solo almacén son:

e Reduce los stocks necesarios y mejora el control.
e Demanda menos espacio de almacenaje y personal.
e Concentra los medios logisticos permitiendo emplear los de mejor calidad

y dando mejor uso”

El papel fundamental del escalonamiento como todos los anteriores es la optimizacion
de los recursos en dinero, tiempo y espacio. Aqui nos habla principalmente del
transporte del producto el cual también requiere de la utilizacion de recursos
economicos. Incluso para esto es importante establecer pasos los mismos que permitan
la eficacia del producto como ya se ha dicho anteriormente. Y como parte final a este
se obtienen las principales ventajas en la que se obtiene excelentes resultados incluso
dentro de la empresa entregando al cliente mejor calidad y dando mejor uso a cada

planta y también a los recursos propios de la empresa.



CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Modalidad de la Investigacion

El modo de investigacion empleado fue el cualitativo, a razén que se tomé como

testimonio varias cualidades del problema.

La investigacion permitio obtener informacion vital para dar solucion al problema y
desarrollar un proceso productivo factible y realizable que determine factores y
cualidades tanto negativas como positivas que permitan reorganizar la empresa en

cuanto a logistica y distribucion.

3.2  Tipo de Investigacion

3.2.1 Investigacion Bibliogréafica

Este tipo de investigacion sera desarrollada mediante la informacion que se consiga de
libros de logistica y distribucion tales como: Catellanos Ramirez, A. (2009). Manual
de gestion logistica del transporte y distribucion de mercancias, tambien a Mora
Garcia, L. (2011). Gestion logistica en centros de distribucion, bodegas y almacenes,

libros que nos ayudaron en la sustentacion teorica de la presente investigacion, textos,
38
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folletos, revistas, periddicos y publicaciones tanto fisicas como de internet orientadas
hacia el modelo que proponemos. De esta manera se logrard un mayor conocimiento

del tema para la solucion de inquietudes y de este modo sustentar la investigacion.

3.2.2 Investigacion de Campo

La investigacion de campo de este proyecto se realizara in situ, es decir en la

productora y comercializadora de los helados de Salcedo Corpicecream S.A, lugar

donde se encuentra la informacién, lo que permitié obtener de primera mano es decir

de los accionistas toda la informacion que ayudo a la investigacion y el desarrollo del

modelo propuesto.

3.3  Técnicas de Investigacion

3.3.1 Plan de Recoleccion de la Informacién

Como técnicas de investigacion actualmente vigentes y que aportan gran valor a

nuestra investigacion tenemos el cuestionario
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3.4 Instrumentos de la Investigacion

Disefio del cuestionario

En el presente trabajo se empled un cuestionario de diagndéstico (Ver Anexo 1), se
desarrollé en base a los varios modelos de logistica que existen en el mercado, el
mismo que fue aplicado a los accionistas de la empresa, fueron en total 10 preguntas
que ayudaron a diagnosticar la situacién actual de la empresa y la factibilidad o no de
instaurar un nuevo modelo de logistica y distribucion De esta manera se identificd
claramente el problema, lo cual determino la solucién especifica en los procesos dentro

de la logistica y la distribucion de Corpicecream S.A.

El cuestionario se realizard& con preguntas abiertas y cerradas que permitan
diagnosticar el estado de la empresa segun el contenido de la misma mediante la

informacidn, las acciones, intenciones y opiniones de los encuestados y entrevistados.



3.5 Operacionalizacion de Variables.

Variable de estudio: Logistica y Distribucion

Tabla 3.1 Operacionalizacién de Variables

Conceptualizacién Dimensiones Indicadores Items Basicos Técnica. /Instrum.

La logistica es la gerencia del | Productividad Cantidad de | ¢Como calificaria usted la calidad de despacho del producto
almacenaje y del movimiento
de mercancias y de la
informacion.  La  buena
logistica corta costos, las ¢Estd usted de acuerdo que se implemente un modelo de
velocidades  trabajan, vy
mejoran el nivel de servicio
para el cliente

helados luego de la compra?

logistica y distribucion para la mejora de la rentabilidad y
itivi i ?

Matriz de proceso | Delegacion de competitividad en la empresa Corpicecream S.A?

funciones

¢Esta de acuerdo cémo funciona actualmente la logistica y )
Encuesta realizada a los

socios de la empresa
“Corpicecream”:

distribucion de la competencia?
Servicio al cliente

Clientes satisfechos | .. . . .
¢Si la empresa Corpicecream S.A. mejora sus niveles de

eficiencia a través de un nuevo modelo de logistica

incrementaria sus montos de compra?
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Conceptualizacion

Dimensiones

Indicadores

[tems Basicos

Técnica. /Instrum.

A través de este proceso de
hacer que los productos y
servicios estén disponibles
para los consumidores, los

miembros del canal afiaden
valor a los productos y
servicios al eliminar la

diferencia de tiempo, lugar y
adquisicién que existe entre
ellos y los consumidores. Los
miembros del canal de
distribucion desempefian
muchas funciones que son
fundamentales.

Comunicacion

Resolucion de

problemas

Funciones

administrativas

Pedidos receptados

Pedidos entregados

Tareas ejecutadas

¢Considera usted que es necesario establecer un cambio al
momento de despachar el producto terminado?

¢Esta usted de acuerdo que se implemente un modelo de
logistica y distribucion para la mejora de la rentabilidad y

competitividad en la empresa Corpicecream S.A?

¢Esta de acuerdo cémo funciona actualmente la logistica y
distribucion de la competencia?

¢ Cree usted que las nuevas formas de logistica de distribucion
implementadas para la empresa Corpicecream S.A. serviran
para mejorar la competitividad para el futuro?

Encuesta realizada a los
socios de la empresa
“Corpicecream”:

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Elaboracion Propia
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3.6 Plan de Recoleccion de la Informacién

Para la recopilacién de la informacion del presente proyecto, se aplicé los instrumentos
y técnicas anteriormente especificadas que fueron aplicados a los accionistas de la
empresa misma y sobre todo al personal que esta ligado directamente con el area de

distribucion y logistica.



4.1

CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Desarrollo de la Encuesta

Utilizando la metodologia y los instrumentos indicados en el capitulo anterior, se
desarroll6 la encuesta la misma que fue realizada a los 18 socios de la compafiia

que adicionalmente son los clientes mas frecuentes de la misma.

A continuacion se presentan los resultados ya tabulados, donde podemos apreciar
la opinién de los socios. Toda la informacidn recabada ayudara a establecer de
mejor manera la aplicacién de la propuesta del modelo de logistica y distribucion

para la empresa productora de helados “Corpicecream S.A.

44
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1. Esta de acuerdo con el servicio y atencion al cliente que actualmente brinda
la empresa Corpicecream S.A.

Grafico 4.1 Servicio y atencidn al cliente que actualmente brinda la empresa Corpicecream S.A.

5,6%

® Muy de acuerdo = De acuerdo = Poco de acuerdo  m Nada de acuerdo
n=18

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Anélisis e Interpretacion de resultados:

El anélisis que refleja la percepcion de los socios de la empresa tienen hacia el servicio
y atencion al cliente, podemos determinar que las 18 personas encuestadas a 6 estan
muy de acuerdo en la percepcion que experimenta, 5 de acuerdo, 6 poco de acuerdo,
que ven que es bueno el servicio pero se puede mejorar y 1 nada de acuerdo dando una
perspectiva que el servicio y atencion al cliente se refleja en muy de acuerdo con

aceptacion del 33.3% y poco de acuerdo con 33.3%.
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2. Como calificaria usted la calidad de despacho del producto luego de la

compra.

Gréfico 4.2 Calidad de despacho del producto luego de la compra

m Répido
m Lento
= Normal

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Anélisis e Interpretacion de resultados:

El andlisis que refleja la pregunta 2 de la encuesta que hace referencia al despacho
luego de la compra podemos determinar que de un total de 18 personas encuestadas a
2 dicen que es rapido, 4 lento, 12 normal dando una perspectiva que el despacho luego
de la compra se refleja en normal con aceptacion del 66.7%, que es un numero
aceptable ya que de cada 10 despachos realizados 7 cumplen con las expectativas de

entrega.
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3. Considera usted que es necesario establecer un cambio al momento de
despachar el producto terminado.

Gréfico 4.3 Cambio al momento de despachar el producto terminado

61,10%

217,70%

® Muy de acuerdo = De acuerdo n=18
Poco de acuerdo = Nada de acuerdo

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Analisis e Interpretacion de resultados:

El analisis que refleja la pregunta 3 de la encuesta que hace referencia a un cambio al
momento de despachar el producto podemos determinar que de las 18 personas
encuestadas a 5 estdn muy de acuerdo, 11 de acuerdo, al considerar los dos aspectos
anteriores y el ser este un 90%, es visto con agrado el modificar la manera de despachar
el producto, 1 poco de acuerdo y 1 nada de acuerdo dando una perspectiva que estan

conformes con la manera de realizar los despachos actualmente.
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4. Esta usted de acuerdo que se implemente un modelo de logistica y distribucién
para la mejora de la rentabilidad y competitividad en la empresa

Corpicecream S.A.

Gréfico 4.4 Implemente un modelo de logistica y distribucion para la mejora de la rentabilidad

= Muy de acuerdo
m De acuerdo

m Poco de acuerdo
m Nada de acuerdo

n=18

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Andlisis e Interpretacion de resultados:

El andlisis que refleja la pregunta 4 de la encuesta que hace referencia al implementarse
el modelo de logistica y distribucion podemos determinar que de un total de 18
personas encuestadas a 14 estdn muy de acuerdo, 4 de acuerdo, dando una perspectiva
que el modelo de logistica y distribucion se desarrollara en esta investigacion sera de
total aceptacién con el 77.8%. Lo que da la pauta para poder trabajar en la

implementacion en un futuro.
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5. Esta de acuerdo como funciona actualmente la logistica y distribucion de la
competencia.

Gréfico 4.5 Funcionamiento actual de la logistica y distribucion de la competencia

100%
90%
80%
70%
60%
50% 55,50%
40%

30% ——

20% —————— 27,80%

10%
0%

= Muy de acuerdo = De acuerdo Poco de acuerdo = Nada de acuerdo

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Andlisis e Interpretacion de resultados:

El analisis que se presenta hace referencia de como funciona la logistica y distribucion
de la competencia, es necesario indicar que para realizar este criterio estd claramente
identificada la forma de trabajar de la competencia. podemos determinar que nadie
estd de acuerdo, 5 de acuerdo, 3 poco de acuerdo y 10 nada de acuerdo dando una
perspectiva de como funciona la logistica y distribucion de la competencia se refleja
en nada de acuerdo con aceptacion del 55.5%, lo que da indicios de como se manejan
los despachos.
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6. Cree usted que las nuevas formas de logistica de distribucién implementadas
para la empresa Corpicecream S.A. serviran para mejorar la competitividad

para el futuro.

Gréfico 4.6 Nuevas formas de logistica de distribucion implementadas para la empresa

Corpicecream S.A

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
® Poco de acuerdo

® Nada de acuerdo

n=18

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Analisis e Interpretacion de resultados:

El andlisis que refleja la pregunta 6 de la encuesta que hace referencia a nuevas formas
de logistica y distribucion para la empresa Corpicecream S.A. para su competitividad
y posicionamiento en el mercado de los helados a nivel nacional para el futuro
podemos determinar 11 encuestados estan muy de acuerdo, 6 de acuerdo, 0 poco de
acuerdo y 1 nada de acuerdo dando una perspectiva que las nuevas formas de logistica
y distribucion para la empresa Corpicecream S.A. para su competitividad para el futuro
se refleja en la aceptacion del 61.10% lo que da paso por primera vez a la utilizacién

de técnicas modernas de manejo de inventarios en la empresa.
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7. Cree usted que los productos que compra en el punto de venta satisfacen sus
necesidades.

Gréfico 4.7 Productos que compra en el punto de venta satisfacen sus necesidades

33,30% N

5,60%
n=18
= Muy de acuerdo = De acuerdo = Poco de acuerdo = Nada de acuerdo

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Anélisis e Interpretacion de resultados:

Es importante indicar que el andlisis de resultados que refleja la pregunta 7 de la
encuesta que hace referencia a los productos que son comprados en el punto de venta
satisface de alguna manera sus necesidades comerciales. Podemos determinar que de
un total de 18 personas encuestadas a 6 estan muy de acuerdo, 9 de acuerdo, 2 poco de
acuerdo y 1 nada de acuerdo dando una perspectiva que los productos que compra en
el punto de venta satisfacen sus necesidades se refleja en de acuerdo con aceptacién
del 50% lo que genera un motivo para empezar a mejor el manejo de producto tanto

en bodega como en el punto de venta
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8. Estaria dispuesto usted en colaborar con los factores necesarios para la
implementacion del nuevo modelo de logistica y distribucion.

Grafico 4.8 Colaboracion con los factores necesarios para la implementacion del nuevo

modelo de logistica y distribucién

= Muy de acuerdo
m De acuerdo

m Poco de acuerdo
m Nada de acuerdo

n=18

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Anélisis e Interpretacion de resultados:

El andlisis que indica que de un total de 18 personas encuestadas a 13 estan muy de
acuerdo, 5 de acuerdo, dando una perspectiva si estaria dispuesto usted en colaborar
con los factores necesarios para el nuevo modelo de logistica y distribucién se refleja
en muy de acuerdo con aceptacion del 72.2%, en si el compromiso de los socios sera
fundamental para la aplicacion de este nuevo cambio, existiendo el compromiso y

sobretodo la colaboracion del cambio
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9. Cree usted que implementando el modelo de logistica y distribucién para la
empresa Corpicecream S.A. mejore la rentabilidad para la empresa.

Gréfico 4.9 Implementando el modelo de logistica y distribucion para la empresa

Corpicecream S.A. mejore la rentabilidad para la empresa

88,90%

11,10%
n=18

® Muy de acuerdo = De acuerdo = Poco de acuerdo ™ Nada de acuerdo

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Anélisis e Interpretacion de resultados:

El analisis que refleja la pregunta 9 de la encuesta que hace referencia que
implementando el modelo de logistica y distribucion para la empresa Corpicecream
mejore la rentabilidad en todos los aspectos para la empresa, donde podemos
determinar que 16 estan muy de acuerdo, 2 de acuerdo, dando una perspectiva que
implementando el modelo de logistica y distribucion para la empresa Corpicecream
mejorara la rentabilidad para la empresa se refleja en muy de acuerdo con aceptacion
del 88.9%, el éxito de la aplicacion del nuevo modelo se lo podra apreciar con un

aumento en su rentabilidad.
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10. Si la empresa Corpicecream S.A. mejora sus niveles de eficiencia a través de

un nuevo modelo de logistica incrementaria sus montos de compra.

Gréfico 4.10 Aplicando el nuevo modelo de logistica incrementaria sus montos de compra

B Muy de acuerdo
M De acuerdo
M Poco de acuerdo

H Nada de acuerdo

n=18

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Encuesta

Anélisis e Interpretacion de resultados:

El andlisis que refleja la pregunta 10 de la encuesta que hace referencia si la empresa
Corpicecream mejora sus niveles de eficiencia a través de un nuevo modelo de
logistica incrementaria sus montos de compra podemos determinar que de un total de
18 personas encuestadas a 15 estdn muy de acuerdo, 3 de acuerdo, dando una
perspectiva si la empresa Corpicecream mejora sus niveles de eficiencia a través de un
nuevo modelo de logistica incrementaria sus montos de compra se refleja en muy de
acuerdo con aceptacion del 83.3%, lo que permitira a la empresa mejorar el uso y
utilizacion de todos sus instalaciones y maquinaria como del personal que labora en la

empresa.



CAPITULO V

PROPUESTA

Tema: Propuesta de Modelo de logistica y distribucion en la empresa “Productora y

Comercializadora de los Helados de Salcedo Corpicecream S.A.”

5.1  Antecedentes de la empresa

Por el afio de 1950, en donde las laboriosas manos de unas queridas monjas con su espiritu
emprendedor a cargo de la hermana Rosa Maria Duran, dieron inicio a los que son
conocidos como “Los Helados de las Monjitas”, empezaron a preparar los helados que se
convertirian hoy en dia en los mas famosos del Ecuador, los denominados “Helados de
Salcedo”. Asi, poco a poco se fueron popularizando y la receta se fue transmitiendo entre

todos los lugarefios, hasta convertirse en el postre preferido de los hogares de Salcedo.

Son cuatro colores, en un orden ya tradicional: el blanco de la crema, el rojo de la mora,
el amarillo de la naranjillay el naranja palido del taxo, preparados en base a jugos de fruta
y leche, que se vierten manualmente en “vasitos” conicos con una paleta y se congelan,
manteniendo la calidad y el sabor. La necesidad de ingresar a los mercados mas
importantes del Ecuador ha obligado a que los actuales productores, en un ejemplo de
organizacion, solidaridad y trabajo se hayan unido para formar la Asociacion de
Productores y Comercializadores de los Helados de Salcedo, patentando el producto y

cumpliendo con los estandares exigidos para productos alimenticios.
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Hoy en dia, los fabricantes mas conocidos son los que pertenecen a la Asociacion de
Productores y Comercializadores de Helados de Salcedo, que reagrupa a 18 personas, y
que ofrece empleo directo a 22 familias, y tal es el éxito de estos deliciosos helados, que

se exportan a Estados Unidos durante la temporada de primavera y verano.

Entre el transcurso del afio 2010, tuvieron una sobresaliente oportunidad de convertirse
en una compafia que en si fue factible para la empresa y de igual manera ser lideres en la
venta de helados de salcedo, cabe recalcar que ain se sigue manteniendo la asociacion

por parte de los socios de la misma.

Todo el impulso que llevo a cabo la ejecucion de ser una compafia que es llamada
“Corpicecream” S.A. es por el esfuerzo que tuvieron todas las personas encargadas en ser
lideres tanto en el mercado nacional e internacional con la tradicional marca “Los Helado

de Salcedo”.
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5.2  Mapa de localizacion

Gréfico 5.1 Mapa de localizacion

-
FABNICA DE HELADOS
katrpark Salcedo — CORPICECREAM

Elaborado pnor: Google Maps
Fuente: Google

5.3  Justificacion

En la presente propuesta tiene como finalidad un modelo de logistica y distribucion para
la mejora de la distribucion de la empresa CORPICECREAM de tal manera, tenga una
gran acogida al momento de aplicar dicho modelo para el mejor desenvolvimiento de las
actividades tanto de los despachadores de la empresa hacia los consumidores finales, al
mismo tiempo la satisfaccion de los clientes, cuya finalidad es incrementar las ventas y
aprovechar las oportunidades al momento de estar en la empresa, en adquirir el producto
que son los helados y tener un mejor control en las actividades que se designen, al
momento de despacho del producto donde se pueda ver que sea de calidad y perfeccion

en la entrega con eficiencia para aumentar la rentabilidad de la empresa que en si es

CORPICECREAM.
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La importancia de la propuesta se radica principalmente en el control y planeacion, ya
que se espera en cumplir las metas de la empresa, donde se proyecta crear una buena
experiencia y aumentar fuentes de trabajo mediante la competitividad que existe hoy en
dia, y por eso lo que se necesita es tener una posicion en el mercado, donde se cuenta con
el apoyo del Gerente de la empresa para que se pueda llegar a la consecucion de los

objetivos trazados y posicionarse en la mente de los consumidores.

54  Objetivos

5.4.1 Objetivo General

e Disefiar el modelo de logistica y distribucion de la empresa productora de helados

“Corpicecream”.

5.4.2 Objetivo Especificos

e Realizar un diagnostico sobre el entorno interno y externo de la empresa
Corpicecream S.A.

e Determinar las estrategias adecuadas para la aplicacion de un modelo de logistica
y distribucién.

e Evaluar el modelo logistico a traves de un panorama comparativo

5.5  Plan Estratégico de Corpicecream S.A

Misién

Elaborar, distribuir y comercializar helados con lacteos y frutas naturales saludables

y nutritivas, cumpliendo asi con la normativa legal vigente, adicionalmente lograr la
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satisfaccion de nuestros clientes y consumidores. Comprometiendonos a ofrecer la

méaxima calidad de nuestros productos y servicios.

Vision
Ser una empresa productora, distribuidora y ventas de helados hechos a base de
lacteos y frutas naturales de la mejor calidad, utilizando mano de obra ecuatoriana y

tecnologia de punta logrando tener un eficiente servicio para nuestros clientes, y una

mayor competitividad y mantener nuestra posicion en el mercado.

Politicas de Calidad

e Garantizar productos de calidad con excelente servicio.

e Garantizar las necesidades de nuestros clientes tanto internos como externos.

e Contar con un equipo de trabajo con profesionales comprometidos con los
objetivos de la organizacién de alto nivel.

e Fortalecer la imagen tanto en su aspecto comercial como administrativo de la
empresa.

Grupo Humano

La empresa CORPICECREAM es una empresa que cuenta con trabajadores
especializados al momento de ejercer sus actividades, donde cada persona tiene por
alcanzar objetivos que se platean al producir helados, mediante sus puestos de trabajo
y responsabilidades en su campo laboral, dando asi un alto rendimiento para el

bienestar de la empresa.

Por ello, ahora es recomendable tener un grupo de trabajadores motivados y fieles en
sus actividades a desarrollar, por tanto al momento de resolver un problema sea
consiente y lo realice de forma eficiente, dando asi una amplia mejora con la
organizacion por lo cual parte de incentivos que pueda tener la empresa con sus
trabajadores, con esto se quiere llegar a tener decisiones participativas, opinion de

todo el personal de la empresa.
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Mercado Geograéfico

Tabla 6.1 Mercado Geografico

QUITO GUAYAQUIL

Sangolqui Duran

Cayambe Milagro

Otavalo | Samboronddn

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream

El mercado geografico se lo selecciono porque a través de la historia se han desarrollado
los clientes en las ciudades indicadas, el punto de partida de relacion con estas personas
nace desde la creacion de la asociacion en el afio 2006, adicionalmente el patentar la
marca y establecer controles de calidad a permitido consolidarse con la marca en las
ciudades indicadas.

5.6  Referencia bibliografica para el modelo de logistica integral

Para (Anaya Tejero, 2007) dice que:

“El proceso de planifacion, implemtenacion y control efeicente del fujo efectivo de costos
y almacenaje de materiales, inventanados en curso y productos terminados, asi como la
informacion relacionada desde el punto de origen al punto de consumo con el fin de
atender a las necesidades del cliente.
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Gréfico 5.2 Modelo de logistica
CADENA LOGISTICA

e FLUJO DE INFORMACION <@===seseeeeccace -

® COMPRAS PRODUCCION r\‘-m7‘ DISTRIBUCION P

—eeee - FLUJO DE PRODUCTOS e

OPAZm<|

OMIOUM<OXIT
oOMmMm—-4Zm-—-ro

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: (Anaya Tejero, 2007)

Como se puede observar en el grafico 5.2, el flujo de materiales empieza en el
aprovisionamiento (compras), hasta el punto de venta final (cliente), mientras que la

informacion se genera en sentido contrario; o sea, desde el cliente hasta los proveedores.

Con este anteceden bibliogréafico se paso a desarrollar el modelo planteado en base a las

necesidades y requerimientos que la empresa propiamente tiene.
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5.7  Diagrama a la propuesta del modelo de logistica

Gréfico 5.3 Diagrama a la propuesta del modelo de logistica

Recpeion de Materia Prima Control de Calidad Inventario de
de Materias Primas Materias Primas

Pl a gl Proceso Productivo Packing - Picking

produccion

Canal de Comunicacion Operaciones

Despacho Pedidos Nacionales
Ventas

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream

Como podemos identificar en el grafico 5.3, del nuevo modelo logistico, se han definido
claramente las funciones y quienes son los responsables, tanto de cumplirlas como de

retroalimentarlas de esta manera se esta optimizando recursos y se podria proponer a los
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accionistas de la empresa un plan piloto expansion de mercado con la ayuda del nuevo
modelo propuesto, en base al manejo del inventario y los despachos mediante un centro

de operaciones.

5.8  Propuesta de Modelo Logistico para Corpicecream S.A

A través de los afios se viene creando un amplio debate sobre la importancia de la logistica
en el mundo empresarial, se han manifestado alrededor de una serie de acciones
administrativas, estratégicas y operativas encaminadas a mejorar la gestion del flujo de
materiales y de informacion en los procesos de aprovisionamiento, de produccion y de
logistica de distribucion. La distribucion moderna se convierte en el nuevo enfoque de

logistica dentro de un claro requerimiento de orientacion hacia el cliente.

Con este antecedente se presenta el siguiente modelo logistico para Corpicecream S.A,
que busca mejorar sustancialmente la satisfaccion tanto de sus clientes internos como de

los clientes externos. A razon empezaremos indicando:

5.%.1 Indicadores de Gestion

5.8.1.1 Indicadores de Tiempo

A través de estos indicadores vamos a dar a conocer y controlar la duracion de la
ejecucion de los procesos logisticos de la empresa CORPICECREAM que seré en el
tiempo que va a realizar una determinada actividad o proceso, como por ejemplo, el

tiempo que toma descargar o cargar un camion de helados con su respectivas formas
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de carga como es la cantidad de cubetas y el peso de la misma que lleva al momento
de carga, por otra parte el tiempo que toma la recepcion de mercancia en el centro de

distribucién.

. .. Pedidos entregados a tiempo
Duracion de Procesos Logisticos = - * 100
Total de pedidos entregados

Los indicadores de tiempo tendran un papel fundamental en la empresa como es las
fluctuaciones que se van a generar de un periodo a otro durante la ejecucion de los
procesos, esto seria dar respuesta inmediata a cambios drasticos o paulatinos en su
nivel de servicio, se daria por parte de la alta gerencia o el departamento de despacho
que estd a cargo para asi saber que sucede si un proceso estd teniendo un mal
funcionamiento, y asi desarrollar cambios o mejoras para los procesos de

abastecimiento y distribucion.

5.8.1.2 Indicadores de Calidad

Muestran la eficiencia con la cual se realizan las actividades inherentes al proceso
logistico, es decir, el nivel de perfeccion del proceso en lo que tiene que ver a la gestion
de los pedidos, la manutencion de las mercancias, los procesos de picking y packing, el
transporte, etc.

Efici ia Loaisti Pedidos Generados sin Problemas 100
= *
ficiencia Logistica Total de pedidos generados

Estos reflejan las deficiencias en los procedimientos de ejecucion del proceso logistico,
por lo cual es importante para la empresa, pues la eficiencia en sus procesos determina la
eficiencia en costos y nivel de servicio, dos factores vitales para la competitividad en

mercados altamente cambiantes y competidos en un ambito internacional.



65

5.8.1.3 Indicadores de Productividad

Reflejan la capacidad de la funcién logistica de utilizar eficientemente los recursos
asignados, es decir, mano de obra, capital representado en inversiones de inventarios,

vehiculos, sistemas de informacién y comunicaciones, espacios de almacenamiento, etc.

Capacidad Utilizada

Productividad Total = 100

Capacidad Maxima del Recurso i

El objetivo general de los recursos de logistica es generar ventas, es decir, llegar a los

mercados eficientemente optimizando los costos y mejorando margenes de rentabilidad.

5.9  Politicas de Gestion Logistica para aplicar

5.9.1 Despacho de Pedidos Nacionales Mayoristas

El proceso despacho de pedidos nacionales grandes detalla cuales son las actividades que
se debe realizar al momento de ejecutar ante dicho proceso. Se presenta claramente como
los productos en este caso los Helados como deben ser despachados de manera correcta
sin ningun perjuicio o de forma coordinada para el consumidor que este exigiendo su
satisfaccion, por otra parte la forma de como la persona encargada del puesto deben
empaquetar los tachos o cajas que se necesita al momento de tener los helados, y de como
se debe tener listo el pedido para el cliente, y demostrarle toda la educacién posible para
asi cumplir con todas sus necesidades y que este seguro tanto del producto y de la empresa

en si.



Tabla 6.2 Matriz de Proceso
CORPICECREAM S.A

Matriz de Proceso
PROCESOQ: Despacho de Pedidos Nacionales Mayoristas
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N° | RESPONSABLES ACTIVIDADES OBJETIVOS DESCRIPCION
. . El cliente verifica si el
Realizar el pedido, -
dando producto que pidio, este
. . o de acuerdo como lo
1 Cliente Acercarse a la secretaria | especificaciones de S :
. indico y si no
la cantidad y el L
. presentarse ningdn
producto a pedir ; .
inconveniente
Verificar si el Preguntar al cliente si el
Asegurarse que la orden producto esta en producto esta
. este en ejecucion para el marcha, para la satisfaciendo sus
2 Gerencia . . .
cliente y no tener entrega al clientey | expectativas y cumple
problemas su respectiva las necesidades
cantidad requeridas
Tomar apuntes sobre Ia Controlar el Conocer si el cliente estd
. ap . despacho que se va a | satisfecho con la entrega
. ejecucion que esta en .
3 Secretaria dar al cliente con sus | y despacho por parte de
marcha para el despacho .
respectivo cantidades de los empleados y las
P helados cantidades adecuadas
Realizar el despacho Verificar si el despﬁcho
. . ; es de larga duracion
Inspeccionar si hay la correspondiente - .
. . ! dependiendo la ciudad
existencia de hielo seco dando a conocer la .
4 Bodeguero - : por tal razon tener la
para el respectivo despacho | cantidad de helados - .
. cantidad de hielo seco
al lugar destinado y los sabores del .
. para que sea efectiva la
mismo
entrega de helados
Realizar el respectivo
Conocer la cantidad eg%afggfegeeﬁilsggs
Generar el respectivo de helados que desea P )
5 Proveedor . . - - | recursos como el hielo,
pedido del cliente el cliente y termos si
. papel y termos para no
llegara a necesitar
tener problemas con el
producto
Llegar al lugar destinado
Satisfacer las con los helados
- necesidades con el empacados y saber en
. Verificar el producto . ) o
6 Cliente . producto requerido y | qué condiciones llegaron
acorde al pedido X L
no tener problemas si no hubo ningdn
con los helados inconveniente o si el
producto este dafiado

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream

5.9.2 Despacho de Pedidos Minoristas

El proceso de pedidos y despachos minoristas lo conforman dos puestos

indispensables en la empresa, estos son la Secretaria la cual es la persona que toma

los pedidos y el Jefe de bodega, quien se encarga de despachar el producto. En este
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proceso se va a reflejar el compromiso que tiene la empresa hacia el cliente,

mostrando asi cada tarea que debera cumplir y satisfacer cada una de sus necesidades,

siendo asi una pieza fundamental en despachar el producto con calidad y eficiencia.

Tabla 6.3 Matriz de Procesos
CORPICECREAM S.A
MATRIZ DE PROCESOS
PROCESO: Despacho de Pedidos Minoristas

Ne | RESPONSABLES ACTIVIDADES OBJETIVOS DESCRIPCION
Encargado de verificar Ser cordial con los El gerente es la persona
los pedidos que género | clientes que de una u encarda de responder

. P que g g . cualquier inquietud que
Gerencia la secretaria en el otra manera se sienta a . :
. - tenga el cliente si no se
1 transcurso del dia por gusto y que se sienta .
) : ) encuentra la secretaria,
parte de los clientes, y | un miembro mas de la . X
puede ser la existencia de
la forma d pago empresa .
. helados o la variedad
respectiva
Verificar que el pedido L-a secretaria es [a
encargada de verificar
. que genero a base del )
Controlar por medio del ; . - como se realiza el
. medio telefénico, si el .
. pedido que genero el X despacho de helados, bajo
2 Secretaria . ' cliente llega a la hora . .
cliente las cantidades y . el pedido que género el
sabores de helados adecuada o tenga algin cliente y las cantidades
inconveniente al yl1as
del mismo
acercarse a la empresa
Tener listo el pedido con Ser eficiente de fl'en’er {empacad(_)s sin

3 Bodeguero . : . ningun inconveniente y

los diferentes tipos de entregar el pedido .
. que el cliente este
helados y sus sabores correspondiente .
satisfecho con la entrega
Realizar el ped_ldo y Demostrar interés y Acercarse a la bodega
. pago correspondiente de | lealtad a la empresa al
4 Cliente ) para la entrega de su
los helados y sus momento de realizar el .
. pedido.
sabores pedido

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream



5.9.3 Mapa de Proceso Actual productivo Corpicecream S. A
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Grafico 5.4 Mapa de Proceso Actual productivo Corpicecream S. A

PROCESO DE ELABORACION DE HELADOS
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—>|
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MADURACION CALDO BASE

6-8°C/24HORAS
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e i )

I

PRODUCTO FINAL

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream
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5.10 Mapa Proceso Mejorado para Corpicecream S. A

Gréfico 5.5 Mapa Proceso Mejorado para Corpicecream S. A
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Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream

5.11 Procesos de Distribucion Operativos

5.11.1 Elaboracién del Helado de Sabores

El proceso de la elaboracion del Helado de Sabores detalla todas las actividades y las
tareas que se realizan al momento de elaborar el helado basandose en parametros que
tiene la empresa, este es un proceso de larga duracién donde el helado de sabores se

necesita mas tiempo por sus cuatro sabores que son: crema, mora, naranjilla, y taxo,
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donde cada uno tiene su tiempo de duracion dependiendo que cada sabor que
constituye el helado tiene su tiempo en congelacidn para asi tener una perfeccion al
momento de salir a consumirlo. Este proceso ayuda a cumplir con todas las exigencias
y necesidades del cliente dando asi un realce a la empresa y ser reconocida a nivel

nacional.
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Tabla 6.4 Matriz de Procesos Elaboracion del Helado
CORPICECREAM S.A
MATRIZ DE PROCESOS

PROCESO: Elaboracion del Helado

Ne | RESPONSABLES | ACTIVIDADES OBJETIVOS DESCRIPCION
Revisar la existencia de Iniciar la Revisar de manera adecuada
materia prima, - toda la materia prima que se va
L elaboracion de -
maquinas y encargarse a utilizar en el transcurso del
Bodeguero y Jefe de helados con la .
1 de mantenerse en . proceso de elaboracion del
Bodega materia prima de alta .
contacto con el : helado, con las respectivas
calidad para su|__. . 8
proveedor y la| oo exigencias de calidad de frutas
S distribucion 2 .
produccion e higiene para el cliente
Obtener completo la
Contar con la materia | materia prima de | El proveedor revisa todo que
prima que se pide por |acuerdo al pedido |este completo para la entrega,
2 | Proveedor parte de la empresa y|que se puso a|que sea de calidad y sin
ser transportada a|consideracion para | ninguna novedad, en el area
bodegas la elaboracion del | de bodega
helado
Controlar todas las Empeza_r a calethar la leche
. . para eliminar gérmenes que
Realizar el proceso del | normas de calidad, - .
, s puedan existir, de igual
helado basandose en | higiene que se debe -
. manera estar esterilizada,
los parametros de | controlar al .
. ) . esperar el tiempo que toma de
3 | Gerencia tiempo y cantidad que [ momento de la .
. P hervir y llevar a los calderos
se  requiere  para|elaboracion del
. . donde va ser procesada dando
cumplir con las normas | helado y de igual o
: a conocer el criterio personal
de calidad manera de  los .
. de la Ingeniera a cargo de la
trabajadores. ha
produccién del helado.
Determinar si no hay
ningln Revisar si las maquinas estan
. - inconveniente para | encendidas, para que los
Méaquinas Verificar las maquinas comenzar con el | operarios coloquen las cubetas
4 d que estén funcionando perario q .
enfriadoras . proceso de | en su sitio y esperar el tiempo
y sin ninguna novedad - )
elaboracion del [estimado que toma la

helado y colocacién
de cubetas

ejecucion del helado

Escoger las frutas que

Procesar las frutas

Esperar el tiempo estimado
que toma cada sabor en ser
congelado para dar paso a los

f . siguientes sabores que
.. |seran procesadas, Y |que serdn mezcladas .
5 | Jefe de produccion - comienzan  desde  leche
trasladadas a la | en la elaboracion del "
; . (crema) hasta naranjilla y por
maquinas enfriadoras | helado .
ultimo descongelar las cubetas
y asi obteniendo el producto
terminado
Finalmente, se tiene por orden
. los helados de sabores en sus
. Almacenar y congelar | Inventariar los .
6 | Cuarto frio cubetas y su cantidad en las
los helados helados

mismas Yy estar listos para la
venta

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream




72

5.12 Comunicaciones dentro de la empresa

Como parte fundamental de la aplicacion de un modelo logistico es de vital importancia

desarrollar la comunicacion dentro de Corpicecream S.A, es decir, entre departamentos y

areas, la empresa utiliza diferentes medios de comunicacion; entre los cuales se puede

Ver.

Telefonia Fija (Intercomunicadores).-
Telefonia Movil (Celulares).-
Radios.-

Internet (Correo Electrénico).-
Documentos Escritos.-

5.12.1 Tipos de Comunicacion dentro de la empresa

Para la comunicacion dentro de la empresa, se utilizara los dos tipos de comunicaciones

principales.

L]

Formal.- Generalmente es la forma de comunicacion que la organizacion
establece, se realizara observando y respetando los niveles jerarquicos y las
politicas establecidas. Sera utilizada para transmitir Ordenes, instrucciones e
indicaciones, todo lo relaciono con el desarrollo laboral.

Informal.- Se manifiesta naturalmente entre los colaboradores de una empresa
motivados por la exigencia de comunicarse, sin seguir los canales oficiales, lo que
da como resultado el dinamizar las operaciones dentro de la empresa, y en la
mayoria de veces permite tener informacion adicional sobre el desarrollo de las
actividades laborales.

5.12.2 Comunicacién con los transportistas

La comunicacion con el personal que realiza el transporte, es importante para tener un

control, la distribucion de los productos, el rastreo y la ubicacion de los mismos. Por lo
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cual, para mantener una comunicacion activa con el transporte se utilizara la telefonia
movil. Este medio facilita la comunicacion y la interaccion, reduciendo el tiempo vy el

gasto en un equipo de radio base para la flota de transporte.

Adicionalmente tenemos comunicacion a través de documentos escritos, facturacion y
guias de remision que deben llegar a los clientes junto a la mercaderia cumpliendo con

todas las exigencias que manda la autoridad tanto tributaria como sanitaria.

5.12.3 Comunicacion con los Clientes

Para la comunicacion con los clientes, la empresa utiliza la telefonia fija convencional, la

telefonia mavil y el correo electronico.

A nivel nacional, la telefonia fija y movil son las mas utilizadas por la facilidad y rapidez
en su uso. Pero, a la vez, es necesario el uso del correo electronico en algunos casos, con
el cual se envian proformas de productos, informacion sobre modificaciones en los

precios, procesos de pedido y demas.

A Nivel Internacional, se utiliza la telefonia fija y el correo electronico, por los mismos

motivos y objetivos que se tienen a nivel nacional.
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5.12.4 Tipos de Comunicacién fuera de la empresa

En la comunicacion con los clientes a nivel nacional e internacional, se tiene una
comunicacion formal. Ademas que al ser una negociacion, se debe presentar la situacién
de manera seria; para no ingresar en complicaciones, ni malentendidos en el trato,

existiendo siempre un respaldo de la comunicacion con el cliente.



5.12.5 Evaluacion del Modelo Logistico a través de un panorama comparativo

Tabla 6.5 Modelo Logistico Actual Vs. Modelo Logistico Propuesto

AREAS MODELO TRADICIONAL O VIGENTE NUEVO MODELO LOGISTICO PROPUESTO
Transporte sin comunicacion ni planificacion Comunicacion formal
Transporte No existe un transporte propio Control de los despachos
Alquilan el transporte a distribuidores Indicadores de gestion
El envio se lo hace por medio de transporte publico
Produccion No existe un mapa de procesos detallado Mapa de cada proceso detallado y cuantificado

Comercializaciéon

No existe un organigrama estructural
No tienen un proceso en linea ( proceso del helado)

Indicadores de gestién

La venta se realiza esporadicamente
Recepcion de pedido con anticipacién

Se deberia influir al cliente en traer un recipiente de espuma flex

Modelo de operacion logistico
Indicadores de gestion

Servicio al cliente

Tienen una venta directa

Medio Telefonico

Manejo y retroalimentacion de los despachos

Indicadores de gestion




UI;I/IISDAIDDEE CALCULO URIAIEDS%EE CALCULO
INDICADORES ANTERIOR ANTERIOR ACTUAL ACTUAL
o) Lo s 2000 6000
) . Pedidos enivepacas o tiemgo 0 0
Duracion de Procesas Logisticos = —————+ 1l 43% 60%
Total s pedidss extregoss 4600 10000
3500 5000
Pedidos Gexerados sin Problema
Eficiencia Logistica=- O e -, 100 44% 50%
I 8000 10000
P 25000 30000
Productividad Total =— ..Ml:w\.l.._h:ﬂ 100 14% 17%
Capacidad Maxima def Rerirso 3500 5000

Elaborado por: Santiago Hinojosa
Fuente: Corpicecream

Se pudo observar por medio de los indicadores de evaluacién dentro de las areas de transporte, produccién, comercializacion y

servicio al cliente un mejor desempefio por parte del personal de la empresa al aceptar los nuevos cambios que se implementara en

logistica y distribucién, generando mayores beneficios entre cliente y empresa.




CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

Se ha determinado que actualmente hay la carencia de un modelo de logistica y
distribucion que se lo aplique correctamente dentro de la empresa, ya que el
modelo que se aplica (empirismo) es Unicamente en base a la experiencia y
habilidades propias de los administradores, descuidando el uso de herramientas

administrativas modernas y actuales para el manejo y gestion de la produccion.

Se ha podido determinar en base a la investigacion tedrica que no existe un modelo
establecido y definido por uno o varios autores a seguir acerca de logistica y
distribucion, ya que cada empresa que aplica el modelo de gestion y distribucién
logistica que necesita en base a sus necesidades propias y del mercado en el cual

realiza sus operaciones.

En la actualidad, la empresa tiene una logistica no muy sobresaliente, pero
planteando el modelo sera una gran ayuda al momento de despachar el producto
hacia los consumidores generando una alta eficiencia en la entrega, dando asi una

expectativa en las competencias que tiene la empresa y en el mercado local.

77
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Se ha explicado el modelo de logistica desarrollado en la propuesta a los
accionistas, generando una amplia aceptacion y con miras a ejecutarse de manera
inmediata por los cambios que esta generando el mercado competitivo, y esto
daria como resultado generar méas beneficios econémicos y morales para los

consumidores que son fieles a la empresa.

6.2 Recomendaciones

Adicionalmente se puede recomendar a la empresa la aplicacion del modelo de
logistica y distribucidn propuesto en este trabajo de investigacion ya que ayudara
a mejorar los niveles de satisfaccion tanto de los clientes internos como los

clientes externos.

Una vez aplicado el modelo se realizara la evaluacion respectiva que ayudara a
sustentar de mejor manera con los socios la aplicacion a lo largo del tiempo del
modelo ya que se espera mejores resultados productivos, es decir incrementar la

efectividad de la produccion de un 43% al 60% con la aplicacion del modelo.

El uso de un modelo de logistica y distribucion ayudara a la empresa a mejorar su
manejo de costos y gastos, lo que permitira maximizar las utilidades y el
posicionamiento de la marca en los clientes, esto sera gracias a que la efectividad
de los pedidos entregados pasara del 44% al 50%, como primer paso al aplicar el

modelo de distribucion y logistica.
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Con el apoyo de los accionistas, se realizara este modelo que tendré a cabo en la
empresa y asi generar los objetivos que se desea tanto en los despachos y entrega
de los helados, de tal modo verificar que genere los beneficios, rentabilidad que
se espera por parte de laempresa y el personal de la misma que se veran reflejados
en el aumento de la productividad total, pasando del 14 % al 17 % como primer

paso al aplicar el modelo.
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ANEXOS

ANEXO 1

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
INGENIERIA COMERCIAL CON ENFASIS EN MARKETING
ENCUESTA

OBJETIVO: La presente encuesta tiene como objetivo desarrollar un modelo de logistica y
distribucion de la empresa productora CORPICECREAM, para la competitividad que existe en el
mercado. Instrucciones:

e Marque con una X la respuesta que crea conveniente a su criterio personal

e Suopinidn serd importante para la veracidad de este proyecto de investigacion

NOMBRE: EDAD:
1.  Esta de acuerdo con el servicio y atencion al 2. Como calificaria usted. La calidad de despacho
cliente que le brinda la empresa Corpicecream? luego de la compra?
Muy de Répido
acuerdo
Lento
De
Acuerdo Normal
Poco de
acuerdo
Nada de
acuerdo
3. Considera usted. Que es necesario establecer 4.  Estausted. De acuerdo que se implemente el modelo
un cambio al momento de despachar el de logistica y distribucién para la mejora de la
producto? empresa Corpicecream?
Muy de Muy de
acuerdo acuerdo
De De
Acuerdo Acuerdo
Poco de Poco de
acuerdo acuerdo
Nada de Nada de
acuerdo acuerdo
5.  Estéa de acuerdo cémo funciona la logistica y 6. Cree usted. que las nuevas formas de logistica de
distribucion de la competencia? distribucion implementadas para la empresa
Corpicecream  serviran  para  mejorar la
competitividad para el futuro?
Muy de
acuerdo Muy de
acuerdo
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De De
Acuerdo Acuerdo
Poco de Poco de
acuerdo acuerdo
Nada de Nada de
acuerdo acuerdo
Cree usted. Que los productos que compra en 8.  Estaria dispuesto usted en colaborar con los factores
el punto de venta satisfacen sus necesidades? necesarios para el nuevo modelo de logistica y
distribucion?
Muy de
Muy de
acuerdo
acuerdo
De
De
Acuerdo
Acuerdo
Poco de
Poco de
acuerdo
acuerdo
Nada de
Nada de
acuerdo
acuerdo
Cree usted. Que implementando el modelo de 10. Si la empresa Corpicecream mejora sus niveles de

logistica y distribucion para la empresa
Corpicecream mejore la rentabilidad para la
empresa?

Muy de

acuerdo

De

Acuerdo

Poco de

acuerdo

Nada de

acuerdo

eficiencia a través de un nuevo modelo de logistica
incrementaria sus montos de compra?

Muy de

acuerdo

De

Acuerdo

Poco de

acuerdo

Nada de

acuerdo




