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1. Resumen Ejecutivo

El presente trabajo propone el disefio de un modelo de gestion logistica para las medianas
industrias dedicadas a la produccién y comercializacién de balanceado. Con la finalidad de
mejorar de manera significativa la calidad y el servicio que actualmente prestan al mercado, se
procedié a utilizar la metodologia Canvas, la misma que pretende dar un punto de vista
estratégico de la empresa y su modelo de negocio actual, donde el cliente es el eje fundamental
de la innovacién. Se utiliz6 herramientas como el mapa de empatia del cliente, asi como la
propuesta de valor. Todas las herramientas antes mencionadas tienen la finalidad de establecer
de manera grafica la situacién actual de la empresa y se deberian generar los puntos de mejora a
la estructura de la organizacion, en este caso la mejora de innovacién se refiere al modelo de
gestion logistica. Cabe resaltar el disefio de un modelo facil y sencillo para la implementacion en

el sector avicola.
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Resumen

El presente trabajo, tuvo por objetivo establecer una guia de gestidn logistica en
el modelo de negocio de la empresa Avipaz; puesto que la globalizacién y la competitividad lo
exigen. Para esto, es necesario que las empresas determinen un modelo logistico eficiente, el
mismo que permita realizar ahorros de recursos significativos tanto para la empresa como para
los clientes. Es importante implementar un nuevo modelo de gestion logistica para que las
empresas de alimento balanceado sean muy competitivas tanto nacional como
internacionalmente, basado en un modelo de negocio actual, analizado desde el punto de vista
estratégico y de la innovacidn creativa de nuevas propuestas, mediante herramientas
organizacionales como lo es el modelo de negocio Canvas, el cual permitid desarrollar un
prototipo de negocio basado en logistica. Esta propuesta genera un valor agregado siendo
significativa a las necesidades de los clientes actuales y potenciales, mediante la integracion de
tecnologias de la informaciéon y comunicaciéon (TIC), en la operacién diaria del negocio. Esto
permitird fortalecer y maximizar las ventas y otorgar servicios rapidos y efectivos; ademas
satisfara los requerimientos cuando el cliente lo necesita. Para ello se ha procedido a elaborar un

prototipo del sistema logistico, el mismo que tuvo buenos resultados en las pruebas realizadas.
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Abstract

The aim of this study is to establish a logistics management guide in the business
model of the company Avipaz given that globalization and competitiveness demands it. In this
regard, it is necessary that companies determine an efficient logistics model which will help to
save significant resources for both the company and the customers. It is important to implement
a new logistics management model for the companies of animal feed to be very competitive both
nationally and internationally based on a current business model that has been analyzed from a
strategic point of view and from the creative innovation of new proposals through organizational
tools such as the business model Canvas which helps to develop a business prototype based on
logistics. This proposal generates added value with the needs of the current and potential
customers being meaningful through the integration of information and communication
technology in the daily operation of the business. This will help to strengthen and maximize sales
and provide faster and more effective services. Moreover, it will satisfy requirements when the
customer needs it. To do so, a prototype of the logistics system has been elaborated which

produced good results in the tests that were carried out.
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Capitulo 1

Introduccion

Segun el estudio realizado por la Editorial Unimasa del Ecuador S.A. (2014), el conocimiento
empirico de los procesos logisticos ha hecho que las empresas del sector avicola no puedan
crecer a niveles deseados, manteniéndose en la misma categoria, sin ver crecimiento en las
ventas como en su produccién. Los duefios de la mediana industria de produccién de balanceado,
al no conocer ni poseer herramientas modernas para cambiar o mejorar su administracién

logistica, se han visto imposibilitados de ser competitivos y crecer.

En relacion a lo antes mencionado, es necesario indicar que el sector avicola debe
implementar de manera prioritaria un cambio innovador en su modelo logistico que actualmente
maneja, asi mismo el cambio de la cadena de abastecimiento, es indispensable en un mundo
globalizado, donde la tecnologia digital y el conocimiento son los ingredientes claves del éxito en

una empresa.

El integrar la tecnologia digital con el modelo de logistica aportara de manera sustancial al
modelo de negocio de la empresa y generar beneficios significativos para el cliente, entre los que
se puede nombrar: el ahorro de tiempo en la entrega de los productos, descuentos
representativos al momento de realizar el pedido por la herramienta digital, contar con un
abastecimiento en el tiempo adecuado y manejar una base de datos donde se puedan realizar

diferentes analisis gerenciales para la toma de decisiones.

Sobre la base de las consideraciones anteriores, se debe indicar que la logistica se convierte
en el eslabon final del ciclo del proceso de atencién al cliente. Es una tarea planificada que
consume tiempo y dinero mucho mas que cualquier otra actividad del proceso de produccién, es
necesario indicar que los errores que se puedan cometer en la planificacion o implementaciéon

logistica afectarian de manera importante en la satisfaccién del cliente.

Es menester, que las empresas del sector avicola comiencen a establecer un plan de
innovacidn abierta, en donde se mejoren de manera sustancial sus procesos tradicionales, en

especial en lo referente al modelo de logistica, que permitira que las empresas puedan adaptarse



a los cambios del mercado y generar ventajas competitivas con respecto a los competidores del

sector donde se desarrollen.

1.1. Presentacion del trabajo

El desarrollo del presente trabajo, permitird que se solucione la problematica del sector de
alimentacién pecuaria que carece de un modelo de gestiéon logistica adecuado; asi también
permitira establecer el manejo de una tecnologia digital que fortalezca la estructura organizativa

e innovadora dentro de la empresa.

Cabe resaltar que las herramientas para diagnosticar la realidad actual de las empresas es el
analisis Foda, las cinco fuerzas de Porter, andlisis Pestel y el andlisis interno de la organizacion.

Todo ello permiti6 establecer el modelo de negocio actual de la empresa.

El método Canvas permite diagnosticar de manera grafica, como se encuentra el modelo de
negocio actual de la empresa. Una vez que se ha determinado el diagnéstico real de la misma, se
elabor¢ la matriz de empatia con el cliente para desarrollar la propuesta de valor y para obtener
como resultado que la empresa debe aplicar un modelo de gestion logistica basado en tecnologias

digitales.

El modelo de logistica propuesto, se elabor6 de manera sencilla para su implementacion, con
el objetivo que la empresa pueda adecuarse de manera facil y pueda crecer en el transcurso del
tiempo. El mejoramiento en el modelo de gestion logistica es necesario, pero se debe ir de lo mas
sencillo a lo mas complejo, permitiéndole a la empresa adaptarse al entorno del mercado en un

periodo corto de tiempo.

1.2. Descripcion del documento

Para el desarrollo del presente trabajo se ha tomado en cuenta los capitulos siguientes:

Capitulo 1: visién clara de lo que contiene el trabajo de investigacién, para visualizar de

manera especifica los beneficios, al solucionar la tematica de estudio.



Capitulo 2: identificar de manera clara y objetiva la incidencia que tiene el problema en la
realidad actual de la empresa; es decir, establecer los factores que intervienen en la problematica

de la empresa.

Capitulo 3: aborda de manera especifica la terminologia que interviene en la investigacion,
con el objetivo de relacionar todos los conceptos, y lograr que el lector especializado o una

persona comun, puedan entender el trabajo propuesto.

El Capitulo 4: referencia la metodologia y diagnéstico de la empresa, es lo mas importante
dentro de la investigacidn, debido a que se detallan de manera licida las herramientas que
permiten establecer la realidad actual y desarrollar soluciones adecuadas con la aplicacién de

una metodologia especifica.

Capitulo 5: resultados obtenidos de la investigacion; es decir, se presenta de manera adecuada

y eficiente el modelo de logistica para el sector pecuario.

Capitulo 6: se muestran las resoluciones principales, las cuales determinan la validez del
trabajo realizado en beneficio de la mediana industria de producciéon de balanceado. Se indican
los beneficios por la implementacién del modelo de gestion logistica apalancado en el modelo de

negocio Canvas.



Capitulo 2

Planteamiento de la Propuesta De Trabajo

Es importante mencionar que el trabajo cumple con cada uno de los parametros establecidos,

como se indica a continuacion en el desarrollo de la propuesta.
2.1. Informacion técnica basica

Tema: Modelo de gestion logistica en medianas industrias para distribucién de balanceado y su
efecto en la calidad del servicio.

Tipo de trabajo: Tesis

Clasificacion técnica del trabajo: Desarrollo

Lineas de Investigacidn, Innovacién y Desarrollo

Principal: Sistemas de informacién y/o nuevas tecnologias de la informacién y comunicacion y

sus aplicaciones.
2.2. Descripcion del problema

El desconocimiento de un sistema moderno de la mediana industria de producciéon de
balanceado en el proceso logistico, alcanz6 un alto nivel de conciencia al no estar en el nivel
competitivo que se desea. La industria necesita modelos integradores que en conjunto sepan
manejar y engranar departamentos, procesos administrativos, de produccidn, de almacenaje y
abastecimiento de los productos hacia sus clientes. El conocimiento empirico de los procesos
logisticos, hace que las empresas no puedan crecer, ni llegar a niveles deseados; se han
mantenido en la misma categoria sin ver crecimiento en las ventas como en su produccién. Los
duefios de la mediana industria de producciéon de balanceado, al no conocer ni poseer
herramientas modernas para cambiar o mejorar su administracién logistica se ven
imposibilitados de ser competitivos y crecer. En la actualidad, los procesos de gestion logistica
que maneja la industria de produccién de balanceado, no se desarrolla conjuntamente con la
evolucién digital por el desconocimiento de los beneficios que presenta un modelo basado en
Supply Chain Manager. Asi también se debe indicar que el procesamiento de los pedidos desde la

toma del mismo, seguido por el proceso de produccioén, almacenaje, despacho, transporte y
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servicio al cliente, no llevan una relacion eficiente y metodica entre si; por lo que los pedidos
realizados por los clientes tienen una significativa variabilidad, y esto impide satisfacer sus
necesidades. Por otro lado la ineficaz actualizacion de las proyecciones de la demanda, origina el
efecto latigo, que para Castillo son “ las variaciones de la demanda final que se amplifican a
medida que uno se aleja del cliente final” (2009); es una distorsidon creciente a la demanda,
transmitida por los diferentes participantes en la cadena de suministros hacia la fabrica. Para
aliviar las consecuencias del efecto latigo, se necesita mantener una informacién mas
transparente entre los diferentes actores de la cadena de suministros y evitar que se afecte el
inventario de reposiciéon y su stock de seguridad. El intercambio de informacién entre la
industria, la cadena de abastecimiento y su demanda para reducir costos de logistica, flexibiliza el
proceso segun las necesidades de los clientes, mejora la productividad y competitividad de la
industria, que para Iglesias, “cuando se comparte informacion, la confianza se construye con una

politica y cultura organizacional flexible en la cadena de valor” (2002, p. 20).
2.3. Preguntas Basicas
(Qué lo origina?

Lo origina la administracién logistica de la empresa, que por su deficiencia causa que los
departamentos trabajen por su cuenta y no se interrelacionen entre si; procesos inadecuados,
actividades del personal que no corresponden con sus cargos, ni sus dependencias. Como
resultado se obtiene la inconformidad del cliente por el desabastecimiento del producto pedido.

¢(Doénde se origina?

Al interior de la mediana industria de elaboracién de balanceado y tiendas que ofertan el

producto en la Provincia de Tungurahua.

:Dénde se detecta?

En el mercado de alimento pecuario.



2.4. Formulacion de meta

En el presente trabajo se plantea la meta siguiente: “Desarrollar un modelo de gestién
logistica en medianas industrias de la provincia de Tungurahua, para distribucién de balanceado

y determinar su efecto en la calidad del servicio”.

2.5. Objetivos

2.5.1. Objetivo general

Elaborar un modelo de gestién logistica basado en la cadena de abastecimiento para

medianas industrias dedicadas a la produccién de balanceado.
2.5.2. Objetivos Especificos
1. Analizar el modelo de gestion logistica que actualmente utilizan las industrias dedicadas a
la produccién de balanceado.
2. Determinar las caracteristicas adecuadas que debe tener el modelo de gestion logistica.

3. Proponer el modelo de gestidn logistica basado en la cadena de abastecimiento.

4. Realizar una evaluacién previa del modelo propuesto a la industria de balanceados.

2.6. Delimitacion funcional

El presente trabajo de investigacion responde a la siguiente interrogante:

:Qué sera capaz de hacer el producto final del proyecto de titulacion?

e Reducir el precio del producto, por la reduccién de costos de distribucidn.

e Mejorar la calidad del servicio en la mediana industria de balanceado, al disponer

herramientas tecnolégicas de informacién, comunicacién, operacién y transporte que

proporcionen al cliente: rapidez, flexibilidad, adaptabilidad, interaccién y eficacia para

cumplir con sus requerimientos, tanto del producto como logisticos.



Facilitar las negociaciones en ventas; con lo cual la empresa alcanzara mejor liquidez y

participacién en el mercado.

Cumplir los plazos de entrega del producto acordes a las fechas que el cliente requiere,

de manera segura, 6ptima y eficiente.



Capitulo 3

Marco Teorico

3.1. Definiciones y conceptos

Para el desarrollo del presente trabajo, se tomaron conceptos que entregan aportes valiosos a

la comprension del objetivo del presente estudio.

Modelo de negocio Canvas

Segun el autor Osterwalder (2014), es un lienzo donde el estratega grafica la estructura,
procesos y sistemas de una empresa de una manera basica pero al mismo tiempo agil, que le

permite a la organizacién modelar sus potenciales oportunidades de crecimiento.

Para el autor Riaga (2014), se refiere a un lienzo donde el pintor tiene total libertad de
modelar la idea de negocio, que le permita ver las nuevas oportunidades de negocio en una sola

pagina de manera grafica.

En el Modelo de negocio Canvas, se desarrolla una hoja donde se encuentra la empresa
dividida en 9 mddulos; en esta hoja él estratega considera todo el funcionamiento de la empresa,
con la finalidad de establecer los potenciales puntos de mejora en la actividad comercial; de tal
forma que aportara de manera significativa al ahorro de recursos claves, como son: el dinero y el

tiempo.

Supply Chain Manager

Indican los autores Casanovas y Cuatrecasas, que, “Supply Chain Manager es un cambio
evidente en el estilo de vida de los consumidores ligado al avance vertiginoso de la tecnologia
(internet, telefonia movil, etc.), cosa que favorece a que muchas familias puedan hacer los

pedidos de los productos desde sus propias casas” (2003, p. 210).



Para los autores Chavez y Torres (2009), integra actividades mas alla de las fronteras de la
organizacion, actividades que forman procesos claves destinados a satisfacer las necesidades del
cliente final; algunas se realizan al interior de la organizacién y ademas en interaccién con otras
organizaciones. El proceso logistico debe apoyar la gestiéon comercial; y el proceso financiero,

debe estar alineado con los dos anteriores.

Supply Chain Manager, es la unién de la tecnologia digital con el mercado para el apoyo de la
gestion logistica en las empresas, independientemente de cualquier sector comercial donde

desempeiia sus actividades.

Cadena de suministro

Para el autor Amaya et al. (2009), indica que es la gestion eficiente de los proveedores
responsables de las entradas claves de materia prima o servicios a una empresa, garantiza un
producto de alta calidad, con el fin de llevarlo de la fabrica al consumidor final para sobrepasar

las expectativas de los clientes.

Para el autor Sanchez (2008), indica que la cadena de suministro es un reto importante en la
competitividad y globalizacién del mundo de los negocios; por ello las empresas deben ser mas
eficientes en los procesos y estrategias en la cadena de suministros, ya que hace una gran

diferencia entre el éxito o fracaso de la organizacion.

La cadena de suministros, son los eslabones por donde recorre el producto o servicio, que no
debe tardar en su recorrido; su flujo de proceso debe ser rapido en cada uno de ellos, para que el
cliente o consumidor obtenga no solamente su producto deseado; si no, el intangible de eficiencia

antes de ser entregado.

Administracién logistica

Los autores Kotler y Armstrong (2001), es la presentacion de los mejores servicios al cliente y

la reduccién de costos en lo referente a la distribucién; requiere una integracién del personal

dentro de la compafiia y permite maximizar el desempefio logistico de la empresa.



Los autores Kotler y Armstrong (2003), reconocen que para mejorar la cadena logistica se
requiere un largo trabajo en equipo de los distintos departamentos que conforman la
organizacion; y lograr que la economia de la empresa pueda tener un crecimiento econdémico

estandar.

La administracién logistica, es la combinacién inteligenciada de las partes de una
organizacion, las mismas que estdn engranadas e impulsadas por su personal, con un fin en

comun: la rentabilidad de la empresa.

Logistica empresarial

El autor Cabrera (2011), indica que es una parte fundamental y esencial para mejorar la
productividad de la gestion empresarial, garantizara el éxito de la misma en el mundo
globalizado de los negocios, permitird establecer ventajas competitivas de la empresa en
aprovisionamiento, produccidn, distribucién y comunicacién con la razdén de ser de la empresa

que es el cliente, para satisfacer sus necesidades y deseos en el primer momento de la verdad.

El autor Pérez (2006), indica a su vez que la logistica permite incrementar la competitividad a
niveles superiores, debido a que se puede controlar el flujo de informacién que tiene la empresa

para revisar las tendencias del mercado.

Es asi, la logistica empresarial, es parte fundamental de la organizacién, en la cual se
establecen estrategias corporativas para diferenciarse de la competencia, mantener ventajas por
atributos divergentes segtin lo implantado por la gerencia, que vio en la logistica su pilar para

superar a sus adversarios.

Logistica comercial

Para los autores Barahona y Garita (2008), se refieren al estudio sistematico de los procesos

de transporte y aprovisionamiento que forman parte de la actividad econdémica; incluye

movimientos de entrada y salida de los bienes y servicios, disefia sistemas de transporte

nacional, regionales y globales, convirtiéndose en el eje fundamental de la gerencia.
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Los autores Carranza y Sabria (2011), indican que es un proceso de integraciéon que se sucinta
dentro de la organizacién, administra funciones especificas formalmente identificadas como por
ejemplo: el transporte, el almacenaje y preparacion de pedidos, con la finalidad de entregar

productos correctos y en el lugar indicado oportunamente.

La logistica comercial, disefia funciones y maneja actividades del recurso humano ubicado en
primera linea; esto significa que la relacion cliente-trabajador es directa, merece mucha atencion

en los procesos logisticos disefiados segun las necesidades del mercado atendido.

Proceso Logistico

Segun los autores Chavez y Torres (2012), es el eje integrador en el que fluyen los productos
(materia prima, insumos, productos en proceso y productos terminados) desde los proveedores a

los clientes y la informacién que fluye en ambos sentidos.

El proceso logistico, agrupa tanto a socios claves como a actividades claves; de manera que
intervengan cada una de ellas significativamente con sus aportes dentro del proceso, para asi

tener ventajas competitivas en el mercado globalizado.

Logistica

Segun los autores Chavez y Torres (2012), la logistica agrega valor de tiempo y lugar; es decir:
hace posible que el producto pedido por el cliente llegue al sitio correcto y en el tiempo que lo

demandé, en condiciones seguras y adecuadas y al precio aceptado por el mismo.

Para el autor Parra et al. (2008), constituyen las actividades de almacenamiento y transporte
de los bienes que proporciona la empresa al mercado, como un sistema integral que comprende
el abastecimiento, manejo y gestidn de los bienes de la empresa en el procesos de pedido hasta la

entrega al consumidor, con el objetivo de satisfacer en tiempo y costo las necesidades del cliente.

Para los autores Anton y Robusté (2005), definen como la ciencia que estudia las mercancias,
y la informacién con respecto a la empresa y al cliente, con el propésito de lograr el maximo
beneficio para el consumidor en cuanto al costo de transporte; por ello, en la logistica interviene

la empresay el proveedor.
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La logistica, es un instrumento empresarial que maneja indicadores de medicién de tiempo y

lugar, con una correcta gestion de abastecimiento y transporte.

Plan de aprovisionamiento

Segun los autores Anaya y Polanco (2009), es una estimaciéon de los flujos de productos
necesarios para atender la demanda; en consecuencia, esta estimacion de flujos servira para
prever las capacidades requeridas tanto en fabrica como en almacenes, de modo que se pueda
disponer de los recursos y capacidades necesarias con antelacién. Si no se dispone de esta
informacion con el tiempo suficiente, sera imposible gestionar los flujos de entrada de un modo

pro-activo.

Para el autor Cerda (2010), estd intimamente relacionado con las mercaderias y otros
insumos adquiridos por la empresa para elaborar y llevar el producto hacia los consumidores

que se encuentran en el mercado.

El plan de aprovisionamiento, prevé la cantidad necesaria de materia prima o producto
terminado que necesitara la empresa para abastecerse y poder realizar sus procesos internos de

produccion o comercializacion segin sea el caso.

Almacenamiento

Para los autores Salvador y Parra (2008), establecen que el almacenamiento eficaz de los
bienes y servicios es el punto de partida para realizar una logistica adecuada del producto que se
oferta al mercado nacional e internacional, con el objetivo de satisfacer los requerimientos del

cliente en determinado momento.

Para los autores Navarro y Ramoén (2008), explican que la conservacion de las mercancias en
una empresa es importante y debe preocupar en gran medida a la empresa, ya que de ello
depende que los bienes lleguen en buen estado a los clientes y asi llenar las expectativas del

primer momento de la verdad.

El almacenamiento, consiste en funciones y actividades parametrizadas que se deben llevar a

cabo sin excepcion por todos los integrantes de bodega, los mismos que deben seguir normas de
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control y seguridad industrial, asegurar el correcto almacenamiento y conservacion del producto

para posteriormente ser entregado en buenas condiciones de inocuidad.

Embalaje

Para el autor Cervera (2003), es importante no solo para la proteccién de la mercaderia a ser
transportada, si no también sirve para una adecuada conservacion del producto desde la

empresa hasta la entrega al consumidor, de manera eficiente y eficaz.

Para el autor Mercado (2000), indica que es la utilizaciéon de diversos elementos como bolsas
plasticas e impermeables, cajas, frascos, etc., en conjunto y combinacién con el objeto de proteger
de manera adecuada el contenido y la identificaciéon del producto para facilitar el uso al

consumidor.

El embalaje, corresponde al uso adecuado y comercial de la proteccion de la mercaderia; éste
conservara el producto, lo diferenciara de la competencia y facilitara la identificacion de compra

al consumidor.

Pedido

Para el autor Lépez et al. (2009), es un contrato que carece de aspectos formales, debido a que
éste se hace efectivo con la entrega de mercaderia; o cuando el cliente haya recibido la

mercaderia, se puede decir que el pedido y el contrato son sinénimos.

Para el autor Escudero (2014), es un documento impreso que genera el vendedor cuando el
cliente realiza una solicitud de mercaderia a la empresa proveedora de los bienes; se detallan las
condiciones de pago, fecha de entrega y cantidad que el comprador necesite para abastecer su

empresa.

Para los autores Pau i & Navascués (2008), muestran que proviene de la palabra inglesa
“Picking”, palabra clave dentro de un almacén ya que consiste en reunir uno o varios bienes o

servicios para ser despachados a un determinado cliente.

Para el autor Rodriguez (2008), define al pedido como la orden de compra que realiza el

cliente a un proveedor, con caracter en firme, en determinadas condiciones de cantidad, precio,
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fecha de entrega y caracteristicas que debe tener el producto, asi también la formalizacién del
pedido se puede llevar mediante los medios de comunicacién como Fax, correo electrénico,

teléfonos o los agentes vendedores de la compaiiia.

El pedido, es una actividad previa a la compra de mercaderia. Se lo hace formalmente a través
de un documento escrito o verbalmente gravada telefénicamente; es el inicio de las relaciones
comerciales entre cliente y proveedor, el formato de pedido debe ser muy claro y preciso a la

hora de ser llenado.

Compra

Para el autor Montoya (2006), es la gestion de proveedores de manera calificada a un nivel
especializado, los cuales deben ser analizados racionalmente; todo ello con la finalidad de una
eficiente y acertada gestion en las adquisiciones que la empresa realice; se debe tomar en cuenta
los factores de cantidad, calidad, precio, momento, sitio, proveedor y el justo a tiempo (just on

time), ya que aportara a que la empresa pueda obtener un alto rendimiento financiero.

El autor Mercado (2007), indica que la empresa debe buscar globalizacién en sus compras; se
la define como el adquirir bienes y servicios con una calidad adecuada, en el momento y el precio
justo con un proveedor calificado y eficiente, que permita maximizar el nivel de las utilidades de

la empresa.

La compra, inicia con el proceso de investigacion eficiente de proveedores, mismos que seran
analizados y validados para iniciar las relaciones comerciales; de manera que el
aprovisionamiento que se requiere del proveedor sea capaz de satisfacer continuamente las

necesidades de abastecimiento.

Comercializacion

Para Dixie (2003), la comercializacién debe estar orientada en gran medida al consumidor y a
la produccion, ya que permitira a la empresa intercambiar el bien o servicio por una determinada

cantidad monetaria, permitiendo maximizar las utilidades de la misma.

Para el autor Moran (2005), advierte que la comercializacién es algo mas que el punto de vista

de quien lo analiza u observa, debido a que la comercializacion se realiza y se estudia a un nivel
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econémico de la empresa; también incide directamente a un nivel macro econémico, ya que
dentro de la cadena de valor intervienen el consumidor, el productor y el gobierno; incluye un

valioso aporte econdmico para el mejoramiento de vida.

La comercializacidn, tiene mucho énfasis en lo externo, ya que depende de factores como la
competencia, segmentos de mercado, preferencias de los consumidores, estabilidad econémica y

estabilidad politica.

Segmento de mercado

Para el autor Klotler (2003), indica que el segmento de mercado consiste en un grupo grande
que se puede identificar dentro del total de un mercado que esté en determinado sector donde la
empresa desempefia sus actividades; el segmento se identifica por sus deseos de compra,
ubicacion geografica, habitos de compra, todo ello debido a que las necesidades, preferencias y

conductas son similares pero no idénticas.

Para los autores Schiffman y Kanuk (2005), indican que es el proceso mediante el cual el
mercado total se divide en subconjuntos de clientes o consumidores, que tienen caracteristicas
similares en los deseos y necesidades, todo ello con el objetivo de optimizar los recursos de la
empresa, ya que son pocas las empresas que pueden atacar todos los segmentos en el mercado

total, por el alto costo financiero que ello representa.

La segmentacién de mercado, es la separacion de los potenciales usuarios segtn los productos
a ofrecer por parte de las empresas; de esta manera se especializa en la satisfaccion del cliente,

tanto en productos como en servicios, lo que resultara en menores costos de venta.

Ventas

Para el autor Parra (2007), es la ciencia que se encarga del intercambio de un bien o servicio
por un valor monetario acordado, con el objetivo de incidir directamente en el desarrollo
sustentable de la organizaciéon y un pais, mediante técnicas de comunicacidn, psicologia y
conocimientos técnicos para informar de las caracteristicas y ventajas que tiene el bien o

servicio.
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Por otro lado el autor Kotler (2003), aclara que es preciso estimular a los consumidores para
que adquieran el producto; la organizaciéon debe establecer un arsenal de herramientas para la

gestion de ventas, con ello se mejorara la rentabilidad de la empresa.

Las ventas, son estrategias de mercado segun el modelo de negocio de la empresa, que influye
en el segmento de mercado en el cual se atiende, se diferencia de la competencia tanto en la

comercializacion, en el servicio, como en la logistica.

Consumidores finales

Para el autor Bustamante (2006), establece que el consumidor final es aquel que usa los
bienes y servicios adquiridos en determinadas condiciones de calidad, cantidad y precio, con el

objetivo de satisfacer sus necesidades o deseos que en determinado momento tiene.

Para el autor Camacho (2008), es el uso privado o doméstico que tienen los bienes o servicios;
son adquiridos por los usuarios finales en un determinado precio y cantidad que lo han

establecido el proveedory el consumidor.

El consumidor final, es quien utiliza o quien consume los bienes o servicios adquiridos.

Servicio al cliente

Para el equipo Vértice (2007), son las operaciones, beneficios o ayuda que se ofrecen en la
venta; asi también se proporcionan en la venta final de los productos; permitira que el cliente

satisfaga sus necesidades y deseos en el primer momento de la verdad.

Para el autor Denton (2008), el primer paso para que una empresa desarrolle una ventaja
competitiva, es ser un proveedor de servicios excepcional; la calidad es necesaria para alcanzar
las expectativas de los clientes al momento de adquirir un producto, que puede ser un factor que

incida directamente en el momento de la compra.

El servicio al cliente, se convierte en una estrategia de mercado dentro del modelo de negocio

de la empresa; que ofrece a mas de un excelente producto, los intangibles de valor adicionales

por los que el cliente preferira comprar.
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3.2. Estado del Arte

Un modelo de logistica basado en la gestiéon de la cadena de abastecimiento para medianas
industrias dedicadas a la producciéon de balanceado, es promover la logistica como ventaja
competitiva sobre el conjunto de estrategias caducas, llevadas por sus similes sin actualizacién ni
implementacion de aportes técnicos dentro de la industria en mencién; para Herrero, concluye
que “en la nueva década los factores sociales y econémicos, configuraran cambios significativos
en las redes productivas y de logistica, siendo necesario el desarrollo de cadenas de suministros
mas agiles y versatiles, poniendo a la tecnologia como aliado de los profesionales que trabajen en
el campo de la cadena de suministros”, por lo cual se debe indicar que el alcance que el autor
determina es establecer las oportunidades de la cadena de suministro en Europa, es asi que el
trabajo en curso concuerda con la tendencia de estrategia logistica en el mundo, ya que avizora

grandes impactos a nivel de rentabilidad. (2010, p. 1).

Asi también, el autor Moyano (2013, p. 50), indica que “la planeacién por los requerimientos
que tiene el cliente constituye un factor relevante en la competitividad de la industria; por ello la
informacion que se pueda procesar aporta un alto valor a establecer un mejor analisis y juicio en
las cantidades que debe aprovisionarse el cliente, aprovechando de manera competitiva los
recursos con los que dispone”, por otro lado el autor Moyano determina que el alcance de su
investigacion se enfoca al sector de alimentos balanceados con el caso de estudio de la empresa
Pronaca; la conexién del trabajo a desarrollarse con las necesidades de un sector, pueden

cambiar de un periodo a otro y ver cuales son las oportunidades en un futuro a corto plazo.

Es asi, que desarrollar un modelo de gestién logistica apalancado en tecnologias de la
informacién y comunicacién, ayudara a mejorar el procesamiento de los pedidos, tiempos de
productividad y facilitard proyecciones de la demanda; es asi, que se minimizara la fluctuacién de

precios y aportara al crecimiento de la industria.
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Capitulo 4

Metodologia

La metodologia a aplicarse en el proyecto, se desarrollara de una manera adecuada al medio
productivo y comercial, donde se innove e implemente el presente trabajo de investigacion en el
modelo de gestion logistica en las medianas industrias dedicadas a la distribucién de balanceado;
se identificara los efectos en la calidad de servicio que las mismas prestan a los clientes en el
mercado local, regional y nacional, para lo cual se ha desarrollado y utilizado el Business Model
Canvas, disefiado por Alexander Osterwalder en el afio 2010; el mencionado modelo permite
explicar de forma légica ideas de innovacion con un nuevo enfoque de negocio, en un lenguaje
comun que describa, visualice, evalie y modifique el modelo de negocio que actualmente maneja

el sector de alimento pecuario.
4.1. Diagnostico

En la fase de diagndstico se procedié a obtener la informacién en el lugar mismo de los

hechos.
4.2. Método aplicado

El modelo de negocio Canvas, describe de manera clara las bases donde una empresa en
determinado sector proporciona y capta valor para el cliente. El modelo se realiza en tres fases

que a continuacion se detallan:
4.2.1. Fase 1: Movilizacion

La movilizacién determina todos y cada uno de los elementos precisos para disefiar con éxito
el modelo de gestidn logistica, el mismo que permitira cambiar de manera significativa el modelo
actual de negocio que la empresa maneja, de tal modo que la organizaciéon pueda desarrollar una
ventaja competitiva, innovadora, que sea diferenciada y sostenible en la linea del tiempo; se
describié de manera visible cuales son las motivaciones que se esconden en el proyecto, el

mismo que permiti6 el manejo de una misma terminologia entre el investigador y los
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colaboradores involucrados de la empresa; para lo cual se utilizé el lienzo para modelos de

negocio.

4.2.2. Fase 2: Comprension

En la comprension se procedi6 a obtener, analizar y determinar la informacién pertinente con
respecto al cliente, tecnologia y entorno, de manera que la empresa pudo establecer los
problemas y necesidades actuales; permitié obtener un adecuado modelo de gestion logistica
eficiente que ayud6 al desarrollo de la empresa; se empleé el lienzo para modelos de negocio, los
patrones del modelo de negocio, aportaciones del cliente, pensamiento visual, escenarios,

entorno del modelo de negocio y evaluacién del modelo de negocio.

4.2.3. Fase: 3 Diseiio

En el disefio se realizé una adaptacion y modificacion del actual modelo de gestidn logistica
que maneja la empresa, la informacion obtenida se analizé para convertirla en ideas, las cuales se
transformaron en prototipos que la empresa puede explotar y evaluar a medida que se
implementen los mismos; mediante el uso del lienzo para modelos de negocios, patrones del
modelo de negocios, ideacion, pensamiento visual, creacion de prototipos, escenarios, evaluacion

de modelos de negocios, perspectivas del modelo de negocios.

4.3. Materiales y Herramientas

Para el desarrollo de la investigacion se aplicéd el modelo Canvas, que estd compuesto segun
Osterwalder e Yves (2011, p. 19), de 9 mddulos que a continuacién se detallan. Adicional a ello se
emplea el mapa de empatia del cliente, propuesta de valor y analisis estratégico del modelo de

negocio.
4.3.1. Segmento de mercado

La organizacién estd creada para atender uno o varios segmentos de mercado, en este médulo
se determina el segmento y las caracteristicas del mercado; se aplicara un analisis de RFM

(recencia, frecuencia, monto), debido a que es uno de los mas conocidos y de facil aplicacién para

determinar el valor de los clientes; se puede detallar que existen varios segmentos de mercado,
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entre estos: mercado segmentado, nicho de mercado y mercado diversificado; para lo cual se

responderan las siguientes preguntas:

Tabla 1. Interrogantes segmento de mercado.

Interrogantes

¢(Para quién creamos valor?

;Cuales son nuestros clientes mas importantes?

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.2. Propuesta de valor

En este moédulo, la intencionalidad es determinar la solucién integral a la problematica
planteada en el modelo de gestion logistica en medianas industrias para distribucion de
balanceado, con el objetivo de satisfacer las necesidades y deseos mediante la propuesta valor.
Para una propuesta de valor se deben tomar en cuenta los siguientes elementos: mejora del
rendimiento, personalizacién, diseflo, precio y marca; asi también las preguntas que se deben

responder en este mddulo deberan ser las siguientes:

Tabla 2. Interrogantes de propuesta de valor.

Interrogantes

;Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?

¢Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

;Qué paquetes de productos o servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.3. Canales

Aspecto que determina cudles seran los canales indicados mediante el bien o servicio a los

clientes de la empresa, es necesario responder las siguientes interrogantes:
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Tabla 3. Interrogantes de canales.

Interrogantes

(Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

(Coémo establecemos actualmente contacto con los clientes?

(Coémo se conjugan nuestros canales?

¢(Cudles tienen mejores resultados?

;Cuales son los mas rentables?

(Coémo se integran en las actividades diarias de los clientes?

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.4. Relaciones con clientes

Se determind la relacidon con los clientes, para establecer el segmento de mercado que la
empresa atiende; para lo cual, se tomd6 en cuenta varias categorias que podrian coexistir, las
cuales son: asistencia personal, asistencia personal exclusiva, autoservicio, servicios automaticos,

comunidades y creacién colectiva. Es necesario, se resuelvan las siguientes interrogantes:

Tabla 4. Interrogantes sobre relaciones con clientes.

Interrogantes

(Qué tipo de relacion esperan los diferentes segmentos de mercado?

;Qué tipo de relaciones hemos establecido?

;Cudl es su costo?

(Coémo se integran en nuestro modelo de negocio?

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.5. Fuentes de ingreso

Se refiere al flujo de caja que constituye el centro de un negocio, se determino los ingresos del

giro del negocio. Para ello se contestd las siguientes interrogantes:

Tabla 5. Interrogantes sobre fuentes de ingreso.

Interrogantes

¢Por qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes?

(Por qué pagan actualmente?

¢Coémo les gustaria pagar?

(Cuanto reportan las diferentes fuentes de ingresos al total de ingresos?

Fuente: Osterwalder (2010).
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4.3.6. Recursos claves

Para implementar el modelo de negocio o la idea de innovacién, es necesario se describa
cudles seran los recursos claves; es decir, cudles son los activos importantes para que dicha idea
funcione; que le permita ofrecer al mercado una propuesta de valor que el cliente esté dispuesto

a pagar; para lo cual se deben responder las siguientes interrogantes:

Tabla 6. Interrogantes sobre recursos claves.

Interrogantes

;Qué recursos claves requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribucion, relaciones

con clientes y fuentes de ingresos?

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.7. Actividades claves

Se represent6 detalladamente cada una de las actividades necesarias importantes que la
empresa necesitaba para poner a funcionar el negocio; es decir, para vender el bien o servicio al
mercado; entre las actividades principales se pueden establecer las siguientes: produccion,

resolucion de problemas y plataforma.

Tabla 7. Interrogantes sobre actividades claves.

Interrogantes

(Qué actividades claves requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribucién,
relaciones con clientes y fuentes de ingresos?

¢De qué manera se llevaran a cabo?

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.8. Asociaciones claves

Los proveedores son necesarios para la ejecucién de cualquier modelo de negocio o idea de

innovacidn; por lo cual se hace necesario escribir cuales son los proveedores y socios claves que

contribuyan a la operacién del negocio.
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Tabla 8. Interrogantes sobre asociaciones claves.

Interrogantes

;Quiénes son nuestros socios claves?

;Quiénes son nuestros proveedores claves?

;Qué recursos claves adquirimos?

(Qué actividades claves realizan nuestros socios?

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.9. Estructura en costos

Para el modelo de negocio Canvas, fue necesario describir de manera clara y eficiente cuales
son los costos que implica poner en marcha el negocio o la idea de negocio dentro de la empresa;
en otras palabras el saber cudles son las implicaciones de poner a funcionar dicha idea de
negocio; se tomd en cuenta que los costos deben minimizarse para poner en marcha un negocio;
las estructuras de costos se clasifican segun los costos y segun el valor: entre los principales se
pueden determinar segun el valor: costos fijos, costos variables, economias de escala y economias

de campo.

Tabla 9. Interrogantes sobre estructura de costos.

Interrogantes

;Cudles son los costos mas importantes inherentes a nuestro modelo de negocio?

;Cudles son los recursos claves mas costosos?

¢;Cudles son las actividades claves mas costosas?

Fuente: Osterwalder (2010).

Para la aplicacion del lienzo del modelo de negocio se debera realizar en la plantilla disefiada

por Alexander Osterwalder (Véase apéndice C).

4.3.10. Mapa de empatia

Perfilado de clientes extremadamente sencillo, nombre con el que se le conoce a la matriz de
empatia con el cliente; esta herramienta permite ampliar la informacién de manera profunda de
las preferencias, el comportamiento y aspiraciones de los clientes sobre el bien o servicio que se
quiera poner a disposicién del consumidor; asi también, permite establecer por qué el cliente
estaria dispuesto a pagar por adquirir dicho bien o servicio para lo cual se debe responder a las

siguientes interrogantes.
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Tabla 10. Mapa de empatia de interrogantes.

Interrogantes

(Qué ve?

;Qué aspecto tiene?

;Qué nos rodea?

(Quiénes son sus amigos?

(A qué tipos de ofertas esta expuesto diariamente (en la contraposicion
a todas las ofertas del mercado)?

(A qué problemas se enfrentan?

;Qué oye?

(Qué dicen sus amigos?
;Quién es la persona que mas le incluye?

(Qué canales multimedia influyen?

(Qué piensa y qué

siente en realidad?

(Qué es lo mas importante para el cliente (aunque no lo diga
explicitamente)?

Imagina sus emociones ;Qué lo conmueve?

;Qué te quite el suefio?

Intento describir sus suefios y aspiraciones.

(Qué dice y hace?

¢;Cual esa actitud?
(Coémo podria estar contando a los demas?
Prestar atencion especial a las posibles incongruencias entre lo que

dice el cliente y lo que piensa o siente en realidad.

;Qué esfuerzos hace el

¢(Cudles son sus mayores frustraciones?

cliente? (Qué obstaculos se interponen entre el cliente y sus deseos o
necesidades?
;Qué riesgos teme asumir?

:Qué resultados | ;Qué desea o necesita conseguir en realidad?

obtiene el cliente?

;Qué utiliza para medir el éxito?
Piensa en algunas estrategias que podria utilizar para alcanzar sus

objetivos.

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.11. Matriz de valor propuesta

La matriz tiene por objetivo observar a los clientes para determinar sus caracteristicas, sus

necesidades, y cémo se pueden aliviar sus frustraciones; el crear valor significa que se maneje el

conjunto de beneficios de la propuesta que hace una empresa hacia los clientes; en otras
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palabras es la descripcién de los beneficios que pueden esperar los clientes de los productos o
servicios que la empresa ofrece en el mercado; para un mayor conocimiento de cémo funciona la

matriz de propuesta de valor véase en el (Apéndice C).

4.3.12. Entorno del modelo de negocio

Manejar un adecuado mapa del entorno del negocio; asi, como la idea de innovacién que se
quiera implementar dentro de una empresa; es necesario, identificar todos y cada uno de los
factores que inciden de forma directa e indirecta; permitira reflexionar sobre las tendencias a las
cuales se enfrenta la empresa y avizorar el futuro del modelo de negocio, y se analizaran las

siguiente fuerzas.

Tabla 11. Factores externos del modelo de negocio.

Interrogantes

Fuerzas del mercado Cuestiones de mercado
Necesidades y demandas
Costos de cambio

Capacidad generadora de ingresos

Competidores inconvenientes
Nuevos jugadores
Productos sustitutos y servicios

Inversores

Tendencias claves Tendencias tecnolégicas
Tendencias sociales y culturales

Tendencias socioeconémicas

Fuerzas macroecon6mica Condiciones del mercado global
Mercados de capital

Productos basicos y otros recursos

Fuente: Osterwalder (2010).

4.3.13. Evaluacion del modelo de negocio

En este apartado es importante indicar que la evaluacion integral del modelo de negocio es
necesaria y fundamental; debido, a que se pueden detectar varias vias de innovacién y

renovacién en las cuales la empresa puede comenzar a trabajar en el modelo de negocio; se
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utilizara el andlisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas), el mismo que
permite analizar mediante una ponderacion cudl es el impacto exterior que tiene un determinado
factor dentro de la empresa; los médulos del lienzo Canvas pueden tener consecuencias en otros

modulos y ello puede tener consecuencias al exterior.

4.3.14. Patrones de modelo de negocio

Se desarroll6 un modelo de negocio propio, Alexander Osterwalder (2011), indica que pueden

haber cinco patrones de modelos de negocio, que se muestran en la tabla 10.

Tabla 12. Patrones de modelos de negocios.

Interrogantes

Desagregacion de modelos de negocio

Larga cola (long tail)

Plataformas multilaterales

Gratis con un modelo de negocio

Modelos de negocio abiertos

Fuente: Osterwalder (2011).
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Capitulo 5

Resultados

5.1. Producto Final del proyecto de titulacion

Para el desarrollo del producto final, como inicio se cre6 una escala de ponderacion de
impacto, misma que ayud6 a valorar el estado de cada uno de los elementos que componen la
empresa, como aquellos que infieren externamente en su sector. A continuacion la siguiente

tabla de valores:

Tabla 13. Ponderacion.

Rangol | DescripcionC
1 Extraajo
2@B Bajo
4805 Poco@ajo
6@ATE Medio®
8EA® Pocolto
10 Alto

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.

5.1.1. Analisis de los factores politicos, econdomicos, sociales, tecnoldgicos, legales,

ecoldgicos (PESTEL)
Se procede a establecer los factores que inciden de forma directa en la operacién del negocio,

derivados de las siglas Pestel, que significa factores politicos, econdémicos, sociales, tecnoldgicos,

legales y ecolégicos, como se detalla en las matrices estructuradas a continuacion:
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Tabla 14. Analisis PESTEL.

Factores

Peso

Comentarios

Tipo de
Factor

Contaminacién ambiental

La empresa esta avanzando en el desarrollar nuevos controles, que le permite
salvaguardar el medio ambiente.

Ecolégicos

Leyes y gobierno

Restriccion de importaciones de maiz.

Ecolégicos

Canasta basica

En enero la canasta bésica se ubicé en $ 653,21; mientras el ingreso familiar|
mensual (que toma en cuenta lo que reciben 1,6 perceptores) es de $ 660,80. Esto
es un superavit de $ 7,59. Asi lo inform¢ el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC).

Econdémicos

Fiebre AFTOSA

10

La Organizacién Mundial de Sanidad Animal (OIE), declaré en el mes de Febrero
del 2015 a Ecuador, libre de fiebre aftosa, enfermedad que ataca a los bovinos.
Ecuador ya podra exportar leche y carne a EE.UU, Rusia, Iran, Alemania, Jap6n y
paises latinoamericanos. Se importaran 35 mil animales para mejorar la genética
de las especies nacionales. Desde 1943 Ecuador fue imposibilitado de exportar
leche y carne bovina por la fiebre aftosa.

Econdémicos

Importancion de Insumos

Tramites burocraticos en Aduana que demoran la salida de los productos macro,
como el maiz y la soya; lo que causa desabastecimiento de materia prima para la
produccion.

Econdémicos

La cria de aves

10

La cria de aves en el Ecuador estd en aumento. Segtin la Encuesta de Superficie y|
Producciéon Agropecuaria Continua Espac-2012, del Instituto Ecuatoriano de
Estadistica y Censos (INEC), que realiz6 un analisis sobre la produccién avicola del
pais, seis tipos de aves se crian en el territorio nacional. Estés son pollitos, pollitas,
pollos y pollas; gallinas; patos; pavos; codornices y avestruces. La mayor
produccién de pollitos y pollos se concentra en la region Sierra, con un 62,33%.

Econdémicos

Lainflacién

El indice de Precios del Consumidor (IPC) de Ecuador subié un 0,26% en julio
pasado y la inflacién anual se situé en un 5,09% y la acumulada entre enero y junio
en un 2,6%, inform¢ el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). El IPC
subié un 0,18% en junio ultimo.

Econdmicos

Politicos

No incide actualmente en el desarrollo de la fabrica ningtin acontecer politico.

Econdémicos

Produccion  de

Vacuno

ganado

Segun las cifras del INEC hasta el afio 2013 la existencia de ganado vacuno
representa una cantidad significativa de 5,134.117

Econdémicos

Produccion de maiz

Segtin las estadisticas del ESPAC los Cultivos Transitorios y Barbecho representan
13,70% de la superficie de labor de uso agropecuario, adicional a lo antes
mencionado se debe indicar que el Ecuador sélo produce maiz la mitad del afio por
lo cual el pais no es autosuficiente, lo que causa desabastecimiento local.

Econdémicos

Tamaio del mercado

En el sector pecuario predomina el ganado vacuno con un total de 5,1 millones de
cabezas . Las provincias con mayor numero de cabezas de ganado son Manabi,
Azuay y Loja, las provincias con mayor superficie de labor agropecuaria son :
Manabi, Guayas, Los Rios, Morona Santiago y Loja ; asi la Costa resulta ser la region
con mayor superficie de labor agropecuaria .

Econdémicos

Certificaciones de calidad

Es conveniente contar con certificaciones de calidad para el sector alimenticio
pecuario; BPM y las Normas ISO.

Legales

Ley de IESS

La empresa cumple con las reglamentaciones impuestas por el IESS.

Legales

Ley tributaria

La empresa cumple con todas las disposiciones del SRI.

Legales

Medidas de salvaguardias

Las medidas que ha puesto el gobierno para los productos importados, es una
oportunidad significativa para incrementar la produccién de las empresas
ecuatorianas.

Politicos

Cultura de compra de las
personas

Los consumidores prefieren un producto de bajo costo y no valoran en gran
medida la calidad de los productos.

Sociales

Financiamiento

Existe buena relacion y constante financiamiento con bancos.

Sociales

Inseguridad Social

El incremento de la delincuencia en el Ecuador inquieta a la poblacién; de acuerdo
al ultimo estudio de opinidn realizado por la empresa CEDATOS, el 65% ha sido
victima o tiene algtin familiar que ha sido victima de un hecho delictivo.

Sociales

Vinculacion con la

comunidad

No existe labor de beneficios hacia la comunidad.

Sociales

Costos de asumir nuevas
tecnologias

Los costos de las nuevas técnologias es alto en el sector de produccion pecuaria.

Tecnoldgicos

Uso del internet y redes
sociales

10

Se debe sefialar que segln las estadisticas que maneja el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (2012, p. 14), el porcentaje de personas que usaron el
internet en el afio 2009 fue de 24,6%; alcanzando en el afio 2012 un porcentaje de
crecimiento de 35,10%, siendo un claro indicador que el internet es una
oportunidad para que las empresas ecuatorianas puedan incrementar su volumen
de ventas por los medios digitales.

Tecnoldgicos

PROMEDIO

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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5.1.1.1. Analisis de la matriz PESTEL

Dentro del andlisis Pestel, se propone el elemento Ecoldgico, el avance de la empresa y sus
controles para salvaguardar el medio ambiente; mediante las leyes se resolvi6 la restriccién a la
importacion de maiz, para incrementar el consumo ecuatoriano; seguidamente esta el elemento
econdmico, el cual afecta en un cierto porcentaje debido al alza de la canasta basica, sin embargo
la Organizacién Mundial de la Salud, declaré al Ecuador libre de fiebre aftosa, lo cual genera
beneficios para el agro; seguidamente se observa los aspectos legales en los cuales estan las
Certificaciones de Calidad, BPM, el cumplimiento de la ley del IESS, disposiciones de SRI y
politicas de gobierno, que pueden afectar el crecimiento de la empresa; a continuacién los
elementos sociales predominantes que son la cultura de compra de las personas, el
financiamiento, la seguridad social, la vinculacién con la comunidad, el area tecnolégica y los

costos de asumir nueva tecnologia.

5.1.2. Cinco fuerzas de Porter

Se realiza un andlisis detallado de las cinco fuerzas de Porter y su efecto en la empresa con los

proveedores, clientes, productos sustitutos y la competencia desde la perspectiva de la

herramienta detallada a continuacién:

Tabla 15. Cinco fuerzas de Porter.

Factores Peso Comentarios Tipo de
Factor
Tiene una amplia cartera de clientes por lo que se determina
Poder negociador de los 8 que el poder negociador esta en la empresa Avipaz, el cliente Clientes
clientes mas lejano se ubica en Galdpagos y en Manabi, en donde no
puede entrar Bioalimentar.
Amenaza de nuevos Implementar la infraestructura requiere una inversion .
. 4 R Competencia
competidores entrantes significativa.
, . Productos
Productos sustitutos 3 Maiz en grano o partido. sustitutos
Los proveedores de insumos macro como el maiz y la soya, no
Poder negociador de los 7 dan créditos; adicional se resalta que tienen dos proveedores o Proveedores
proveedores mas proveedorespara adquirir la materia prima que necesita la
empresa.
Rivalidad
Rivalidad entre competidores 9 Un solo competidor a nivel central del pais: Bioalimentar. entre
competidores
PROMEDIO 6

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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5.1.2.1. Analisis de la matriz de Porter

Se puede observar que el poder negociador con los proveedores es aceptable, ya que posee
dos o mas proveedores para la produccion total de la empresa; el poder negociador con los
clientes es excelente, debido que se ha podido penetrar en mercados diferentes donde otros
competidores no pueden ingresar; es asi, que con un mayor nimero de clientes se generan mas
beneficios econémicos para la empresa; la amenaza de nuevos competidores es deficiente debido
a que deben crear y mantener una estructura con elevada inversién y con requisitos que tardan
tiempo en realizarse; los productos sustitutos que son el maiz en grano o maiz partido, son
adquiridos para el alimento de los animales pecuarios, traducido en perdida de ventas; y
finalmente la competencia a nivel central es Bioalimentar, que por su experiencia por mas de 40

afios y el desarrollo de nuevos productos, hace que sea un fuerte competidor.

5.1.3. Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)

Mediante la matriz se realizé una auditoria interna que consiste en delimitar elementos
esenciales de la empresa para evaluar las fortalezas y debilidades; pondera segun el peso para
establecer importancia entre los factores y determinar si son favorables o desfavorables, de este

analisis podran crear estrategias que aporten al mejor desenvolvimiento de la empresa.
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Tabla 16. Matriz EFI.

Factores Peso Comentarios
Finanzas 8 Existe liquidez. Los pagos a proveedores estan al dia.
. ., Se adquiri6 maquinaria de alto nivel de procesamiento, para incrementar la
Ideas e innovacién 8 .z
produccion.
. A nivel nacional se realiza publicidad de Avipaz en los puntos de ventas de los
Marketing 5 o
distribuidores.
Personas y habilidades 7 Se cuenta con talento humano de experiencia.
El transporte de insumos de materia prima se realiza segin la planificacion de
Logistica de Compra 3 . p. P g1 P
importaciones anuales.
La empresa dispone de infraestructura que le permite atender la demanda del
Infraestructura 7 )
mercado nacional.
Productos de excelente calidad 10 Los productos estan entre uno de los mejores del mercado nacional.
M 8 La marca de los productos de Avipaz en el mercado nacional, tiene crecimiento
arca L. ) .
en el posicionamiento por su calidad.
Operaciones 3 Los accesos a la fabrica son pocos y angostos. La Bodega es pequefia.
Recursos 3 No hay departamento de sistemas.
Maquinaria 4 No existe la suficiente maquinaria para realizar toda la cantidad de pedidos.

No existe un sistema tecnolégico que proporcione informacién y coordine los
Tecnologia Digital 3 departamentos de la industria AVIPAZ, como también conocer los estados de
requerimientos de sus clientes.

No existe una correcta coordinacién de procesos entre los departamentos de la
Logistica de Distribuibucién 1 fabrica y los clientes al contratar camiones. Segin el dia de carga, la hora, el
responsable, llegada de la mercaderia al cliente.

Los precios de los productos actualmente es alto debido a los estandares de
calidad que maneja la empresa.

Para evitar el desabastecimiento de maiz ecuatoriano, la fabrica alquila silos para
3 guardar el producto, ocasionando un alto costo en el que incurre la industria por
el bodegaje.

Precios 7

Almacenamiento de materia
prima

PROMEDIO 5

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.

5.1.3.1. Andlisis de la matriz EFI

Se evalud los factores internos mas relevantes para conocer su situacién y capacidades, con el
fin de disefar estrategias que ayuden a potencializar la empresa; los canales estan perfectamente
integrados, la estructura de costos se adecua perfectamente a nuestro modelo de negocio; cabe
resaltar que hay fuertes sinergias entre nuestros productos y servicios, lo cual contribuye a tener
una mejor relacién con sus clientes, debido a que la calidad de los productos fabricados esta en
consonancia con los segmentos de mercado; como también, Avipaz posee fuentes de ingresos
diversificadas, por lo tanto se satisfacen mas necesidades y crean mayor apertura para obtener

una agenda de clientes en constante crecimiento.

Es de vital importancia mencionar que el equilibrio entre trabajo interno y colaboracién
externa es ideal, lo que coadyuva a que las fuentes de ingresos sean sostenibles; a la vez, la
empresa Avipaz realiza actividades claves de forma eficiente, para convertirse en una marca

fuerte ante los consumidores y la competencia.
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5.1.4. Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos (EFE)

Se analiza de manera numérica, la incidencia que tienen los factores externos en el modelo de

negocio de la empresa Avipaz.

Tabla 17. Matriz EFE.

Factores

Peso

C arios

Tipo de Factor

Tamafio del mercado

10

En el sector pecuario predomina el ganado vacuno con un total de 5,1
millones de cabezas. Las provincias con mayor nimero de cabezas de
ganado son: Manabi, Azuay y Loja; las provincias con mayor superficie de
labor agropecuaria son: Manabi, Guayas, Los Rios, Morona Santiago y Loja;
asi la Costa resulta ser la regién con mayor superficie de labor
agropecuaria.

Econémicos

Financiamiento

Existe buena relacién y constante financiamiento con bancos.

Sociales

Medidas de salvaguardias

Las medidas que ha puesto el gobierno para los productos importados, es
una oportunidad significativa para incrementar la produccién de las|
empresas ecuatorianas.

Politicos

Costos de asumir nuevas
tecnologias

Los costos de las nuevas tecnologias es alto en el sector de productos
pecuarios.

Tecnolégicos

Ley del IESS

10

La empresa cumple con las reglamentaciones impuestas por el IESS.

Legales

Ley Tributaria

10

La empresa cumple con todas las disposiciones del SRI.

Legales

Contaminacién ambiental

La empresa avanza al desarrollar nuevos controles, que le permite
salvaguardar el medio ambiente.

Ecolégicos

Uso del internet y redes
sociales

10

Se debe sefialar que segun las estadisticas que maneja el Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (2012, p. 14), el porcentaje de personas que han
usado el internet en el afio 2009 fue de 24,6%, alcanzando en el afio 2012
un porcentaje de crecimiento de 35,10%, indicando que el internet es una|
oportunidad para que las empresas ecuatorianas puedan incrementar su
volumen de ventas por los medios digitales.

Tecnolégicos

Canasta basica

En enero la canasta basica se ubicé en $ 653,21, mientras el ingreso
familiar mensual (que toma en cuenta lo que reciben 1,6 perceptores) es de
$ 660,80. Esto es un superavit de $ 7,59. Segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC).

Econémicos

Crianza de aves

10

La cria de aves en el Ecuador esta en aumento. Segin la encuesta de
superficie y produccién agropecuaria Continua Espac-2012, del Instituto
Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC), realizé un analisis sobre la|
produccién avicola del pais; seis tipos de aves se crian en el territorio
nacional. Estas son: pollitos, pollitas, pollos y pollas; gallinas, patos, pavos,
codornices y avestruces. La mayor produccién de pollitos y pollos se|
concentra en la region Sierra, con un 62,33%.

Econdémicos

Produccién de ganado
vacuno

10

Segun las cifras del INEC hasta el afio 2013 la existencia de ganado vacuno
representa una cantidad significativa de 5,134.117

Econémicos

Fiebre Aftosa

10

La Organizacién Mundial de Sanidad Animal (OIE), declaré en el mes de
Febrero del 2015 a Ecuador libre de fiebre aftosa, enfermedad que ataca a|
los bovinos. Ecuador ya podra exportar leche y carne a EE.UU, Rusia, Iran,
Alemania, Japdn y paises latinoamericanos. Se importaran 35 mil animales
para mejorar la genética de las especies nacionales. Desde 1943 Ecuador]
fue imposibilitado de exportar leche y carne bovina por la fiebre aftosa.

Econdémicos

Poder negociador de los
clientes

Por tener amplia cartera de clientes, se determina que el poder negociador]
esta en la empresa Avipaz.

Clientes

Amenaza de nuevos
competidores entrantes

Crear una fabrica, requiere una inversion significativa.

Competencia

Cultura de compra de las
personas

Los consumidores prefieren un producto de bajo costo y no valoran la|
calidad de los productos.

Sociales

Vinculacién con la
comunidad

No existe labor de beneficios hacia la comunidad.

Sociales

Inflaciéon

El indice de Precios del Consumidor (IPC) de Ecuador subi6 un 0,26% en|
julio pasado y la inflacién anual se situé en un 5,09% y la acumulada entre
enero y junio en un 2,6%, informé el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC). EI1 IPC subié un 0,18% en junio ultimo.

Econdémicos

Inseguridad Social

El incremento de la delincuencia en el Ecuador ha inquietado a la|
poblacién, de acuerdo al ultimo estudio de Opinién realizado por la
empresa CEDATOS, el 65% ha sido victima o tiene algin familiar que ha
sido victima de un hecho delictivo.

Sociales

Produccién de maiz

Segun las estadisticas del ESPAC los Cultivos Transitorios y Barbecho
representan 13,70% de la superficie de labor de uso agropecuario,
adicional se menciona que el Ecuador sélo produce maiz la mitad del afio,
por lo cual el pais no es autosuficiente, lo que causa desabastecimiento
local.

Econdémicos

Certificaciones de calidad

Las certificaciones de calidad como las BPM y las nomas ISO, para el sector]
alimenticio pecuario, deben ser implementadas.

Legales

Importancién de Insumos|

Tramites burocraticos en Aduana que demoran la salida de los productos
macro como el maiz y la soya, lo que causa desabastecimiento de materia
prima para la produccién.

Econdémicos

PROMEDIO

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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5.1.4.1. Analisis de la matriz EFE

Los factores externos predominantes son crear mayor apertura y crecimiento de la empresa
Avipaz en el mercado, mediante la ampliacién de la gama de productos para incrementar el
numero de distribuidores en diferentes lugares estratégicos del pais; se incrementara la
productividad de la empresa mediante la aplicacién del modelo Canvas; las relaciones directas
con los clientes, oportunidades de externalizacién, adquisicién intangible de experiencia y
conocimientos adquiridos en la produccién de alimento balanceado y el modelo de gestion
logistica a implementar en la empresa, crearan una gama de ventajas competitivas importantes;

sin embargo, también posee amenazas como los productos sustitutos, en este caso el maiz.

Otro aspecto fundamental es el incremento de la competencia, cabe recalcar que la provincia
de Tungurahua es un lugar altamente productivo en el aspecto agricola; al existir un mercado
competitivo existe el riesgo que las relaciones con clientes se deterioren, debido a una mayor
oferta en muchos casos de menor costo y menor calidad; por lo cual, es necesario aplicar el
Business Model Canvas para implementar ventajas competitivas que sean representativas sobre

la competencia actual y futura de la Empresa Avipaz.

5.1.5. Valoracién de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del modelo de

negocio (FODA)

La matriz FODA permitira ilustrar las oportunidades y amenazas externas que se pueden

relacionar con sus fortalezas y debilidades, esta es una herramienta indispensable para la

creacion de estrategias corporativas.

5.1.6. Valoracion de las fortalezas

A continuacién se presentan las fortalezas, con un peso establecido segun el rango que incide

en el modelo de negocio.
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Tabla 18. Fortalezas del modelo de negocio.

. Tipo de
FORTALEZAS Peso Comentarios 18
Factor
Aplica los recursos claves en Ia
cantidad adecuada y en el momento 7 Si, de forma que avanza la implementacién de nuevos recursos. Internos
adecuado
. Si, de una amplia variedad de productos, ofrecidos para las distintas
Aprovecha las economias de escala 7 . . Internos
etapas de produccién animal.
. Si, se enfocan estrategias de asesoramiento directo, ofreciendo
Capta nuevos clientes constantemente 7 . Internos
productos de alta calidad.
El equilibrio entre trabajo interno . . .
4 - K J y 7 Si, se relacionan los Asociados claves con la propuesta de valor. Internos
colaboracién externa es ideal
El indice de migracién de clientes es No, la empresa Avipaz utiliza constantemente recursos claves que
3 o . Internos
elevado aportan a la fidelizacion del cliente.
. . Si, se crea una relacién de asesoramiento, respaldo y diversificacién de
Estrecha relacién con los clientes 9 . . . . Internos
productos determinados segiin la necesidad del cliente.
Hay fuertes sinergias entre productos . . )
v . g p 9 Si, los servicios aportan a estandarizar la demanda de los productos. Internos
y servicios
La calidad del producto esta en . L . s
. P Si, se distribuyen los segmentos atendidos de la empresa, afiadiéndoles
consonancia con los segmentos de| 8 Internos
valor.
mercado
La cartera de clientes estd bien . ) L .
8 Si, se concentra especificamente en la produccién pecuaria. Internos
segmentada
. ., ) Posee calidad media, la ejecucién posee diferentes normas que
La ejecucion es de calidad 5 . . Internos
establecen estdndares en los procesos y el producto terminado.
Las necesidades de recursos son . . . . .
. 8 Si, se conocen los recursos que intervendran en el avance industrial. Internos
predecibles
Los canales establecen un contacto 6 Si, posee interaccion y fidelizacion mediante servicios estandarizados Internos
estrecho con los clientes que aportan al abastecimiento eficiente.
. Si, el método Canvas aporta a la interaccion de todos los elementos de la
Los canales estin perfectamente L . L K
integrados 10 |empresa; abarca sectores estratégicos, segun el objetivo del mediano| Internos
g empresario.
Los canales se adecuan a los . - . :
6 Si, se especializan segiin el mercado; proporcionan y capta valor. Internos
segmentos de mercado
Los clientes pueden  acceder 6 Si, ya que la existen diferentes distribuidoras donde comercializa los Internos
facilmente a canales diferentes productos que ofrece Avipaz.
La estructura de costos se adecua
perfectamente a nuestro modelo de 9 Si, forma parte fundamental de la estructura de la método Canvas. Internos
negocio
Si, la empresa Avipaz posee Actividades Claves que se preocupan del
La marca es fuerte 3 . P .p. P . q. P P Internos
marketing y el posicionamiento de la empresa y su imagen.
Las fuentes de ingresos son 7 Si, posee herramientas virtuales que facilitan los ingresos econémicos Internos
sostenibles por ventas.
Las operaciones son rentables 5 Si, se satisfacen las necesidades de los consumidores. Internos
Las propuestas de valor estin en
consonancia con las necesidades de los 6 Si, se abastece segiin pedidos del clientede, forma eficaz y eficiente. Internos
clientes
Las propuestas de valor tienen un . .
7 Todos los elementos del Modelo Canvas se interrelacionan. Internos
potente efecto de red
Los canales del Modelo Canvas, buscan llegar a todas las personas que
Las canales son muy eficaces 7 demandan los productos de Avipaz; poniendo a consideracién canales| Internos
directos minoristas o mayoristas, segin sea la necesidad.
. . . El cliente esta satisfecho por la alta calidad y servicio estandarizado que
Los clientes estan muy satisfechos 8 . . Internos
brinda la empresa Avipaz.
. Si, la Empresa Avipaz lleva un minucioso listado de costos arancelarios,
Los costos son predecibles 7 . L, ., L. Internos
servicios basicos, produccién, logistica, etc.
. . No, la empresa va a contar con un modelo de gestion logistica que ayude
Los ingresos son predecibles 5 . P . 8 5 queay Internos
ala mejorar de las fuentes de ingreso de la empresa.
Los mecanismos de fijacién de precios Si, se busca crear valor mediante el modelo de gestion logistica, que
incluyen todas las oportunidades de 6 permitird un excelente servicio al cliente para diferenciarnos de| Internos
ingresos empresas competidoras.
Percibe ingresos antes de incurrir en 6 Si, busca mantener beneficios y gastar lo necesario; creando mayor Internos
gastos rentabilidad por ingresos.
Realiza actividades claves de forma 7 Si, poseen un estandar de procesos que se cumplen de forma rigurosay Internos
eficiente bajo supervision y control de superiores.
Tiene buenas relaciones profesionales . . s U
R 7 Si, se crean alianzas estratégicas con proveedores y distribuidores. Internos
con los socios claves
Si, los ingresos se clasifican segtn la linea de productos; a la alta gama de
Tiene fuentes de ingreso diversificadas 8 productos clasificarlos segin necesidades por etapas de crecimiento y| Internos
desarrollo.
Tiene fuentes de ingresos recurrentes ,
- 5 6 Si, alta demanda de productos para el agro. Internos
y compras repetidas frecuentes
PROMEDIO 7

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Avipaz.
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5.1.6.1. Analisis de fortalezas

Como se puede observar, las fortalezas aportan al desenvolvimiento eficiente y eficaz de la
empresa; los canales estan perfectamente integrados, lo cual aportan a la comunicacién interna y
a las buenas relaciones con socios claves; asi mismo la relacién entre los productos y servicios
por la estandarizacion hacen que los clientes se mantengan satisfechos por el conocimiento de la
utilizaciéon de los procesos, que permite una estrecha relacion con los mismos; para crear fuentes
de ingreso, es necesario resaltar la variedad de productos que se ofrece al consumidor, por lo
tanto sus clientes estdn muy satisfechos y la calidad de la relacién esta en consonancia con los
segmentos de mercado, ya que se posee una estrategia de segmentacién para que sus canales
sean eficaces, de manera que puedan realizar sus actividades claves de forma estandarizada; es
importante mantener una buena relaciéon con los profesionales y con los socios claves, para
potenciar la empresa en el mercado; con las fortalezas antes mencionadas podran mantener una
fuente de ingresos sostenible y aprovechar las economias de escala, mediante la captacion de
nuevos clientes y mantener el equilibrio entre trabajo interno y colaboracién externa para

obtener margenes elevados.

Cabe recalcar que dentro de las fortalezas se encuentran los mecanismos de fijacién de
precios, que incluyen todas las oportunidades de ingresos, mismas que seran evaluadas para
incurrir en inversiones futuras; para la empresa Avipaz es indispensable mantener una
propuesta de valor que genere un efecto positivo. Los canales deben expresar relacién estrecha
con los clientes; aplicar recursos claves en la cantidad adecuada y en el momento adecuado;

ejecutar cada estrategia con calidad y transmitir una marca fuerte de la empresa Avipaz.

5.1.7. Valoracion de las debilidades

A continuacidn se presentan las debilidades, con un peso establecido seguin el rango que

incide en el modelo de negocio.
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Tabla 19. Debilidades del modelo de negocio.

DEBILIDADES Peso Comentarios Tipo de
Factor
C.obra a los clientes por lo que estan 3 Si, se establecen precios segtin calidad del producto. Internos
dispuestos a pagar
Se especializa y trabaja con socios 5 Si, existe una estructura donde interacttian los diferentes elementos del Internos
cuando es necesario método Canvas.
La competencia puede imitar 6 Si, se pueden identificar e incluso plagiar algunos recursos, dandoles Internos
facilmente recursos claves diferentes atributos.
Las relaciones vinculan a los clientes 3 No, los costos de plataformas web, incluyen muchos beneficios que Internos
mediante un elevado costo de cambio aportan a la ejecucién de nuevas estrategias publicitarias.
Las actividades claves son dificiles de 5 No, se puede copiar la publicidad, estructura de los puntos de ventas y Internos
copiar las aplicaciones web que apoyan a la mejora de la publicidad.
Los canales son eficientes 2 No, los recursos no son correctamente utilizados. Internos
PROMEDIO 4

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Avipaz.

5.1.7.1. Andlisis de las debilidades

Las debilidades que posee la Empresa Avipaz, son las siguientes: la competencia puede imitar
facilmente los recursos claves debido a su estructura, como son las herramientas web y
mejoramiento de la marca que son accesibles para toda empresa; posee conocimientos y
especializacion sobre el trabajo y area de desenvolvimiento; trabaja con los socios, debido a la
estructura que interactia entre los elementos del modelo Canvas; las relaciones vinculan a los
clientes mediante la plataforma Web; la empresa establece precios justos sobre sus productos; a

la vez algunos canales son deficientes, los cuales deberan ser mejorados para transmitir de mejor

forma una informacién clara y concisa para mantener contacto con los clientes.

5.1.8. Valoracion de las oportunidades

A continuacién se presentan las oportunidades, con un peso establecido segun el rango que

incide en el modelo de negocio.
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Tabla 20. Oportunidades del modelo de negocio.

. Tipo de
OPORTUNIDADES Peso Comentarios b
Factor
;Cémo se podria beneficia e un mpliando la gama de u xtendien ucursales en diferente
:(Cémo s dria beneficiar d 8 Ampliandol de productos y extendiendo sucursales en diferentes Externos
mercado creciente? lugares estratégicos.
;Como podria mejorar la eficiencia en . L
¢ 1]7) ] 9 Mediante la aplicacién del modelo Canvas. Externos
general?
. . No, la Empresa Avipaz crea una relacién directa y constante con los
¢;Corren el peligro de perder clientes? 5 . P P y Externos
clientes.
‘Es posible que los clientes deien de No, la empresa busca crear facilidades para los clientes: los cuales
fxtili:ar los ca?nales7 ] 7  |pueden obtener el producto en diferentes canales de distribucion segin| Externos
) su comodidad.
Ha oportunidades de Si, por la experiencia y amplios conocimientos en la producciéon de
2 u . z .z o .
g te};nal' ac'c’)r& 6 alimento balanceado mas el modelo de gestion logistica a implementar| Externos
X 1Zacl {
en la empresa.
;Los canales de socios claves podrian , . L
¢ . P Si, mediante publicidad en puntos de venta. Recomendando los
ayudarnos a mejorar el contacto con 6 roductos Externos
los clientes? P )
;(Los socios claves odrian , .
éomplementarla propuesta depalor7 7 Si, aportando capacidades y recursos. Externos
u V. [
;Pueden elevar los precios? epende de la oferta y la demanda que exista en el mercado. xternos
;Pueden el 1 ? 3 D de de la ofertaylad d t 1 d Ext
;Poden sustituir los ingresos por i, el cliente compra una vez a los ias, ahora se le motivara para que
;Pod tit 1 7 Si, el client los 15d h 1 t Ext
- . xternos
transaccion por ingresos recurrentes? compre una vez por semana.
;Podria acompasar mejor los canales . T
¢ ) pt d / do? 7 Si, por especializacién de productos en el mercado. Externos
con los segmentos de mercado?
¢;Podria atender mejor a clientes con . . - . .
tacis 4s d da? 8 Si, ofrecer una asesoria sobre técnicas de crecimiento y engorde animal. | Externos
una segmentacién mas depurada?
;Podria atender nuevos segmentos de 7 Si, existen nuevos mercados de consumo internacional de ganado vacuno Externos
. . X
mercado? el cual Avipaz atenderia con su balanceado.
;Podria aumentar el margen si , L . .

. . . 1, n un VICI andariza vanta 1stica. X n
servimos a los clientes directamente? 6 i, co servicio estandarizado de tay lgistic Externos
;Podria aumentar la personalizacion? 5 Si, creando estrategias de fidelizacién y servicio pre-venta y post-venta. Externos
¢;Podria estandarizar algunas 7 Si, en la aplicaciébn web y puntos de venta para mejorar tiempos y Ext

o L xternos
actividades claves? minimizar recursos.
;Podria estrechar las relaciones con i, posee un modelo de interaccién que aporta a la fusién de diferentes
;Pod trechar 1 1 7 S delo de int ta a la fi de dif t Ext

; . - ) ) xternos
os clientes? elementos con el fin de mejorar diferencias o solucionar problemas.
los clientes? 1 t 1 fin d difé ) bl
;(Podria mejorar la integracion de i, se puede mejorar la integraciéon de productos y servicios, mediante la
(Pod la int d s IS d laint d duct diantelal o ernos
productos o servicios? propuesta de valor al cliente.

(Por qué otros elementos estarian . - . o
di " los clientes? 3 Por productos alimenticios para animales domésticos. Externos
ispuestos a pagar los clientes?
;Qué complementos o ampliaciones . - .
‘3 it pt tad p lor? 7 Beneficios al utilizar la plataforma web y asesoramiento. Externos
admite nuestra propuesta de valor?
;Qué costos amenazan con aumentar . o . . )
P P . Si, en el desabastecimiento de maiz nacional y por ende el incremento de
mas rapido que los ingresos que| 4 . . Externos
generan? precios al importar.
;Qué fuentes de ingresos podria . .
;gadir o crear? 8 p 4 Nuevas lineas de producto, capacitaciones. Externos
:Qué otras necesidades de los clientes . P . . .
podria satisfacer? 6  |Asesoramiento técnico en cuidado y crianza de animales. Externos
(Qué tareas adicionales odrian . . . -

. . otificaciones de nuevos productos, promociones, servicio de entrega. xternos
;(elall ar para clientes? b 7 Notif d duct d i Ext

Z {

;Se puede mejorar el seguimiento de Si, mediante un estudio de satisfaccion al cliente mediante Ia|
¢ 7 Externos
los clientes? evaluacion post-venta.
¢Una mayor colaboracién con los socios
claves permitirfa concentrarnos en i, se sincronizaran agendas iempos especificos que aportaran
! ¢ i 5 S d ¢ fi i Externos
nuestra actividad empresarial mejorar el tiempo de produccién, distribucién y optimizara recursos.
principal?
PROMEDIO 6

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.

Fuente: Avipaz.

5.1.8.1. Analisis de oportunidades

Las oportunidades que se le presentan a la empresa inician mediante la aplicaciéon del modelo
Canvas, ya que puede atender de mejor forma a los clientes con una segmentacién mas depurada;

en el nuevo modelo se ofrecerd asesorfa sobre técnicas de crecimiento y engorde animal;
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seguidamente se benefician del mercado por la alta gama de productos que posee la empresa
Avipaz; también es necesario desarrollar notificaciones de nuevos productos, promociones
servicios extras y a la vez realizar un seguimiento para poder obtener margenes de error, para
mejorar las deficiencias de la empresa; asi también posee un modelo de interaccién que aporta a

la fusion de diferentes elementos con el fin de mejorar capacidades o solucionar problemas.

Otras oportunidades que posee la empresa Avipaz, es estandarizar las actividades claves;
como, los puntos de venta para mejorar la atencion al cliente y fidelizaciéon de los mismos; es
importante marcar nuevos mercados segin estudios de factibilidad, asi como también elaborar
una estructurada de gestion de aprovisionamiento de alimento pecuario, ya que la empresa
busca crear facilidades para los clientes, los cuales pueden obtener el producto en diferentes
canales de distribucién segiin su comodidad; planificar el tiempo seguin actividades del proceso

aportard a reducir la fase de produccidn, distribucién y optimizara recursos.

5.1.9. Valoracion de las amenazas

A continuacion se presentan las amenazas, con un peso establecido segtn el rango que

incide en el modelo de negocio.

38



Tabla 21. Amenazas del modelo de negocio.

. Tipo de
AMENAZAS Peso |Comentarios P
Factor
A . locidad tard 1 La provincia de Tungurahua es altamente productiva y como
; ué velocidad aumentara Ia| - . ) .
¢ qt . " do? 5 consecuencia se crean pequefas industrias de alimento balanceado,| Externos
competencia en nuestro mercado? | . . = .
P segun las necesidades crecientes de produccién animal.
Aleuna de las relaciones con clientes Si, en un mercado competitivo, la empresa puede perder clientes si no
(L:orfen el peliero de deteriorarse? 6 realizan estrategias y servicios que mantengan satisfecho al cliente y lo| Externos
pelig ) fidelicen.
;Cémo podria mejorar la eficiencia o ediante el establecimiento correcto del proceso de distribucién
:C d la efi 6 Mediante el establ t to del de distrib Externos
efectividad del canal? compras.
;Depende demasiado de determinados i, determinadas empresas poseen nutrientes que son utilizados en e
:D de d do de det d 7 Si, det d trient tilizad 1 Externos
socios claves? proceso de produccién.
;Depende excesivamente de una o e depende de varias fuentes de ingresos por la linea de productos que
:D d te d 5 Se d de d fuentes d lal d duct Externos
. . X
varias fuentes de ingresos? ofrece.
;Hay oportunidades de venta cruzada o, ya que los socios claves estan reglamentados en el consumo de los
¢H tunidades d t d 5 N 1 1 t 1 tad 1 del Externos
. . X
con los socios claves? productos de Avipaz.
(Hay productos y servicios sustitutos , . . .
(L:I' y p’bl ” y 2 Si, maiz en grano, maiz partido, sorgo Externos
isponibles?
Se ha identificad liminado 1 Es necesario contar con una cartera de clientes que puedan adquirir el
;Se ha identificado y eliminado los . . . )
Ll. t yt bles? 5 producto cada determinado tiempo o por periodos, generando ganancias| Externos
clientes que no son rentables?
4 ala empresa.
;La calidad de las actividades claves , . . ,
;e ve amenazada de alguna manera? 2 Si, debido a la falta de un modelo que interactie con todos los elementos.| Externos
(La calida e recursos se ve ediante la contaminacién del medio ambiente o la utilizacién de
:L lidad d 5 Mediante 1 t del d bient la util d Ext
P . s xternos
amenazada de alguna manera? quimicos nocivos que puedan ser perjudiciales para la salud.
¢La competencia amenaza con ofrecer - . . e
n precio mejor o més valor? 7 Si, mientras mas cantidad de produccién disminuye costos. Externos
u V. {
;La competencia pone en peligro , . N
; estra cpota de melr)cad()? pelig 5 Si, ya que incrementa la oferta y disminuye la demanda. Externos
U u {
;La competencia pone en peligro . . , .
¢ p p pelig 8 Si, con mejores ofertas el canal pasaria a la competencia.. Externos
canales?
(El mercado podria saturarse en . ) . . PR
E ” P 5 Si, debido a la amplia competencia que hoy en dia existe. Externos
reve’
¢Los socios claves podrian colaborar . . .
. 6 Si, las empresa busca mejorar la oferta y precios de los productos. Externos
1 t ?
con la competencia?
;Podria mejorar la integracion de . . C
¢ les? ) s 8 Si, mediante la aplicacién correcta del modelo Canvas. Externos
canales?
;Podria utilizar recursos mas baratos . - . .
¢ bt ) . ltados? 4 No, debido a que utiliza insumos y normativas de calidad. Externos
para obtener los mismos resultados?
;Qué actividades claves odrian La aplicacion mantenimiento de las paginas web debido a los
¢ 8 Externos
. . . . . X
interrumpirse? servidores o redes interrumpidas.
;Qué costos amenazan con volverse Medidas arancelarias e impuestos del gobierno hacia la industria
¢ 8 Externos
. . . X
impredecibles? ecuatoriana.
. . Contratacién de asesores con movilizacién propia. Transporte de
:Qué costos puede reducir? 7 . . Externos
balanceado a los clientes y comisiones en venta a los vendedores.
(Qué recursos claves estdn poco . N - .
((;Splotados7 p 6 Existen deficiencias, en cuanto a aplicaciones web e infraestructura. Externos
PROMEDIO 6

5.1.9.1. Andlisis de las amenazas

Las amenazas son riesgos que corre la empresa en cuanto a los elementos mencionados, las
actividades claves podrian interrumpirse debido a los servidores de redes de paginas Web; otra
amenaza son las medidas arancelarias e impuestos del gobierno a la industria ecuatoriana; hay
que tomar en cuenta que la competencia puede crear productos similares de baja calidad a un
menor costo, a mayor oferta menor demanda; es asi, que los clientes tendran mas opciones para

escoger en un mercado altamente competitivo, donde puedan elegir calidad, precio, o los dos

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Avipaz.

elementos, dependera de la necesidad del mismo.
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5.1.10. Modelo actual del negocio

Figura 1. Modelo Canvas actual.

. Disefiado por: . Diserado para: | En: 01/03/2015
Business Model Canvas Pablo Camino AVIPAZ Moves
Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Segmento de
— Clientes
Asociacion de
AFABA

Proveedor
‘ Locales de maiz

Entidades
financieras \

Recursos Clave Canales

L MAGAP \ L Infraestructura. | L Directo \

Tecnologia de punta.

Distribuidores \

Normas de calidad | .
mayoristas.

Transporte propio |

A
A
A Distribuidores \
L Vendedores minoristas.

Estructura de Costos _ Fuentes de Ingreso

Modificado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Osterwalder (2014).
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5.1.11. Matriz de Empatia del cliente

Figura 2. Matriz de empatia del cliente.

Map ade Em pat ia Industria de alimentos pecuarios Avipaz |

Nombre del Usuario / Cliente:

Disenado para: |

En: 21/03/2015

Por: PCJ |

L Congresos \

~ Agrocalidad \
Revistas

especializadas

Amigos
referentes

en avicultura. Asociacion
A en el se(':tor Lous es 10 que
__ o pecuario. &l o ella?
' OYE

Técnicos
‘ especializados

Blogs
‘ especializados

Empresas
‘ extranjeras

éQuéesloqueaélo

ellale? DUELE

&Qué es lo que él o ella?

PIENSA Y SIENTE

&Qué es lo que él o ella?

DICE Y HACE

¢Qué es lo que
él o ella?

VE

&Qué es lo que él o ella?

ASPIRA

Modificado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Osterwalder (2014).
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5.1.12. Propuesta de Valor
Figura 3. Propuesta de valor.

Disefado por: Disefado para: | En: 21/03/2015 |

Propuesta de Valor Pablo Camino Jaramillo Avipaz

| Iteracion # |

Posicionamiento Produccién en
de marca en el corto periodo de
mercado tiempo
Balanceado para el
sector pecuario. Creadores de

Abastecimiento de
materia prima a tiempo y
| productos de calidad.

Garantias de calidad
en el producto.

i

Contar con una aplicacién Posicionamiento de
que controle al la marca a nivel
abastecimiento de nacional e Diversificacién
balanceado. internacional. de produccién

varias lineas de
productos.

Productos certificados que
les permita tener una
produccién de calidad en un

Comisién en
la venta al

i periodo corto de tiempo, L vendedor Incrementar sus
Alegrias REETwi i ventas.
ecibir
ibi Alegri;
- I:-‘::ill'::::;’la rebajas en el it —_ Promociones en los puntos
2 g pro precio = i de venta.
Transporte £ 8 tiempo =
gratuito _g E %- Ineficiente
S o P81 2 Desabastecimie dosificacion
£ No ver resultados del 2 . a d
balanceado en la ] OO EE €
Asesoria Aliviadores de i produccién pecuaria. Frustraciones TR [T Balanceado)
especializada. R
frustraciones - Que no se cumplan los Producto posicionado en
Variacién de ’ parémet_ros_ fle la el mercado nacional e
recios. negociacion L
Entrega _d © L P € N lntelnMag:);}gl
productos tiempo Epidemia de adecuado de
Miedo al cambio enfermedades recuperar los procesos
la inversiéon de calidad

realizada

Comprar a proveedores
que no cuentan con
j estandares de calidad.

Sustituir la
materia
prima de
calidad

Presencia de la
competencia

‘ desleal

Mapa de valor. Perfil del cliente:
Modificado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Osterwalder (2014).
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5.1.13. Modelo propuesto del negocio

Business Model Canvas

Figura 4. Modelo Canvas propuesto.

Disenado por:

Pablo Camino

Disenado para:

AVIPAZ

| En: 01/03/2015

| Iteracion #

Asociados Clave

Asociacion de \

avicultores

AFABA
Proveedor
‘ Locales de maiz

Entidades
financieras

L MAGAP \

Actividades Clave

i

Recursos Clave

A
A

Infraestructura. |

Tecnologia de punta.

i Norma; Eie calidad |

L Asesoramiento gratuito |

i Transporte propio |

LApIicaciéEJveb |

Propuesta de Valor

Relacién con los Clientes

Estructura de Costos

Canales

L Directo. \

Distribuidores
mayoristas. \

Distribuidores
minoristas. \

Segmento de
Clientes

Fuentes de Ingreso

Modificado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Osterwalder (2014).
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5.1.13.1. Analisis del nuevo modelo de negocio

Una vez aplicada la matriz de empatia del cliente y la matriz propuesta de valor, se obtiene
como resultado el modelo de negocio propuesto para la empresa Avipaz; en el cual se determina
diferencias significativas en lo referente a la propuesta de valor, donde se encuentran
principalmente el aprovisionamiento a tiempo y ahorro en la compra del producto, como la
gestion de abastecimiento eficiente; en cuanto a los recursos claves se determinan que el eje
fundamental es la aplicacion Web y el asesoramiento gratuito; asf también, como complemento la
actividad clave es el mantenimiento de la aplicacion Web para tener una estructura de costos
diferentes, en el cual se elimina principalmente el egreso de los vendedores; finalmente las
fuentes de ingreso previstas para el modelo de negocio es la venta de balanceado y la venta del
modelo de gestion logistica a otras empresas que lo necesiten para de satisfacer a su mercado

potencial.
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5.1.14. Flujograma del modelo de gestion logistica

Se sugiere un modelo de gestion logistica que pueda establecer un adecuado proceso que actualmente mejore el que tiene la empresa Avipaz.

Figura 5. Proceso en el modelo de gestion logistica.

w
= Verifica su
] Stock % ST 4
5]
Tiene[Stock o
NO
@
s
< \
s < i Cliente 4o Espera de
- Gt cons itroduce Wisatron S conmaden fer
g Usuario y Clave : del pedido H
= Pedido
z Confirmado £
< porla Emptsai
E H
2 | = b
o F :
g |8
= (8 Produce Control de
g o Balanceado Calidad
G |2
6| =
o
=]
o
a
S | A
g 3 Ubicacion del Producto Se paso Orden
= =) en Bodega seg(n Plano de Despacho a
g g de Inventario Bodega
i
3
-3
o
w
£ 2
Se carga el
2 Lleva y entrega
& Ba(amga‘de al :,.-{Recoge Factura 4)[ los Prod uttos]
g camion i
E
z
= Jefe de Boega
5 pasa la orden
=1 de despacho
=
2 Facturacion
w
procede a
emitir Factura

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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Tabla 22. Matriz de operaciones.

RECEPCION y
INGRESO - DESPACHOS y ENTREGAS
PREPARACION v
Abastecimiento de producto terminado Ingreso a b(?dega y ublcacmrf del , . .
ENTRADAS K producto segtin plano establecido de Segun pedidos de clientes
hacia la bodega de despacho R i
inventario
PRODUCTO Alimento pecuario Alimento pecuario Producto recibido por el cliente
LEGALES: Control de calidad, de peso y de
BPM (Inocuidad) cantidad del alimento animal. Verificacion en bodega del producto y
cantidad solicitada en hoja de pedido.
CONTROLES Certificacion ISO 22000 Control de los procesos en despacho
Controles Infernos: y logistica. (Mejoramiento continuo).
Guia de Remisién - Tonelaje Control de ingreso de camiones de | Primero en producirse, primero en salir.
Documentacién y Constatacion Fisica acuerdo a planificacién diaria.
Conformidad de los clients 1
INDICADORES| 48 horas después de recibido el pedido Inventario diario onformidad de fos clientes con 1as
entregas del producto
Fabricacién segin m-mmllros y maximos. Ubicacién adecuada del producto en Entrega fisica del producto en las
SALIDAS (Semaforizacion). . . .
- bodega cantidades y en el sitio solicitado.
Almacenamiento.
TANGIBLES TANGIBLES TANGIBLES
RR.HH: RR.HH: RR.HH:
Operador de bascula, guardia, chofer del Facturadora, Jefe de B.odega, Operador | Facturadora, ]e.fe de Bodega, supervisores
camion. de bascula, guardia, chofer del de carga, estibadores, operadores de
) camion. montacargas, operador de bascula, guardia.
RR.Tecnoldgicos: RR.Tecnoldgicos: RR.Tecnoldgicos:
Computadoras, Software, Medios de Computadoras, Software, Medios de Computadoras, Software, Medios de
comunicacién. comunicacién. comunicacion.
RR. Materiales: RR. Materiales: RR. Materiales:
Camion de carga, Oficina de Control de Oficina Comercial, Muebles de Bodega, Camion para el despacho,
RECURSOS Calidad, Bascula, muebles de oficina. oficina. montacargas y muebles de oficina.
RR. Financieros: RR. Financieros: RR. Financieros:
Pago al RR.HH, Mantenimiento del
Presupuesto de Produccion. Recurso material, pago de servicios Presupuesto de Ventas.
basicos.
INTANGIBLES INTANGIBLES INTANGIBLES
Calidad del producto - Posicionamiento de Marca
Garantia del producto - Garantia del producto
Confianza - Confianza
CERTIFICACIONES --= CERTIFICACIONES

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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5.1.15. Estructura organica funcional propuesta

A continuacién se presenta el diagrama estructural propuesto, para utilizar con eficiencia y eficacia los recursos de bodega.

Figura 6. Estructura organica funcional de bodega.

Jefe de Bodega Producto Terminado

Supervisor de
carga 1

Grupo 1A
4
estibadores

Supervisor de
carga 2

Montacarguista 1

Grupo 1B
4
estibadores

Grupo 2A
4
estibadores

Montaca

rguista 2

1Picking

1 Picking

Grupo 2B
4
estibadores

Supervisor de
Recepcion

Grupo dela
TARDE

4
estibadores

Montacarguista
1T

Grupo dela
NOCHE

4
estibadores

Montacarguista
1N

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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5.1.16. Funciones del personal de bodega

Jefe de Bodega de Producto Terminado

1. Pedir a produccion los productos para abastecer la bodega.

2. Mantener un Stock minimo de productos.

3. Realizar inventarios diarios.

Realizar devoluciones a produccién de producto mal empacado o en mal estado.
Planificar despachos diarios de productos a clientes.

Recibir devoluciones de producto de los clientes.

Controlar la carga de los productos a los camiones.

Autorizar o desautorizar camiones para la carga, segin condiciones de estado de los mismos.

© © N o ok

Dirigir ubicacidon de camiones en andenes de carga.

10.Constatar documentos emitidos por la fabrica con el producto despachado.

11.Reportar al instante en la plataforma de servicio al cliente la hora de salida de los camiones.
12.Dirigir y controlar al personal a su cargo.

13.0torgar permisos del personal a su cargo.

14.Verificar el uso correcto de implementos de seguridad fisica del personal.

15.Verificar el correcto uso de equipos y maquinaria de bodega.

16.Ayuda con la planificacion logistica.

Supervisores de Carga

1. Dirigir y controlar la carga del producto en los camiones.

2. Eselresponsable de las acciones del grupo a su cargo.

3. Realiza inventarios diarios con su grupo.

Coteja pedido con guia de remision sobre datos del cliente.

Coteja el pedido y la guia de remision con el producto que se esta cargando.
Informa al Jefe de Bodega sobre novedades que exista en bodega.

Informa al Jefe de Bodega sobre las novedades que exista en los despachos.

©® N o ok

Informa al Jefe de Bodega sobre novedades que exista en los documentos emitidos por la
fabrica.

9. Verifica estado de los camiones antes de la carga.
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Supervisor de Recepcion

1.
2.
3.

4
5.
6
7

Dirigir y controlar la recepcion del producto a bodega.
Es el responsable de las acciones del grupo a su cargo.

Coteja orden de produccién con el producto que ingresa a bodega.

. Ubicar el producto segin plano de inventario.

Informa al Jefe de Bodega sobre novedades que exista en bodega.

. Informa al Jefe de Bodega sobre las novedades que exista en el ingreso de producto a bodega.

. Informa al Jefe de Bodega sobre novedades que exista en los documentos emitidos por la

fabrica.

Montacarguista

1.
2.

3.

Transportar los productos en pallets.
Cuidar el vehiculo de carga.

Utilizar implementos de seguridad industrial.

Estibadores

Cargar el producto segin normas de seguridad.
Llevar el producto ubicado en bodega a los camiones.
Desembarcar el producto del montacargas al camion.

Utilizar implementos de seguridad industrial.

Picking

1.
2.
3.

Cargar el producto segiin normas de seguridad.
Llevar el producto ubicado en bodega a los camiones.

Utilizar implementos de seguridad industrial
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Tabla 23. Matriz de actividades.
Proveedores Clasificacion Transformacién Bodega Despachos Transporte
P . . e L Ingresar@fhplantaBegink|
Comprafefnaiz Ingreso@nBRilos Ingreso@eoneladasBegunlanificacion@eproduccion EmbarcarBlproductod elfurmno
ivi @ i6on@ i @Bami i |
Actividadesde ComprafleBoya lngresolnﬂbolc’legaﬁﬂe[ IngresoetilogramosBegiinBlanificacion@eBroduccién Recepcwnelﬁbroductoﬂ tlermmadolﬂnamlone Ublcarselﬁnlﬁl.@ndeneﬂ
Entrada produccién terminado ubicados@nfosEndenesdel cargafindicado
Compra@efeche@nl| Ingreso@nbodegaed i . L, ., carga Esperarfientras@I@
|
polvofutrientes produccién IngresoMe&ilogramosBegunlanificacién@eproduccion producto@s@argado
Camiones Bandas Montacargas Montacargas Cami6n
transportadoras
RecursosMateriales Béscula Sllos? Maquinaria Bandasf@ransportadoras | Bandas@ransportadoras Herramientas
almacenamiento
Bodega@efnsumos | e e CelularBmart@home
1Gefe@ebodegadel 1Gefe@ebodegaded 1@hofer
productoferminado productoerminado
1Bupervisorfelecepcién | 2Bupervisores@e@arga 1@Ayudante
Recursosumanos Empleados Empleados Obreros 1Montacarguista 2Montacarguistas | @ ------e-
4@stibadores 16@stibadores | = ---eee-
------- 2@icking
@ ici
Revisionfisicael @ Despacho@elBroducto@nf Manlte?ernt(.hcmrﬁxl;esl
____________ Producto®'erminado. 6ptimas@ondiciones mecanicas p tmastaelt
camién
ivi il anfosificacié i @ondici
Actl\_/lda-desﬂ Mezclaeﬂbsﬁhsumos@egun0§1f1cac10nﬁle[ibs@llmentosﬂ Ubicar@lBroductoBegind| Ver@stadofeZamiones Mantel?erondlalolnes @
cualitativas®@ | - | e pecuario X . inocuidad@el@ajon@el@
plano@efinventario antesfel@stibaje s
camién
Informe@e@ovedades@l?| Informe@emovedades@ Llevar@ocumentos@uel
Jefe@eModega Jefe@eBodega respaldenfa@arga
jar@ @
. IEOIt,E:]arrden fotejarBrden@efedido Verificareso@ntes§
------------ Ingresofe®oneladas@elnaiz produccién@on@lproducto . _L
- conBuiafefemision despues@eda@arga
Actividades@ quelingresa
Cuantitativas Ubicacién@e@osBacosk
-------------- Ingreso@e®ilogramos@e@tros@nsumosFMutrientes ] segiin@spacio@el@ajéneld —emeeeen
camion
5 Desabastecimientof@el] Falta@efn @er)| Controles@lfn @eld | Falta@e® limiento@el |
PUNTOSTRITICOS esabas ec1}men ey ratade . greéos ¢ Falta@e@oneladas@equeridas ontrotes gresotde attatielfumpimientote Condiciones@el@lima
maiz materiarima producto transporte@ontratado
e g NoBellegaria@fa@antidad X
CONSECUENCIAS lncremelntoﬁﬂeﬂ Slublihtlhzamonlﬂeﬂ Subfitilizacion@efa®lanta@e@®roduccion Errores@nfnventario defnercaderiafequeridal Noﬂ]legarlﬁn@l[ﬂle.mpoﬂ
precios infraestructura . X pactado@on@l@liente
segunfosMedidos
Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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5.1.17. Rotacion de Inventario

Se calcula de manera que la empresa Avipaz, debe mantener un alto nivel de rotacién de los
inventarios ya que su producto es perecible, por ello se incentiva a que los clientes puedan
realizar su aprovisionamiento de manera frecuente; para lo que deben realizar varias compras

por semana, el sistema de gestién logistica estard activo las 24 horas del dia, los 365 dias del afio,

permitira al cliente solicitar su pedido en cualquier momento que lo desee.

Asi también se considera que la empresa ofrecerd un descuento adicional al cliente que

realice sus pedidos con una frecuencia semanal; para lo cual, se establece la siguiente tabla de

descuento.
Tabla 24. Tabla de descuentos por frecuencia de compra.

Semana Promedio de compra Descuento adicional

Pedido todas }as semanas $5.000a$ 10.000 3.5% en la Octava semana de compra
(8 Dias)

Pedido cada dc,)s semanas $10.001a$20.000 | 1.5% enla Octava semana de compra
(15 Dias)

Pedido cada tres semanas .

, Ningun descuento

(21 Dias)

5.1.18. Despachos

En la adecuada planificacién y despacho de los productos se puede alcanzar un ahorro

significativo de tiempo y costos de transporte, es una tarea compleja que tomara en cuenta las

siguientes condiciones:

zonas de despacho.

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.

Antes de realizar el ruteo, se debera considerar que los camiones no coincidan en las

e Aloslugares de despacho que sean inaccesibles, se considerara la entrega de la

mercaderia en un lugar distinto al inicialmente pactado.

e El dia de despacho estard dado en funcion del dia que se realizé el pedido, se entregara

en 48 horas después de haber registrado el pedido en el sistema de gestion logistica.

e Hora de entrega del pedido se coordinara de manera digital escrita, donde el cliente y la

empresa tengan constancia de lo acordado.
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5.1.19. Transporte

La estrategia de transporte, serd contratar camiones especializados tanto para la zona sierra,

como costa.

Tabla 25. Segmentaci6

n logistica.

Rutas de la Sierra Rutas de la Costa
Pedidos de 4 a 13 toneladas Pedidos de 14230
toneladas
2 Contratacién de camiones | Contratacion de camiones
de tonelaje bajo de tonelaje alto
3 90% contrataciones nuevas 90% de contrataciones
nuevas
4 Especializacion en las rutas | Especializacion en las rutas
de la zona Sierra de la zona Costa
Familiarizacién y empatia | Familiarizacién y empatia
5 con clientes de la zona con clientes de la zona
Sierra Costa
6 El transportista gusta de El transportista prefiere
ésta zona ésta zona

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.

e Requisitos de formalizacién del transporte.

Tabla 26. Requisitos del servicio de transporte.

Requisitos del
vehiculo

Requisitos de
transportista

Vehiculo cooperado

RUC. Servicio de
transporte de carga pesada

Matricula, revisado
computarizado anual y
revisiones semestrales

Licencia profesional.
Duefio y chofer

Permiso de pesas

Afiliacion IESS. Duefio y
chofer

Seguro vehicular

Cédula. Duefio y chofer

SPPAT

Papeleta de depésito.
Duefio y chofer

Afio de fabricacion no
menor al 2010

Furgdn o cajon y carpa
en excelente estado

Llanta de emergencia,
tridngulos, conos,
botiquin, extinguidor,
caja de herramientas

Elaborado por: Pablo Camino ]
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e Modelo de contratacion del personal de transporte.
Tabla 27. Perfil del chofer.
N2 | CARACTERISTICAS DETALE PONDERACION | ACUMULADO | PORCENTAJE
1 Joven adulto de 30 a 40 afios 10 10 8%
Edad
2 Adultos 41 a 45 afios 5 15 4%
3 Educacion Secundaria terminada 10 25 8%
4 Conocimiento de las diferentes vias del pais 10 35 8%
5 Conocimientos basicos de mecanica automotriz 7 42 6%
Conocimientos
6 Servicio al cliente 4 46 3%
7 Sepa utilizar las caracteristicas completas de un celular 6 52 5%
8 Requisitos actualizados del transportista 10 62 8%
Documentos
9 Requisitos actualizados del vehiculo 10 72 8%
10 Honrado 10 82 8%
11 Amable 6 88 5%
Personalidad
12 Puntual 10 98 8%
13 Organizado 10 108 8%
14 Camién minimo de hace 5 afios atras 9 117 7%
RR. MATERIAL
15 Celular en buen estado 8 125 6%
TOTAL 125 el | 100%

PONDERACION: 1 MENOR - 10 MAYOR

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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e C(Creacién de una base de datos de transportistas.

Tabla 28. Creacién de la base de datos de transportistas.

PROPIETARIO CELULAR CHOFER CELULAR  CAPACIDAD  CAMION PLACA ANO SEGURO CcoopP CORPAIRE PE’}:]];HIEO DISPONIBILIDAD OBSERVACIONES
- i - ] 094-189635 083-
1| Fabricio Tub6n Rengel 087-357907 | Fabricio Tubon Rengel | 081-476796 | 6 Toneladas | Dutro816 | NUEVO | 2012 SI ETRAMAY NO SI SIERRA | LUNES a VIERNES 687556
2| Fernando Bravo Baltazar | 095-195307 | Luis Jeréz Tenclema | 095-195307 | 5.5 Toneladas | Dutro 716 | TBB-6144 | 20011 o | COMLOGITRY g sl SIERRA | LUNES aVIERNES | Antes trabajaba
AN transportando maiz.
e . e . CORAZON DE
1| José Curicama Guaman 093-490735 José Curicama Guaman | 093-490735 | 8 Toneladas | FC-1017 | PIF-0360 | 2004 NO JESUS NO SI SIERRA | LUNES aJUEVES
2 Jorge Guerra Punina 09-92571739 Jorge Guerra Punina 092-571739 | 9 Toneladas | FC-1018 | TDI-0369 | 2006 SI NO NO SI SIERRA | LUNES a]JUEVES
3| Victor Zamora Yaguar 097-968982 Victor Zamora Yaguar 097-968982 | 9 Toneladas | FC-1018 | BBF-0417 | 2005 NO COME\?\IGITR NO St SIERRA | LUNES a VIERNES
4 | Danilo Llerena Gavilanez | 086-781713 | Danilo Llerena Gavilanez | 032-779064 | 9 Toneladas | FC-1018 | TBB-4595 | 2011 SI NO NO SI SIERRA | LUNESa VIERNES | Referido Don Holger
Dl P, COMLOGITR
1| Patricio Pillajo Villalba | 098-860105 | Patricio Pillajo Villalba | 094-571618 | 11 Toneladas GD TBA-2009 | 2009 SI AN NO SI SIERRA | LUNES a VIERNES
2| Miguel Meza Morales 094-027900 Miguel Meza Morales | 087-559991 | 11 Toneladas GD TA0-0839 | 2003 NO Eiggs NO SI SIERRA | LUNESaJUEVES [ NO LOS MIERCOLES
3| Luis Quilligana Andaluz | 069-766432 | Luis Quilligana Andaluz | 032-830776 | 11 Toneladas GD TAU-0117 | 2004 | NO NO NO N SIERRA | LUNES a VIERNES
REINA DE .
X 3 . Hermano Danilo
4 Jorge Benitez Garces 085-968935 | Holguer Cardenas Mufioz | 087-843011 | 11 Toneladas GD TBC-5225 | 2012 SI LAS NO SI SIERRA | LUNES a VIERNES Benitez
MERCEDES
OPERACION
LUNES, MIERCOLES,
5| Fredy Carrion Guajala 098-722730 Fredy Carrion Guajala | 098-040520 | 11 Toneladas GD PBL-9111 | 2009 St CUENTA NO SI SIERRA JUEVES
PROPIA
I = o . COMTRACEN Viajes Sto.Doming
6 | Walter Pilataxi Ordofiez | 091-075408 | Walter Pilataxi Ordofiez | 032-779661 | 11 Toneladas GD TDR-0585 | 2008 NO NO SI SIERRA | LUNES a VIERNES ) o,
TIMO La Concordia-La Unién
7 Polo Bonilla Tite 095-701831 Polo Bonilla Tite 095-701831 | 11 Toneladas GD TDD-0358 | 2005 SI NO NO SI COSTA | LUNESa VIERNES | Viajes a Moraspungo
8| MarcoNarvaez Nazate | 088-290374 | Marco Narvaez Nazate | 088-290374 | 11Toneladas |~ GD 2004 | NO NO NO S COSTA | LUNES a VIERNES | ¢S @ Sto. Domingo-
Cliente: Danny Zamora
9 Fausto Fiallos Saca 080-515039 Fausto Fiallos Saca 080-515039 | 11 Toneladas GD POU-0820 | 2006 SI  [TRANSRUTEP NO NI COSTA | LUNES a VIERNES Viajes a la Costa
10| Victor Veloz Jinez 088-586049 Victor Veloz Jinez 088-586049 | 11 Toneladas | GD 2005 _ COSTA | LUNESa viERNES | '€ ;‘;“e:t‘sm del

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
Fuente: Avipaz.
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o Costo del transporte. Si el cliente se encuentra dentro de la provincia de Tungurahua el
costo de transporte es cero; si el cliente se encuentra fuera de la provincia, el calculo sera el

siguiente:

La relacion del peso / volumen sera: Flete terrestre 1 m3 =333 kg

Para el calculo de volumen se procedera:

Ecua 1. Féormula del volumen de carga

Volumen = Largo x ancho x alto

Calculo de precio por peso:

Ecua 2. Formula del costo de transporte.

Calculo del peso
Costo de Transporte = x50 USD.
volumen

5.1.20. Embalaje de productos

Los productos de alimentacién se deben manipular con mucho cuidado para precautelar las
condiciones dptimas de inocuidad; es necesario, que se ponga un identificativo en el saco de
polipropileno, indicando que es un producto fragil y de facil contaminacién, que debe ser

manipulado con técnica en la carga del mismo, segin normas BPM y Seguridad Industrial.

5.1.21. Devoluciones del producto

Se debe tomar en cuenta que debe existir una planificacién eficiente para recoger los

productos que pueden ser devueltos por los clientes para ello se considerard lo siguiente:

e Sedebera tener en cuenta que los camiones coincidan en las zonas de despacho.
e Loslugares que sean inaccesibles para retirar la mercaderia, el cliente debera hacer
llegar a la empresa los productos devueltos.

e Ladevolucién del producto se recibira en un maximo de 3 dias.
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e Hora de recolecta del pedido se acordara con el cliente.

e Serecibiran devoluciones siempre y cuando el producto se encuentre en buen estado.

5.1.22. Prototipo del Sistema de Gestion Logistica

Es importante considerar el mencionado prototipo que a continuacién se presenta para que

los clientes puedan realizar sus compras mediante el internet.

Figura 7. Prototipo del sistema de gestion logistica - pagina principal.

% Heme
4 » (’ [4 127.0.0.1:22767/10.59.27 /home. html

| | “Search— [Wisk
avi-paz..

«mejor atimento

S QD

| Avipazr ‘ Productos ‘ Factmra ‘

YouTH

MISION

Desarrollar soluciones competitivas para
] [ la produccién de proteina animal;

] [ basandonos en nuestro desarrollo

[ Usuario

[ Contrasefia profesional v técnico; fortaleciendo al

cnal de comercializacién en base al
= progreso, compromiso, perseverancia v
g éxito, formando al ser humano AVIPAZ.
Reqgistrarse

VISION

En medianeo plazo, unc de cada veinte
productores pecuarios a nivel nacional
consumiran nuestros productos: por
nuestra calidad v eficiencia; generando
los mejores seres humanos AVIPAZ,

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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Figura 8. Prototipo del sistema de gestion logistica - pagina de menu de compras.

7)) [ Page3 B Home B Page3 [ Page 3

<« » [ 127.0.0.1:32767/11.01.50/page_3.html

N @ DEmmEEeel om0 s
aVvi-paz..

i
Menu Principal
mejor aiimento

.. 3

INVENTARIO

= EMBALAJE Y
1 FACTURACION ‘ ’ DESPACHO TRANSPORTE

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.

Figura 9. Prototipo del sistema de gestion logistica - pagina de confirmacidn de pedido.
[ Page2

- » c [ 127.0.0.1:32767/10.57.23/page_2.html

| @ |OEE==nE=al
avi-paz =

ar r'r'ﬁef‘IO

| PEDIDO |

Estimado/a Sefior fa, ingrese su pedido en el siguiente cuadro:

PFRODUCTOD CANTIDAD YALDR REAL

SUE TOTAL

IvA O 7 12%

DESCUENTD

TOTAL

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.
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5.2. Evaluacion preliminar

Para observar el logro de la empresa Avipaz, se debe aplicar indicadores logisticos que se
lleven a cabo con el fin de medir la gestiéon propuesta. Sera indispensable recopilar informacion
tanto cuantitativa o cualitativa; asi mismo, implementar indicadores en posiciones estratégicas
que reflejen los resultados 6ptimos en un determinado tiempo propuesto y de esta forma obtener
un sistema de informacién, control y evaluacion sobre el area logistica; a su vez exige disposiciéon
de todo un sistema de informaciéon que presente claramente hechos ocurridos; incluye

retroalimentacién que permita mejorar cualquier deficiencia o error presentado en la empresa.

Objetivos de los indicadores

e Aumentar la competitividad de la empresa.

e Establecer el nivel de eficiencia y eficacia de la empresa en el mercado local y nacional.

e Aprovechar de mejor manera los recursos de la empresa, tanto financieros, logisticos,
humanos, tecnolégicos e infraestructura.

e Disminuir los costos de la empresa en beneficio del cliente.

e Mejorar el rendimiento de la empresa.

Beneficio de los indicadores

e Medicidn de los resultados alcanzados en un periodo determinado.
e Mejorar el control de la empresa.

e Identificar iniciativas y acciones necesarias para la empresa.

e Medir comportamientos.

e Diagnosticar problemas internos o de mal funcionamiento.
Ejemplos de indicadores de venta

Este tipo de indicadores estan disefiados para evaluar y mejorar continuamente la gestién de
venta y abastecimiento como factor clave en la cadena de suministro de la empresa Avipaz,

donde se pueden mejorar aspectos de provision para controlar aspectos de compra, al igual que

las negociaciones y alianzas estratégicas hechas con los proveedores.
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Entregas perfectamente recibidas

El tiempo de entrega al igual que la calidad debe ser controlado por la empresa, para asi
incrementar la rentabilidad; ello permite aplicar politicas que beneficien al cliente y a la empresa.
El calculo propuesto es:

Ecua 3. Féormula de entregas perfectamente recibidas.

Pedidos rechazados

Valor = 100

Total ordenes de compra recibidas i
Responsable del indicador

El presente indicador estd a cargo del jefe de bodega quien maneja los inventarios.
Fuente de informacién

El sistema de informacién debera proporcionar los montos y volimenes de compras y ventas

para el calculo del presente indicador.
Impacto del indicador

Establecer la eficiencia en la recepcion de los bienes, para tomar en cuenta los factores de

calidad y servicio que tiene la empresa proveedora.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 10. [lustracidn de entregas perfectamente recibidas.

ENTREGAS PERFECTAMENTE RECIBIDAS

014 1 ol
0,12 - 12%

0,10 - go, o 1% e
0,08 - 7% 7% N

0,06 -
0,04 -
0,02 -

INDICADOR

T T T T T T T T T T T 1

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
MES

Fuente: Sanchez (2015).

59



Rotacion de mercaderia

Para la empresa Avipaz, es de fundamental importancia la rotacién de mercaderia. Se debe
controlar de forma periédica el inventario para hacer mas eficientes las salidas de los diversos
productos que estan a disposicion; esto un beneficio que representa indices de liquidez para la

empresa. El calculo propuesto para medir este proceso es:

Ecua 4. Féormula de rotacion de mercaderia.

Ventas Acumuladas i
Valor = - — = Numero de veces
Inventario Promedio

Responsable del indicador

El presente indicador esta a cargo del jefe de bodega quien maneja el inventario.

Fuente de informacion

El sistema de informacion debera proporcionar los criterios del total de ventas e inventarios

por mes y de manera detallada.

Impacto del indicador

El que la empresa cuente con una politica clara sobre el indice de rotacién es de alta

relevancia para que la empresa no mantenga un indice negativo.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 11. Ilustracién de rotaciéon de mercaderias.

ROTACION DE MERCANCIAS

80

70 ] = —

60 |

50 | ] .

4"0‘ _— - —
= 30 | | L
Fhils|s -
>1'0ﬁ gﬁ?ﬂ 6.8

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
MES

Fuente: Sanchez (2015).
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Duracion del inventario

Es necesario priorizar la salida de los productos que se mantienen en inventario, para asi
crear un control sobre la duracién minima y maxima del producto terminado; es prioritario

determinar la mercancia almacenada en las bodegas. El calculo propuesto es:

Ecua 5. Formula de duracién del inventario.

Inventario Final
Valor = — * 30 dias
Ventas Promedio

Responsable del indicador

El presente indicador esta a cargo del jefe de bodega quien maneja el inventario.

Fuente de informacion

El sistema debera proporcionar criterios de ventas e inventarios que se generan del sistema
de informacién; debera proporcionar los criterios del total de ventas e inventarios por mes y de

manera detallada.

Impacto del indicador

La empresa debe contar con una herramienta de ayuda, la cual establecera informacién sobre
el inventario y aportara a rotar el mismo de forma consecutiva, priorizara que los productos sean
comercializados eficientemente y la empresa Avipaz no pierda demanda de su mercado por

vender productos caducados por la deficiente rotacion de inventarios.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 12. Ilustracién de duracién del inventario.
DURACION DEL. INVENTARIO

O =N WHMMOON®

ENE FEBE MAR ABR MAY JIN JUL ACO SBP OCT NOV OC

MES

Fuente: Sdnchez (2015).
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Valor economico del inventario

Es el control del valor de la mercancia que se encuentra almacenada con respecto a las
mercancias vendidas; es necesario que se pueda medir el inventario promedio de la empresa. El

calculo propuesto es:

Ecua 6. Formula de valor econémico del inventario.

Costo ventas del mes
Valor =

Valor inventario fisico

Responsable del indicador

El presente indicador estd a cargo del jefe de bodega quien es el responsable del inventario.

Fuente de informacion

El sistema de informaciéon debera proporcionar los criterios del dltimo valor fisico del

inventario y el costo de las ventas del ultimo mes.

Impacto del indicador

Evalta las ventas de la empresa y hace que se cumplan las politicas internas de rotacién de

inventario, incrementa la caja-bancos y disminuye inventario.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 13. Muestra del valor econémico del inventario.

VALOR ECONOMICO DEL INVENTARIO

03 -
02 -
02 -
01 -

VALOR INDICADOR

FEEFETLLL e F

MES

Fuente: Sdnchez (2015).
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Costos de unidad despachada

El control de los costos unitarios es importante para la Empresa Avipaz, ya que el total de
unidades despachadas sobre el costo de operaciéon de bodega nos dara como resultado el costo
unitario de unidad despachada; aporta a estandarizar el servicio de transporte y dar un mejor
servicio a los clientes; es necesario que se tenga un buen funcionamiento y se establezca un

control especial de la misma. El calculo propuesto es:

Ecua 7. Formula de costos de unidad despachada.

Costo Operaciéon Bodega
Total unidades despachadas

Valor =

Responsable del indicador

El presente indicador esta a cargo del jefe de ventas quien maneja el area.

Fuente de informacion

El sistema de informaciéon deberda proporcionar los criterios del costo operacional de la

bodega y las unidades despachadas.

Impacto del indicador

Es de vital importancia determinar los gastos y la distribucién, se debe tener en cuenta el
costo de transporte y medir el valor que esta dispuesto a pagar el cliente, ofertdndole el mejor

servicio.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 14. Ejemplo del costo de unidad despachada.
COSTO UNIDAD DESPACHADA

Mes

(E8888B3EE

BENE FBB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Valor

Fuente: Sdnchez (2015).
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Costos de transporte versus venta

El control del transporte en relaciéon a las ventas permite determinar cual es la afectaciéon que

tiene el transporte y el beneficio del cliente. El calculo propuesto es:

Ecua 8. Formula de costos de transporte versus venta.

Costo del Transporte
Valor =

Valor Ventas Totales

Responsable del indicador

El presente indicador estd a cargo del jefe de ventas de la empresa.

Fuente de informacion

El sistema de informacién debera proporcionar los criterios del costo de transporte y total de

ventas.

Impacto del indicador.

La empresa puede realizar medidas adecuadas en el tiempo justo para disminuir el costo

logistico.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 15. [lustracién del costo de transporte versus ventas.
COSTO TRANSPORTE Vs. VENTAS

014 -

VALOR INDICADOFR
o
8

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
MES

Fuente: Sdnchez (2015).
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Entregas a tiempo a los clientes

Controlar el tiempo de las entregas de los pedidos de clientes es determinante, ya que

depende la satisfaccion y fidelizacién de todos los clientes.

Ecua 9. Féormula de entregas a tiempo a los clientes.

Pedidos entregados a tiempo
Valor =

Total pedidos entregados

Responsable del indicador

El presente indicador esta a cargo del jefe de ventas de la empresa.

Fuente de informacion

La informacién serd proporcionada por los choferes de las unidades, la misma que sera

llenada por los clientes en un documento designado para dicho fin.

Impacto del indicador

Determina el tiempo de traslado del producto, el beneficio y costo del transporte.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 16. [lustracién de entregas a tiempo.

ENTREGAS A TIEMPO

ol 0.86 0,84
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Fuente: Sdnchez (2015).
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Costos logisticos versus ventas

Los costos de logistica representan un porcentaje importante de las ventas, por lo cual

demanda un interés especial dentro de todo lo referente a la logistica. El indicador propuesto es:

Ecua 10. Férmula de costos logisticos versus ventas.

Costos Totales Logistico

Valor = 100
ator Total Ventas de la Compaiiia ’

Responsable del indicador

El presente indicador esta a cargo del jefe de ventas de la empresa.

Fuente de informacion

La informacién proporcionada por el departamento de contabilidad donde estara provisto el

valor de los costos totales de cada uno de los rubros antes mencionados.

Impacto del indicador

Controla de manera eficiente los gastos logisticos de la empresa.

Forma de graficar los calculos obtenidos

Figura 17. Ilustracién del costo logistico total versus ventas.
COSTO LOGISTICO TOTAL Vs VENTAS

JuL
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MAY

MES
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VALOR INDICADOR

Fuente: Sdnchez (2015).
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5.2.1 Comparativo de los procesos

Se realiza un comparativo de los procesos anteriores con los propuestos en el nuevo modelo

de gestion logistica, se obtienen los siguientes resultados:

Tabla 29. Comparativo.

DESCRIPCION ANTES DESPUES
1 Visita del vendedor al cliente 7 dias No existe
2 Decision del pedido 7 dias 2 horas
3 Toma de pedido 7 dias 1 hora
. . P . Incrementa el consumo adecuado del
4 Asistencia Técnica No existe A
alimento
5 Personal no capacitado Desconocimiento de actividades y No existe
procesos
funci

6 Funciones del personal No existe responsables de funciones Conocen sus }walones y

responsabilidades
7 Bodega pequeiia Infraestructura mal utilizada Utilizan Racks
8 Despachos Despachos errados continuos Despachos segin cantidad y peso
9 Lines de productos No poseen identificacién diferenciada Poseen colores. para identificar las lineas y

mejorar el despacho
10 Utilizacién de recursos en despachos Fisico/Recurso Humano Fisico - Equipos - Maquinaria
11 Segmentacién de rutas No existen Especializadas
12 Montacargas No exiten Ayudan en los despachos
13 Bandas transportadoras No existen Ayudan en los despachos
14 Regularizacién de vehiculos No existe Reglas claras para la contratacion
15 Regularizacién de choferes No existe Creacién del Perfil
Rapi 1 logi

16 Tiempos de respuesta No existen apidos, claros y ?poyados: ’en tecnologias

de la informacién
17 Comunicacidn Interna No existe forma, ni flujo Segtn plataforma
18 Comunicacion Externa No existe forma, ni flujo Pa‘gl‘na web de l‘a empresa C¥1s.enada Para

facilitar con rapidez el servicio al cliente

19 Indicadores No existe Metas a alcanzar

Elaborado por: Pablo Camino Jaramillo.

5.3. Analisis de resultados

Como se puede distinguir las diferencias estan a la vista. Al manejar la herramienta tecnoldgica,
de dias se pasé a horas, el cliente utiliza su tiempo y no el de la empresa, es asi que las
actividades laborales dentro de la institucion se redujeron, se minimiz6 el tiempo de respuesta y
soluciones a sus requerimientos, se increment6 la capacidad de atencién con el mismo personal
como también la eficiencia y eficacia del mismo, a quien se le atribuye la satisfaccion al cliente; el
personal posee ahora funciones y responsabilidades claras, personas capaces de llegar a los
indicadores sefnalados por la empresa; al existir asesores por vendedores, el incremento de las
ventas se mejoraran en calidad de consumo para los animales, ya que el doctor en veterinaria
estara al tanto de procesos de desarrollo animal de nuestros clientes; con los procesos
establecidos, personal capacitado, funciones definidas, medidas de control, identificaciéon de
productos segun su linea, rutas especializadas y flujos de comunicacién continuos tanto dentro
como fuera de la empresa, los errores en logistica se veran terminados por todas estas
estrategias de mejora; la regularizaciéon del transporte de carga pesada que da servicio a la
empresa, serd de alto impacto ya que es un socio clave en el nuevo modelo de negocio
implementado.
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Capitulo 6

Conclusiones y Recomendaciones

6.1. Conclusiones

Una vez realizado el andlisis que actualmente utilizan las medianas industrias dedicadas a la
produccién de balanceado, se puede establecer que existe un sistema empirico tradicional, que

no ha desarrollado ninguna mejora en gestién logistica.

La evaluacién del modelo actual se la realizé en base al método Canvas, cuyo objetivo es
observar y plasmar el desarrollo diario de las empresas; su facil manejo ayuda a obtener

resultados importantes e inimaginables que esta atravesando la empresa en su situacién actual.

El modelo de negocio Canvas, se aplic6 para demostrar que su manejo es practico, con el
propoésito de motivar su utilizacion en las medianas industrias de produccién de balanceado; su

utilizacion es didactica.

El lienzo estratégico y la propuesta de valor para el cliente, establecen de manera eficiente la
situacién actual de un modelo de negocio; descubren las necesidades y proponen satisfactores

para el segmento de mercado donde se realizan las actividades comerciales.

El trabajo de investigacién, dio como resultado implementar innovaciones tecnoldgicas;
iniciando por crear departamentos tecnoldgicos, plataformas Web con pedidos, facturacion,

inventarios y despachos, que permitan mejorar la productividad.

El implementar una aplicacién digital, donde el cliente pueda realizar sus pedidos al momento
que creyera conveniente, resulté en la liquidacién de vendedores, reduciendo tiempos del
proceso de pedido; en la propuesta los vendedores no son parte del nuevo modelo de negocio; la
aplicacidn estara disponible los 365 dias del afio, l1as 24 horas. Con la contratacién de doctores en
veterinaria como asesores de la empresa, se incrementara la calidad en ventas, se disminuiran

devoluciones y se cuidara la produccién animal.
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Al aplicar la segmentacion logistica, se especializa el transporte de carga; las rutas se dividen
en Costa y Sierra, el transporte se especializa en el recorrido de las vias de la regién; asf el tiempo

se reduce y la empatia con el cliente es positiva.

Al utilizar equipos y maquinaria para los embarques, disminuye el tiempo de carga, se

terminan los malos despachos tanto en cantidad como en calidad.
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6.2. Recomendaciones

Promocionar el sistema de gestion logistica a las demas industrias de balanceado, ya que se

mejorara significativa la presencia del producto en el mercado.

Se debe implementar la aplicacién en linea, en un periodo no mayor a 6 meses; ya que los

clientes desean disponer de la facilidad de un control automatizado.

Realizar la evaluacién al modelo de gestidn logistica en un tiempo no mayor a 6 meses; asi
mismo evaluar los resultados de la plataforma informatica; para lo cual tomar en cuenta los

indicadores propuestos.
Las empresas deben aprovechar en gran medida la tecnologia digital que ofrece la era del
conocimiento, para que sean mas eficientes en sus actividades comerciales; integrar de manera

eficiente al cliente con la tecnologia y la empresa.

Adaptar el modelo de negocio actual a la estructura organica y funcional, cadena de valor y

matriz de operaciones de la industria de balanceado.

Al utilizar equipos y maquinaria para los embarques, se cuida el balanceado, como también se

cuida fisicamente al personal de bodega.
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APENDICES

Apéndice A

Abreviaturas, acronimos y siglas

AFABA.- Asociacion de fabricantes de balanceado.

AVIPAZ.- Avicola Pazmifio.

BPM.- Buenas practicas de manufactura.

EFE.- Elementos y factores externos de la empresa.

EFL.- Elementos y factores internos de la empresa.

ESPAC.- Encuesta de superficie y produccién agropecuaria continua.
FODA.- Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas empresariales.
IESS.- Instituto ecuatoriano de seguridad social.

INEC.- Instituto nacional de estadisticas y censo.

INEN.- Instituto ecuatoriano de normalizacién.

IPC.- Indice de precios al consumidor.

[SO.- Organizacién internacional de normalizacidn.
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MAGAP.- Ministerio de agricultura, ganaderia, acuacultura y pesca.

OIE.- Organizacién mundial de sanidad animal.

PESTEL.- Factores politicos, econémicos, sociales, tecnolégicos, juridicos y ambientales.

RFM.- Recientes compras, frecuencia de compras, montos de compra.

RUC.- registro unico de contribuyentes.

SPPAT.- Sistema publico para pago de accidentes de transito.

SRI.- Servicio de rentas internas.

TIC.- Tecnologias de la informacién y comunicacidn.
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Apéndice B

Glosario de términos

Business Model Canvas

Es una herramienta para la gestion empresarial, disefiada por Alex Ostelwalder con la
colaboracién de Ives Pigneur en el afio 2014. Este conjunto de matrices puede crear o disefar
modelos nuevos de negocio; como también mejorar los ya establecidos. Se divide en nueve
modulos basicos: socios clave, actividades clave, recursos clave, propuesta de valor, relaciones
con los clientes, canales, segmentacion de clientes, estructura de costos y lineas de ingreso, para
cubrir las cuatro areas principales de la empresa, que son: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad econ6mica. Encontraran plantillas como tablas, figuras, esquemas, para el llenado de

los mismos.
Fuerzas de Porter

Es un modelo para analizar la industria o el sector donde se encuentra la empresa, inventado por
el economista Michael Porter en 1989. Esta herramienta analiza la incidencia de cinco fuerzas de
mercado, tenemos: rivalidad entre los competidores, amenaza de entrada de nuevos
competidores, amenaza de ingreso de productos sustitutos, poder de negociacién de

proveedores, poder de negociacién de consumidores.
Picking

Son actividades que por lo general la realiza una persona, la que recorre bodega recogiendo

los articulos minoritarios segun el pedido.
Supply Chain Manager

Gestién de la cadena de abastecimiento, concepto amplio ya que incluye procesos de
proveedores, materias primas, produccién, bodegaje, despachos, transporte, devoluciones;
integra flujos de materiales y de informacién. En la actualidad las estrategias de las empresas

basan su ventaja competitiva en la cadena de abastecimiento.
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Apéndice C1. Lienzo estratégico.

Business Model Canwvas

Apéndice C

Dizsawda par:

Pablo Camino

DirmAsds pere:

ANIPAL

| mn O1MATOTS

| Mamrmokio &

Asociados Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor

Relacion con los Clientes

Canales

Segmento de
Clientes

Estructura de Costos

Fuentes de Ingreso

Fuente: Osterwalder (2011, p. 44)
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Apéndice C2. Matriz de empatia del cliente

iQué

PIENSA Y SIENTE?

:Queé iQué

OYE? ® VE?

;iQué
DICE Y HACE?

ESFUERZOS RESULTADOS

Miedos, frustraciones, obstaculos Aspiraciones

Fuente: Osterwalder (2011, p. 44)
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Apéndice C3. Perfil del cliente.

Las alegrias describen los resultados
que quieren consegur los clientes o os
beneficios concretos que buscan

Las frustraciones describen los malos
resultados. riesgos y ohstaculos
\ reliaocionados con los trabajos del cliente

Perfil del
cliente

El perfil del (segmento del) cliente
describe de manera mas estructurada
y detallada un segmento de clientes
especifico de tu modelo de negocio.
Lo divide en trubagjos, frustraciones y
alegrias.

Los trabajos del cliente
describen aquello que
mientan resalver en su vida
personal y laboral tal como
o expresan con sus propias
palabras

El encaje se consigue cuando tu mapa de valor coincide

cuando tus productos 4 servicios

con el perfil de tu chente

creadors

de

frustraciones L

generan aliviadores

wncidden con alguna de los trabajos

sQrics que cx

frustraciones  alegrias importantes para el cliente

Fuente: Osterwalder (2015, p. 44)
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Apéndice C4. Mapa de valor
Los creadores de alegrias
describen como tus
productos y servicios crean
alegrias al cliente |

Mapa
de valor

El mapa (de la propuesta) de valor describe
de manera mas estructurada y detallada las

™

caracteristicas de una propuesta de valor
especifica de tu modelo de negocio. La divide
en productos y servicios, aliviadores de
frustraciones u creadores de alegrias.

Esta &5 una lista de todos
Ios productos u servicios
alrededor de o cual se
construye una propuesto

de valor

|

~os aliviadores de
frustraciones describen
cimo tus productos u
senvicios aplacan las

frustraciaones del clients

Fuente: Osterwalder (2015, p. 44).
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Resumen Final

Modelo de gestion logistica en medianas industrias para distribucién de balanceado y su

efecto en la calidad del servicio.

Pablo Javier Camino Jaramillo

81 paginas

Proyecto dirigido por: Ing. Tarquino Fidel Patifio Espin, Mg.

El presente trabajo se desarroll6 tomando en cuenta la creacion del modelo de gestidn logistica
como eje fundamental de innovacién; con el objetivo de mejorar la productividad del sector
industrial de elaboracién de alimento de pecuario; se implementé la metodologia de negocio
Canvas, que cre6é innovacion abierta dentro de la empresa Avipaz; se detectd interesantes

oportunidades de mercado, como capacidades por desarrollar de la industria; falta mucho por

hacer, dentro de un mercado globalizado por la tecnologia y el conocimiento.
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