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RESUMEN

La presente tesis esta enmarcada en realizar una planificacion estratégica para
la empresa CONFITEX la cual se dedica a la venta de confiteria en la ciudad
de Cuenca; con el propésito de brindarle una herramienta para la toma de

decisiones.

Para realizar la planificacion estratégica de CONFITEX fue necesario hacer una
recopilacion tedrica, por lo que se investigd muchas fuentes bibliograficas para

proceder a determinar las herramientas mas idoneas para su desarrollo.

Posteriormente se realizé el levantamiento de la informacion de la situacion
actual de la empresa, a través de la observaciéon e indagacion, es decir
analizamos todos los factores y variables, sean estas internas o externas que

posee la empresa actualmente, para valorizarlo, y deducir la situacion real.

Al realizar el diagnostico de la empresa se determino que existen muchas
falencias en la parte directiva, organizacional, de ejecucién y de control,
sobresaliendo la ausencia en lo que respecta a procesos, por tal razon se los
formaliza, los cuales siendo monitoreados y ejerciendo un control mejoraran las
perspectivas de la empresa; para lo cual es necesario tener indicadores
financieros claros, por lo que se realiza una propuesta financiera real ajustado
a la parte econdmica que vive la empresa, la cual permitira altos indices de

rendimiento y una supervivencia a largo plazo si se aplica dicha propuesta.



ABSTRACT

This thesis is framed in strategic planning for the company CONFITEX which
sells confectionery in the city of Cuenca in order to provide a tool for decision

making.

To CONFITEX strategic planning was necessary to make a theoretical
collection, so much research literature sources to proceed to determine the

most appropriate tools for their development.

Subsequently made the lifting of the information of the current situation of the
company, through observation and inquiry, ie all factors and variables, be they
internal or external to the company currently owns, to appreciate it, and deduce

the real situation.

In making the diagnosis of the company determined that there are many flaws
in the policy, organizational, implementation and control, projecting the absence
in relation to processes, for that reason they are formalized, which being
monitored and having a control improve the prospects of the company, which is
necessary to have clear financial indicators, so that makes a real financial
proposal complied with the economic climate in the company, which will allow

high levels of performance and long-term survival if implemented the proposal.
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CAPITULO |

METODOLOGIA

1.1 Antecedentes.

La empresa inicid sus operaciones a mediados del afio 1999 en el centro sur
de la ciudad de Cuenca, calles Rafael M. Arizaga y Miguel Heredia. EI
propietario y gerente es el Sr. Kléber Lépez L. Al momento cuenta con un solo
local de expendio y varias bodegas de productos ya que la filosofia del duefio

es tener siempre las bodegas con stock, pues, “el cliente no puede esperar”.

CONFITEX es una empresa dedicada a la comercializacion de confiteria de
todo tipo; incluyendo dentro de su linea de productos los duraznos en lata. La
empresa durante estos diez afios ha logrado posicionarse en el mercado;
siendo solicitada por empresas importadoras para distribuir sus productos en la
zona, pues la trayectoria con la que cuenta dentro del mercado hace mas facil

introducir un producto nuevo o tratar de rotar un producto.

La empresa actualmente esta atendiendo la zona austral, pero también tiene
unos pocos clientes puntuales en el Oriente Ecuatoriano y un cliente en la
provincia de Loja especificamente en el canton Catamayo; una de sus
fortalezas es la cobertura que realizan sus clientes llamados “recorredores” los

cuales compran el producto desde las bodegas de la empresa y en sus propios



vehiculos salen a vender en especial en las afueras de la ciudad, porque dentro
de la misma los mayoristas no lo permiten ya que el margen que ellos se ponen
en todos los productos son minimos comparado con los margenes que tienen

que ganar los recorredores ya que estos entregan el producto a domicilio.

1.2 Planteamiento del problema

La Zona Austral se destaca del resto del pais porque su clase media es mas
fuerte que en el resto del pais, por el ingreso de remesas de los migrantes.
Bajo esta caracterizacion la crisis mundial y consecuentemente nacional afecta
de manera mas significativa al sector empresarial, frente a la contraccién de la
demanda. A la par se observa un incremento en el desempleo lo que agudiza la
crisis, pues, muchas familias priorizan el consumo de bienes y servicios,

dejando de lado especialmente los de naturaleza suntuaria.

Pero a nivel comercial surge un nuevo problema para el sector empresarial,
relacionado a la politica de estado frente a las importaciones y los nuevos
aranceles y salvaguardias a mas de 600 productos importados, entre uno de
esos rubros se encuentra la confiteria; medida que impuso el gobierno para
equiparar la balanza comercial del pais lo que a su vez genera incremento en
los precios de productos y reduccion de la demanda por lo que es necesario
buscar en el mercado empresas nacionales que sustituyan productos
importados pero garantizando calidad, precios competitivos y sobre todo

capacidad de produccion para satisfacer al mercado.



A nivel local, la empresa es reconocida en la zona y también por los grandes
importadores. Sin embargo, se observan algunas deficiencias. Dentro de las
limitaciones se destaca la falta de delegacion de funciones por parte de la
administracion, pues el duefio de la empresa tiene un amplio control
administrativo encargandose de los problemas directivos, como también de la
planeacion, direccion, toma de decisiones y coordinacion; también es
encargado de verificar la salida de mercaderia, realiza ventas, despachos a
clientes mayoristas que tienen un tratamiento especial por los volumenes de

compras que realizan.

Un elemento que no ha permitido crecer a un mayor ritmo, es la falta de
capacitacion del personal, especialmente el area de ventas; destacandose
sobre todo la falta de gestion en la adquisicion de productos y su manejo, para

evitar quedarse con producto caduco.

A esto se suma la falta de inversién en tecnologia que permitiria llevar un
control oportuno de los productos, todo esto por la resistencia de su propietario

a financiar este tipo de necesidades.

Consecuentemente, la empresa durante sus anos de funcionamiento ha
crecido, pero frente a las perspectivas futuras y si no corregimos estas
deficiencias podria perder competitividad y su crecimiento sostenido estaria

comprometido.



De ahi, la necesidad de disefiar un modelo de gestidon a largo plazo que
permita entender el comportamiento del entorno y del sector competitivo,
disenar las estrategias de crecimiento, competitivas, mercadeo y los planes de
accion necesarios para implementarlas y monitorearlas, asi como la
cuantificacion en términos monetarios de las necesidades para la ejecucion de

la propuesta.

1. 3 Formulacién del problema

¢ Qué modelo de gestidon estratégica permitird consolidar la posicion de la
empresa Confitex e

n la zona sur del pais?

1.4 Sistematizacion del problema

A) ¢;Qué factores del entorno incidirdn en la posicion competitiva de la
empresa?

B) ¢Qué estrategias permitiran garantizar el crecimiento sostenido de la
empresa en la zona sur del pais?

C) ¢Cuales seran los indicadores de gestion que permitiran monitorear y
controlar la planificacion estratégica en su fase de implementacion?

D) ¢Cual seria el impacto financiero de la propuesta sobre los ingresos,

costos, gastos y utilidades?



1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo General

Disefiar un modelo de gestion estratégico que permita a la empresa crecer y
estar dentro de las tres mejores empresas confiteras dentro de la zona sur del

pais, generando una mayor rentabilidad para los accionistas.

1.5.2 Objetivos especificos

A) Determinar los factores del entorno que incidiran en la posicién competitiva
de la empresa.

B) Disenar las estrategias que permitiran garantizar el crecimiento sostenido de
la empresa en la zona sur del pais.

C) Determinar los indicadores de gestion que permitiran monitorear y controlar
la planificacion estratégica en su fase de implementacion.

D) Cuantificar el impacto financiero de la propuesta sobre los ingresos, costos,

gastos y utilidades.

1.6 Justificacion

1.6.1 Justificacion Teodrica

Para el desarrollo de la propuesta se ha considerado como alternativa tedrica
fundamental la desarrollada por Humberto Serna en su libro “Direccion
Estratégica”, que aporta con lineamientos sistematicos aplicables a todas las

areas empezando por la planeacién corporativa, operacional y funcional; nos



lleva a determinar la mision, vision, objetivos, estrategias de corto, mediano y
largo plazo y por supuesto su monitoreo y control; conjuntamente con el

analisis financiero.

De igual forma y considerando la inestabilidad politica del pais y su incidencia
en el sector empresarial, es necesario que la empresa planifique su crecimiento
para que pueda actuar proactivamente frente a situaciones inesperadas que

puedan suceder a futuro.

1.6.2 Justificacion Metodolégica

Para que el marco tedrico propuesto pueda ser aplicado a la realidad
investigada se han empleado los siguientes procesos, herramientas e

instrumentos.

En la fase del diagndstico se empleara la matriz FODA la cual se desarrollara a
partir de dos matrices POAM y PCI, con lo cual se prioriza las oportunidades y
amenazas del entorno y las fortalezas y debilidades internas, que permiten
definir los factores claves de éxito y que a través de la determinacion de las
matrices ofensiva y defensiva, establecer los objetivos estratégicos de la

empresa. Todo esto estara realizado en base al método analitico.

El diagndstico no puede dejar de lado la investigacion descriptiva del mercado
objetivo de la empresa, para lo cual se empleara la encuesta como instrumento

de recoleccidon de informacién, la misma que a través de su procesamiento y



anadlisis generara informacién relevante para la fase de direccionamiento

estratégico.

Definidas las estrategias se desarrollaran los planes de accién que permitiran
operatividad a la propuesta y generaran los indicadores de gestion que van a
ser agrupados a través del Balance Scord Card en sus cuatro perspectivas:
financiera, cliente, procesos y aprendizaje / desarrollo. Para lo cual nos

valemos del método de investigacion analitica.

1.6.3 Justificacion Practica

Confitex debe contar con una planeacion estratégica que guie su camino hacia
el crecimiento y permita identificar oportunidades donde otras empresas no las
ven y que sin lugar a duda permitiran consolidar la posicion de la empresa en el
mercado sur del pais, sin descuidar el compromiso como ente activo de la
sociedad, pues el lema que piensa aplicar es: maximizar el valor de la empresa
pero sin descuidar la responsabilidad que la empresa tiene para con sus
clientes tanto internos como externos, también conocido como responsabilidad

social empresarial.

1.7 Marco teoérico

La propuesta tedrica que va a sustentar la investigacion sera presentada en
cuatro niveles de desarrollo. Diagndstico estratégico, Direccionamiento

estratégico, Monitoreo y Control, y Recursos financieros



Para H. Serna la planeacién estratégica “permite a las organizaciones enfrentar
las situaciones que se presentan en el futuro, orientando esfuerzos hacia metas
realistas de desempefo, por lo cual es necesario conocer primero que
beneficios generaran y luego cuales son los elementos del proceso de

planeacion”.”

De acuerdo al pensamiento del mencionado autor con la planificacion se
consigue:

e Mejorar el desempefio de la organizacion.

e Establecer la ruta a seguir por la empresa.

e Tiene un efecto estimulante en las personas.

e Examinar, analizar y discutir sobre las diferentes alternativas dentro
del mercado.

e Pensar en el futuro, visualizar nuevas oportunidades y amenazas,
enfocar la mision de la organizacion y orientar de manera efectiva su
rumbo, facilitando la direccion, liderazgo y facilita la toma de
decisiones.

e Permite enfrentar los principales problemas de las organizaciones:

e Como la asignacion de recursos humanos, financieros, etc.

e Proyecta mejores beneficios y reduce el riesgo en la empresa.

" www.virtual.unal.edu.co/cursos/sedes/....CAPITULO%201.pdf



e Conocidos los beneficios, ahora es importante senalar los diferentes
procesos de la planeacion, que se sustenta en los siguientes niveles

de analisis

A) Los estrategas
Se refiere a los miembros de la alta direccidon de la empresa, a quienes

corresponde la definicion de los objetivos y politicas de la organizacion.

B) Diagnoéstico Estratégico

Es una forma de percibir y estructurar el problema, analizando el medio
ambiente en el cual se desenvuelve en la actualidad la organizacion; resaltando
los factores internos organizacionales (debilidades y fortalezas) y reconoce los
factores externos (entorno: oportunidades y amenazas) que pueden influir en la

productividad y competitividad de la empresa.

1.7.1 Analisis Externo
Toda organizacién sea esta estatal o privada debe tener un ambiente o medio

en el que se desarrollara la misma; por tal motivo el analisis externo permite

establecer las oportunidades y amenazas.

A) Analisis PEST
El Analisis de las tendencias macroecondmicas tanto del entorno nacional,

como del internacional es necesario en este proyecto por varias razones.


http://www.monografias.com/trabajos15/diagn-estrategico/diagn-estrategico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos29/vision-y-estrategia/vision-y-estrategia.shtml
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Este método obedece a un estudio predictivo del entorno, como elemento

necesario para la toma de decisiones. Las variables en estudio de estos

escenarios son: politico-legales, econdmicas, socioculturales y demograficas y

tecnolégicas. Y estas pueden surgir del perfil estratégico del pais. A

continuacion, se observa la matriz que se empleara para evaluar el ambito
2

externo:

CUADRO 1 Matriz PEST

CAUFICACION | OPORTUNIDADES |  AMENAZAS IMPACTO
FACTORES ALTO [MEDIO | BAJO | ALTO MEDIO| BAJO [ ALTO [ MEDIO | BAIO
POLITICO-LEGALES
FCONOMICOS
SOCIOCULTURALES
DEMOGRAFICOS
TECNOLOGICOS

Fuente: Humberto Serna/ Gerencia estratégica
Realizado por: Kleber Lépez

B) Cinco Fuerzas de Porter
Esta herramienta proporcionara la informacion suficiente para identificar las
principales fuerzas competitivas del microentorno de la empresa y su nivel de

impacto. Las fuerzas estan expuestas en el siguiente grafico.

2 Humberto. Serna, Gerencia Estratégica, Colombia, 3R Editores, 2000, pg. 52.


http://www.monografias.com/trabajos12/guiainf/guiainf.shtml#HIPOTES
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GRAFICO 1 Cinco fuerzas de Porter

Productos o
Servicios
Sustitutos

R

Poder de Poder de

Negociacién Riwvalidad Negociacién
de los del de los
proveedores sector clientes

2o

Amenazas de
nuevos
competidores

Fuente: www.deguate.com/.../mk16.htm
Realizado por: Kléber Lépez

La metodologia consiste en®:

1. Definir las variables o factores del medio externo relevantes para planificar.
2. Establecer hipotesis de comportamiento para cada variable.

3. Fijar tendencias y acontecimientos futuros en términos de probabilidades.

4. Construir los escenarios posibles y realistas.

5. Disefiar el perfil del entorno para cada escenario posible y analizar su

impacto.

C) EL POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio)
El perfil de oportunidades y amenazas del medio (POAM) permite determinar,
identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales de una

empresa. Dependiendo de su impacto o importancia un grupo estratégico

® http://www.monografias.com/trabajos55/gerencia-estrategica/gerencia-estrategica.shtml


http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/hipotesis/hipotesis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos55/gerencia-estrategica/gerencia-estrategica.shtml
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puede determinar si un factor dado en el entorno constituye una amenaza o

una oportunidad para la empresa.

Los factores que se califican son: tecnoldégicos, econdmicos, politicos,

geograficos y sociales.

1.7.2 Analisis Interno

Consiste en evaluar la situacién presente de la empresa, es decir es como
realizar una auditoria, para ello es necesario seguir ciertos procedimientos
basicos que pueden aplicarse para estructurar el sistema de auditoria
organizacional y diagnosticar el estado actual de la compafia. El perfil de
capacidades internas de la empresa (PCI) vy el analisis de la vulnerabilidad son

algunos de ellos los cuales se descubriran mas adelante.

Con frecuencia la observacion de una brecha entre lo planeado y el
desempenio logrado motiva el analisis estratégico. Por ejemplo es posible que
debido a cambios ocurridos ya sea en el medio externo o en el interno, la
empresa no esté en condiciones de alcanzar sus metas. Por otra parte,
también es necesario que las nuevas oportunidades de una empresa requieran

una definicion de las estrategias que se tiene.

Por tanto, es un aspecto critico en el desarrollo de nuevas estrategias o en la

revision de las ya existentes es el constante examen de los cambios internos y
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externos, que permiten identificar los vacios entre el desempeno y las metas

propuestas.

El perfil de las capacidades internas de la compania (PCl), como se menciond
anteriormente es una herramienta muy importante para realizar la auditoria

organizacional.

A) Capacidades internas:
Las capacidades internas de la organizaciéon estan determinadas por cinco
categorias tales como la capacidad directiva, competitiva, financiera,

tecnoldgica, y de talento humano.

B) PCI (Perfil de Capacidades Internas de la compaiiia)
Es un medio para evaluar las debilidades y fortalezas que tiene la organizacion,

en relacion con las oportunidades y amenazas que presenta el medio externo.

Es una manera de hacer el diagnostico estratégico de una empresa
involucrando en él todos los factores que afectan su operacion corporativa
examinando la cinco categorias ya establecida dentro de las capacidades

internas.
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1.7.3 Matriz FODA

El analisis FODA, permite diagnosticar y evaluar sistematicamente las
debilidades y fortalezas internas de una organizacién, a fin de establecer
condiciones favorables que permitan disminuir las amenazas y aprovechar las
oportunidades, que favorezcan en la formulacién de las estrategias en la

organizacion.

GRAFICO 2 Matriz FODA

Debilidades Fortalezas

Estrategia de Estrategia

A - 4
S supervivencia defensiva
Externo
v futuro
Estrategia Estrategia
Oportunndades HE— e ofensiva

Interno y presente

Fuente: www.monografias.com/trabajos10/foda/foda.shtml
Realizado por: www.monografias.com/trabajos10/foda/foda.shtml

1.7.4 Direccionamiento Estratégico

Establece los: Principios Corporativos - Vision -Mision- Objetivos - Metas
“Permite definir la personalidad de la organizacion a través de la Filosofia y
Cultura Corporativa, determinada a través de los directivos en la organizacion

para alcanzar las metas y objetivos de la compaiiia.”™

* Ibid. Pg11


http://www.monografias.com/trabajos10/foda/foda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/foda/foda.shtml
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A) Misién

Describe el propésito basico de su existencia, la naturaleza y linea de su
negocio. Es decir, enmarca los beneficios o soluciones que se ofrecen.
También es el mas alto nivel de los objetivos distintivo de nuestra organizacion

con respecto a las otras.

GRAFICO 3 Elementos de la mision

PROPOSITO

Por qué existe la organizacion

y N

ESTRATEGIA
Estrategias de la
organizacién para
lograr su propdsito

VALORES

En qué cree
la organizacioén

<

NORMAS Y CONDUCTAS

Politicas y patrones que
guian la organizacion

Fuente: www.gestiopolis.com/.../redactamisionuch.htm
Realizado por: www.gestiopolis.com/.../redactamisionuch.htm

GRAFICO 4 Beneficios de la Mision Para la Organizacion

DIRECTIVO: Potenciar la capacidad de respuesta de la organizacion ante las
| 2 kl::> oportundades, evitando cosiosas desviaciones haca negocios con
eMpresas poco conocidas con resgos a pérdidas econdmicas.

ADMINISTRATIVO L:::} Orientar programas de trabajo en una direccidn clara y conocida,
que mejora el rendimiento de los recursos: humanos, financieros,

materiales y Wcnicos

F]:‘J> Lograr mayor interdependencia entre las diferentes dreas que
coordinan, desamollandose un proceso de colaboracion y
entendimiento permananie

OPERATIVO

Faciita comprender &l papel protagénico, en los procesos de
m trabajo y la importancia gue revisie su participacion creatva en el

desarrollo de su actividad diaria

Fuente: www.12manage.com/methods_campbell_ashridge_mission_model_es.html
Realizado por: www.12manage.com/methods_campbell_ashridge_mission_model_es.html
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B) Vision

Sefala a donde quiere llegar, es la perspectiva a futuro de la Organizacion, el
objetivo final de la entidad que moviliza los esfuerzos e ilusiones de los
miembros para intentar llegar a ella, llegando a ser la imagen mental
desarrollada por el lider sobre el futuro deseado y posible de la organizacion
que compartida es una aspiracion comun de la gente de la organizacién. Por
tanto, se define a largo plazo (3 a 5 afios).

Aspectos que evalua la Vision

1. Tamano de la Empresa
2. Clientes

3. Productos

4. Valor agregado

5. Proveedores

6. Calidad

7. Posicionamiento

¢,Como se define la Vision?

GRAFICO 5 Esquema de vision

Principal ides & fuburo qus motive el
i i e g B

Mg pactos estratégloos donds debsn Weriflosokin qus van &n & caming
concenirare los safusrion comecio

organizacionsles

Fuente: www.monografias.com/trabajos11/.../basda.shtml
Realizado por: www.monografias.com/trabajos11/.../basda.shtml


http://www.monografias.com/trabajos11/.../basda.shtml
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Beneficios de la Vision para la Organizacion

Es una Visualizacion de la empresa a largo plazo que proporciona una fortaleza
y a la vez un estimulo al personal otorgando empoderamiento a cada empleado
y lo impulsa a realizar las tareas con mayor calidad, independientemente de su

jerarquia.

GRAFICO 6 Diferencia entre Misidn y Visiéon

Misiodn Visiodon

Captura la razén de ser de la organizacion. Expresa una aspiraciéon o sueno de la
Describe una realidad que perdura en el | organizacion.

tiempo. Describe un cambio que motiva al
No se modifica muy a menudo. personal.

Es obtenible en un lapso.

Fuente: www.12manage.com/methods_campbell_ashridge_mission_model_es.html
Realizado por: www.12manage.com/methods_campbell_ashridge_mission_model_es.html

C) Principios corporativos.
Definen la identidad corporativa, en cuanto a normas de todas las personas

hacia sus semejantes (respeto, honradez, responsabilidad, agilidad, etc.)

c.1 Bases para establecer los Principios Corporativos
1. Es necesario el convencimiento de todos los Directivos Superiores (Direccion

General y Funcional) respecto a la necesidad e importancia de su correcta



http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
http://www.12manage.com/methods_campbell_ashridge_mission_model_es.html

18

aplicacion dentro de la organizacion, facilitando el trabajo del equipo directivo y

del conjunto de las personas implicadas en los proyectos.

2. Los valores representan el como la organizacion hace sus negocios
a. Valores y principios profesionales: a la hora de disefar, fabricar y vender sus

productos.

b. Valores y Principios de relacidn: gobiernan las interacciones entre las

personas, tanto interna (personal) como externamente (clientes y proveedores).

c. Las creencias y normas, son los cdédigos compartidos por todos dentro de la
organizacion y se forman de acuerdo a los patrones de conducta individual de
cada trabajador y la simbiosis que se ocasiona, entre las normas formales y los

valores establecidos por la filosofia corporativa.

D) Objetivos
Los objetivos comprenden los resultados generales en que una organizacion

espera conseguir en el desarrollo y operacion de su vision y mision.

E) Meta
La meta comprende la consecucion o logro de los objetivos planteados dentro

del direccionamiento.
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1.7.5 Opciones Estratégicas

“Corresponde al analisis de las alternativas estratégicas que se enmarcan en
cuatro opciones: estrategias defensivas y ofensivas, estrategias genéricas y

concéntricas.”

Estrategias Ofensivas o de Crecimiento: Buscan la consolidacién de la
empresa en el mercado.
e Concentracion: un solo producto, linea o servicio.
¢ Diversificacion Concéntrica: productos o servicios relacionados con la
especializacion primaria.
¢ Integracion Vertical: agregar una etapa a la cadena de su proceso
actual.
e Diversificacion de conglomerado: productos o servicios no
relacionados  con su especializacion primaria.
e Fusiones: combinacion de operaciones de dos empresas en una sola.
¢ Adquisiciones: compra que una compafia hace de otra, pero que deja
que la firma adquirida opere como empresa independiente de la
adquiriente.
e Alianzas estratégicas: la union de empresas, sin que cada aliado

pierda su identidad.

® Humberto, Serna. Op. Cit., pg 197.


http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml
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Estrategias Defensivas
e Reduccién: Disminuir el numero o tamano de las operaciones o de las
actividades de una empresa para mejorar su productividad.
e Desinversion: cuando una organizacion cierra o vende parte de su
operacion para concentrarse en tareas basicas derivadas de su mision.
¢ Liquidacién: vender bienes de una organizacion para liquidarla.
e Recuperacién: cuando una empresa emplea estrategias dirigidas a

suspender el declive de su organizacion.

Estrategias genéricas: Son las que sefalan la direccion por areas globales.

Estrategias concéntricas: Son las que afectan a toda la organizacion.

A) Plan de accién

El desarrollo del plan de accién nos ayudara a alcanzar los resultados
esperados dentro del horizonte de tiempo previamente definido. Para ello:

1. Establecer un indicador de éxito global para los proyectos estratégicos.

2. Definir las tareas.

3. Identificar el tiempo.

4. Especificar la meta.

5. Senalar el responsable.

6. Especificar los recursos técnicos, fisicos, financieros y humanos.

7. Senalar las limitaciones u obstaculos.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/esfu/esfu.shtml#tabla
http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
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GRAFICO 7 Ejemplo de plan de accién

PLAN DE ACCION No.1

OBIETIVO RESPONSABLE:
UNIDAD:
ESTRATEGIA
INDICADOR:
No. ACTIVIDAD FECHA INICIO | FECHA ANAL RESPONSABLE RECURSOS/COSTOS INDICADOR

Fuente: Gerencia estratégica/ Humberto Serna
Realizado por: Kléber Lépez

1.7.6 Cadena de valor.

Se usa como mecanismo para mejorar la estructura de costo (productividad) y
el valor afadido (producto diferenciado) ya que clasifica, analiza y entiende la
traslacion de los recursos a través de los procesos que los convierten en

productos y servicios finales.

La cadena de valor esta conformada por:

e Las actividades primarias: Relacionada con el flujo primario de
materiales y servicios; desde la materia prima hasta la venta y apoyo

que entrega por sus productos y servicios.



http://www.monografias.com/trabajos7/coad/coad.shtml#costo
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/propiedadmateriales/propiedadmateriales.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/costosbanc/costosbanc.shtml#MATER
http://www.monografias.com/trabajos12/curclin/curclin.shtml
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e Las Actividades de Apoyo: Apoyo a las actividades primarias. Abarcan
toda la organizacion, ya que las responsabilidades no solamente

involucran a sus propios directivos.

GRAFICO 8 Cadena de valor

LA CADENA DE VALOR
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Fuente: www.monografias.com/trabajos7/.../.compe2.shtml
Realizado por: www.monografias.com/trabajos7/.../compe2.shtml

1.7.7 Monitoreo y control: Cuadro de Mando Integral (CMI)6

Surge para medir los resultados en una empresa. Norton y Kaplan (2004)
recomiendan mantener los indicadores financieros para resumir los resultados
de las acciones realizadas previamente, pero que equilibraran esos indicadores
de resultados con indicadores no financieros en tres perspectivas adicionales —
Clientes, procesos internos y aprendizaje y crecimiento — que representaban
los impulsores, los indicadores de tendencia, del futuro desempefio financiero.

Esto fue la base del Balance Score Card.

® http://www.qpr.com/Spanish/BalancedScorecard.html?gclid=CICxmtT2voY CF SKXFQodyVAETQ


http://www.monografias.com/trabajos7/.../compe2.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/.../compe2.shtml
http://www.qpr.com/Spanish/BalancedScorecard.html?gclid=CICxmtT2voYCFSKXFQodyVAETQ
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GRAFICO 9 Balance Score Card

Fuente: www.12manage.com/methods_balancedscorecard_es.html
Realizado por: www.12manage.com/methods_balancedscorecard_es.html

Balance Score Card (BSC) es un sistema de medida del rendimiento, derivado
de la vision y la estrategia, que refleja los aspectos mas importantes de su
negocio. El concepto de BSC soporta la planificacion estratégica ya que alinea
las acciones de todos los miembros de la organizacion con los objetivos y
facilita la consecucion de la estrategia. Como es un modelo integrado se utiliza
cuatro diferentes perspectivas para evaluar la actividad de una compania:

e Perspectiva Financiera

e Perspectiva del Cliente

e Perspectiva de Procesos

e Perspectiva de Aprendizaje e Innovacion

El Cuadro de Mando Integral nace para relacionar de manera definitiva la

estrategia y su ejecucion empleando indicadores y objetivos en torno a cuatro


http://www.12manage.com/methods_balancedscorecard_es.html
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perspectivas. Los beneficios de la implantacion del Cuadro de Mando Integral
se pueden integrar en cuatro conceptos:
1. Relacionar la estrategia con su ejecucion definiendo objetivos en el
corto, medio y largo plazo
2. Tener una herramienta de control que permita la toma de decisiones de
manera agil.
3. Comunicar la estrategia a todos los niveles de la organizacion
consiguiendo asi alinear a las personas con la estrategia.

4. Tener una clara vision de las relaciones causa-efecto de la estrategia.

El Cuadro de Mando Integral desglosa indicadores y describe estrategias

destinadas a crear valor, los elementos de este marco son los siguientes:

1. El desempefio financiero, un indicador de resultado, proporciona la
maxima definicion del éxito de una organizacion. La estrategia describe
la forma en que una organizacidn se propone crear un crecimiento
sustentable en el valor para los accionistas.

2. El éxito con los clientes objetivo proporciona un componente principal
del mejor desemperio financiero.

3. Los procesos internos crean y entregan la propuesta de valor para los
clientes. El desempefio de los procesos internos es un indicador de
tendencia de las mejoras subsiguientes en los resultados financieros y

del cliente.
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4. Los activos intangibles son la fuente definitiva de la creacion de valor
sustentable.

5. Los objetivos de aprendizaje y crecimiento describen la forma en que
personas, tecnologias y entorno organizacional se combinan para
apoyar la estrategia. Las mejoras en las mediciones del aprendizaje y
crecimiento son indicadores de tendencia.

6. Los objetivos de las cuatro perspectivas se vinculan entre ellos en una
cadena de relaciones causa-efecto. La mejora y la alineacién de los
activos intangibles conduce a un mejor desempefio del proceso, lo que a

su vez, conduce al éxito con los clientes y accionistas.

GRAFICO 10 Cuadro de mando integral
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Fuente: www.12manage.com/methods_balancedscorecard_es.html
Realizado por: www.12manage.com/methods_balancedscorecard_es.html
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El CMI es algo mas que un nuevo sistema de medicidén, las empresas
innovadoras lo utilizan como el marco y estructura central y organizativa para
sus procesos. Las empresas pueden desarrollar un CMI inicial, con unos
objetivos bastantes limitados: conseguir clarificar, obtener el consenso y
centrarse en su estrategia, y luego comunicar esa estrategia a toda la
organizacion. Sin embargo, el verdadero poder del CMI aparece cuando se
transforma de un sistema de indicadores en un sistema de gestién. EI CMI
puede utilizarse para:

o Clarificar la estrategia y conseguir el consenso sobre ella,

e Comunicar la estrategia a toda la organizacion,

¢ Alinear los objetivos personales y departamentales con la estrategia,

¢ Vincular los objetivos estratégicos con los objetivos a largo plazo y los

presupuestos anuales,
e Identificar y alinear las iniciativas estratégicas,
o Realizar revisiones estratégicas periodicas y sistematicas, y

o Obtener feedback para aprender sobre la estrategia y mejorarla.

GRAFICO 11 Esquema para realizar la planificacion estratégica
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Fuente: www.monografias.com/.../planeacion-mercadotecnia.shtml
Realizado por: www.monografias.com/.../planeacion-mercadotecnia.shtml


http://www.monografias.com/.../planeacion-mercadotecnia.shtml

27

El reconocimiento explicito de esta cadena causativa, tan simple en si misma, y
la fijacion de una serie de objetivos para cada uno de los niveles es lo que da
lugar a una estrategia empresarial definida. A partir de aqui, Kaplan y Norton,
proponen la eleccion de una serie de indicadores numeéricos, que reflejen
adecuadamente cada una de las perspectivas mencionadas y cuyo conjunto

constituira el Cuadro de Mando Integral.

La diferencia entre un CMI y uno convencional es la relacién causa-efecto entre
los indicadores que lo componen, ya que esta orientada al beneficio, unico

criterio de éxito empresarial.

De esta forma pasa a convertirse en poderosa arma de control de la eficacia
empresarial. EIl CMI ya no es simplemente una acumulacién de indicadores o
ratios mas o menos inconexos entre si, sino que cada medicion de la actividad
es escogida porque refleja un aspecto importante de la estrategia formulada
por la direccion de la empresa y porque mide un aspecto concreto de la cadena

causativa indicada.

1.7.8 Evaluacion financiera

Es la planeacion 6ptima de recursos econdmicos, ademas investigar fuentes de
financiamiento para la captacion de recursos; busca la reduccién de la
incertidumbre de la inversion, todo esto con la finalidad de obtener las maximas

utilidades por accion o la rentabilidad de una empresa.
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Las organizaciones invierten en proyectos que muchas veces parecen
riesgosos, todo esto se da a raiz de los cambios constantes que afectan los
mercados y la economia a nivel mundial tales como: tasas de interés, indices

de inflacion, iliquidez de las empresas, etc.

Las técnicas de presupuestarias de capital permiten realizar un analisis del
desarrollo de proyectos, establecen situaciones y escenarios tomando en
cuenta las posibles variaciones en el mercado financiero y los posibles efectos,
considerando de manera directa el valor temporal del dinero debido a que
descuentan los flujos de efectivo de la empresa con base en el costo de capital,
tasa de descuento y costo de oportunidad, se utilizan indistintamente con el
costo de capital entendiéndose este como el rendimiento minimo que cabe

esperar de un proyecto.

Pasos a la preparacién del presupuesto de capital.
1. Costo del proyecto.
2. Estimacion de los flujos de efectivo esperados del proyecto incluyendo la
depreciacion y el valor de rescate.
3. Estimacién del grado de riesgo de los flujos de efectivo del proyecto.
4. Costo de capital apropiado al cual se deberan descontar los flujos de

efectivo.
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5. Valuar a VPN para obtener la estimacion del valor de los activos para la
empresa.
6. Comparar los VPNs con el costo de capital, para decidir sobre su

rendimiento esperado.

GRAFICO 12 Pasos a la preparacioén del presupuesto de capital
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Fuente: www.uca.edu.sv/deptos/dae/tesis/.../finanzas.htm
Realizado por: www.uca.edu.sv/deptos/dae/tesis/.../finanzas.htm

Para evaluar financieramente la propuesta partimos de los estados financieros
historicos de la empresa, con los cuales disefiamos los presupuestos de costos
y gastos, sistematizados en el flujo de caja para la posterior elaboracion de los

estados financieros pro forma.

A partir de estos estados financieros proyectamos la estructura financiera y
resultados que alcanzara la empresa en el mediano o largo plazo. Informacion

que permitira elaborar el presupuesto de capital y proyectar los resultados de la
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empresa bajo dos supuestos. El primero considerando que la empresa no
disefa propuestas de cambio y el segundo bajo la implementacion de
proyectos de inversion. Con esta informacion se elabora el flujo de efectivo
incremental que permitira definir si la propuesta es o no viable, a través de dos
indicadores financieros fundamentales: el valor actual neto y la tasa interna de

retorno.

1.8. Hipotesis

1.8.1 Hipoétesis general

El modelo de gestion estratégica para la empresa CONFITEX le permitira
crecer y estar dentro de las tres mejores empresas confiteras dentro de la zona

sur del pais.

1.8.2 Hipodtesis especifica

1. La reduccién del consumo de bienes y servicios a nivel local a
consecuencia de la crisis econdmica mundial sera el factor que
determine el nivel de competitividad entre las empresas comerciales y su
capacidad de reaccion dependera de la calidad y servicio que se oferte
en el mercado.

2. La diversificacion del mercado y de los productos sera la alternativa
estratégica que permitira el crecimiento sostenido de la empresa en la

Zona Sur del Pais.
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3. El desarrollo de indicadores de gestion en las cuatro perspectivas:
financiera, cliente, procesos y aprendizaje e innovacion permitiran
monitorear y tomar decisiones oportunas en la fase de implementacion
de la propuesta.

4. La propuesta permitira optimizar costos y gastos por lo que sera factible

implementarla.
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CAPITULOIII

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

En este capitulo se presenta una sintesis de todo lo concerniente a la
economia del pais y al sector comercial, por lo que el estudio del macro
entorno es indispensable, ya que ayuda a determinar cuantitativamente y
cualitativamente los factores mas relevantes, posteriormente se realiza otro
estudio el cual esta dirigido hacia el micro entorno y en especial al area
comercial (compra y venta de bienes); por lo que es necesario el analisis de
las cinco fuerzas de Porter, para disefiar el perfil de oportunidades y amenazas

del entorno.

A continuacién se realiza un analisis de la situacion presente de la empresa a
través del PCI (perfil de capacidades internas) el cual es un medio para
determinar las fortalezas y debilidades que tiene una organizacion en sus
diferentes capacidades tales como: Capacidad directiva, capacidad competitiva
(o de mercadeo), capacidad financiera, capacidad tecnoldgica, y capacidad del

talento humano.

Por ultimo se plantea la matriz FODA con las oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades significativas para la empresa y que permitiran el

planteamiento de estrategias en la propuesta estratégica
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2.1. Macroentorno

2.1.1. Factor Politico-Legal

A) Politico

Los cambios generados dentro del gabinete del gobierno en especial a lo
referente a politica internacional y sus factores tales como aranceles,
salvaguardias, cuotas de importacion, dumping y subvenciones perjudican al
comercio en general y de manera particular a la empresa analizada, ya que
varios de los items que comercializa son de fabricacion extranjera, es decir

introducidos al pais por medio de la importacion.

En el Ecuador se implementaron nuevos aranceles a ciertos bienes
provenientes del extranjero como consumo no duradero (627 productos de
confiteria); la medida tiene caracter de temporal. La resolucién 466 del
COMEXI establece que la medida tiene plazo de vigencia de un afo; es decir
expira el 22 de enero del 2010. Pero en la realidad no se ha cumplido ya que
dichas medidas se eliminaran en junio del 2010 segun la ultima resolucién del

COMEXI,

Estas medidas tienen un impacto relevante en la comercializacion de productos
importados, en algunos casos restricciones de ingreso al pais o la reduccién de
cuota de importacion y en otros casos aplicacion de tasas arancelarias de

acuerdo al tipo producto; lo cual conlleva a incrementar los precios de los
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productos, lo que da como resultado una recesidon en el mercado y por

siguiente disminucion de ventas.

En referencia a la normativa nacional vigente para los establecimientos
educativos existe una disposicion ministerial para prohibir el expendio de
comestibles de produccion industrial y artesanal que tengan colorantes,
persevantes, saborizantes, y frituras dentro las instituciones educativas y que
unicamente se comercializa productos naturales y nutritivos preparados diaria e
higiénicamente. En algunos casos los alimentos que expenden tienen la
aprobacion de un nutricionista.

Este tipo de medida también perjudica a la empresa Confitex ya que casi todos
los productos que se expenden poseen colorantes siendo este un factor

determinante para qué los productos no se difundan dentro de este canal.

Formalizaciéon de pymes

Hoy en dia las empresas trabajan en funcion de grupos o alianzas las cuales
trabajan con un fin comun, por lo que la formalizacion de una empresa tal como
es el caso de Confitex es importante pues a través de ello se lograran
convenios y/o acuerdos con otras empresa para comprar o vender productos,

logrando de esta manera ser mas competitivos dentro del mercado.

B) Legal
La legislacion Ecuatoriana tiene ciertos reglamentos que se deben cumplir para

formar o legalizar una empresa dependiendo su tipo y naturaleza. La empresa
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Confitex actualmente esta registrada dentro del SRI como persona natural por
lo qué es importante que la misma realice todos los tramites necesarios para
sea registrada como persona juridica plenamente constituida y por medio de
ello podra tener mayores oportunidades de expansion dentro como una

personeria juridica.

La empresa Confitex posee un RUC y realiza sus declaraciones mensuales de
IVA y anuales de Impuesto a la Renta. Pero no tiene asegurado a su personal
y tampoco posee patentes para su funcionamiento. Por lo que es necesario
puntualizar los requisitos que la empresa analizada necesita con cada uno de

las instituciones, para tener dentro del ambito legal una organizacion completa.

Obligaciones con el Ministerio de Trabajo
La empresa al no tener a su personal registrado dentro del ministerio de trabajo
con un contrato legal y fisico necesariamente necesitara cumplir con los
siguientes requisitos para laborar dentro de la ley.
e Se debe presentar y recibir aprobacion de manuales y politicas de la
empresa
e Se debe presentar el formulario de pago del 15% de utilidades hasta el
15 de abril de cada afio.
e Se debe presentar el formulario de pago del décimo tercer sueldo hasta
el 8 de enero de cada afo.
e Se debe presentar el formulario de pago del décimo cuarto sueldo hasta

el 30 de abril (costa) o 30 de septiembre (sierra y oriente) de cada afno
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Obligaciones con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social IESS
La empresa no tiene asegurado a su personal dentro del IEES por lo que se
necesita cumplir con los siguientes requisitos para legalizarlos:

e Es indispensable obtener el numero patronal.

Es obligacion del patrono afiliar a sus trabajadores o empleados, desde

el primer dia de labores y realizar los siguientes pagos:

e El Aporte patronal 12,15% y descontar el aporte personal de 9,35% al
trabajador, los pagos se hacen hasta el 15 del siguiente mes.

e Los fondos de reserva equivalente a un sueldo a partir del segundo afio
de trabajo del empleado, 8.33% mensual sobre sus ingresos totales.

e Debe emitir los siguientes avisos:

¢ De entrada y salida de los empleados y de enfermedad

Obligaciones con la Superintendencia de Compaiias
Al momento Confitex trabaja con una personeria natural por lo que es
necesario constituirla de forma legal para que la misma obtenga mayores
beneficios, para ello se debe cumplir con lo siguiente:
Para constituir una empresa en compaiia limitada se necesita un capital
minimo de $400 y un nimero minimo de dos socios y un maximo de quince,
adicionalmente debe cumplir con los siguientes requisitos:

e Reservar el nombre de la compafia en la superintendencia de

compafias.
e Los estatutos deben ser someterse a aprobacion de la

Superintendencia de Compafias con tres copias certificadas de la
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escritura de constitucion de la empresa la cual debe estar firmada por un

abogado y la persona autorizada.

e Se publica por una sola vez en el diario de mayor circulacion en el
domicilio de la compainiia el extracto respectivo
e Se debe estar afiliado a una de las camaras (comercio, produccion,

industrias, etc.)

e Se inscribe la escritura de constitucion en el Registro Mercantil con los
nombramientos de los administradores representantes de la empresa.
e La SC emite una hoja de Datos Generales, para que el interesado puede

obtener RUC en el SRI

Obligaciones con otras Instituciones
La empresa al momento no tiene en su haber los permisos que le acrediten su
normal funcionamiento; por lo que es necesario lo siguiente:
e Obtener patentes municipales y permisos de funcionamiento en la
gobernacion.

e Pagar anualmente los impuestos prediales al municipio.

2.1.2 Factores Economicos.

Los factores econdémicos son aquellos que afectan el poder de compra y los
patrones de gasto de los consumidores. Los cuales estan influenciados por

ciertas variables tales como el PIB, la tasa de inflacion y la tasa de desempleo.
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A) Crecimiento del sector comercial PIB.

El PIB en el Ecuador describe los flujos de bienes y servicios en el aparato
productivo, desde la 6ptica de los productores y de los utilizadores finales. En
los ultimos cuatro anos ha sufrido muchas variaciones generalizada con una
tendencia a la baja debido principalmente a la falta de liderazgo de los
gobernantes, inestabilidad politica, inestabilidad juridica y social, todo esto
sumada a la falta de inversion internacional da como consecuencia una
disminucién del producto interno bruto a partir del afilo 2005 que estaba con un
valor del 6% y para el afio 2009 se tiene una proyeccion no superior al 3.15%;

atribuido a la crisis mundial y a la reduccion de remesas de los migrantes.

GRAFICO 13 Variaciones porcentuales del PIB en el Ecuador
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Kleber Lépez

El PIB por la clase de actividad econdmica respecto al area de comercio al por
mayor y menor no ha tenido mucha variacion en los ultimos afios conservando
una tendencia que oscila entre el 14.4% y el 14.7% de acuerdo a la estructura
porcentual (a precios), pero este valor en relacion a los demas indicadores

representa un valor muy importante en el ambito general ya que es una de las
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ramas de las diferentes actividades econémicas que tiene una valorizacion alta
y constante, pues es solamente superada por la de la actividad econdmica
genérica “otros servicios” la cual abarca un sin numero de actividades

econdmicas no definidas que posee un porcentaje promedio del 15.82%

CUADRO 2 Producto interno bruto por clase de actividad econdémica

Estructura porcentual (a precios de 2000)

Ramas de actividad \ Aflos 2005 2006 2007 2008

ClluU CN

F.Comercio al por mayory al pormenor

I.Otros servicios

PRODUCTO INTERNO BRUTO

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Kleber Lopez

B) Tasa de inflacién
Para que las empresas logren el cumplimiento de sus objetivos sera necesario,
analizar un factor importante tal como es la tasa de inflacién experimentada en

los ultimos afos, la cual se refleja en el siguiente grafico:



GRAFICO 14 Inflacién del pais
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Kleber Lépez
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La inflacién en el pais a nivel general ha tenido un incremento significativo a

partir del afno 2008 y 2009 (proyecciones) se deduce que la crisis econdmica

mundial afecta significativamente al pais, claro esta que se depende mucho de

las remesas, y estas al disminuir producen un desbalance en la cartera del

pais, provocando disminucion en el consumo.

En el caso de los alimentos observamos que la inflacion se ha incrementado

paulatinamente, pues en el periodo 2005 se muestra un 4.47% de inflacién y

para el periodo 2009 (proyectado) tiene un porcentaje del 6.3% el cual es muy

alto con lo que nos hace notar que la inflacién general va casi a la par con la

inflacion acumulada de alimentos para este periodo.
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GRAFICO 15 Porcentajes de inflacion acumulada de alimentos
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Fuente: INEC
Elaborado por: Kleber Lépez

Cabe recalcar que el nivel de inflacibn comprado con el salario no tiene relaciéon
ya que los salarios son ligeramente aumentados, la inflacion en cambo tiene
una aceleracion constante razon por la cual el nivel de pobreza aumenta y por
ende trae como consecuencia disminucion de consumo de todo tipo de bienes

y servicios.

C) Tasas de Interés

El nivel de tasas de interés en promedio han disminuido en este gobierno en
comparacion con gobiernos anteriores teniendo como promedio una tasa de
interés del 11.00% para créditos de inversién de PYMES y de una tasa del
25.5% para linea microempresarial (donde esta ubicado Confitex) el cual es
factor importante de crecimiento para las empresas que se encuentran dentro
de ese grupo pues a través de ello la empresa podra tener oportunidad de

obtener crédito y a su vez mayor liquidez a una tasa razonable.
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D) Nivel de desempleo

La desocupacion laboral y la falta de plazas de trabajo son una constante
generalizada en toda la region latinoamericana y en los paises
subdesarrollados. EI Ecuador es el segundo pais en orden descendente con el
mayor indice de desocupacion dentro de la region superado unicamente por
Colombia que ocupa el primer lugar (cifras hasta marzo 2009), en tercer puesto
estd ubicado Peru, seguido de Chile, Venezuela, Uruguay y México
respectivamente; pero casi todos los paises a partir de Peru tienen diferencias
porcentuales inferiores al 1% entre el periodo 2008 al 2009 mientras que el
Ecuador experimenta una variacion porcentual de casi 2.8% entre los dos
periodos, evidenciandose con claridad un incremento significativo de la tasa de

desempleo; tal cual como se aprecia en el grafico siguiente.

GRAFICO 16
WVariacion del desempleo en la region
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Realizado por: www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/ecuador-en-segundo-lugar-de-desempleo-347210.html

La zona austral del pais es la que registra uno de los menores indices de
desempleo a nivel pais, segun la ultima encuesta laboral difundida por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), entre abril y junio del 2009,

el desempleo en zona austral fue del 4.51%, mientras que en la capital de
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republica era del 5.2%, la ciudad de Guayaquil registraba una tasa del 12.6% y
la ciudad de Machala registra un 9.6% de desempleo. Siempre ha tenido una

menor tasa de desempleo la region Austral debido a la migracion.

Esto quiere decir que la ciudad tiene un mejor nivel de economia, a pesar de
que los precios son mas altos, porque hay un mejor estandar de vida, mas
dinero, pues se mueven millones de dolares de las remesas. En cuanto a las
cifras de subempleo que se tiene a nivel nacional y local son preocupantes,
porque incide negativamente en la economia de un pais. En Ecuador el

subempleo alcanza el 51.6%, y en la zona austral es del 42.05%.

GRAFICO 17 Tasas y niveles de desempleo
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Fuente: Banco central del Ecuador
Realizado por Kléber Lépez

2.1.3 Factores demograficos
El mercado meta es el austro compuesto por la provincia del Azuay (CUENCA),
ciertos cantones Loja (CATAMAYO) y Morona Santiago (MACAS) la que en

conjunto cuenta con un numero de personas proyectadas al afio 2009 de
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1’280.302 habitantes de los cuales el 54.91% son del Azuay, el 37.19% Loja y
el 7.9% Morona Santiago. En promedio podemos sefalar que el 46.70% de la
poblacion esta dentro de la zona rural y el 53.3% corresponde a la zona urbana
de las provincias Australes; las que tienen una tasa de crecimiento poblacional
total anual del 2,76%, y se caracteriza por tener una poblacion similar entre
ambos sexos; informacién que se simplifica en el cuadro que viene a
continuacion.

CUADRO 3

Proyeccion de la poblacion Ecuatoriana, por afios calendarios, segun regiones y

provincias periodo 2005 -2010

2005 2006 2007 2008 2009 2010

POBLACION GENERAL AZUAY 654.684 666.085 678.746 691.054 702.994 714.341

POBLACION TOTAL URBANA 376.478 392.060 408.917 425.410 441.527 457.041

POBLACION TOTAL RURAL 278.206 274.025 269.829 265.644 261.467 257.300
POBLACION GENERAL DE LOJA 427.520 | 431.077 | 434.020 | 437.742 | 442.011 | 446.809
235.102 242.571

POBLACION TOTAL URBANA 209.870 216.109 221.746 228.154

217.650 214,968 212.274 209.588 206.909 204.238

POBLACION TOTAL RURAL

POBLACION GENERALDE 127.496 129.374 131.337 133.316 135.297 137.254

MORONA SANTIAGO

POBLACION TOTAL URBANA 49.666 52.017 54.457 56.911 59.364 61.790

POBLACION TOTAL RURAL 77.830 17.3517 76.880 76.405 75.933 75.464

Fuente del INEC
Elaborado Por Kléber Lépez

En el cuadro siguiente podemos precisar que para el afo 2009 se tiene una
proyeccion poblacional de 1°080.650 habitantes entre 5 y 69 afios con un indice

de crecimiento anual del 2% aproximadamente.
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CUADRO 4

Proyeccion de la poblacién Ecuatoriana, de Azuay, Loja y Morona Santiago

Periodo 2005 - 2010

EDADES

Fuente INEC
Elaborado por Kléber Lopez

Para complementar esta informacion es necesario senalar el numero de
personas de acuerdo a los afos de escolaridad durante el periodo 2009 el cual
cuenta con un total de 640.000 estudiantes aproximadamente, tal como se

expone en el siguiente cuadro.

CUADRO 5

Segmentacion por afios de escolaridad de la zona Austral

5 - 11 ANOS
12 - 18 ANOS

19 - 30 ANOS

Fuente INEC
Elaborado por Kléber Lopez
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Adicional a esta informacion es necesario sefalar el numero de instituciones
educativas existentes en la zona Austral, la cual consta en promedio de 1.462
planteles educativos; de los cuales 712 estan dentro de la parte urbana y 750
establecimientos educativos se encuentran en la zona rural ; esta informacién
nos ayudara a determinar los clientes potenciales (bares) que a futuro podrian
ser un canal de venta; vale también recalcar que en la zona existen alrededor
de 3.000 locales de expendio de productos entre tiendas y comisariatos

registrados dentro del municipio.

2.1.4 Factores socio culturales

Los hogares en el Austro estarian alrededor de 204.000 familias para el afo
2009; segun los datos de las encuestas realizadas en los afios 2003, 2004
por el INEC (la mas reciente) los cuales nos indica que el 20% (40.800) de
estos hogares estarian ubicados en el quintil 3 desde la perspectiva de sus
ingresos y con un ingreso promedio de $700 mensuales los que son gastados
en un 61%( $427) en rubros como salud, alojamiento, servicios basicos, y
vestimenta, el 20% ($140) es gastado en alimentacién y bebidas no alcohdlicas
y un 19% ($133) en gastos varios.

El rubro correspondiente a la alimentacion publicado por el INEC en mayo del
2009 nos indica que esta alrededor de $140 que contempla un porcentaje de
consumo del 60% entre carne, pescado y verduras, mientras que los cereales,

leche y bebidas no alcohdlicas tienen un consumo de un 20%; otros productos
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alimenticios consumidos fuera tienen un porcentaje de 20% tales como dulces,

y comida rapida.

2.1.5 Factores Tecnolégicos

Las nuevas tecnologias son un recurso vital para el desarrollo de las empresas,
mas aun cuando se trata de avances tecnoldgicos en sistemas digitales,
software, internet, importantes hoy en dia como medio de informacion, difusion
y visualizaciéon para todo el mundo, de productos o servicio que una empresa
ofrezca. Para el caso de Confitex la tecnologia aportara con nuevas
oportunidades de crecimiento para la empresa, ya que por medio de la
digitalizacién y la utilizacion de softwares se lograra una disminucion los
tiempos para la realizacion de varias tareas como: venta de los productos por
medio del lector de barras, venta de mercaderia por medio de una pagina web,
etc. El internet y las videoconferencias son oportunidades que la empresa esta
perdiendo con la globalizacion de la informacién ya que limita a la empresa el
contacto con el mundo exterior y los productos y servicios que este mundo

puede ofrecer.

2.1.6 Matriz POAM

Continuando con el analisis en el cuadro siguiente se expone la matriz del
perfil de oportunidades del medio POAM en la que se prioriza las principales

oportunidades y amenazas del medio.



CUADRO 6

48

POAM

PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL MEDIO

CALIFICACION

FACTORES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

IMPACTO

A Ito

Medio

Bajo

A lto

Medio

B ajo

A lto

Medio

B ajo

ECONOMICOS

PIB

Inflacion

Tasas de interes a la baja

Desempleo

PO LITICOS

R estriccion a importaciones

Formalizacion de las pymes

O bligaciones sri

O bligaciones iess

O bligaciones supercompafias

SOCIALES

Capacidad de compra

Patrones de consumo

TECNOLOGICOS

Sistemas inform aticos

Telecomunicaciones

G lobalizacién de la informaciéon

DEMOGRAFICOS

M ayoria poblacién habita darea urbana

Poblacién relativamente joven

Fuente CONFITEX
Elaborado por Kléber Lopez

La empresa tiene un indice alto de oportunidades que estratégicamente

explotadas ayudarian a maximizar los ingresos y contribuiria al crecimiento de

la empresa; en cambio en lo que concierne a las amenazas del medio existen

dos variables que se deben tener en cuenta ya que estas incidiran en el futuro

de la empresa y su desarrollo.

2.2 Microentorno

En este apartado es necesario indicar el sector en el cual estd inmersa la

empresa que se analiza, por lo que acotaré que la misma esta dentro del sector
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comercial, siendo una empresa intermediaria, pues distribuye varias lineas de

productos que los fabricantes y/o importadores introducen al pais.

Confitex posee la representacion exclusiva para el Austro de varias lineas de
productos tales como gelatinas jellys, galletas Gn, galletas San Jorge
principalmente; Confitex forma parte del canal distribuidor, siendo una mas de
las 26 empresas que trabajan dentro de la misma zona y segmento de

mercado.

Continuando con nuestro estudio dentro del micro entorno es necesario
analizar todas las variables relevantes en el area comercial (compra y venta de
bienes); por lo que es necesario realizar el analisis del POAM ademas sera
indispensable empaparse de todas las variables que intervienen dentro de las

cinco Fuerzas Porter y las capacidades internas de la empresa.

2.2.1 Las cinco fuerzas de Porter

El estudio del micro entorno esta sustentado en el andlisis de cinco diferentes
tipos de fuerzas o factores, que nos lleva a determinar el grado de intensidad
de las variables que definen el nivel de competitividad de un sector de negocio

especifico.

A) Amenaza de entrada de nuevos competidores
En el sector en el que esta inmersa la empresa analizada, existe un nivel

relativamente bajo de barrera de ingreso, a saber:
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Las caracteristicas basicas (requerimientos) de ingreso a este sector de
negocio son: a) el monto minimo de inversién inicial el cual viene a ser una
amenaza alta de impacto alto, y el capital de trabajo, el mismo que siendo alto
no es necesariamente prohibitivo; b) el know how (saber hacer) reflejado en la
experiencia del empresario para desarrollar exitosamente su gestiéon en el
mercado el cual es una amenaza media de impacto medio, ya que esta
basado en los conocimientos adquiridos y supeditado sobre todo en funcién de
relaciones comerciales con clientes y proveedores; ¢) la calidad del servicio de
la empresa es una oportunidad media de impacto medio ya que de eso

depende el nivel de satisfaccion que tenga el cliente.

En conclusién, el sector comercial que incluye a las empresas de confiteria
resulta sumamente competitivo y relativamente de facil acceso, la diferencia
entre el éxito de unas empresas y el fracaso de otras estara dada por la

eficiencia en la gestion de los tres literales citados anteriormente.

B) Poder de negociacién de los proveedores

En el sector comercial de confiteria el proveedor tiene un poder de negociacién
superior al del cliente, ya que practicamente impone las condiciones
comerciales tanto de crédito y cupo el cual viene a ser una amenaza media de
impacto medio ya que el proveedor es el que decide; de igual manera el
proveedor decide la publicidad que se utilizara para dar a conocer el producto,
dicha condicion es en definitiva una oportunidad alta de impacto alto para los

interés de los clientes ya que la publicidad ayuda a las ventas de manera
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directa o indirecta; entre las empresa que tienen mayor aceptacion en el
mercado de dulces y confites tenemos: Arcor, Colombina del Ecuador,
Confiteca, Cordialsa, Ecuacocoa, Empresas Carozzi, Disnac, La Universal,
Nabisco Royal y Nestlé del Ecuador las mismas que tiene en forma general las
siguientes caracteristicas:
e Son empresas que tiene en muchos de casos a los concesionarios como
fuerza de venta (Arcor, Confiteca, Cordialsa, Disnac, Nabisco Royal)
e Tienen una fuerza de venta muy grande dentro y fuera de la empresa (a
través de los distribuidores)
e Poseen una alta capacidad econémica
e Poseen infraestructura adecuada
¢ Realizan campafias constantes de publicidad
e Poseen una gran variedad de productos
e Capacidad para diversificar lineas de producto (Nestlé, Cordialsa)

¢ Realizan frecuentemente promociones

e Mantiene un monitoreo constante del mercado y el producto a través de

su call center.

En general estas son las principales caracteristicas de las empresas que
poseen liderazgo y aceptaciéon dentro del mercado de la confiteria; las cuales
mantienen una relacion directa con los distribuidores, con quienes se acuerdan
los cupos de venta y la sectorizacion del mercado entre las partes intervinientes
(Importador- Distribuidor) a fin de introducir y/o posicionar los productos dentro

del mercado.
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C) Poder de negociacion de los compradores

Dentro del sector comercial (distribuidoras) la mayoria de empresas compiten

entre si para mantener y aumentar el numero de clientes, los mismos que se

encuentran identificados en dos segmentos:

a)

b)

Segmento Consumo Masivo (detallista): constituido por establecimientos
comerciales que ofertan productos de primera necesidad,
principalmente: tiendas, comisariatos, supermercados, cadenas de
autoservicio y conveniencia los cuales generan una oportunidad baja
para la empresa pero esto tiene un impacto medio pues en realidad ellos

son los receptores de las inquietudes de los consumidores.

Segmento Educativo (cliente final): los bares de todas las instituciones
educativas, independientemente de su naturaleza nos dan una
oportunidad media ya que estan mas cercanos al segmento de la
empresa pero es de impacto medio ya que transmiten a la empresa

todos los comentarios generados por tal o cual producto.

Los establecimientos comerciales incluidos en los dos segmentos de mercado

sefalados no poseen poder de negociacion, pues las condiciones comerciales

estan

dadas, la variable precio esta establecida previamente incluyendo un

margen de rentabilidad para el establecimiento que es definitiva quien termina

comercializando el producto al consumidor final.



53

D) Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Existe una gran variedad de productos sustitutos reales y potenciales, pero
para nuestro caso de estudio solamente mencionaremos el sustituto por
necesidad que abarca una gama de productos artesanales tales como los
dulces caseros, melcochas, mani de sal, mani de dulce, chupetes de panela,

chispiolas, etc.

El nivel de amenaza de ingreso de productos sustitutos en el mercado es baja,
ya que por disposiciones ministeriales dentro de las instituciones educativas se
debe comercializar unicamente productos manufacturados libre de colorantes,
persevantes, edulcorantes los cuales deben cumplir con todas los requisitos

sanitarios, y que en la mayoria de los casos los productos artesanales carecen.

E) Rivalidad entre los competidores
La rivalidad entre competidores es baja ya que existen limitantes como la

experiencia, el capital de trabajo, precios y el servicio.

La experiencia es catalogada como una amenaza alta de impacto alto ya que
cualquier empresario que tenga conocimiento del mercado podria ingresar; el
capital de trabajo es considerado también como una amenaza alta de impacto
alto ya que no se necesita grandes inversiones para incursionar en el mercado;
los precios son considerados como una amenaza alta de impacto alto ya que
los mismos importadores comercializan sus productos directamente dentro del

sector en las mismas condiciones que lo hacen a Confitex; el servicio esta



54

tomado como una amenaza media de impacto medio ya que la empresa no

tiene un servicio de calidad.

La rivalidad se desarrolla cuando una empresa logra que sus clientes
tradicionales continuen consumiendo o utilizando sus productos, en lugar de los
de la competencia; también cuando logra hacer nuevos clientes a costa de la
competencia; generando con su negocio una rentabilidad satisfactoria. Dentro
del sector comercial existen dos tipos de competencia: la directa y la indirecta,

tal cual como se expone en el siguiente cuadro:

CUADRO 7 Competencias en el mercado

Tipo de competencia No empresas Caracteristicas de las empresas Cobertura de Mercado
Competencia 53 empresas Surtido com pleto, precios, lineas Todo el pais
indirecta de productos, productos

sustitutos, servicio.

Competencia directa 26 empresas Precios, servicios, lineas de El Austro

productos, productos sustitutos,

Fuente: Super Intendencia de Compaiiias, y el llustre Municipio de Cuenca
Elaborado por Kléber Lépez

Como se aprecia en el siguiente cuadro la empresa estudiada tiene un entorno
competitivo de 79 empresas de las cuales el 67% de estas empresas son
competencias indirectas por que venden confiteria y productos de primera
necesidad (arroz, azucar, aceite, etc.). Dentro de este segmento de empresas

estan incluidos ciertos proveedores ya que ellos también venden sus productos
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a los clientes de la empresa estudiada, y por supuesto a las diferentes

distribuidoras, comisariatos y supermercados.

La competencia directa de la empresa esta representada por el 33% de todas
aquellas empresas que comercializan sus productos (confiteria
exclusivamente) a los diferentes clientes en un mismo mercado. Empresas que

a continuacion se presentan.

CUADRO 8 Empresas que comercializan confiteria

EMPRESA COMERCIALIZACION
AZUERO Y ASOCIADOS * Interm ediario
AG DISTIBUCIONES Interm ediario
ARMIJOS ROMERO CIA LTDA * Interm ediario ‘
COMERCIALIZADORA P Y M * Interm ediario
COMERCIALLORENA Consumidor final, interm ediario
CASAVALCIALTDA * Consumidor final, interm ediario
CORDIALSA * Consumidor final, interm ediario
CONFITECA * Interm ediario
COMEC CIALTDA * Interm ediario |
COMICOMEC Interm ediario
COLOMBINADELECUADOR * Interm ediario |
DISAR Interm ediario
DISNAC ECUADOR * Interm ediario |
DISTRIBUIDORA FLORIDA Interm ediario
GRUPO ORTIZ * Consumidor final, Interm ediario
JOSE UGALDE JERVES * Consumidor final, interm ediario
ICAPEB* Interm ediario
MATINEZ E HIJOS CIALTDA * Interm ediario
MEGA DEL SUR Interm ediario, consumidor final
MEGA SANTA CECILIA Interm ediario, consumidor final
MARKET CORDERO Interm ediario ‘
MEGADISTRIBUCIONES Interm ediario
PACHIS DISTRIBUCIONES Interm ediario |
PATRICIA MARKET Interm ediario
ORTIZY JACOME DE COMERCIO * Consumidor final, interm ediario
QUIFATEX * Interm ediario

Fuente: Super Intendencia de Compaiiias, y el Municipio de Cuenca
Elaborado por Kléber Lépez
* Grandes empresas.
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La mayor parte de estas organizaciones poseen patrimonios altos y por ende
un poder de compra-venta mas alto ya que aprovechan las promociones que
las importadoras lanzan al mercado a través de los montos de compra de cierto
producto, logrando obtener un precio preferencial, en consecuencia estas
empresas por concepto de economia de escala manejan un precio de venta
mas competitivo en el mercado logrando asi una mayor aceptacion en el

medio.

El resumen e impacto de los factores del microentorno se presentan en el
siguiente cuadro

CUADRO 9

PERFILDE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL MEDIO

PERFILCOMPETITIVO

CALIFICACION OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO
FACTORES Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
Barreras Entrada
inversion X X
know how X X
calidad en elservicio X X
Barreras Salida
inversion X X
convenios-contratos X X
Poder Negociacion Clientes
Mayorista, detallista X X
cliente final X X

Poder Negociaciéon Proveedores

credito-financiamiento X X

promocion X X

Agresividad de la competencia

experiencia X X
capitaltrabajo X X
precios X X
servicio X X

Amenaza de sustitutos

productos artesanales X X

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez
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2.3 Capacidades internas de la empresa
El analisis de las capacidades internas es un medio para evaluar las fortalezas
y debilidades de la empresa, en relacion con las oportunidades y amenazas

que le presenta el medio externo por lo que se basa en cinco categorias.

2.3.1 Capacidad Directiva

A) Cultura Organizacional

La empresa no tiene definida la estructura organizacional, carece de imagen
corporativa; adicionalmente no se han definido lineamientos que reflejen
caracteristicas de ser una empresa con responsabilidad social, dando como
resultado una falta de orientacién empresarial, por lo que el gerente deja que la
empresa camine al ritmo de los empleados, es decir incumpliendo los pilares
de la administracion de empresas, es decir: planificacion, organizacion,

direccién y control.

La empresa no ha definido su razén de ser dentro del mercado, es decir aun no
ha establecido su Vision, Misidon, Obijetivos, Metas ni Politicas, las cuales son
herramientas necesarias para el normal desarrollo del negocio y que deben ser

definidas y socializadas entre todos quienes conforman la organizacion.
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2.3.2 Capacidad Humana

A) Estructura Organizacional

Confitex no posee formalmente un organigrama funcional, mas bien el gerente
es el responsable de definir segun las circunstancias las actividades a cumplir
por cada uno de los empleados, quienes practicamente operan bajo una
modalidad de “polifuncionalidad”; dentro de la empresa laboran cuatro
personas, a la cabeza esta el gerente general, abajo y en la misma linea

jerarquica esta la secretaria, el vendedor y el bodeguero.

a.1 Descripcion de los puestos

Gerente: estad encargado de aprobar pedidos, realizar pedidos, negociar con
los proveedores, otorgar descuentos discriminales, aprobar lineas de crédito,
realizar depdsitos, controlar y verificar la salida de mercaderias, negociar con
clientes puntuales (mayoristas), autorizar postergaciones de pago de cheques
(cuando un cheque esta una fecha y por peticion del cliente es postergada la
fecha de cobro) solucionar problemas, a los clientes (producto en mal estado,

caducado, etc.).

Secretaria: es la persona que emite las facturas a los clientes, realiza ventas
en el local, pedidos a proveedores (cuando fuere necesario), pagos a
proveedores, recibe llamadas, recibe pedidos, verifica la salida de mercancias

(en ausencia del gerente) realiza depdsitos para la cuenta de la empresa.
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Vendedor: su funcién principal es de realizar las ventas a todos los canales del
mercado en especial el mayorista pues es donde se centra los pedidos por
volumenes, ademas que para cobrar su comision debe tener las facturas de los

clientes canceladas.

Tiene la obligacion de promocionar los nuevos productos dentro del mercado, y
el mismo con el bodeguero realizan los entregas para lo cual se tiene dos dias
especificos los viernes y sabados. El tiene que reportar la ruta que tomé cada

dia y sus pedidos respectivos.

Bodeguero: administra el stock de mercaderias tanto para la salida como
ingreso de mercaderias ya que prepara los pedidos y a su vez recibe
mercaderias que envian los proveedores y su verificacién de conformidad pasa
por sus manos. Tiene la obligacién de ordenar las mercaderias por fechas es
decir tiene que ordenar colocando al asiento las mercaderias con fecha mas

larga y lo que esta con corta fecha encima.

Los miembros de esta organizacion cumplen con las funciones senaladas
anteriormente y con los horarios establecidos dentro del trabajo pero con
responsabilidad corporativa hacia los clientes, logrando de esta manera una

satisfaccion plena de los clientes.
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B) Cadena de valor
La cadena de valor para Confitex no esta formalizada, pero se ha logrado
determinar que la misma cuenta con actividades primarias y actividades de

apoyo.

a) Actividades de apoyo.- Esta integrado principalmente por la infraestructura
de la empresa que en este caso son todas las actividades que la gerencia
realiza (planificacion, direccion organizacién y control) y estan a cargo del
gerente; vale recalcar que la secretaria le apoya en la parte de finanzas y de
administracién ya que aporta con sugerencias en la parte de cupos de credito,

y presupuestos de ventas.

b) Actividades primarias.- las actividades primarias que se pudieron dilucidar
dentro de la empresa Confitex son muy generales ya que una misma persona
realizar varias actividades a la vez, razon por la cual se presentan las mas

representativas:

Compras.- esta actividad lo realizan dos personas, la secretaria usualmente

previa autorizacion del gerente o el gerente, esta actividad podria mejorarse.

Recepcion de mercaderias.- esta actividad estd mal ejecutada ya que

intervienen varias personas, en ocasiones lo realiza el bodeguero, en otras

ocasiones lo realiza la secretaria o el gerente.
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Almacenamiento y clasificacién.- de igual forma esta actividad no lleva el

debido procedimiento ya que no se realiza un almacenamiento idéneo pues
existe muchos productos mal ubicados y apilados lo que conlleva a una demora
para embodegar al producto; la clasificacién es también deficiente pues existen
productos en mal estado a consecuencia de no tener un orden de entrada por
fechas producto de ello es la gran cantidad de productos caducado esta

actividad lo realiza cualquier miembro de la empresa.

Ventas.- las ventas lo realiza el vendedor, la secretaria (en el local) y el

gerente.

Distribucidén.- para la distribucion de la mercaderia la empresa cuenta con una
camioneta la cual es conducida por el bodeguero y/o el gerente para realizar

las entregas.

2.3.3. Capacidad competitiva

La empresa para llegar a tener una capacidad competitiva en el medio, debe
lograr que sus clientes tradicionales continuen consumiendo o utilizando sus
marcas o productos, asi mismo, hacer nuevos clientes a costa de la

competencia; generando con sus negocios una rentabilidad satisfactoria.
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A) Analisis del mix de marketing

a.1 Producto- servicio

La empresa Confitex ofrece productos acompafiados de un servicio de entrega;

las lineas de producto que posee la empresa son las siguientes:

Chupetes.- De varias formas, tamanos y presentaciones.

Galleteria.- Existe un numero limitado de items, pues el producto es
unicamente la linea de galletas fabricadas por la empresa GN del Peru,
con sus diferentes sub lineas de galleteria: rellenitas, vainilla, soda,
Black out.

Chocolates.- De varias formas y presentaciones

Gelatinas.- Se comercializa gelatina jelly en sus dos presentaciones de
5 gramos y de 12 gramos.

Papas fritas.- De varios tipos (natural, con mayonrsa, con salsa,
picantes) y presentaciones (25gr, 60gr)

Chicles.- de varias formas (redondo, cuadrado, ovalados), composicion
(acidos, centro liquidos) y con diversos complementos tales como:

stickers, tatuines, tazzos,

El servicio que ofrece la empresa esta basado en los siguientes puntos:

Recepcion telefonica de pedidos

Servicio de entrega a domicilio
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a.2 Precio

Difieren de acuerdo al tipo de producto que se comercializa, por ello
pondremos como ejemplo una pocas lineas de productos; en el cuadro
siguiente se expone una lista de productos con sus diferentes precios los
cuales estan ya estipulados en el mercado de acuerdo a las bondades y

caracteristicas de cada uno de ellos.

CUADRO 10 Precios de los productos

Productos Precio por caja

Chocolate Nicolo 40,00
Chocolate Golpe 14,00
Chocolate Manicom io 48,00
Chocolate Nucita 30,00
Chocolate chocolitas 24,00
Chupete Bon Bon Bum 24,00
Chupete Big Bom 30,00
G alleta Rellenita 4,00
G alleta Black Out 5,00
G elatina Jelly 25,00
Papa Frita el Golpe 17,00
Chicle Kataboom 54,00

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

a.3 Plaza
Dentro de este punto tenemos que detallar la localizacion y los canales que

utiliza la empresa para suministrar de producto a los clientes.
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Macro localizacion.- La empresa Confitex localizada en la sierra ecuatoriana

en la provincia del Azuay, en el canton Cuenca.

Micro localizacién.- Confitex cuenta con un local de ventas estd ubicado en
la calle Rafael M. Arizaga N° 17-31 y Miguel Heredia el cual a su vez sirve de
bodega matriz, adicionalmente existe dos bodegas mas que sirven para
almacenar el producto. La una bodega esta anexa a la bodega principal las que
funcionan en casas conjuntas, la tercera bodega esta a unas tres cuadras de la

bodega principal.

Canales.- Confitex utiliza dos canales para la: a) el canal de bares de
establecimientos educativos, a través del cual se atiende al segmento
compuesto por nifios, adolescentes, jévenes y adultos que por actividades
educativas ordinarias se acercan a estos lugares para adquirir el producto; b) el
canal de consumo masivo, conformado por todas las tiendas, supermercados,

comisariatos y demas establecimientos de compras por conveniencia.

a.4 Promocién y Publicidad:

Confitex dentro de su manejo promocional y publicitario reproduce las
estrategias definidas por sus proveedores, principalmente son dos: a) Gancho
promocional de volumen “12 + 1” (lleve 13 y pague 12) y b) Entrega de
camisetas con la imagen de marca de los productos ofertados, ésta ultima
estrategia utilizada normalmente cuando existen problemas de rotacion. No se

realiza ningun tipo de publicidad por parte de la empresa.
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B) Investigacion de mercado

En el caso de Confitex se realiza tres tipos de encuestas:

o Nifios
o Madres de familia
o Instituciones (bares y tiendas)

Esta segmentacion esta de acuerdo a los grupos focales en los que se
distribuye el producto. Para los segmentos que comprenden madres y nifos, se
ha tomado en consideracion las poblaciones de Cuenca, Loja y Macas y en el
caso de los bares y tiendas unicamente los que corresponden a la ciudad de

Cuenca.

CUADRO 11 Tabla de informacion de poblacion por segmentos

Poblacidn del Austro del pais:

1'280.302 habitantes

1 B B

204.000 hogares J.000 tiendas v 640.000 personas

1.462 bares de Entre 5-30 afos de edad
instituciones

h
40,8200 hogares

h
4,462 tiendasy 172.048 nifios
bares

Pertenecientes al

tercer gquintil Entre 5-11

anos de edad

Fuente: INEC
Elaborado por: Kleber Lépez
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Para calcular la muestra se aplicara la siguiente férmula

kﬁl*p*q*f‘d

(B"2*(N-13)+k"**p*q

N = es el tamaino de la poblacién o universo

k = es una constante del nivel de confianza que asignemos. En nuestro caso,
consideramos un nivel de confiabilidad del 95%, siendo asi el valor de k sera
1,96.

P = Probabilidad de que ocurra el acontecimiento valorizado con 0.5

q = (1-p) Probabilidad de que no ocurra

e = Nivel de error que en nuestro caso lo catalogamos con un 5%

Universo = 40.800 (madres de familia)

172.048 (nifos)

4.462 (tiendas y bares)

n = 1,96 *0,5 (1-0.5) * 40.800 / 0,054 *(40.800-1) + 1,964 *0,5 (1-0,5)

n = 381 encuestas para madres de familia.

n = 1,960 *0,5 (1-0.5) * 172.048 / 0,050 *(172.048-1) + 1,96 *0,5 (1-0,5)

n = 383 encuestas para ninos

n = 1,960 *0,5 (1-0.5) * 4.462 / 0,05¢ *(4.462-1) + 1,964 *0,5 (1-0,5)

n = 354 encuestas distribuidas entre tiendas y bares de instituciones
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CUADRO 12 Distribucion de las encuestas

SEGMENTOS NUMERO DE ENCUESTAS
MADRES DE FAMILLA 381 Encusstas
NINOS 223 Encuestas
TENDAS ¥ BARES 354 Encusstas

Fuente: formula estadistica
Elaborado por: Kleber Lépez

Encuesta

Finalidad: medir los niveles de satisfaccion que brinda la empresa, en lo
referente a la calidad del producto y servicio; ademas nos proporciona la
informacion referente a las preferencias y montos de consumo por lineas de
productos que realizan los consumidores, como también el nivel de aceptacion

de los productos.
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Encuesta para los nifios
1. ¢ Cuanto consume diariamente en dulces?
0.50%......... 1.00%...... 1.508%....... 2.00$.... mas............
2. ;Qué tipo de comestibles es el que mas consume?
Caramelos.... Chocolates... Jelly... Chicle... Papas fritas...... Otros...........
3. ¢ Por que consume dicho producto?
Precio... Calidad......... por el valor agregado (juguete o tatuin)......
4. Quisiera que los dulces tenga mas:
Publicidad.... Promocion....... Variedad........
5. ¢De todos sus amigos a qué cantidad le gusta el mismo producto que
le gusta a usted?
A la mayoria...... a unos pocos...... solo le gusta austed..................
6. ¢En la escuela, barrio en el que vive o estudia realizan degustaciones

de productos?

7. (Si la respuesta es si) ¢Cuando a degustado el producto lo ha
comprado?

Si... No............ aveces........

9. ¢Si se realizara una degustacion en su escuela o barrio de una linea de

producto nuevo similar al que mas le gusta estaria dispuesto a probarlo?
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10. ¢En caso que le gustara este nuevo producto estaria dispuesto a
comprarlo, dejando de lado la marca del producto que le gustaba?

Si... No......
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Encuesta para las madres de familia

1. ¢Con que frecuencia compra dulces a su(s) hijo(s)?

Diariamente.......... semanalmente......... mensualmente.........

dulces?
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Encuesta para instituciones (bares de escuela, tiendas, locales de

expendio de dulces)

1. ¢Qué tipo de producto es el que tiene una mayor rotaciéon entre los
siguientes grupos?

A) productos naturales Cereales, yogures, leche. ........

B) productos industriales, chocolates, galletas, caramelos..........

2. ;Cudl de los productos anteriores le genera mayor margen de
rentabilidad?

A) Naturales....... B) Industriales......

3. ¢Cual de estos tipos de productos industriales tiene mayor aceptaciéon
para los clientes?

A) chocolate....... B) Chupetes........ C) Galletas.......... D)
Gelatinas.........

4. ; Cree que el beneficio del producto esta relacionado al precio?

Si....  No.........

6. ¢Sin importar el producto cual de estos PVP son los que mas se

demandan dentro del mercado de dulces?

7. ¢Que pediria que hagan su proveedor para que usted maximice las

ventas?
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Promocion......... Publicidad........ Diversificar productos..........

8. ¢ El vendedor le informa de los atributos de los productos?

9. ;,Como ve el servicio de entrega Confitex con respecto a las otras
empresas?

A) bueno...... B) regular...... C) malo..........
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Analisis de las encuestas
Una vez tabuladas las encuestas por segmentos se procedera al analisis de
cada uno; comenzando por la encuesta realizada a los nifios los que nos

dieron los resultados que se reflejan en el siguiente cuadro:

CUADRO 13
RESULTADOS DE LAENCUESTAPARATLOS NINOS
PREGUNTA 'Y PREGUNTAN'Z  PREGUNTAN'3 _ PREGUNTA N'4  PREGUNTAN'S
CONGUMEN 080 | 30% | CHOCOLATES 0% | FRECIO | 0% | VARIECAD 100% | LAWAVORIA | 60%
CONGUMEN S| B0% | GELLY T0% | CAUDAD | 3% TNGS s
POCOS

CONGUMEN§15 | 10% | CHICEE % | VAGRE | 0%
CONGUMEN T2 | 0% | FAFAS g
PREGUNTA N' PREGUNTAN'7 _ PREGUNTAN'E  PREGUNTAN'O  PREGUNTA N'i0
i 05 AVECES 10% | TATURES | 0% | 5 1110 B B 11
i i

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

Explicacién detallada
e A la primera pregunta, responden el 60% de los encuestados que
consumen $1 diario; mientras que el 30% consumen $0.50 y solo un
10% gastan diariamente $1.50
e Con la pregunta dos los encuestados respondieron proporcionalmente a
ciertas lineas de productos de la siguiente forma: al 30% les gusta los
chocolates al otro 30% les gusta los chicles, y al otro 30% les gusta las

papas fritas y solo a un 10% les gusta las gellys
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Con la pregunta tres. queriamos conocer el porqué de la preferencia de
cierto producto el cual fue en un 40% favorable a los productos que
poseian un valor agregado (juguete, tatuin)

La pregunta cuatro se formulo con el objetivo de conocer que les hace
falta a los consumidores para comprar los productos y la respuesta fue
mayoritariamente (100%) inclinada a la variedad

La pregunta cinco la respuesta es que un 60% de los amigos del
encuestado les gusta el mismo producto.

En relacion a la pregunta seis sobre si se realizaban degustaciones en el
barrio o escuela nos respondieron en un 90% que no.

La pregunta siete y ocho esta atada a la seis la que se formulé para
saber si el encuestado compra o no el producto que se oferta en la
degustacion y el porqué; la respuesta fue que a veces compran producto
un 10% y el por qué lo compran fue por el valor agregado que tenia el
mismo.

La pregunta nueve se realizo con el objetivo de conocer si el cliente
estaria dispuesto aprobar un nuevo producto similar al que le gusta y la
respuesta es contundente, es decir al 100% le gustaria probar un nuevo
producto.

Con la pregunta diez queriamos conocer si el cliente estaria dispuestos
a comprar el nuevo producto si este le gustaba y la respuesta fue que

100% de los encuestados estan de acuerdo.
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Las encuestas realizadas a las madres de familia nos ayudaran a medir el
nivel de aceptacion de ciertos productos en el mercado, lo cual se refleja en el

siguiente cuadro:

CUADRO 14
[ RESULTADOS DE LAENCUESTAFARATAS MADRES DEFAMILIA |
PREGUNTAS N1 N2 N°3 N4 N*3
DTARBWENTE 0% | CRRAWELOG | 0% | TIEROA | 50% | PRECIO | 0% [ @ %
TEWRTRIMENTE | 0% | GALIETAS | 60% | COMGAR. | 0% [ CRUDAD | W% [ W0 | 2%
WENGUAWENTE | 0% | GELATINAS | 30% PRESENT | %
FROVO | 7%
PREGUNTA N6 PREGUNTA N°7

T T T OVERGTON | 20% | FOTR %
O TO0% | COWIDA FAF. | 0%

DULCES %

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

Explicacién detallada

e Para la pregunta uno la respuesta es que el 70% compra dulces para
sus hijos cada semana; mientras que el 30% de las encuestadas
compran mensualmente, y que solo el 10% compran dulces diariamente.

e En la pregunta dos el 60% de madres respondieron que compraban
galletas y el 30% compraban gelatinas y un 10% compra caramelos.

e La pregunta tres: el 50% de las encuestadas compran los dulces en las
tiendas y el otro 50% compran en los comisariatos.

e La pregunta cuatro se formuld con el objetivo de conocer el porqué de la
compra de dicho producto y la respuesta es que 50% lo compran por el

precio, el 30% lo compran por que el producto tiene algun tipo de
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promocion, el 10% lo compra por la calidad del mismo el otro 10% lo
compra por su presentacion.

e La pregunta cinco la respuesta es que el 80% de las encuestadas
afirman que el producto que compro guarda relacion con el precio y el
20% expresan una insatisfaccion en la relacién precio producto.

e La pregunta seis la respuesta fue que en un 100% de Ilos
establecimientos esta prohibido el consumo de dulces.

e La pregunta siete se realiza para saber en qué rubro consumen el dinero
que ahorran los nifos, y la respuesta para esta pregunta es que el 40%
se lo gastan en dulces, el 30% se gastan en comidas rapidas, el 20$ se

lo gastan en diversion y el 10% se gastan el dinero en ropa.

Las encuestas a las instituciones (tiendas y bares) nos proporcionaran la
informacion sobre el nivel de atencion que tiene estas instituciones por parte
de los proveedores y ademas nos indicara el producto que mas se expende en

el medio, expresado en el cuadro siguiente:

CUADRO 15
Resultados de Ta encuesta para Ias insfituciones
~ PREGUNTASN'1 N2 N3 N4 N'5
P. IMDUSTRIALES | 10% | MATURALES 10% | CHUFETES | 20% | S a0% [ 51 | B0%
P. MATURALES g% | IMDUSTRIALES | 90% | GALLETAS | BO0% | MO 10% | MO | 40%
GELATINAS | 20%
~ PREGUNTASNG N7 WG N9
PwP= 0.05 20% | PROMOCION 40% | 5l 00% | BLIEMD 30%
PwP= 010 30% | PLIBUCIDAD 20% | MO 10% | REGLULAR | 60%
FYE= 0.20 0% | DVER PEOD | 40% filA LD T0%
PYE= 025 2%

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez
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Explicacién detallada

La pregunta uno se elaboro con el fin de determinar el tipo de producto
de mayor rotacion dentro de las instituciones y la respuesta fue que en
un 90% favorable a los productos naturales y en un 10% a los productos

industriales.

La pregunta dos se formul6 en base a la rentabilidad que le ofrecen los
dos productos y la respuesta es que 90% afirman que el producto que
les da un mayor margen de ganancia son los industriales.

La pregunta tres se realiz6 con la finalidad de conocer el tipo de
producto que mas se comercializa y la respuesta es que el 60%
consumen galletas, el 20% consumen chupetes y el 20% restante
consumen gelatinas.

El 90% de los encuestados en la pregunta cuatro creen que el beneficio
del producto esta ligado al precio.

El 60 % de encuestados afirman que los precios inciden en la compra
del producto y el 40% estan en desacuerdo con este punto de la
pregunta cinco.

Las respuestas de la pregunta seis fueron semejantes en dos rubros; es
decir cuando se preguntd que cuales son los pvp que mas se demanda
tiene en el mercado respondieron los encuestados en un 30% los
productos de 0.10 centavos de ddlar y también en un 30% para los
productos de 0.20 centavos de ddlar, y los productos mas caros

obtuvieron menores porcentajes.
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e En la pregunta siete estan divida las preferencias en relacion a lo que
quisiera que hagan los proveedores; un 40% opina que la promocion
generaria maximizacion de las ventas de igual manera el 40% opina que
la diversificacion de productos genera mayores beneficios; y un 20%
piensa que la publicidad maximizaria los beneficios.

e La pregunta ocho se formuld para analizar al vendedor en lo referente a
si esta ofreciendo la suficiente informacién sobre los producto; el 90% de
los encuestados dicen que si son informados pero el 10% dice lo
contrario.

e La pregunta nueve se realizé con el objetivo de medir la el servicio de
entrega de la empresa, el resultado es el siguiente: el 60% de los
encuestados dijeron que el servicio es regular, el 30% dice que el

servicio es bueno y 10 % dice que el servicio es malo.

2.3.4. Capacidad financiera

Para analizar la capacidad financiera de Confitex fue necesario revisar los
estados financieros de la misma para calcular ciertos indicadores, que nos
permitiran evaluar la situacion financiera actual de la empresa. Estos

indicadores se presentan a continuacion.



CUADRO 16 Indicadores

Indicadores

Liquidez 2.25
Prueba acida 1.25
Endeudamiento | 22.80%
Margen neto 0.87%
ROE 0.78%

Fuente: CONFITEX

Elaborado por: Kleber Lépez

Formulas:

Liquidez= Activo Corriente/ Pasivo Corriente

Prueba Acida= (Activo Corriente- Deudores)/ Pasivo corriente

Endeudamiento= Total Pasivo/ Total Activo

Margen Neto= Utilidad Neta/ Ventas

79

Rentabilidad Financiera (o Return On Equity: R.O.E) = Utilidad Neta/

Patrimonio.

Interpretacion de los indicadores:

Liquidez: A través de este indicador podemos apreciar que la empresa

Confitex dispone de 2.25 ddlares para cubrir sus obligaciones en el

corto plazo por cada dolar que debe, lo cual es beneficioso para la

empresa.
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¢ Prueba Acida: Este indicador nos dice que la empresa, dispone de 1.25
ddlares para cubrir sus obligaciones en el corto plazo, en lo queda
reflejado la solvencia de la empresa.

e Endeudamiento: Con el 22.80% de los activos de Confitex se respaldan
las deudas que tiene la empresa.

e Margen Neto: Es un indicador de rentabilidad que nos dice que por
cada ddlar que la empresa ha invertido la misma ha tenido un beneficio
del 0.87% , siendo este un indice malo pues obtiene muy poca
rentabilidad

¢ Rentabilidad Financiera: Este ratio permite visualizar el retorno
obtenido por los fondos propios invertidos en la empresa el cual es del

0.78% siendo este un factor de atencion pues es muy bajo.

En forma general se puede analizar que la empresa posee un patrimonio
amplio el cual respalda la gestion de la administracién, ademas se puede
establecer que la empresa tiene mucha liquidez pero su margen de ganancia
es muy bajo, también se visualiza que la empresa posee un nivel bajo de

endeudamiento.

2.3.5. Capacidad de tecnoldgica

En este apartado detallaremos los equipos con que cuenta la empresa para su
funcionamiento, ademas precisaremos el tipo de vehiculo con que cuenta la

empresa para realizar sus despachos.
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Confitex posee un sistema computarizado acorde con las necesidades de la
empresa llamado “paunic” el que esta realizado en power builder; que ayuda a
facturar, revisar inventarios, revisar cartera de clientes, pagos a proveedores, y
esta conectado en red con otra computadora (facturacion); las que trabajan en
linea simultaneamente; para imprimir los reportes se cuenta con un impresora
laser, y para facturar y/o emitir érdenes de pedido la empresa dispone una
impresora matricial (LX300); al vehiculo de entregas se lo ha provisto de un
teléfono celular el cual ayudara a la empresa a monitorear las entregas; el
vehiculo que se utiliza para los despachos es una camioneta mazada BT50
2009 4x4, en la cual se carga todos los pedidos por zonas de entregas; toda

esta informacion se presenta en el siguiente grafico:

GRAFICO 18 Tecnologia de Confitex
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Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez
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2.3.6. Matriz PCI

La matriz del perfil de capacidades internas nos proporcionara los indicadores
mas relevantes de las diferentes capacidades que posee la empresa tales
como directiva, competitiva, financiera, tecnoldgica y de talento humano que se

presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO 17

PERFIL DE CAPACIDADES INTERNAS

PCI

CALIFICACION FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO

CAPACIDADES A lto Medio Bajo A lto Medio Bajo A lto Medio Bajo

DIRECTIVA

Uso de planes estratégicos X X

Sistema de toma de decisiones X X

Comunicacién y controlgerencial X X

COMPETITIVA

P articipacién del mercado X X

costos de distribucion y venta X X

Concentracién de consumidores X X

FINANCIERA

Disminucién de ventas X X

Liquidez X X

ROE X X

TECNOLOGICA

Compra porvolumenes X X

Niveltecnoldgico X X

Capacidad de innovacién X X

TALENTO HUMANO

Rotacién X X

Motivacion X X

Indices de desempeifo X X

Cumoplimiento de tareas X X

perfilamiento delempleado X X

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

En forma general se puede decir que la empresa posee pocas fortalezas y
muchas debilidades de impacto alto atribuido esto a la mala conduccién de la

empresa por parte del gerente vy a la falta de una planificacion estratégica.




83

2.3.7. Matriz de impacto

En la presente matriz se resume las variables mas relevantes del POAM vy el

PCI de acuerdo a su nivel de impacto, que se expone en el siguiente cuadro:

CUADRO 18
MATRIZ DE IMPACTOS
FORTALEZAS - _[Mfim?_ OPORTUNIDADES p lMTCTE}
F1 |Liguidez X 01 |Tasas de interes ala haja X
F2 |Compra por volumenes X 02 |Formalizacion de las pymes X
F3 |Raotacian X 03 |Patrones de consuma X
04 |Sistemas infarmaticos X
05 [Telecomunicaciones X
06 |Globalizacian de la infarmacian X
07 |Poblacion relativamente joven X
IMPACTO IMPACTO
DEBILIDADES A PO AMENAZAS T
01 | Uso de planes estratégicos | X Al Desempleo X
D2 |Sistema de toma de decisiones| X AZ Restriccian a importaciones X
03 Disminucidn de ventas X
D4 ROE X
04 Mativacian X
06 Cumplimiento de tareas X

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lopez

Como se aprecia en el cuadro anterior se ha categorizan cada factor en
relacion al impacto que el mismo tenga en el negocio; estan dentro de la matriz
tres fortalezas grandes de la empresa, de alto impacto; también se ve reflejado
seis debilidades grandes que la empresa posee; ademas se estimado que la
empresa tiene muchas oportunidades dentro del medio, y también amenazas

las cuales categorizadas son pocas.
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2.3.8. Matriz ofensiva

En la presente matriz se cruzan los factores que interviene en la variable de
fortaleza con la variable de oportunidades (F.O.) a quienes les valoramos de
acuerdo a su relacion. Esta matriz nos ayudara a establecer el nivel de
fortaleza que la empresa posee para aprovechar las oportunidades que el

medio ofrece, tal como se aprecia en el siguiente cuadro:

CUADRO 19
MATRIZ OFENSIVA DE INICIATIVA ESTRATEGICA
ALTO=5 MEDIDO=3 BAIO=1
o1 o2 |03 |04 |05 |06 o7
= m [T w = o o I =1E cC
SHHIEIEEEEH
= = ~05 [} =
OPORTUMIDADES z c =5 £ @ SE|s
E 2 |z |2 |5 |32|5
= |&8 |2 |2 |2 |EE|¢
- = w w = o]
- |= |2z |= |8 |2 |g
m = = = o o 2
FORTALEZAS o = = 2 .z & i
S e L= | =
o
F1 Liguidez 5 1 5 3 3 3 1
21
F2 Compra por volumenes 5 1 5 3 3 3 5
25
F3 Fotacidn 1 5 1 1 1 3 1
13
11 7 11 7 7 2 7

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

Como se puede ver en el cuadro anterior dentro de las fortalezas con

valoraciones mas alta estd la liquidez y la compra por volumenes, mientras
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que dentro de las oportunidades que tiene la empresa las que mas alto estan

valoradas son las tasas de interés a la baja y los patrones de consumo

2.3.9. Matriz defensiva

En esta matriz también se cruzan los factores que interviene en la variable de
debilidades con la variable de amenazas (D.A.) a quienes les valoramos de
acuerdo a su relacion. Esta matriz llamada defensiva nos indica las debilidades
que posee la empresa en relacion con las amenazas del entorno, tal como se
aprecia en el siguiente cuadro:

CUADRO 20

MATRIZ DEFENCIVA DE INICIATIVA ESTRATEGICA

ALTO =5 MEDIO =3 BAJO =1

Al A2
AMENAZAS E ﬁ )y

DEBILIDADES
D1 Uso de planes|5 5 10

estratégicos
D2 Sistema de toma de|5 3 8

decisicnes
D3 Disminucion de ventas 3 5 8
D4 ROE 3 1 4
DS Motivacion 1 1 2
D6 Cumplimiento de tareas 3 1 4

20 16

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

En el cuadro anterior de la matriz defensiva de iniciativas estratégicas se ha

detectado que dentro de las debilidades mas representativas tenemos : la falta
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de usos de planes estratégicos, deficiencia en el sistema de toma de
decisiones y la disminucidn en ventas que ha experimentado la empresa;

mientras que la amenaza mas fuerte que tiene la empresa es el desempleo.

2.3.10. Matriz (F.O.D.A.) Factores claves del éxito

Luego de analizar y valorizar las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades dentro de la empresa, se ha llegado a determinar los factores que

trascienden en cada una de ellas, las que a continuacion se presentan:

CUADRO 21 Factores claves del éxito

Oportunidades Amenazas
01 Tasadeintersala baja Al Desempleo
02 Formalizacion de las pymes A2 Restriccion a importaciones
03 Patrones de consumo

04 Sistemas informaticos

03 Telecomunicaciones

06 Globalizacion de la informacion
07 Poblacion relativamente joven
Fortalezas Debilidades
F1 Liquidez D1 Uso de planes estratégicos
F2 Compra por volumenes D2 Sistema de toma de decisiones
F3 Rotacidn 03 Disminucidn de ventas
D4 ROE
03 Motivacian
D6 Cumplimiento de tareas

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez



87

Como se puede observar en el cuadro anterior la empresa cuenta con un
entorno favorable que sumado a las fortalezas de la empresa generarian
ventajas competitivas a la misma. Desde luego las debilidades también estan
presentes, pero estas podran contrarrestarse en la medida en que las

amenazas son pocas.
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CAPITULO Il

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

En este capitulo se desarrolla el direccionamiento estratégico de la empresa,
siendo este un instrumento mediante el cual se establece los principales
enfoques, logros esperados, indicadores, y procesos responsables de la

gestion de la empresa.

Para lograr el direccionamiento estratégico es necesario establecer Ila visidon
que la empresa tiene a futuro, la mision que la misma realiza, los valores, y
principios en que se fundamentan y los objetivos estratégicos de la empresa
para luego vincularla con las estrategias planteadas. Posteriormente se
planteara los objetivos por perspectivas tales como los financieros, los de
marketing, los organizacionales, y los de talento humano los mismos nos

serviran para plantear las estrategias por cada uno de los objetivos.

Luego es necesario realizar los planes de accion para la empresa y ademas se
tiene que determinar el posicionamiento de la empresa de acuerdo al producto,

precio, plaza y promocion.

3.1 Mision

La mision de la empresa respondera a las siguientes preguntas:



89

a) ¢Cuales son sus valores?

La empresa para desarrollar sus actividades debera basarse en una gama de
virtudes las cuales son innatas o adquiridas, esta gama de virtudes son
consideras como principios y valores tales como:

Satisfaccion del cliente

e Laentrega de sus mercaderias debera de ser en forma oportuna
e La empresa debera contar con un adecuado servicio de atencion al
cliente

Cumplimiento

e La empresa debera contar con una logistica adecuada para procesar los
pedidos (armado de paquetes y distribucidn), los cuales permitiran
entregar con oportunidad a los clientes sus pedidos, si es posible el
mismo dia que se tomo.

Capacitacion

e La retroalimentacion de conocimientos es un pilar fundamental, por lo
que la empresa debe posee colaboradores capacitados, para el

desarrollo de los procesos.

Empoderamiento y Trabajo en Equipo

e Se debe contar con colaboradores con plena competencia para tomar
decisiones y aportar al desarrollo de la empresa.

e El trabajo en Conjunto es el estandarte de todo el recurso humano, el
cual tiene que estar comprometido para alcanzar la rentabilidad

deseada.
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b) ¢ Quiénes son sus clientes?
La empresa atiende a los siguientes canales dentro del mercado:
e Mayorista
e Minorista (tale como los recorredores los cuales compran a Confitex y
por su propia cuenta se encargan del traslado y venta de los productos.)

e Detallista (bares de instituciones educativas).

c) ¢ Cual es su prioridad?
La prioridad de la empresa es expandirse dentro del mercado y con esto lograr

maximizar sus ingresos.

d) ¢ Cuales son los deberes y derechos de sus colaboradores?

Los colaboradores de la empresa deben saber que lo primordial es el buen
trato al cliente, atender quejas y sugerencia de los clientes, realizar las
entregas de mercaderias de manera oportuna, revisar la mercaderia delante
del cliente al momento de su entrega, ordenar la mercaderia de acuerdo a

fechas de caducidad.

e) ¢Cuales son sus objetivos organizacionales?
Los principales objetivos son:
e Crecer como empresa
e Poseer la mayor cantidad de lineas de confiteria.
e Tratar en lo posible de comercializar productos con exclusividad

e Comercializar producto de buena calidad
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e Ofrecer un servicio de calidad a los clientes.

f) ¢Cual es su responsabilidad como ciudadano corporativo
(responsabilidad social)?
Toda empresa hoy en dia debe pensar vy realizar tareas, servicios, manifiestos
sobre la responsabilidad social, la empresa Confitex no podria quedarse atras
del desarrollo de buenas practicas comerciales a través de la responsabilidad
social para ello se ha planteado lo siguiente:
¢ Alianza con médicos para dictar charlas a la ciudadania.
Con esto la empresa comunica a todos los clientes actuales y potenciales
sobre los riesgos y las enfermedades que una persona puede tener y como
prevenirlo. Estas charlas resaltaran el nombre de la empresa como

impulsador del bienestar social respecto a la salud de todas las personas.

g) ¢ Cuadles son sus productos y mercados?

Productos

Los productos que la empresa comercializa son en su conjunto derivados del
azucar es decir confiteria en general, los mismos que en su gran mayoria son
productos importados tales como caramelos, galletas, chupetes, chocolates,

gelatinas, gomitas, masmelos, etc.

Mercado
El mercado al que abastece de estos productos es netamente la zona austral

es decir se atiende a diferentes clientes de la provincia del Azuay, ademas se
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atiene a tres clientes puntuales en la provincia de Morona Santiago
especificamente en Macas y también se tiene a un cliente en el cantén

Catamayo de la provincia de Loja.

h) ¢Para que existe la empresa?
La empresa esta dentro del medio con el propdsito de abastecer y a su vez

satisfacer la demanda de confiteria dentro al mercado.

1) ¢ Cual es su negocio?
Comercializar los productos a través de los diferentes canales del mercado

confiteria.

En sintesis la MISION de Confitex es:

“Crecer dentro del mercado Austral ofertando a su selecto grupo de
compradores confiteria que satisfaga todas sus expectativas en cuanto a
calidad, innovacién y entrega oportuna. Contando para ello con un personal

comprometido en procura de generar rentabilidad”.

3.2 \Vision

La visiébn de Confitex esta basada en la filosofia y mision de la empresa,
entendiendo las expectativas y necesidades de los colaboradores que conocen
el negocio y entorno de la organizacion. Para construir la vision se ha

establecido un horizonte de tiempo (cinco afos). La vision de la empresa esta
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constituida por los principios corporativos (productos de calidad, entregas
efectivas y oportunas).

La vision de la empresa expresa los logros que se espera alcanzar en el
periodo escogido (llegar a ser reconocida dentro del mercado austral como una

de las tres mayores empresas).

En sintesis la VISION de Confitex es:

“En cinco anos llegar a ser reconocida dentro del mercado Austral como una
de las tres mayores empresas comercializadoras de confiteria, disponiendo
para el efecto con lineas de productos innovadores, de calidad y a los mejores
precios, que seran entregados de manera efectiva y oportuna a nuestros
clientes. Para lo cual se cuenta con personal calificado y comprometido en
busca del crecimiento de la empresa y el bienestar y satisfaccion del

consumidor final”.

3.3 Objetivos estratégicos y estrategias

Considerando los resultados de la matriz ofensiva y defensiva (punto: 2.3.8 y
2.3.9) en el diagnostico estratégico, los objetivos que la empresa debe
proponer estan encaminados a desarrollar ventajas competitivas, por lo que se

establecen los siguientes:
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Objetivo Estratégico 1: Incrementar las ventas dentro de la zona Austral.

Corresponde determinar la estrategia que se desarrollara para alcanzar el

objetivo propuesto por lo que la matriz FODA Estratégica (Cuadro siguiente)

nos permitira identificar la estrategia idénea por objetivo propuesto.

CUADRO 22

AMALISIS FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Tasas de interes a la haja

Al

Desemplec

23 |Patrones de consumo
FORTALEZAS ESTRAGEGIAS FO ESTRAGEGIAS FA
F1 |Liquidez F1, O3 |diversificar lineas de F1, A1 |Crear nuevos nichos
productos de mercado a travez
F2 |Compraporvolumenes de la diversificacion de
productos
F2, 01 |Aprovechas las tasa de
intere bancarias para
priorizar los precios en
factor del volumen
DEBILIDADES ESTRAGEGIAS DO ESTRAGEGIAS DA
01 [Uso de planes| D1, |Automatizar todos los A1, |Elaborar planes
estratégicos 01 |procesos dentro de la 01, |estrategicos en todas
02 |(Sistema de toma de organizacion para 02, 03|las areas de la
decisiones simplificar las tareas. empresa para
D2 |Disminucidn de ventas maximizara 105

beneficios

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

Por consiguiente la estrategia que permitira alcanzar el objetivo descrito es:

Estrategia 1: Incrementar la participacion del mercado dentro de la zona

Austral dirigiéndonos a los actuales y a nuevos clientes con lineas de productos

innovadores.
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Para la consecucion de este objetivo la empresa se ha planteado los siguientes

objetivos y estrategias por cada una de las perspectivas:

Aprendizaje y Desarrollo
Objetivo: Desarrollar un plan de remuneracion por desempeno.
Estrategia: Evaluar anualmente las metas alcanzadas y establecer comisiones

segun planificacion de ventas.

Procesos internos
Objetivo: Desarrollar mercadotecnia efectiva

Estrategia: Programa de desarrollo de habilidades personal de ventas

Clientes
Objetivo: Valor agregado para el cliente

Estrategia: Desarrollo de un plan para innovacién de productos

Financiera
Objetivo: Incrementar los ingresos

Estrategia: Desarrollar un plan de crecimiento de ventas

Objetivo Estratégico 2: Invertir en activo corriente (inventario) para
incrementar margen de contribucion.
Estrategia 2: Optimizar el uso del capital de trabajo

Para alcanzar este objetivo la empresa se plantea:
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Aprendizaje y Desarrollo
Objetivo: Desarrollar las competencias del personal
Estrategia: Implementar un plan de capacitacion por competencias en el area

administrativa

Procesos internos

Objetivo: Mantener una base de proveedores nacionales e internacionales
Estrategia: Desarrollar un plan de administracion de proveedores
Objetivo: Comprar a escala

Estrategia: Implementar TIC's para evaluar adquisiciones

Clientes
Objetivo: Lograr altos niveles de satisfaccion del cliente

Estrategia: Investigar el mercado de consumo final

Financiera
Objetivo: Optimizar costos y gastos

Estrategia: Compra de mercaderia por volumen.

3.4 Planes de Accién
A continuacion se presenta los planes de accidén por estrategia en los que se
detalla las actividades a realizar, el momento en que se efectuan, el

responsable, los recursos que se emplearan y los indicadores y las metas.
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Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 29
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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3.5 Posicionamiento

En este punto se presentan las tacticas o el marketing mix que la empresa
implementara para el desarrollo de la propuesta estratégica en su fase
operativa. Como se indico la empresa esta en procura de desarrollar ventajas
competitivas por lo que su estrategia para convertirse en uno de los tres lideres
de la Zona Austral es liderar en costos y ofrecer un producto innovador en

funcién de las preferencias de los potenciales clientes.

Paso inicial para emprender la propuesta sera darle a la empresa una
estructura juridica y una imagen que la identifique en el mercado y por los
consumidores:

e Nombre.- la compafia esta formada juridicamente con el nombre de
CONFITEX CIA LTDA cumpliendo con todos los requisitos establecidos
para su legalizacién y funcionamiento; la cual se encuentra justifica con
la escritura de constitucion la misma que se encuentra adjunta en el

anexo numero uno.

e Razén de ser la empresa.- CONFITEX CIA LTDA distribuidora de

confiteria nacional e internacional.

e Objeto.- La empresa esta dentro del medio con el propédsito de
abastecer y a su vez satisfacer la demanda de confiteria dentro del

mercado.
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e Objeto social.- Confitex al desarrollar una actividad comercial, se
presenta como un ente generador de empleo dentro del mercado

laboral.

e De igual manera al comercializar y distribuir productos de consumo,

aporta responsablemente a la salud de sus clientes ofertando confiteria

de calidad.

o Eslogan.-

“CONFITEX TU GOLOSINA”

o Logotipo.-

3.5.1 Productos y servicios

La empresa pretende incrementar la participacién dentro de su sector a traves
de lineas que van paralelas a la confiteria y que llegan a un mismo mercado
como son los productos de pifiateria y cereales con sus diferentes items los

que a continuacion se exponen en el cuadro de fotos uno:
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FOTO 1 Nuevos productos

NMuevos items Pinaterial ILUSTRACIOMN
Cereales

Juguetes con
chicle({varios tipos | Coimprosa
de juguetes)

Juguetes con
caramelo
explosivo

Pamilla import-
export

Saca chispa
(caramelo con Candy planet
goma en un bote )

lce gallon Candy planet
Crokito funda de CR‘QK}___T O
10g Dulcenac s.a et

Crokito pano de

209 Dulcenac s.a

Almohaditas de

B Carton Dulcenac s.a

Andy corn Panda corp

Cereal Alfabeto Panda corp

Sorpresitas con

caramelos =l
Chupete con
juguete Edimir

(voladores)

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Super intendencia de compafiias
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Con la comercializacién de productos de pifiateria la empresa cubre un area
mas del mercado y satisface las necesidades de los clientes que buscan

productos para fiestas infantiles y dulces en un solo lugar.

En lo referente a los cereales a mas de ser un producto altamente nutritivo, nos
sirve para cubrir otro segmento del mercado que no ha sido explotado
directamente por la empresa y consecuentemente ayuda a diversificar la
cartera de comestibles que actualmente se expende, los mismos que a su vez
presentan una nueva alternativa para los clientes actuales y también sirve
como gancho para captar nuevos clientes (potenciales); logrado un stock mas

amplio en lo referente a confiteria para todos los segmentos y gustos.

Los nuevos productos deben ir acompanados de un servicio complementario
por lo que es necesario crear un servicio telefénico de informacién para la
captacién de pedidos desde oficina, a mas de recibir quejas y sugerencias, etc.
Adicionalmente se disefia un plan de logistica con recorridos puntuales con el

objetivo de agilitar y simplificar la labor de entrega de pedidos.

3.5.2 Precios

Al manejar compra de productos por volumen obtenemos una ventaja al
momento de negociar con los precios de venta a clientes pues contamos con
un margen en el que nos permite compararnos con la competencia de manera
de ajustarnos al precio de venta presupuestado y hacer promociones o

descuentos.
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A continuacion en el cuadro siguiente se presenta un listado de productos y sus
precios minimos y maximos de acuerdo a lineas de productos que la empresa

maneja dentro del mercado.

CUADRO 32 Lista de precios de algunos productos

Productos Precios display
Chocolate Ambrosoli  |$3.00 (24 und) $10.00 (24 und)
Chicles Arcor $2.00 (100 und) $4.50 (100 und)

Caramelos Colombina |$1.00 (100 und) $4.00 (100 und)

Galletas GN $2.00 (24) $5.00 (24 und)

Realizado por Kléber Lopez
Fuente: Confitex

3.5.3 Publicidad
La publicidad que la empresa utilizara para difundir a su mercado sus

productos estara basada en un plan de medios.

Planificacion de medios
1.- Producto: Campafia de publicidad y promocién de los productos de la

empresa CONFITEX.

2.- Segmentacion de audiencias:
o Geografica: A nivel regional , enfocada a sectores urbanos y rurales
¢ Demografica: Poblacion con poder de compra entre los 6 y 40 afios

o Familias con ingresos desde 240 USD o mas.
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e Psicografica: Dirigido a todo publico.

e Duracién de campafia en medios: Por temporadas festivas
especialmente ( Dia del nifio,y Navidad). Con una duracion de 1 mes

e Presupuesto total para la campana: 1.380,00USD mensual

(temporadas).

3.- Selecciéon de medios:

Principal: Radio Auxiliar: Prensa Escrita. (Diario EI Mercurio)

4.- Objetivos:

o Difundir la gama de productos de confiteria de la empresa.
o Promocionar los productos.
o Ampliar la base de clientes.

5.- Pautaje en los medios de comunicacion:

Prensa
Diario EI Mercurio
POSICION CIRCULACION IMPRESION DIMENSION TARIFA

INTERIOR seccién A (local) DOMINGOS BLANCO Y | % DEPAG $270.00

NEGRO

Totalmensual $1080.00

Fuente: Diario el Mercurio
Elaborado por: Kléber Lépez
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Radio:
La Voz del Tomebamba
Programa Horario Cufias Duracién TARIFA

Tomebamba 9:00 a10:00 3 diarias (10seg) 20 dias (lunes a |$300.00

Deportiva viernes)

Totalmensual $300.00

Fuente: Tarifarios de Radio La Voz del Tomebamba.
Elaborado por: Kléber Lépez

3.5.4 Plaza
A continuacion se presenta los diferentes canales de distribucién con los que

cuenta la empresa:

GRAFICO 19

CANALES DE LA EMPRESA CONFITEX

| [ [
a r

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex

La empresa Confitex estaria situada entre el fabricante y el mayorista ya que la
misma es distribuidora exclusiva de algunas fabricas y/o importadoras dentro
del eslabon de la cadena de comercializacion, atendiendo l6gicamente al canal

mayorista y minorista exclusivamente, y no al consumidor final.
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3.5.5 Packaging

Las empresas fabricantes que a su vez son nuestras proveedoras se encargan
directamente del desarrollo de este proceso, prestando especial atencion
debido que estan dirigidos a un segmento de la poblacion que se ve altamente

atraida por la presentacion y disefio del empaque y su producto.

Al llegar el producto de los proveedores a las bodegas de Contifex, estos no

presentar cambio o alteracion en su presentacion hasta su distribucién al

consumidor final.

A continuacion ilustramos las formas de presentacion en las que se entregan

los productos

FOTO 2

PACKING PRODUCTOS CONFITERIA
Tipo llustracion

Candnazo

Realizado por Kléber Lopez
Fuente: Confitex
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3.5.6 Physical Evidence

Almacenamiento en bodega:

Al recibir el producto de parte de los proveedores se dispone a su almacenaje
en una bodega que esta acondicionada en un espacio adecuado en
caracteristicas de temperatura y luz natural, de manera que sufran alteraciones

en su presentacion.

De igual manera se organiza por marca de fabricante, ademas se ubican las
cajas de acuerdo a las especificaciones de apilamiento en constan como

indicaciones en cada caja.

Generalmente se almacena las cajas ubicando las mas pesadas (<9Kg) en la

parte baja y a continuacion las que le siguen en peso.

Distribucién para el transporte:

El almacenamiento esta regido basicamente por orden de la ruta de entrega (se
carga primero la mercaderia que se entrega al ultimo), ademas se tienen igual
consideracion al momento de apilar en el vehiculo de acuerdo al peso como lo

mencionamos anteriormente.

Finalmente en el pedido se establecen los requerimientos o necesidades de

compra, detallados a continuacion:
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° Producto

o Presentaciones (peso-No. unidades)
. Cantidad

. Precio

o Fecha de entrega.

Al momento de la entrega, mediante factura se verifican que los datos del

pedido sean los mismos que solicitd el cliente

3.5.7 Personal de Contacto

La empresa presta principal atencion a la relacion con el cliente, la misma que

tiene varios niveles de contacto como lo son:

La negociacion que realiza la gerencia es de manera personal, para
lo cual se ha adoptado una imagen ejecutiva, que cuide la
presentacion de la empresa y que transmita, seriedad vy

profesionalismo.

En cuanto a la informacion que se le brinda a los clientes, esta a
cargo del personal de oficina, tanto por la secretaria como por
gerencia, para lo cual se presentan dos vias, la primera utilizando los
medios de comunicacidn como correo electronico y via telefonica,
para los que los protocolos de atencion al cliente estan regidos por

un lenguaje profesional, claro y cordial. La segunda de manera
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personal cuando los clientes visitan la oficinas de la empresa, para lo
que el personal esta uniformado de manera ejecutiva.

e Finalmente el personal que atiende las ventas y distribucion de los
productos esta claramente identificado con uniformes que constan

de casacas y camisetas que llevan los colores y logos de la empresa.

3.5.8 Procesos

Los procesos sirven para medir en factor de tiempo y dinero cada una de las
actividades que se realizan dentro de la empresa, es por ello que se debe
definir con claridad los procesos actuales y los procesos ya mejorados que

posteriormente lo revisaremos.

A) Estructura organizacional

La base de toda empresa es su organizacion, por lo que para Confitex se ha
elaborado un organigrama en el cual cada puesto de trabajo esta disehado
para cada una de las personas que intervengan dentro de dicha empresa;
estas personas deben poseer el conocimiento y/o el entrenamiento necesario
para su normal desenvolvimiento logrando de esta manera un personal

calificado.

a.1 Organigrama estructural
El organigrama estructural de Confitex estaria conformado por el siguiente

orden jerarquico: en primer lugar esta la gerencia general, en segundo lugar y
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en la misma linea de jerarquia esta el departamento de marketing, y el
departamento de administracion, tal como esta expuesto en el siguiente grafico:

GRAFICO 20 Organigrama estructural de Confitex

GERENCIA
GENERAL

ADMINISTRACION
MARKETING Y
FINANZAS

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex

Descripcidn:

La gerencia viene siendo ejecutada por el gerente general quien es la persona
que toma las decisiones dentro de la empresa, el departamento de marketing
con su contingente humano elabora y ejecuta las campafias que ayudan a que
el producto se introduzca en los nichos de mercado, se mantenga y crezca; a
mas de realizar funciones como ventas, publicidad, promocion, entregas. El
departamento de administracion y finanzas esta integrado por contabilidad,

secretaria general, bodega, presupuestos.

a.2 Organigrama posicional
Este organigrama detalla los puestos, que cada uno de los colaboradores de
Confitex, realizara dentro de la empresa, en la parte alta de la jerarquia esta el

gerente general el cual imparte disposiciones a sus subrogados que estan en la
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parte baja del organigrama como son el vendedor (1), el chofer (1), la asistente
administrativa (1) y un asistente de bodega, los cuales se visualizan en el
grafico veinte y uno, cabe recalcara que a partir del tercer afio aumentara a
dos el numero de vendedores y también a dos el numero de asistentes de

bodega, debido al nivel de expansién que tendra la misma segun la propuesta.

GRAFICO 21 Organigrama posicional de Confitex

GERENTE GENERAL

ASISTENTE
VENDEDOR (1) ADMINISTRATIVA(1)

CHOFER (1) ASISTENTE DE BODEGA(1)

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex

B) Cadena de valor
Por medio de la cadena de valor se puede visualizar cada una de las
operaciones que se realizan dentro de la empresa, originados entre los

clientes, distribuidores; y consumidor final.

La cadena de valor para Confitex esta determinada por actividades primarias

y actividades de apoyo.
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Las actividades de Apoyo se subdividen en:

Infraestructura de la empresa.- La infraestructura de la empresa hace
referencia a la administracion general (dirigir, controlar, organizar,
planificar), a la administracién de finanzas (cupos y presupuestos), la
cual esta ha cargo de el gerente general de la empresa; dentro de esta
actividad se incluye los asuntos de indole legales, que si bien no los
atiende personalmente el gerente los monitorea dentro del cuerpo legal,

y por ultimo se refiere al control de la calidad.

Administracion de recursos humanos.- Hace referencia a la manera
de determinar habilidades y motivacién que tiene el personal dentro de

una organizacién y lo realizara el gerente.

Desarrollo tecnolégico.- En este apartado hacemos referencia al nivel
tecnolégico que se posee la empresa y a los esfuerzos que la misma
realiza para mejorar la gestion de ventas, el cual estara a cargo del

gerente

Las actividades sefaladas anteriormente son las que permiten el normal

desempefio de las actividades primarias (operativas) que son en definitiva las

que generan valor para el cliente, destacandose dentro de ellas:
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e Logistica interna.- la logistica interna de la empresa esta determinada
por la compra de mercaderias y por la recepcion y almacenaje de cada

uno de los productos que la empresa comercializa.

e Logistica externa.- la logistica externa de Confitex esta reflejada en los
movimientos de mercaderia hacia los clientes que vendria a ser la
distribucion fisica.

e Mercadotecnia y ventas.- la empresa divulga sus productos por medio
de promociones y publicidades aclarando las bondades y cualidades de
los productos que se expenden; cabe recalcar que los precios que posee

la empresa son competitivos dentro del mercado.

e Post-venta.- en esta area se receptaran las quejas que los clientes
tienen ya sea este por servicio o por producto, las cuales luego de ser
analizadas se archivan; y también se verifica el nivel de satisfaccion que

los clientes han tenido dentro del proceso.

Todas las actividades primarias necesitan estar acopladas a las actividades de
apoyo para generar un margen, el mismo que resulta de la diferencia entre el
valor total y los costos totales incurridos por la empresa para desempenar las

actividades generadoras de valor, apreciada en el grafico.
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GRAFICO 22 Cadena de Valor de Confitex

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
Administracion Gral, planeacian, finanzas, asuntos legales, admin. Calidad.
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
Determinar habilidades y motivaciones de recursos Humanos
DESARROLLO TECHOLOGICO
Esfuerzos por mejorar la gestion de ventas

OCESOS DE APOY

MARGEN )

A1 Compra B.1 Distribucion fisica|C.1 Promocion A |Verificacion
de mercaderia publicidad satisfaccion cliente
A2 |Recepcion y C2 Venta Tratamiento de| /
almacenamiento guejas !

PROCESOS PRIMARIOS

Fuente: CONFITEX
Elaborado por: Kleber Lépez

C) Procesos Actuales
Los procesos que la empresa Confitex tiene actualmente no estan
determinados de una manera idénea razon por la cual no ha crecido mucho la

empresa.

En vista de las circunstancias se ha implementado un plan de planificacion
estratégica para la empresa en donde se definan con claridad cada uno de los
procesos Y los tiempos que llevaria realizar cada una de las actividades, para
ello sera necesario un levantamiento de los procesos actuales que intervienen

dentro de la empresa.

c.1 Diagramas de bloque
Los diagramas de bloque de Confitex estdn representados graficamente a

continuacioén
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Proceso de compras

1. Verificacion de existencias y elaboracién de listas de mercaderia faltante
2. Solicitar cotizacién a proveedores

3. Seleccién cotizacion mas conveniente

4. Llamar al proveedor seleccionado

5. Negociacién del periodo de pago y/o descuentos

6. Toma de decision

7. Realizacion de orden de compra Archivo de documentacion

Diagrama de bloque

C Inicio D
v

Werificacion de
existencias y elaboracion
de listas de mercaderia

v

Solicitar cotizaciéon a
proveedores

Seleccion
cotizacidon mas
conveniente

Llamar al
proveedor
seleccionado

Megociacion delperodo
de pago y/odescuentos

Toma de
decision

Realizacién de aorden
decompray archivo de
documentacion

!

Archivo de
documentacion
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Proceso de recibo y almacenamiento

1. Verificacion fisica del producto con la factura y la guia

2. Revision del estado fisico de los productos

3. Clasificacion de acuerdo al tipo de producto

4. Apilaje de acuerdo fechas de caducidad de los productos
5. Registrar el ingreso en el sistema de la empresa

Diagrama de bloque

o

k4

Werificacion fisica del
productoconla factura

vy la guia

l

Revisian del estado
fisico de los productos

Clasificacion de
acuerdo altipo
de productos

Apilaje de
acuerdo fechas
de caducidad de

Reqgistrarel ingresoend
sistema de la empresa
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Proceso de distribucion fisica de mercaderia

1. Disefar ruta de distribucion fisica

2. Clasificacion de pedidos segun la ruta

3. Embarcacion de los productos al vehiculo
4. Entrega de los productos a los clientes

Diagrama de bloque

=
|

Disefar ruta de
distribucion fisica

L

Clasificacion de
pedidos segun la ruta

Embarcacion de los
productos al
vehiculo

Entrega de productos
alos clientes

D




125

Proceso de promocion y publicidad

1. Solicitar el material publicitario a los proveedores
2. Recepcion del material publicitario
3. Entrega del material publicitario a los clientes

Diagrama de bloque

=D
|

Solicitar el material
publicitario a los
proveedores

l

Recepcion del material
publicitario

i

Entraga del material
publicitario a los
cligntes

i
-




Proceso de venta

1. Solicitud de informacion de productos

2. Ofertar productos y precios

3. Toma de pedido y establecer forma de pago
4. Decision de compra

5. Verificar stock de productos solicitados

6. Facturacion del pedido

7. Despacho del pedido al lugar indicado

Diagrama de bloque

C meo )

Solicitud de
informacion de
productos

Ofertar productos y
precios

Toma de pedido vy
establecer forma de

pago

Decisidnde compra

‘erificar stock de
productos solicitados

’ Despachodel pecli{:>
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Proceso de verificacion satisfaccion cliente
1. Recepcion de facturas

2. Archivo de facturas

Diagrama de bloque

=0

Y

Recepcion de facturas

Archivo de facturas
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Proceso de tratamiento de quejas
1. Reporte a gerencia
2. Analisis de queja

3. Archivo de queja

Diagrama de bloque

=
|

Reporte a gerencia

L i

Analisis e queja

Y
Archivo de queja

|
-_—

c.2 Matriz de analisis de procesos actuales
En este punto se presentan las matrices de analisis de cada uno de los
procesos que se utilizaron; también se presentan los cuadros de analisis de

tiempos y costos para cada proceso, los cuales estan a continuacion.
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CUADRO 33
MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS ACTUALES
ron.
con PROCESD: CONTROL [ TRANSP OPERALC DEMORA | ALMACEN
Compra
TEMPQ DIARIO {minutoz) COSTO DIARIO (5)
— - . . v R Tmmo ' = C0STO
N ACTIVIDADES RESPONSABLE TOTAL TOTAL
TEMPQ | MENSUAL COSTO | MENSUAL
ANV | NAY | cars V| NAV : -
4.1 |Verificacion de existencias v elaboracion [isfa de GERENTE 0,00 9,00 9.00{ 180,00 0,00 0,38 0,38 11,25
1 |mercaderia fattants I
4.1, | Solicitar cotizacian & provesdorss GERENTE ool &00 sonf 100,00 0,00 0,21 0,21 6,25
2
4.1, |Seleccion de cotizacion mas convenisnts 1 GERENTE 10,00 000 10,000 200,00 0,42 0,00 0,42 12,50
q
4.1, |Llamar a proveedor seleccionado GERENTE 200 1,00 3,00 80,00 008 004 013 7
4.1, |Negociacion de perindo de pago vio descuentoz [ GERENTE 200 000 8001 180,00 033 0,00 033 10,00
c
4.1, |Toma de decizion - GERENTE 10000 000 10,001 200,00 042 0,00 0,42 12,50
4.1, [Realizar orden de compra o GERENTE 0,00 3,00 3,00 60,00 0,00 013 013 375
4.1, | Archivo de documentacion lg GERENTE nool 200 2,00 40,00 0,00 0,08 0,08 2,50
g
TOTAL oo 20000 s000) 1000000 4,25 083 108 8250

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 34
Analisis en tiempo y costo del proceso de Compra
CARGO GERENTE
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTOS HORA COSTO
1 60 8 20,00
8 X 1 X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,04

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO ACTUAL

EFICIENCIA EN TIEMPO =

INEFICIENCIA EN TIEMPO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

1.000

60,00%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

1.000

40,00%

TIEM PO cosTO
ACTIVIDAD DIAR IO MENSUAL ACTIVIDAD DIAR IO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 30,00 600 ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 1,25 38
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 20,00 400 ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,83 25
TOTAL 1.000 TOTAL 63

EFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

= 60,00%

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

63

= 40,00%

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 36
MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS ACTUALES
—
con LD N , CONTROL | TRANSP | OPERAC | DEMORA | ALMACEN
RECEpCIOH | almacenamiento
TENPQ DIERIO (minutos) COSTO DIARIO (3)
] - . . v T TR * | osmo
I° ACTIVIDADES RESPONSABLE TOTAL TOTAL
TEWPO | MENSUAL COSTO | MENSUAL
AV NAY TOTAL AV [ NAY | - T
1,21 |Verficacion fisica del producto con la factura v & AZBTENTE DE| 4000 1000 1a00) 280000 007, 017 023 (R
Quia. T BODEGA
.22 (Revision del extado aicn oz og productos ‘-" ASETENTE DE| 3000 1200( 1500( 3o000f 005 0200 02 730
BODEGA
4,23 |Clasfficacion de acuerdo altpo de producto ASTENTE DE| 5000 1000f 1500( 30000 008 Qt7 0% 750
I BODEGA
1,24 | Apilaque 0z acuerdo g fechas de caduciad de s AZBTENTE DE| 10000 7000 1700( 34000 017} 012 028 B8
productos BODEGA
425 |Regietrar &l ingreo en ¢l siztema de 13 empresa v ASSTENTE DE| 000 1000f 1000 20000 Q00| o017} Q17 5,00
BODEGA
TOTAL 200 4900 00| 1400 037 087 Ag8] %A

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 37 Analisis en tiempo y costo del proceso de recepcion y almacenamiento

CARGO ASISTENTE DE BODEGA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
- 8,00
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTOS HORA COSTO
1 60 8 8,00
8 X 1 X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO ACTUAL

TIEMPO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 22,00 440
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 49,00 980
TOTAL 1.420

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

= TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

1.420

= 30,99%

TOTAL TIEMPO

= TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

= 980

1.420

= 69,01%

TOTAL TIEMPO

cCcOosTO
ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,37 11
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,82 25
TOTAL 36

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

-
N

36

30,99%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

25
36

69,01%

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESQS ACTUALES

cao

PROCESE:
Distribucion fisica de mercaderia

CONTROL

TRANSP

OPERAC | DEMORA | ALMACEN

TIEMPOCIARIO (minutos] BP0 COSTODIARID 4] e

0 ACTIVIDADES - ‘ . ' v RESPONSABLE TOTAL TOTAL

TIEMPD {MENSUAL COSTO | MENSUAL

AT A TOTAL A AT TOTAL

BAT | Dienaruta de distrbucian fsica 0 ASISTENTE DE| 2000 000 G000 M000) 0m3 02 02 B0
l BODEG

BAZ | Clasiicacion de pedidos seqln anta ASISTENTE DE| o0 @fol  &00  tooop o omp  OR 0F 40
BOCEGA

BA% | Embarcacion de las productas 2l vehicula 0 ASITENTE DE| 000 w0000  fooop o000 oo Of Al 0
| BODEG

B4 |Entrega o bos productos 2los clisntes v a0 = 111 111 1111 111 11 11| 11
BOCEGA

1T 300 6300/ 6G.00| 132000 005 105) 10| 330

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 40 Analisis en tiempo y costo del proceso de distribucion fisica de mercaderia

CARGO ASISTENTE DE BODEGA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
- 8,00
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTOS HORA COSTO
1 60 8 8,00
8 X 1 X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO ACTUAL

TIEMPO

cCOSsSTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 3,00 60
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 63,00 1.260
TOTAL 1.320

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

1.320

4,55%

TOTAL TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

1.260

1.320

95,45%

TOTAL TIEMPO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,05 2
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 1,05 32
TOTAL 33

EFICIENCIA EN COSTO

INEFICIENCIA EN COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

IN

33

4,55%

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

32
33

95,45%

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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CUADRO 42
MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESDS ACTUALES
o] i L CONTROL | TRANGP | CPERAC | DEMORA | ALMACEN
Promocion y publicidad

TEMPODIARO (minutcs) _— COSTODIARID ) —
I ACTHDADES B = ' . v FESPONGAELE T TOTAL
TIEMPD | MENSLJAL COSTD | MENSLUAL

AR oy AN oy
CAT (Glciar el material pubicitaria 2 los provesdares ) GERENTE 1111 11 11 1 1 O 1 R
12 {Recepuitn el matera pubicihao GERENTE 0 11 1 1T R 1 R 1

b".

[13 | Entrega del matenia publicitario 2 los clientes ™0 GERENTE 11 11 1 11 R O ] <
T 1000 5000 6900 130,00 079 08| 288 625

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 43 Analisis de tiempo y costos de procesos de promocion y publicidad

CARGO GERENTE
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTOS HORA COSTO
1 60 8 20,00
8 X 1 X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,04

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO ACTUAL

TIEMPO

cCOSsSTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 19,00 380
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 50,00 1.000
TOTAL 1.380

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

= TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

= 27,54%

TOTAL TIEMPO

= TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

= 1.000

1.380

= 72,46 %

TOTAL TIEMPO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,79 24
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 2,08 63
TOTAL 86

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

27,54%

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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CUADRO 45
MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESDS ACTUALES
cao PROCESD: Venta COWTROL | TRAMSF | OPERAC | DEMORA | ALMACEN
TIERPO DIARID {inut CO5TODIARIO
Iminos] | g e
h ACTIIDADES - - . . RESPONSAELE TOTAL TOTAL
av | N TEMPO | MEMSUAL av | ey COSTO | MENSUAL
’ ©T| TOTAL ’ ST TOTAL
C21 | Salicitud de informacian de produstos N YENDCEDOR Bon| 1000 a0 300,00 0,08 0f 025 THI
C.22 |Certar productos y precios g YENOEDOR 1111 -l nop 20000 0,04 0,08 o0 500
C23 | Toma de pedido y Establecer forma de pago ¢ WEMOEDOR 0oop 1000 oo 200,00 1,00 0 o B0
C.24 |Decisidn de compra 0 YENDEDOR 11 411 oo 200,00 0,00 0f 01 B0
C.25 | Veriticar stock de productos solicitados = YENOEDOR 1111|111 B0f 12000 0,00 010 010 400
C.26 |Facturacin del pedida —9 YENDCEDOR opo| - B0 oo| 100,00 0,00 0,0 0,0 il
C27 |Despacho del pedido al lugar indicado [ YENDCEDOR opn| 1800 a0 300,00 0,00 0,25 025 THI
TOTAL 000) 6,000 7100 1420000 047 102] 118 3550

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 46
Andlisis en tiempo y costo del proceso de Venta
CARGO VENDEDOR
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO

- 8,00

CALCULOS DE COSTOS

CALCULOS A MINUTOS
HORA MINUTO S HORA COSTO
1 60 8 8,00
8 X 1 X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO ACTUAL

TIEMPO

cosTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 10,00 200
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 61,00 1.220
TOTAL 1.420

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,17 5
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 1,02 31
TOTAL 36

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

14,08%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

1.220
1.420

85,92%

EFICIENCIA EN COSTO

INEFICIENCIA EN COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

IUI

36

14,08%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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CUADRO 48
MATRIZ OF ANALISS DF PROCESQS ACTUALES
—
CoD PRGLE”O',, L CONTROL | TRANSP | OPERAC | DEMORA | ALMACEN
Verificacion satisfaccion cliente
TEHPQ DIARIO (minutos) COSTO DIARIO (5)
AR T I
¢ ACTVIDADES - ‘ . . RESPONGARLE TOTAL TOTAL
TEIPO | MENSUAL COSTO | MENSUAL
' AV I NAYV L AV [ NAY L
01,1 |Recepcion de fctura " ASISTENTE 100 7000 a00r te0op 002 0 018 5B
GERENC
012 |Archivo de factura ASSTENTE 1000 8000 000 tdoop 002 009 02 6%
L CERENC
TOTAL 2000 18000 q7000 340000 00 038 04| 1240

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 49 Analisis en tiempo y costo del proceso de verificacion satisfaccion cliente

CARGO ASISTENTE GERENCIA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTO S HORA COSTO
1 60 8 11,67
8 1 X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO ACTUAL

TIEMPO

cosTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 2,00 40
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 15,00 300
TOTAL 340

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,05 1
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,36 11
TOTAL 12

EFICIENCIA EN TIEMPO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

340

= 11,76%

INEFICIENCIA EN TIEMPO

TOTAL TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

EFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

= 11,76%

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

= 88,24%

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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MATRIZ DE ANALISIS DE PROCESOS ACTUALES
Cao PROLESD , , CONTROL | TREMSP | OPERAC | DEMORS | ALMACEN
Tratamiento de quejas

TEMPO DIARID [minutos) _— COSTODIARD(Y) -

I ACTIVIDADES - . ' RESPONSABLE ToTAL ToTAL

‘ TIEMPO MENSUAL COSTO | MENSUAL

' A HAY qra) A HAT ) o

(121 |Pepore a gerenc f— REISTENTE A 1] 1 N N I
GERENCIA

(122 |Andlsis de quei 0 BSETENTE | moo| nm|  ngo|  amonl om| oM 0n 7
GERENCIA

(123 | Brchivo de que | BSRTENTE | ogo| 5m| Al nooal om0 0 368
i RERENCA

TOTAL 100 1900 20000 40000 082 046 049 1458
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Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 52 Analisis en tiempo y costo del proceso de tratamiento de quejas

CARGO ASISTENTE GERENCIA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTO S HORA COSTO
1 60 8 11,67
8 X 1 X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO ACTUAL

TIEM PO

COSTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 1,00 20
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 19,00 380
TOTAL 400

ACTIVIDAD DIAR IO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,02 1
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,46 14

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

400

5,00%

TOTAL TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

380

400

95,00%

TOTAL TIEMPO

TOTAL

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

=

5,00%

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

95,00%

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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D) Procesos mejorados.

Para Confitex se ha elaborado una propuesta de mejoramiento que esta
basada en la reduccion de tiempos para las diferentes actividades de cada
proceso, ya que se ha visto que existe una gran cantidad de tiempos ociosos o
improductivos, que no producen mas que perdidas de dinero dentro de la
empresa.

Ademas de la reduccion de tiempos improductivos se ha planteado una serie
de nuevas actividades que mejorara el desempefio de cada proceso y
generaran colateralmente mejores ingresos para la empresa y crecimiento

dentro de su campo.

Los beneficios que se lograran con la propuesta son varios entre ellos tenemos:

o Mayor productividad

o Disminucion de tiempo en la realizacion de las actividades

o Mejores condiciones de competitividad dentro del mercado

o Maximizacién de ingresos

o Minimizacién de perdidas

o Mayor difusién de la empresa en el medio

o Mejores condiciones para captar nuevas lineas de distribucion.

o Produce un nivel de satisfaccion alto del cliente

o Mejora el status de la empresa

o Permite monitorear el normal desenvolvimiento de cada una de las

actividades de cada proceso.
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Lo aseverado anteriormente permitira a CONFITEX consolidarse en el mercado
proporcionando a sus clientes productos de las mas diversas lineas, los que
cuentan con altos estandares de calidad y que seran distribuidos a precios

maodicos dentro del mercado con el mejor servicio de venta y postventa.

Con base en los procesos actuales y por medio de la identificacion de las
debilidades de Confitex se ha elaborado una propuesta de mejora en tiempos y
actividades. En lo referente a tiempos la propuesta sostiene una reduccién de
tiempos en sus actividades para cuatro procesos (compra, recibo y
almacenaije, distribucion fisica y la venta); en lo referente a mejoras dentro de
las actividades la propuesta establece realizar nuevas actividades para tres
procesos (promocion/publicidad, verificaciéon de la satisfaccion del cliente, y
tratamiento de quejas) los cuales bien ejecutados nos ayudaran a conseguir de

la empresa eficiencia y eficacia y a su vez un mejor futuro.

A Continuacion se presentan los procesos de bloque mejorados vy

consecutivamente las matrices mejoradas.

d.1 Diagramas de procesos mejorados
Se ha elaborado para la empresa los flujogramas que se utilizaran dentro de

los procesos ya mejorados
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Proceso mejorado de promocion y publicidad

1. Contratar disefio de artes y/o guion

2. Solicitar proformas a medios de comunicacion

3. Seleccionar las mejores proformas (radio, prensa)
4. Contratar medio de comunicacion

5. Dar seguimiento a medios

6. Emision de reporte de medios

7. Medir resultados a través del nivel de ventas

8. Tomar decision de nueva contratacion

Diagrama de bloque

C mee )

| <
s

Contratar disefio de
artes wo guion

+

Solicitar proformas a
medios de
comunicaciaon

Seleccionar las
mejores proformas

Contratar
medio de
comunicaciaon

Dar seguimiento a
medios

v

Emision de reporte de
medios

Medir
resultados a
traves del nivel

Tomar
decision
de nueva

contratacid
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Proceso mejorado de venta

1. Receptar necesidades del cliente

2. Ofertar productos y precios

3. Receptar pedido del cliente

4. Verificacion de stocks de productos solicitados
5. Negociacidn de plazos y descuentos

6. Emision de factura

7. Envio de una copia de factura a bodega

Diagrama de bloque

C meo )

Receptar
necesidades
del cliente

Ofertar productos y
precios

Receptar pedido del
cliente

v

“erificacion de stocks
de productos solicitados

!

Megociacionde plazosy
descuentos

v

Emizion de
factura

Envio de una copia de
factura a bodega
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Proceso mejorado de verificacion satisfaccién cliente

1. Receptar factura con firma de conformidad del cliente
2. Llamar cliente verificar recepcion de pedido

3. Ofrecer futuros servicios

4. Archivar factura

Diagrama de bloque

@
J.

Receptar factura con
firma de conformidad

del cliente

'

Liamar cliente verificar
recepcion de pedido

|

(frecer futuros
SEMVICIns

Archivar factura

=
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Proceso mejorado de tratamiento de quejas

1. Recepcion de la queja

2. Analizar la queja

3. Buscar solucion a la queja

4. Realizar correctivos al proceso que presentd la queja
5. Respuesta al cliente

Diagrama de bloque

=
'

Recepcion de la queja

|

Analizar la queja

Buscar solucion a la
queja

Realizar correctivos al
proceso que presentola
queja

Respuesta al
cliente

D

d.2 Matriz de analisis de procesos mejorados

A continuacién se presentan para Confitex las matrices de procesos ya

mejoradas.
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Q .
coo FROCESD: CONTROL [ TRANSP OPERAC DEMORA | ALMACEN
Compra
TEEMPO DIARIO (minutez) | TEMPO COSTODIARIO (5 COSTO
Ne ACTIVIDADES - - . . ' RESPONSABLE T TOTAL 050 TOTAL
AV | NAV _U:AL MENSIAL v | AV _U:AL MENSIAL
A1 |Verificacion de existencias v elaboracion fizta de GERENTE so0f 000 so0f 100,00 021 0,00 021 825
1 |mercaderia fatants I
4.1 |Solictar cotizacion a provesdorss GERENTE 2000 1,00 3,00 60,00 00é 004 013 kN e
Z
A1, |Beleccion de cotizacion mas convenignts GERENTE 3000 000 3,00 60,00 IR E 0,00 0,13 375
3
A1, |Llamar a proveedor 2eleccienado GERENTE 2000 000 2,00 40,00 00é 0,00 0,08 2,50
4.1 |Negociacian de perindn de pago o dezcusntos L=l GERENTE gonl 000 gon| 180,00 033 0,00 0,33 10,00
5 __-_-'—-_
A1, Toma de decizion - -] GERENTE s000 000 5000 100,00 021 0,00 0,21 828
: —
4.1, |Realizar orden de compra — GERENTE 000|300 3,00 80,00 0,00 0,13 0,13 s
7
A1, |Archivo de documentacidn GERENTE 000 1,00 1,00 20,00 0,00 0,04 0,04 1,28
]
TOTAL 2500 5000 30,000 60000 104 0,2 1,25 3750

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex



CUADRO 55
Analisis en tiempo y costo del proceso de Compra
CARGO GERENTE
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTO S HORA COSTO
1 60 20,00
8 X X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,04

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO MEJORADO

TIEMPO

cOosTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 25,00 500
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 5,00 100
TOTAL 600

EFICIENCIA EN TIEMPO =

INEFICIENCIA EN TIEMPO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGR

EGA VALOR

83,33%

TOTAL TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

100

600

16,67 %

TOTAL TIEMPO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 1,04 31
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,21 6
TOTAL 38

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

38

83,33%

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

IG)

38

16,67 %

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 57
Q.
can FROCED y , CONTROL | TRANSP | OPERAC | DEMORA | ALMACEN
Recepcion y almacenamiento
TENPO DIARIC (minutos) | TEEMPO COSTO DIARIO 3) COSTO
" ACTVIADES e @ P V| .w: | T ] A
AV | NAY TOTAL NENSUAL| 2 v | nAY _U:AL MENSUAL
4.2.1 |Verificacion fisica del producto con fa factura v la ASTENTE DE| 700 200 qo0; 1E0m0f o0t 003 015 L5
Quia BODEGA
.22 |Revision de! estado faico de log productos ASISTENTE  DE| 800| 1000 800 18000 013 002 015 il
T~ BODEGA
4.2.3 | Clasificacion de acuerdo al fipo de producto ASISTENTE DE| S00) 200 To0) 14000( o0 003 012 350
BODEGA
4,24 |Aplaque de acusrdo 8 fachas de caducidad de loz ASISTENTE DE| 600 200 aO0) 1e000( 00 003 113 A
productss BODEGA
.25 Registrar &l ingrezn &n ¢l 2iatema de la empreza t"""-- ASISTENTE DE| 400 200 600 120000 oo 003 010 300
BODEGA
TOTAL 000 800 900 7000 00| 05| 085 1350

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex



CUADRO 58 Analisis en tiempo y costo del proceso de recepciéon y almacenamiento

CARGO ASISTENTE DE BODEGA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTO S HORA COSTO
1 60 8,00
8 X X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 59

161

CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO MEJORADO

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

780

76,92%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

180

780

23,08%

TIEMPO cCOSsSTO
ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 30,00 600 ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,50 15
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 9,00 180 ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,15 5
TOTAL 780 TOTAL 20

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

20

76,92%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

|U|

20

23,08%

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex




CUADRO 60

Coo F'HE":E,EE", L , CONTROL | TRANSP | OPERAC | DEMORA | ALMACEN
Distribucion fisica de mercadena
TEMPODIRD [minctes) | TEMPO | COSTODIROMS | CosTo
0 ACTMIDADES - # . ' ' RESPONSABLE — TATAL — ToTaL
MENSUAL MENSUAL
AT AT TaTaL AT NAY ToTAL
Fi1 | Diefar uta de distbucicn isca BRRTENTE CE| ool 200 sgo ool om| om|  of| 40
I BOCERA
B2 |Clesfiation e pedidos seqhn lanta ASRTENTE DE| Am| oo eeol  tmoo| am| om  oml 3w
BOCERA
.13 |Embatcacion de los pradustos o vehiculo ~ AGISTENTE OE| 600\ 100 eoo) femom o o0dp om0 30
BODERA
14 |Entrega de Ios productas alos clientes - AYSTENTE CE| 500\ 500\ 2000) 4000f o2 oo 03 w00
BOCERA
TOTAL 32000 9000 4100] 82000 083 0% 06| 2050

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 61 Analisis en tiempo y costo del proceso de distribucion fisica de mercaderia

CARGO ASISTENTE DE BODEGA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTOS HORA COSTO
1 60 8,00
8 X X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 62

164

CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO MEJORADO

TIEMPO

coOoSsSTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 32,00 640
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 9,00 180
TOTAL 820

EFICIENCIA EN TIEMPO =

INEFICIENCIA EN TIEMPO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGR

EGA VALOR

820

78,05%

TOTAL TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

180

820

21,95%

TOTAL TIEMPO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,53 16
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,15 5
TOTAL 21

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

78,05%

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

R

21

21,95%

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex




CUADRO 63

165

Coo PROCESD: . . COMNTROL | TRAMSFP | OPERAC | DEMORA | ALMACEN
Promacion y publicidad
TIEMPO DIARIO [minutas) | TIEMPO COSTOOIARIO ) COSTO
b ACTWIDADES | ) . . v RESPONSABLE et TOTAL e TOTAL
MEMSLIAL MERSLIAL
AT NAY TOTAL AY | A TOTAL
CA1 [Contratar disefio de artes yfo guidn GERENTE 2,00 100 300 £0,00 0,08 0,04 013 375
C12 |Saliciar pratormas a medios e comunicacian E — GEREMNTE §00) 000 5,00 100,00 0.1 0,00 02 625
C13 | Seleceionar |3z mejores praformas [radio, prensa) ) o GEREMNTE 200 2m 4,00 20,00 0,08 0,02 NG 5,00
C14 |contratar medio de comunicacidn g GEREMTE 2001 100 3,00 E0,00 oog oM 0 378
CA5 [ Dar sequimiento a medios F - GEREMTE o oo oo 200,00 042 0,00 04z 1250
C16 |Emisian de reporte de medios o GEREMTE 0 oon kA1 k0,00 kK 0.0 013 310
CA7 | Medir resultadas a través del nivel de ventas —f GERENTE 200 300 5,00 100,00 0,08 013 04 £.25
C1% | Tomar decizion de nusua contratacian ~9 GEREMTE A 111 N1 am B0.00 o 0,00 01 370
TOTAL 2900 700[ 3600 72000 121 029 150) 45,00

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex



CUADRO 64 Analisis en tiempo y costo del proceso de promocion y publicidad

CARGO GERENTE
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTO S HORA COSTO
1 60 20,00
8 X X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,04

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex




CUADRO 65
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CALCULOS PARA EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO MEJORADO

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

720

80,56 %

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL TIEMPO

720

-

9,44 %

TIEMPO COSTO
ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 29,00 580 ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 1,21 36
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 7,00 140 ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,29 9
TOTAL 720 TOTAL 45

EFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

45

= 80,56 %

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

- 19,44%

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex



CUADRO 66
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Cao PROCESD: CONTROL | TRAMSP | OPERAC | DEMORA | ALMACEN
Venta
TIEMPO DIARIC [minutoz] | TIEMPO COSTODIARIO (%) COsTO
b ACTVDADES ] - . . v RESPONSABLE ] TOL ——{ TOL
IMENSLIAL MERSUAL
AV | NAY TOTAL AV | WAY TOTAL
.21 | Feceptar necesidades del cliente 0 YENOEDOR oo 000 nop 0,00 0 0,00 0iF 5,00
[.22 | Ofertar productos y precios g YENOEDOR §o0f 000 500 000,00 0,08 0,00 0,08 250
|
C2.3 | Receptar pedido del cliente YENDOEDOR, gooj 2o oo 20000 03l 0 01 510
—b
C.24 | Verificacian de stock de productos solictadas A YENDEDOR 300f 000 300 £0,00 00s 000 0,05 150
[.25 | Megociacion de plazos y descuentos é. YENOEDOR foof 200 i 140,00 0,08 0,03 012 3450
C26 | Emision de factura ~0 YEMOEDOR 111 1A 200 40,00 aon| 00 0,03 100
27 | Enwiorde una copia de factura 3 bodega - YENOEDOR 0,00 100 100 20,00 0,00 0,0z 0,02 0,50
TOTAL oo 7o00f 3g000 TVeo00| 052 012 0,63 13,00

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 67
Analisis en tiempo y costo del proceso de Venta
CARGO VENDEDOR
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO

CALCULOS A MINUTOS

CALCULOS DE COSTOS

HORA MINUTO S HORA COSTO

9.600 MINUTO 0,02

MENSUAL

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex



CUADRO 68

170

CALCULOS PARA

EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO MEJORADO

TIEMPO

cCOoOSsSTO

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 31,00 620
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 7,00 140
TOTAL 760

ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,52 16
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,12 4
TOTAL 19

INEFICIENCIA EN TIEMPO

EFICIENCIA EN TIEMPO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGR

EGA VALOR

TOTAL TIEMPO

760

81,58%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AG

REGA VALOR

TOTAL TIEMPO

140

760

18,42 %

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

81,58%

TOTAL COSTO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

I-b

18,42%

TOTAL COSTO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex




CUADRO 69
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il PHD':ESD:, L CONTROL | TRANSP | CPERAC | DEMORA | ALMACEN
Verificacion satisfaccion cliente
TEWFODIARD minutcs] | TEWPO | COSTODKRDE) | costd
o AT ] ‘ . ' v RESPONHELE e O —— T
MENGLJAL MENGIJAL
AV A oy A o
111 {Rieceptar actura eon fima de confarmidad del cliente § AAISTENTE K111 Y111 11114 N 11 .
| GEREND
(112 |Llsmar lienteverica recepeion pedida L AAISTENTE 41 11 1 1 1] O 1 A £
GERENCA
113 | Ohecer uturos senvicios = = ASISTENTE K111 11 111 1 O 11 R 1 2f
— GERENC
L4 {Brchivar v BORTENTE | 200 oo om0 oo omp 0| 14
GERENC
TOTAL oo 100f oo 22000 04 082 02| 8W

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex



CUADRO 70 Analisis en tiempo y costo del proceso de verificacion de satisfaccion cliente

CARGO ASISTENTE GERENCIA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DECOSTOS
HORA MINUTOS HORA COSTO
1 60 11,67
8 X X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 71

173

CALCULOS PARA

EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO MEJORADO

cCOosSTO

TIEMPO
ACTIVIDAD DIAR IO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 10,00 200
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 1,00 20
TOTAL 220

ACTIVIDAD DIAR IO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,24 7
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,02 1

TOTAL

EFICIENCIA EN TIEMPO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

220

90,91%

TOTAL TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

220

9,09%

TOTAL TIEMPO

EFICIENCIA EN COSTO =

INEFICIENCIA EN COSTO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

I\l

90,91%

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

-

9,09%

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex




CUADRO 72
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opp | FFOCEE , , CONTROL | TRANSP | OPERAC | CEMORA | ALMACEN
Tratamiento de quejas
TEMPODISRIO [minues) | TEMPD | COSTODIRIOM) | COSTO
I ACTIVIDADES - - . ' ' RESPONGABLE e TOTAL — TOTAL
MENSLIAL MENSLAL
ALY g AL AT oy
D21 |Recepeicn de s qusa AEIETENTE 0| oo oo oo ogs|  om| OBl 1
GERENCIA
022 | Analzat L queja AEIETENTE 1] N1 1 N 1 I RO
T GERENCIA
023 |Bustar solucion ala queja ) AEIETENTE 1] N1 11 1 1 I R .
0 GEFENCIA
024 | Realizar comectivos al pracesn que presenta queja - - ASISTENTE L1 1 L1 114 111 R 1 0,
o GERENCIA
D25 |Respuesta alliente _ AEIETENTE 1] 1 1 1 1) 1
-t GERENCIA
TOTAL ool 2000 woo| 2000 02| o5 0| w2

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex



CUADRO 73 Analisis en tiempo y costo del proceso de tratamiento de quejas

CARGO ASISTENTE GERENCIA
SUELDO HORAS MINUTOS COSTOS
MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO MENSUAL DIARIO HORA MINUTO
CALCULOS A MINUTOS CALCULOS DE COSTOS
HORA MINUTOS HORA COSTO
1 60 11,67
8 X X
MENSUAL 9.600 MINUTO 0,02

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CUADRO 74

176

CALCULOS PARA

EL TIEMPO Y COSTO DEL PROCESO MEJORADO

INEFICIENCIA EN TIEMPO

EFICIENCIA EN TIEMPO =

TOTAL ACTIVIDAD QUE AGR

EGA VALOR

280

85,71%

TOTAL TIEMPO

TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

280

14,29%

TOTAL TIEMPO

TIEMPO cOosTO
ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL ACTIVIDAD DIARIO MENSUAL
ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 12,00 240 ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR 0,29 9
ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 2,00 40 ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR 0,05 1
TOTAL 280 TOTAL 10

EFICIENCIA EN COSTO = TOTAL ACTIVIDAD QUE AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

= 85,71%

INEFICIENCIA EN COSTO = TOTAL ACTIVIDAD QUE NO AGREGA VALOR

TOTAL COSTO

- 14,29%

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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E) Consolidado de las matrices actuales y mejoradas
En este apartado se presenta graficamente la los niveles de variacion entre

cada uno de los procesos, expresados en dolares.

GRAFICO 23 Proceso Consolidado de Compra

PROCESO: Compra

ACTUALES | MEJORADOS AHORRO AHORRO
TIEMPO MENSUAL (min} 1.000,00 800,00 400,00 H7%
COSTO MENSUAL (USD) 82 50 37,50 25,00 -B7%

mACTUALES mMEJORADOS wAHORRO

Realizado por Kléber Lopez
Fuente: Confitex



GRAFICO 24 Proceso Consolidado de recepcion y almacenamiento

FROCESO: Recepcidn y almacenamiento

ACTUALES MEJORADOS AHORRO AHORRO
TIEMPO MENSUAL {min} 1.420,00 780,00 540,00 -62%
COSTO MENSUAL (USD) 35,50 19,50 16,00 -82%

N ACTUALES mMEIORADOS mAHORRO

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex

GRAFICO 25 Proceso Consolidado de Distribucion fisica de mercaderia

PROCESO: Distribucion fisica de mercaderna

ACTUALES MEJORADOS AHORRO AHORRO
TIEMPO MENSUAL ({min} 1.320,00 220,00 00,00 -61%
COSTO MENSUAL (USD) 33,00 20,50 12,50 -61%

35,00
30,00

G

25,00

r

20,00

10,00

B ACTUALES mMEIORADOS mAHORRO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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GRAFICO 26 Proceso Consolidado de promocién y publicidad

PROCESO: Promocion y publicidad

ACTUALES MEJORADOS AHORRO AHORRO
TIEMPO MENSUAL (rmin} 1.380,00 720,00 550,00 -92%
COSTO MENSUAL (USD) BE S 4500 41,28 07

B ACTUALES

B MEJORADOS

mAHORRO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex

GRAFICO 27 Proceso Consolidado de venta

FROCESO: Venta

ACTUALES MEJORADOS AHORRO AHORRO
TIEMPO MEMSUAL (min} 1.420,00 780,00 850,00 -87%
COSTO MENSUAL (USD) 35,50 19,00 16,50 BT%

W ACTUALES

W MEJORADOS

m AHORRO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex
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GRAFICO 28 Proceso Consolidado de satisfaccion cliente

FROCESD: Verificacion satisfaccion cliente

ACTUALES MEJORADOS AHORRO AHORRO
TEEMPQ MENZSUAL {min} 240,00 220,00 120,00 -55%
COSTO MENZSUAL (USD) 12,40 8,02 4 38 -BB%

14,00

13,00

'

10,00

BACTUALES mMEJORADOS mAHCORRO

Realizado por Kléber Lépez

Fuente: Confitex

GRAFICO 29 Proceso Consolidado de tratamiento de quejas

FROCESO: Tratamiento de quejas

ACTUALES MEJORADOS AHORRO AHORRO
TIEMPO MEMSUAL {rnin} 400,00 280,00 120,00 -43%
COSTO MENSUAL (USD) 14 58 10,21 438 -43%

15,00

10,00

B ACTUALES mMEIORADOS mAHORRO

Realizado por Kl
Fuente: Confitex

éber Lépez
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CUADRO 75

181

RESUMEN DE RESULTADOS

PROCESD VARIABLES ACTUALES | MEJORADDS AHORRD AHORRO
- TEMPO MENSUAL {min) 1.000,00 600,00 400,00 -57%
Compra
COSTO MENSUAL (USD) 6250 37,5 25,00 7%
. ) TEMPO MENSUAL {min) 1.420,00 780,00 540,00 -32%
Recepecion v almacenamiento
COSTO MENSUAL (USD) 35,50 19 50 16,00 -32%
e . |TEMPO MENSUAL (min) 1.320,00 820,00 500,00 -51%
Digtribucion fizica de mercaderia
COSTO MENSUAL (USD) 3300 20,50 12,50 1%
. - TEWPO MENSUAL {min) 1.380,00 720,00 850,00 -02%
Promocion v publicidad
COSTO MENSUAL (USD) 88 25 45,00 41,25 -52%
Venta TEWPO MENSUAL {min) 1.420,00 750,00 850,00 -27%
COSTO MENSUAL (USD) 35,50 19,00 16,50 -B7%
P ) L TEWPO MENSUAL {min) 340,00 220,00 120,00 -55%
verificacion satizfaccion cliente
COSTO MENSUAL (USD) 12,40 802 433 -35%
- ) ) TEWPO MENSUAL {min) 400,00 280,00 120,00 -23%
ratamiento de quejaz
COSTO MENSUAL (USD) 14 58 10,21 £33 -43%
Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
CUADRO 76
COSTOD MENSUAL [USD)
PROCESO ACTUALES |MEJORADOS |AHORRO  |PRODUCTIVIDAD
Compra 62,5 i, 25, 23 3%
Recepcion y amacenanmisnto 35,3 18,5 16,0 L5 5%
Distribucion fieica de mercaderia 33, 205 12,5 73.5%
Promocion y publicidad 86,3 & £ =3, 0%
Vents 33,3 19,0 16,5 67 5%
Verificacion 2atizfaccion clente 12,4 8,0 L4 79.1%
Tratamiento de quejas 14f 10,2 Ld 80 1%

Realizado por Kléber Lopez

Fuente: Confitex
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CAPITULO IV

MONITOREO Y CONTROL

Todo proyecto debe ser controlado y monitoreado con el fin de lograr que se
cumplan los objetivos trazados y se tomen los correctivos si es necesario. Por
consiguiente, se presenta a continuacion el mapa estratégico de la empresa
que permitira relacionar objetivos propuestos por perspectiva, el tablero de
control con las metas para cada uno de los afos y las iniciativas que la

empresa debe realizar para alcanzar las propuestas.

4.1 Matriz Causa-Efecto
Dentro de cada uno de los aspectos que intervienen en la matriz existen una
interaccién e interdependencia por lo tanto hay entre ellos una relacidon causa

— efecto.

Como se aprecia en el mapeo el cual se lee desde abajo hacia arriba se puede
deducir que esta sustentado en cuatro perspectivas como son:

La primera esta relacionada con el aprendizaje y desarrollo de la empresa, la
segunda hace referencia a los procesos internos, luego a toda la parte de

mercadeo Yy la ultima vincula la parte financiera.

En la parte inferior se interrelacionan tres objetivos de desarrollo organizacional
que subyacen en dos pilares como son el desempefo estratégico y la

motivacion personal los cuales permiten alcanzar la siguiente perspectiva
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relacionada con los procesos en el que se prioriza las excelencias tanto en
ventas como en compras (mercadeo); la excelencia en ventas ayudara a
desarrollar una mercadotecnia efectiva, y la excelencia en compras ayudara a
realizar compras en escala y al desarrollo de los proveedores con esto se
diversificara el mercado y aumentara el margen de contribucion en la parte
financiera; obteniendo como resultado un incremento de ingresos; todo lo

replicado anteriormente se puede visualizar en el grafico siguiente:

GRAFICO 30

Maximizar val
[IAREA Lo sotionisae
RN

Incrementar
Ingresos

Incrementar participacion
(‘ De mercado

' Reduccion de
Lograr altos niveles

de satisfaccion del cliente costos
Valor agregado

DIVERSIFICACION DEL MERCADO MARGEN DE CONTRIBUCION

Desarrollar mercadotecnia Desarrollo de

. Compras de escala
efectiva proveedores
EXCELENCIA EN VENTAS EXCE S
Atraer y retener Desarrollo de ‘ Sistema de remuneracion
Talento humano competencias por desempefio

DESEMPERO ESTRATEGICO LR S

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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4.2 Tablero de Control

A continuacién presentamos la matriz en la que de manera homogénea
organizamos los objetivos que nos hemos planteando en el quinquenio, de
manera de presentar las metas para cada una de las perspectivas distribuidas
en los diferentes afos, detallando los responsables y las estrategias a

implantar.

En el tablero de control se presentan los objetivos, indicadores, metas,
responsables y estrategias que serviran como instrumentos para llegar al
cumplimiento de los objetivos estratégicos de la empresa, que en este caso
son dos, el primero objetivos se refiere al incremento de ventas en la zona
austral (1) y el segundo objetivo esta centrado en la inversion en activos
corrientes (inventarios) para incrementar el margen de contribucion (2) tal como

esta expuesto.
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CUADRO 77
TABLERODE CONTROL
APRENDIZAJE Y DESARROLLO
METAS
OBETVOS NDICADORES — — — — — RESPONSARLES ESTRATEGIA
MO1 | MNO2 | ANO3 | MNO4 | MNOS
1{Desarmolar un pln de TASADECRECMIENTO 10 1M 1% 1N 1%GERENTEGENERYL. | Evaluar anudimenlelzs mets
remumeraion por desempeio  (COMISION SOBEVENTAS dl canzadas yestabi ecer comisiones
seqiin planificaciin de venkas.
2| Desarola las compedendias def [EFICIENCIA N TEMPOS 15.0% bs  1B0%  150% 1 (% Gererte generdl Implementar un plan de capackadidn por
persondl aiminisiralivo compelencias enel drea adminisiralva
PROCESOSINTERNOS
METAS
OBETVOS NDICADORES — — — — — RESPONSABLES ESTRATEGIA
MO1 | ANO2 | ANO3 | MNO4 | ANOS
1[Desarmolar mercaidlemia  [EFICIENCIA EN TIEEAPOS 1% ™ % % 17%|GERENTEGENER. | Programa de desamallode hebilidades
deddiva personales develas
2\Mnkener inabase de CUMPLMIENTO DE 0% 0% L T VONGERENTEGENERL. | Desarmola un plan de admimisacionde
oveedores naconales e ESPECIFCACIONES movecdores
nemadonales
2\Comprar a escala [EFCENCIA RN TP 1% ™ % % 17%(GERENTEGENERA. | Mejoramienlo corfinuo en procesode
aipiicones
CLIENTES
METAS
OBETVOS NDICADORES — — — — — RESPONSARLES ESTRATEGIA
MO1 | ANO2 | ANO3 | MNO4 | MNOS
1{ Vélor agregado prad dienle  INDICEDE SATISFACCION i % L) T 90%GERNETEGENERA. | Desamollo de un flan para innovacionde
DE. CLENTE odcks
2\Logra allos veles de No.UNO BN CALFICACION 8% % 1) TR SN GERENTEGENERA. (Ivesligar ol mercado de consumo fal
saliskacion dd diente DECLINTES
FINANZIERA
METAS
OBETVOS NDICADORES — — — — — RESPONSARLES ESTRATEGIA
MO1 | ANO2 | ANO3 | MNO4 | MNOS
[ ncremestar los ngresos TASADE CRECMIENTO DE L, ! L, ! L L, MGERENTEGENERL. | Desarola wnpém de crecimienko de
IVENTAS verizs
2\ Oplmizar coshos ygesis MARGEN OPERACIONAL % ™ % N 1P%{GERENTEGENERA. | Comgprade mercaderia por vokmen

Realizado por: Kléber Lopez

Fuente: Confitex
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4.3 Matriz de realizacion de Estrategias

En la siguiente matriz se expone todos los objetivos estratégicos que se
buscaran cumplir, para lo cual es necesario tener claro las estrategias que se
utilizaran en el desarrollo del proyecto; este proceso debe contar con las
competencias necesarias y ademas el responsable de su realizacidon

dependiendo del area.

Posteriormente sera obligatorio la evaluacion de las competencias para
verificar el nivel de cumplimiento que las mismas han tenido durante el

proceso, y también debe estar detallado el medio utilizado para su desarrollo.
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CUADRO 78
REALIZACION DE ESTRATEGIAS
OBEJTIVO ESTRATEGICO ESTRATEGIAS COMPETENCIAS NECESARIAS RESPONSABLES EVALAUACION DE MEDIO PARA EL
COMPETENCIAS DESARROLLO
Desarrollar mercadotecnia Mejoramiento de los Mejoramiento de los Gerentes de Ventas y Deficiente / prioritario Asesoria externa y plan de
efectiva procedimientos de servicio al ~ |procedimientos de servicio Distribucion. coaching.
cliente.
Medicion sistemética de servicio|Conocimiento y habilidad para la | Gerentes de Ventas y Deficiente / prioritario Asesoria externa y plan de
al cliente. aplicacion de procedimientos y - [Distribucion. coaching.
herramientas para la medicion
y mejora del servicio al cliente.
Compras de escala Modernizar procesos manuales |Manejo de herramientas Gerente de Compras y Deficiente / prioritario. Seminario breve y plan de
estadisticas y no estadisticas ~ {compradores. Coaching.
para andlisis de ofertas
Desarrollo de proveedores Ampliar base de proveedores a [Habilidades para la elaboracién |Gerente General Suficiente Seminario breve y plan de
nivel nacional e internacional  |de un plan de prospeccion y Coaching.
negociacion comercial.

Realizado por Kléber Lépez
Fuente: Confitex
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CAPITULO V

EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera de la propuesta se va a realizar considerando el
modelo de evaluacion propuesto por Nassir Sapag en su libro “Evaluacién de
proyectos de inversién en la Empresa”. Esta metodologia se puede sintetizar
en tres pasos: primero, se proyecta presupuestos y estado de resultados de la
empresa sin implementar la propuesta; segundo, se establece la inversion que
la propuesta demanda y se proyecta la misma informacion anterior; y
finalmente se calcula el flujo de efectivo incremental, el mismo que es evaluado
a través de tres indicadores fundamentales como son el valor actual neto, la

tasa interna de retorno y el retorno del a inversion.

La informacion financiera necesaria para evaluar la propuesta se presenta a

continuacion:

5.1 Inversién y financiamiento

5.1.1 Inversién en Activo no Corriente

La propuesta requiere un nivel de inversibn en activos no corriente de
$8.900,00 ddlares, el 79% seran asignados a muebles y enseres para el area

de ventas y bodega; vy, el 21% para equipo de computacion, el mismo que
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contara con software que integra la informacion financiera y permite la emisién

de reportes incluidos los estados financieros.

La misma se puede observar en el cuadro a continuacion:

CUADRO 79
MUEBLES Y ENSERES 7.000 79%
EQUIPO DE COMPUTACION 1.500 17%
LICENCIAS 400 4%
ITOTAL " som0 100%

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

5.1.2 Fuentes de financiamiento y condiciones

La inversion sera financiada con recursos propios el 60% gracias a la liquidez
con que cuenta la empresa y el 40% restante con crédito en el Banco del
Pichincha (linea micro empresarial- acumulacion ampliada), a una tasa del

25,5% y a un plazo de tres afios, como se resumen en el cuadro siguiente:



CUADRO 80

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

CAPITAL SOCIAL 40% 3.560
PRESTAMO 60% 5.340
TASA DE INTERES 25,50% | B. PICHINCHA

PLAZO 3|ANOS

FORMA DE PAGO 12| MENSUAL

CUQOTA FIUA 214 MENSUAL

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

GRAFICO 31

ACTIVOS NO CORRIENTES

ADECUACIONES
EDIFICIO
VEHIiCULO LICENCIAS 0%

EQUIPO DE 0% 4% /_
COMPUTACION

17%

EQUIPOS
0%

MUEBLES Y
ENSERES
79%

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez

5.1.3 Tabla de amortizacion de la deuda
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A continuacion se observa los desembolsos a realizar por la deuda contraida,

la misma que requerira de cuotas fijas a pagar de 214 ddlares al mes.



CUADRO 81
TABLA DE AMORTIZACION
ABONO CUOTA
No. CAPITAL INTERES CAPITAL FIUA

1 5.340 113 100 214 5.240

2 5.240 111 102 214 5.137

3 5.137 109 105 214 5.033

4 5.033 107 107 214 4.926

5 4.926 105 109 214 4.817

6 4.817 102 111 214 4.706

7 4.706 100 114 214 4.592

8 4.592 98 116 214 4.476

9 4.476 95 119 214 4.357
10 4.357 93 121 214 4.236
11 4.236 90 124 214 4.112
12 4.112 87 126 214 3.986
13 3.986 85 129 214 3.857
14 3.857 82 132 214 3.725
1% 3.725 79 135 214 3.590
16 3.590 76 137 214 3.453
17 3.453 73 140 214 3.313
18 3.313 70 143 214 3.169
19 3.169 67 146 214 3.023
20 3.023 64 149 214 2.873
21 2.873 61 153 214 2.721
22 2.721 58 156 214 2.565
23 2.565 55 159 214 2.406
24 2.406 51 163 214 2.243
25 2.243 48 166 214 2.077
26 2.077 44 170 214 1.907
27 1.907 41 173 214 1.734
28 1.734 37 177 214 1.557
29 1.557 33 181 214 1.377
30 1.377 29 184 214 1.192
31 1.192 25 188 214 1.004
32 1.004 21 192 214 811
33 811 17 196 214 615
34 615 13 201 214 414
35 414 9 205 214 209
36 209 4 209 214 0

Fuente: Proyecciones financieras

Autor: Kleber Lépez
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5.2 Presupuestos

5.2.1 Presupuesto de ventas

Las ventas incluidas las nuevas lineas de productos se estiman para el aiio 1 en USD 272.142 que iran incrementandose
hasta el afio 5 a USD 449.921. La politica para ajustar los precios sera la inflacion (4.03%). Las ventas con la
implementacién de la propuesta seran:

CUADRO 82

PRESUPUESTO DE VENTAS POR LINEA DE PRODUCTOS

ANO2 ANO3

Q Q usD
Chocolates 68| 10467| 68036 71| 10904| 77.147] 74 11.851) 87480 77| 12881] 99195 80|  14.000[ 112480
Chupetes 14 25121| 32657 14| 26170  37.031| 15| 2844300%| 41.990 15| 30914| 47614] 16| 33599 53991
Chicles 34| 15073  48986| 35| 15702| 55546| 37 17.066 62985 30| 18548 71421| 40| 20460  80.986
Caramelos 26| 18506  46.264| 27|  19.278] 52460 28|  20953| 59486 30| 22773| 67453| 31| 24751 76487
Galletas 37 6220 21771| 38| 6480 24687 40 7043 27993 41| 7655 31743 43 8320  35.9%
Gelatinas 13| 10886 13607 14| 11340| 15429 14 12.325| 1749 15| 13396 1983 15| 14560  22.49%
Pifiateria 42| 6123 24493 44| 6379 27773 45 6.933 31493 47| 75%| 35710[ 49 8190 40493
Cereales 18] 9331|  16329] 19| 9720 18515 20 10565  20.995 21| 11482 23807 22| 12480  26.995
TOTAL 101.726|  272.142 105974 308590 115.179| 349.918 125.184| 396.782 136.059|  449.921

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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5.2.2 Presupuestos de Costo de Mercaderia

Los costos estimados se incrementan por la incorporacion de las nuevas lineas de productos pero al manejar compras por

volumen los costos unitarios promedio se reducen, como se observa en el cuadro a continuacion:

CUADRO 83
PRESUPUESTO DE COSTO

ANO2 ANO3

Q Q
Chocolates 201 10467)  21.294]  21] 10.904] 23144 2,2 11.851(  26.244 23| 12881 29759 24|  14.000] 33744
Chupetes 04 2512 10.221 04| 26.170)  11.109 04 28443 12.597 05 30914] 14284 05] 33599 16197
Chicles 10 15073] 16332 11[  15.702]  16.664 11 17.066(  18.896 12| 18548] 21426 12[  20160]  24.2%
Caramelos 08] 18506 14480 08] 19.2718] 15738 09 20.953]  17.846 09 22773 20236] 09] 24751] 22946
Galletas 11 6.220 6814 11 6.480 7406 12 7.043| 8398 12| 7655 9523 13 8320  10.798
Gelatinas 04 10.886 4259 04 11.340 4.629 04 12325 5.249 04| 133%] 592[ 05  14.560 6.749
PiRateria 13] 6123 7666 13 6.379 8.332 14 6933 9448 14  753%[ 10713 15 8190 12148
Cereales 05  9.331 5111 0,6 9.720 5.555 0,6 10565  6.299 06 11482 7142 06| 12480 8.099
TOTAL 101.726)  85.178 105.974)  92.577 115.179) 104.975 125.184]  119.035 136.089]  134.976

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez
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5.2.3 Presupuesto de Gastos Administrativos

A) Con Propuesta: Los gastos administrativos estan integrados por la ndmina, como principal rubro. Se considera un total
de cuatro empleados hasta el afio 2 y a partir del afilo 3 por el incremento en el volumen de ventas se requiere de un asistente
de bodega y un vendedor adicionales. Los egresos por concepto de nédmina se estiman en la columna final de la tabla e

incluyen sueldo a recibir, aporte personal y provisiones:

CUADRO 84

GASTOS DE PERSONAL CON PROPUESTA
ROL MENSUAL PROVISIONES AL ANO

TOTAL

No. SUEDO s;::gg COMISIONES FONDODE TOTAL APORTE TOTAL TOTALA DECIMO DECIMO VACACIONES APORTE = NOMINA
EMPLEADOS BASICO TOTAL RESERVA INGRESOS PERSONAL EGRESOS RECIBIR CUARTO TERCERO PATRONAL ANUAL

PERSONAL ADMINISTRATIVO 3 1.190 1.190 0 99 1.289 111 111 1.178 720 1.190 595 1.735 5.529
GERENTE 1 600 600 0 50 650 56 56 594 240 600 300 875 2.665
ASISTENTE GERENCIA 1 350 350 0 29 379 33 33 346 240 350 175 510 1.654
ASISTENTE BODEGA 1 240 240 0 20 260 22 22 238 240 240 120 350 1.210
PERSONAL DE VENTAS 1 240 240 0 20 260 22 22 238 240 240 120 350 1.210
VENDEDOR 1 240 240 0 20 260 22 22 238 240 240 120 350 1.210
TOTAL 4 1.430 1.430 0 119 1.549 134 134 1.415 960 1.430 715 2.085 6.739
ANO2 ROL MENSUAL PROVISIONES AL ANO TOTAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO 3 1.309 1.309 0 109 1.418 122 122 1.296 751 1.309 655 1.909 6.041
GERENTE 1 660 660 0 55 715 62 62 653 250 660 330 962 2918
ASISTENTE GERENCIA 1 385 385 0 32 417 36 36 381 250 385 193 561 1.806
ASISTENTE BODEGA 1 264 264 0 22 286 25 25 261 250 264 132 385 1.317
PERSONAL DE VENTAS 1 264 264 0 22 286 25 25 261 250 264 132 385 1.317
VENDEDOR 1 264 264 0 22 286 25 25 261 250 264 132 385 1.317
TOTAL 4 1.573 1.573 0 131 1.704 147 147 1.557 1.002 1.573 787 2.293 7.359
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ANO 3 ROL MENSUAL PROVISIONES AL ANO TOTAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO 4 1.440 1.730 0 144 1.874 162 162 1.713 1.045 1.730 1.156 2.523 8.328
GERENTE 1 726 726 0 60 786 68 68 719 261 726 363 1.059 3.195
ASISTENTE GERENCIA 1 424 424 0 35 459 40 40 419 261 424 212 617 1.973
ASISTENTE BODEGA 2 290 581 0 48 629 54 54 575 522 581 581 847 3.160
PERSONAL DE VENTAS 2 290 581 0 48 629 54 54 575 522 581 581 847 3.160
VENDEDOR 2 290 581 0 48 629 54 54 575 522 581 581 847 3.160
TOTAL 6| 1.730] 231 0 193 2.504 216 216 2.288 1.567 2.311 1.736 3.370 11.488

ANO 4 ROL MENSUAL PROVISIONES AL ANO TOTAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO 4 1584  1.903 0 159 2.062 178 178 1.884 1.090 1.903 1.271 2.775 9.102
GERENTE 1 799 799 0 67 865 75 75 790 273 799 399 1.164 3.500
ASISTENTE GERENCIA 1 466 466 0 39 505 44 44 461 273 466 233 679 2155
ASISTENTE BODEGA 2 319 639 0 53 692 60 60 632 545 639 639 931 3.446
PERSONAL DE VENTAS 2 319 639 0 53 692 60 60 632 545 639 639 931 3.446
VENDEDOR 2 319 639 0 53 692 60 60 632 545 639 639 931 3.446
TOTAL 6| 1.903| 2542 0 212 2.754 238 238 2.516 1.635 2.542 1.910 3.707 12.548

ANO 2 PRO ONES AL ANO OTA
PERSONAL ADMINISTRATIVO 4 1742 2.004 0 174 2.268 196 196 2072 1437 2,094 1.398 3.053 9,950
GERENTE 1 878 878 0 73 952 82 82 869 284 878 439 1.281 3.834
ASISTENTE GERENCIA 1 52 512 0 43 555 48 48 507 284 512 256 747 2,355
ASISTENTE BODEGA 2 351 703 0 59 761 66 66 696 569 703 703 1.025 3.760
PERSONAL DEVENTAS 2 35 703 0 59 761 66 66 696 569 703 703 1.025 3.760
VENDEDOR 2 351 703 0 59 761 66 66 696 569 703 703 1.025 3.760
TOTAL 6 2004 279 0 233 3.029 261 261 2.768 1.706 2.796 2101 4,077 13.7110

Fuente: Proyecciones financieras

Autor: Kleber Lopez
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Incluyen también los gastos administrativos los asignados a capacitacion del
personal, gastos de representacion de la gerencia general, honorarios a
profesionales para monitoreo de necesidades y satisfaccion de clientes finales

y gastos por servicios basicos, suministros de oficina y cobertura de seguros.

CUADRO 85
GASTOS DE CAPACITACION
OTROS GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAPACITACION 1.500 1.565 1.633 1.703 1.777
TOTAL 1.500 1.565 1.633 1.703 1.777

HONORARIOS Y GASTOS DE REPRESENTACIO

OTROS GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS DE REPRESENTACION 3.600 3.756 3.919 4.088 4.265
HONORARIOS PROFESIONALES 600 626 653 681 711
TOTAL 4.200 4.382 4.572 4.770 4.976

OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

OTROS GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

AGUA 120 125 131 136 142
LUZ 360 376 392 409 427
TELEFONO 1.800 1.878 1.959 2.044 2.133
INTERNET 300 313 327 341 355
SEGUROS 3.600 3.756 3.919 4.088 4.265
SUMINISTROS DE OFICINA 600 626 653 681 711
TOTAL OTROS GASTOS 6.780 7.074 7.380 7.699 8.033

TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO 19.219 20.379 25.072 26.720 28.496

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez
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B) Sin Propuesta: Los gastos administrativos proyectados sin implementar cambios en la empresa se presentan en el cuadro

siguiente, incluyen la nébmina de cuatro empleados detallando sus ingresos, el total a recibir y las provisiones.

CUADRO 86

GASTOS DE PERSONAL SIN PROPUESTA

ROL MENSUAL PROVISIONES AL ARO
TOTAL
SUELDO
No. SUEDO FONDO DE TOTAL APORTE TOTAL TOTAL A DECIMO DECIMO APORTE NOIMINA
BASICO COMISIONES VACACIONES
EMPLEADOS BASICO RESERVA INGRESOS PERSONAL EGRESOS RECIBIR CUARTO TERCERO PATRONAL ANUAL
TOTAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO 3 1.190 1.190 0 99 1.289 111 11 1.178 720 1.190 595 1.735 5.529
GERENTE 1 600 600 0 50 650 56 56 594 240 600 300 875 2.665
ASISTENTE GERENCIA 1 350 350 0 29 379 33 33 346 240 350 175 510 1.654
ASISTENTE BODEGA 1 240 240 0 20 260 22 22 238 240 240 120 350 1.210
PERSONAL DE VENTAS 1 240 240 209 20 469 22 22 446 240 240 120 350 1.419
VENDEDOR 1 240 240 209 20 469 22 22 446 240 240 120 350 1.419
TOTAL 4 1.430 1.430 209 119 1.758 134 134 1.624 960 1.430 715 2.085 6.948
ARO 2 ROLMENSUAL PROVISIONES AL ARO TOTAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO 3 1.309 1.309 0 109 1.418 122 122 1.296 751 1.309 655 1.909 6.041
GERENTE 1 660 660 0 55 715 62 62 653 250 660 330 962 2.918
ASISTENTE GERENCIA 1 385 385 0 32 417 36 36 381 250 385 193 561 1.806
ASISTENTE BODEGA 1 264 264 0 22 286 25 25 261 250 264 132 385 1.317
PERSONAL DE VENTAS 1 264 264 218 22 504 25 25 479 250 264 132 385 1.535
VENDEDOR 1 264 264 218 22 504 25 25 479 250 264 132 385 1.535
TOTAL 4 1.574 1.573 218 131 1.922 147 147 1.715 1.002 1.573 787 2,293 7.576
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ROL MENSUAL PROVISIONES AL AfNO
PERSONAL ADMINISTRATIVO 3 1.440 1.440 0 120 1.560 135 135 1.425 784 1.440 720 2.099 6.603
GERENTE 1 726 726 0 60 786 68 68 719 261 726 363 1.059 3.195
ASISTENTE GERENCIA 1 424 424 0 35 459 40 40 419 261 424 212 617 1.973
ASISTENTE BODEGA 1 290 290 0 24 315 27 27 287 261 290 145 423 1.435
PERSONAL DE VENTAS 1 290 290 114 24 428 21 27 401 261 290 145 423 1.548
VENDEDOR 1 290 290 114 24 428 27 27 401 261 290 145 423 1.548
TOTAL 4 1.732 1.730 114 144 1.988 162 162 1.826 1.045 1.730 865 2.523 8.151
ANO 4 ROL MENSUAL PROVISIONES AL ANO TOTAL
PERSONAL ADMINISTRATIVO 3 1.584[  1.584 0 132 1.716 148 148 1.568 818 1.584 792 2.309 7.219
GERENTE 1 799 799 0 67 865 75 75 790 273 799 399 1.164 3.500
ASISTENTE GERENCIA 1 466 466 0 39 505 44 44 461 273 466 233 679 2.155
ASISTENTE BODEGA 1 319 319 0 21 346 30 30 316 273 319 160 466 1.563
PERSONAL DE VENTAS 1 319 319 19 27 465 30 30 435 273 319 160 466 1.682
VENDEDOR 1 319 319 119 27 465 30 30 435 273 319 160 466 1.682
TOTAL 4] 1.905 1.903 19 159 2.180 178 178 2.002 1.090 1.903 952 2.775 8.901
ANO ROL MENSUR PROVISIONES AL ANO
PERSONAL ADMINISTRATIVO 3 17421 1.742 0 145 1.887 163 163 1.725 853 1.742 871 2.540
GERENTE 1 878 878 0 73 952 82 82 869 284 878 439 1.281
ASISTENTE GERENCIA 1 512 512 0 43 555 48 48 507 284 512 256 747
ASISTENTE BODEGA 1 351 351 0 29 381 33 33 348 284 351 176 512
PERSONAL DE VENTAS 1 351 351 124 29 504 33 33 41 284 351 176 512
VENDEDOR 1 351 351 124 29 504 33 33 472 284 351 176 512
TOTAL 4 2095 2.004 124 174 2.392 196 196 2.196 1137 2,094 1.047 3.053

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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Otros gastos administrativos que actualmente desembolsa la empresa y que se
mantendrian en el futuro se presentan en el siguiente cuadro e incluyen

servicios basicos y suministros de oficina.

CUADRO 87

OTROS GASTOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | AROS5

AGUA 120 125 131 136 142
LUZ 240 250 261 273 284
TELEFONO 12000 1.262]  1.306 1363 142
INTERNET 300 313 327 341 355
SUMNISTROS DE OFICINA 240 250 261 273 284
TOTAL OTROS GASTOS 21000 2191 2286 2385 2488

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS

9.048

10.437

11.285

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

5.2.4 Gastos de Venta

Para alcanzar los objetivos propuestos es necesario considerar el gasto que
genera la distribucion de los productos por lo que se ha calculado el gasto por
movilizacion y determinado la publicidad a realizar para incrementar las ventas.
Se pretende realizar como se indico en el direccionamiento estratégico darse a
conocer a través de la prensa a los clientes institucionales y por la radio a la

audiencia joven consumidora del producto.
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CUADRO 88

GASTOS DE'VENTA CONPROPUESTA

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO

MOVILIZACION 1800 1.926 2002 214 2209
PUBLICIDAD
PRENSA 2160 2204 2301 2453 255
RADIO 600 626 60 61 11
TOTAL PUBLICIDAD 2760 2880 3004 3134 3210

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez
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5.3 Depreciacion y amortizacion

Los gastos por depreciacién y amortizacion presentados en el cuadro adjunto permiten observar estos datos considerando

primero aquellos activos con que cuenta actualmente la empresa y luego aquellos que se pretenden adquirir para que la

propuesta pueda implementarse.

CUADRO 89
ACTIVOS NO CORRIENTES ACTUALES DE LA EMPRESA

VALORDEL % DEP.Y ANOS VIDA DEP/AMORT. < < - _ . VALOR

ACTNVO AMORT. UTIL ACUM. ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5 TOTAL RESIDU

EDIFICIOS 40.000 5% 20 18.000 2.000 2.000 2.000]{ 2.000 2.000] 10.000|] 12.000
MUEBLES Y ENSERES 5.000 10% 10 3.500 500 500 500 0 0 1.500 0
EQUIPOS 1.000 10% 10 700 100 100 100 0 0 300 0
EQUIPO DE COMPUTACION 3.000 33% 3 2.000 1.000 0 0 0 0 1.000 0
VEHICULO 23.000 20% 5 13.800 4.600 4.600 0 0 0] 9.200 0
LICENCIAS 500 20% 5 200 100 0 0 0 0 100 200
TOTAL ACTIVOS EXISTENTES 72.500 38.200 8.300 7.200 2.600| 2.000 2.000] 22.100] 12.200

ACTIVOS NO CORRIENTES ADQUIRIDOS POR LA PROPUESTA

ADECUACIONES EDIFICIO 0 5% 20 0 0 0 0 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 7000 10% 10 0 700 700 700 700 700 3.500| 3.500
EQUIPOS 0 10% 10 0 0 0 0 0 0 0 0
EQUIPO DE COMPUTACION 1500 33% 3 0 500 500 500 0 ol 1.500 0
VEHICULO 0 20% 5 0 0 0 0 0 0 0 0
LICENCIAS 400 20% 5 0 80 80 80 80 80 400 0
TOTAL ACTIVOS NUEVOS 8.900 1 53 o| 1.280( 1.280 1.280 780 780| 5.400| 3.500

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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Para conocer el efecto consolidado de la depreciacién y amortizacion se toma
en cuenta la informacion descrita y se consolida en un solo cuadro, el mismo

que se presenta a continuacion:

CUADRO 90

DEPRECIACION Y AMORTIZACION TOTAL

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4  ANO5 TOTAL
EDIFICIOS 2.000 2.000 2.000 2.000f  2.000] 12.000
MUEBLES Y ENSERES 1.200 1.200 1.200 700 700] 3.500
EQUIPOS 100 100 100 0 0 0
EQUIPO DE COMPUTACION 1.500 500 500 0 0 0
VEHICULO 4.600 4.600 0 0 0 0
LICENCIAS 180 80 80 80 80 200
TOTAL ACTIVOS 9.580 8.480 3.880 2.780| 2.780| 15.700

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

5.4 Estado de resultados

Considerando los presupuestos desarrollados se elabora el estado de
resultados con y sin propuesta, observandose que la utilidad al afo uno no
supera a la generada sin implementar cambios en la empresa. Sin embargo, a
partir del ano 2 la utilidad neta con propuesta supera a la que alcanzaria la

empresa sin propuesta. Esta tendencia se observa en el cuadro siguiente:
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CUADRO 91
CON PROPUESTA

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS 272142 308.590]  349.918|  396.782|  449.921
(-)|COSTO DE MERCADERIA 231.548|  262.558|  297.722|  337.595  382.808
(=)|UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 40.595 46.031 52.196 59.187 67.113
(-)|GASTO ADMINISTRATIVOS 19.219 20.379 25.072 26.720 28.496
(-)|GASTO DE VENTAS 4.560 4.806 5.046 5.278 5.499
(-)|[DEPRECIACION Y AMORTIZACION 9.580 8.480 3.880 2.780 2.780
(=){UTILIDAD OPERATIVA 7.236 12.367 18.198 24.408 30.338
(-)|GASTO INTERES 1.211 822 322 0 0
(=){UTILIDAD ANTES D IyP 6.025 11.545 17.876 24.408 30.338
(-)IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES 2.184 4.185 6.480 8.848 10.997

(=) UTILIDAD NETA

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez

11.396

15.560

CUADRO 92
ESTADO DE RESULTADOS
SIN PROPUESTA
DETALLE ANO 1 ANO 2
INGRESOS 250.435|  261.323] 272685  284.541|  296.912
(-)]COSTO DE MERCADERIA 224.348]  234.102)  244.280]  254.901[  265.984
(=)[UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 26.087 21.21 28.405 29.640 30.928
(-)| GASTO ADMINISTRATIVOS 9.048 9.767 10.437 11.285 12.210
(-)| GASTO DE VENTAS 1.200 1.201 1.202 1.203 1.204
(-)|DEPRECIACION Y AMORTIZACION 8.300 7.200 2.600 2.000 2.000
(=)[UTILIDAD OPERATIVA 7.539 9.053 14.166 15.151 15.514
-)|IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES 2.733 3.282 5.135 5.492 5.624

(=) UTILIDAD NETA

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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Para conocer el instante de la venta en que la empresa recupera costos y

gastos se calcul6 el punto de equilibrio del primer y quinto afio.

Primero se clasifico los costos y gastos operacionales y financieros en fijos y

variables.
CUADRO 93

COSTOS FIJOS Y VARIABLES

ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS 30.010 29.681 29.274 29.500 31.276
GASTO ADMINISTRATIVO 19.219 20.379 25.072 26.720 28.496
GASTO INTERES 1.211 822 322 0 0
DEPY AMORT. 9.580 8.480 3.880 2.780 2.780
COSTOS VARIABLES 236.108 267.364 302.768 342.873 388.308
COSTO DE MERCADARIA 231.548 262.558 297.722 337.595 382.808
GASTO DE VENTA 4560 4.806 5.046 5.278 5.499

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

Luego se calculd el margen de contribucion por linea de productos:

CUADRO 94
PUNTO DE EQUILIBRIO
Chc;(;olat Chupetes  Chicles Carasmelo Galletas Gelatinas Pifateria  Cereales  TOTAL

PRECIO DE VENTA 7 1 3 3 4 1 4 2
CANTIDAD VENDIDA 10.467| 25.121| 15.073[ 18.506( 6.220| 10.886 6.123 9.331] 101.726
COSTO VARIABLE UNITARIO 6 1 3 2 3 1 3 2
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARIO 1 0 1 0 1 0 1 0
COSTOS FUOS 30.010
MEZCLA DE VENTAS 25% 12% 18% 17% 8% 5% 9% 6%

MARGEN DE CONTRIBUCION

PROMEDIO PONDERADO (MCPP)

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez



Finalmente se calcula el punto de equilibrio:

CUADRO 95 Calculo del punto de equilibrio

CALCULO

PE =

PE (UNID)

PE($) =

COSTO FUO
MCPP
30.010
0,6
49.253
183.785

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez
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Y, por ultimo estos valores calculados se prorratean a las lineas de productos,

segun se indica en el cuadro adjunto.

CUADRO 96

PRORRATEO TOTAL

CANTIDAD DE EQUILIBRIO 12313 5910| 8866 8.373] 3.940( 2.463 44331 2955 49.253
VENTAS EQUILIBRIO (DOLARES) 83.501| 8.016] 30.060( 21.839| 14.388| 3.078| 17.731|  5.172| 183.785
VENTAS EQUILIBRIO (PORCENTAJE) |  123% 25% 61% 47%|  66%|  23% 72% 32% 68%

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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Segun la grafica presentada se observa que el punto de equilibrio se lo alcanza
cuando se vende USD 272.142 a un costo total de USD 266.118, esto es al

68% de las ventas.

GRAFICO 32 Punto de equilibrio al ano 1
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Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

Para el ano 5 realizamos el mismo procedimiento, segun se presenta en el

cuadro adjunto:
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CUADRO 97
PUNTO DE EQUILIBRIO
Chocdiate Chupete Chicles  Caramelos Galletas Gelatinas Fifiatera  Cereales TOTAL

PRECIO DEVENTA 8 2 i 3 i 2 5 2
CANIIDAD VENDIDA 14000) 33599 20160 24751 8320 14560 8190 12480 136.059
COSTOVARABLE UNITARIO 7 1 3 3 i 1 i 2
MARGEN DE CONTRIBUCION UNITARO 1 0 1 0 1 0 1 0
COSTOS AIOS 276
MEZCLA DEVENTAS

MARGEN DE CONTRIBUCION

PROMEDIO PONDERADO (MCPP)

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

CUADRO 98 Calculo del punto de equilibrio

CALCULO

PE= COSTO FWO
MCPP
PE= 31.276
06
PE (UNID) = 51.346
PE($) = 228.386

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

CUADRO 99

PRORRATEO TOTAL

CANTIDAD DE EQUILIBRIO

12.836

6.161

9.242

8.729

4.108

2.567

4.621

3.081

51.346

VENTAS EQUILIBRIO (DOLARES)

103.134

9.901

37.128

26.974

17.771

3.967

22.848

6.664

228.386

VENTAS EQUILIBRIO (PORCENTAJE)

92%)

18%

46%

35%

49%

18%

56%

25%)

51%

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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Como se puede observar en el grafico siguiente, para el afio 5, la empresa
recupera costos y gastos cuando vende el 51 % del nivel de ventas
presupuestado para ese afio, que como se puede ver es inferior al del afio 1

por tanto el nivel de utilidad al quinto afio es mayor.

GRAFICO 33 punto de equilibrio al afio 5

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez

5.6 Flujo de efectivo

5.6.1 Con Propuesta

Proyectado el flujo de efectivo operativo con propuesta observamos que al afio
1 este es de USD 12.067 y que se incrementa hasta llegar al quinto afio a USD

37.820, estos datos se pueden ver en el cuadro siguiente:
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CUADRO 100
FLUJO DE EFECTIVO
CON PROPUESTA
0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION
ACTIVOS NO CORRIENTES 8.900
CAPITAL DE TRABAJO 0
PRESTAMO 5.340
INGRESOS 272142|  308.590[  349.918]  396.782|  449.921
(-)|COSTO DE MERCADERIA 231.548|  262.558|  297.722]  337.595|  382.808
(=)[UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 40.595 46.031 52.196 59.187 67.113
(-)|GASTO ADMINISTRATIVOS 19.219 20.379 25.072 26.720 28.496
(-)|GASTO DE VENTAS 4.560 4.806 5.046 5.218 5.499
(-)|DEPRECIACION Y AMORTIZACION 9.580 8.480 3.880 2.780 2.780
(=)[UTILIDAD OPERATIVA 7.236 12.367 18.198 24.408 30.338
(-)[IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES 2.623 4.483 6.597 8.848 10.997
(=)[UTILIDAD NETA 4.613 7.884 11.601 15.560 19.340
(+)|DEPRECIACION Y AMORTIZACION 9.580 8.480 3.880 2.780 2.780
(-)|ABONO CAPITAL 1.354 1.743 2.243 0 0
(-)|INTERESES 1.211 822 322 0 0
(+)[ESCUDO FISCAL 439 298 17 0 0
(+)[VALOR RESIDUAL 15.700
(+)[CAPITAL DE TRABAJO 0
(=)|FLUJO DE EFECTIVO CON PROPUESTA -3.560 12.067 14.097 13.033 18.340 31.820

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

5.6.2 Sin Propuesta

El efectivo que dispone la empresa sin propuesta se resume en el cuadro que
se presenta a continuacién. Aqui se observa que al afio uno sin cambios se
genera USD 13.106 y que el mismo sigue incrementandose pero a un ritmo

menor que con propuesta y es de USD 24.090 al afio 5.
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CUADRO 101

FLUJO DE EFECTIVO
SIN PROPUESTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS5

INGRESOS 250.435|  261.323|  272.685|  284.541]  296.912
(-){COSTO DE MERCADERIA 204348 234.102|  244.280|  254.901|  265.984
(=){UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 26.087 27.221 28.405 29.640 30.928
(-)|GASTO ADMINISTRATIVOS 9.048 9.767 10.437 11,285 12.210
(-)|GASTO DE VENTAS 1.200 1.201 1.202 1.203 1.204
(-)[DEPRECIACION Y AMORTIZACION 8.300 7.200 2.600 2.000 2.000
(=){UTILIDAD OPERATIVA 7.539 9.053 14.166 15.151 15.514
(-)|IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES 2.733 3.282 5.135 5.492 5.624
(=){UTILIDAD NETA 4.806 5.771 9.031 9.659 9.890
(+)|DEPRECIACION Y AMORTIZACION 8.300 7.200 2.600 2.000 2.000
(+)|VALOR RESIDUAL 12.200
(=) |FLUJO DE EFECTIVO SIN PROPUESTA 0 13.106 12.971 11.631 11.659 24,090

FLUJO DE EFECTIVO INCREMENTAL -3.560 -1.040

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kléber Lépez

Proyectando el flujo de efectivo con y sin propuesta se puede observar el flujo

de efectivo incremental en el siguiente grafico:

GRAFICO 34 flujos de efectivos
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Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez
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Como se puede observar en el grafico anterior solo el afio 1 presenta un flujo
de efectivo incremental negativo porque el flujo sin propuesta es superior al con
propuesta, esto por el efecto del incremento de los gastos. Pero a partir del

segundo afio y hasta el quinto el flujo relevante es positivo.

5.7 Evaluacion financiera

5.7.1 Tasa de descuento

Para la evaluacién financiera de la propuesta se ha calculado la tasa de
descuento la misma que considerando la ponderacion de las fuentes de
financiamiento y el costo de cada una, esto es 15.53% para el préstamo que se
solicitara y de 6.67% como rentabilidad esperada por el capital social aportado.
La suma de estas permite determinar que la tasa de descuento es de 21.97%,

la que permitira traer al presente los flujos de efectivo.

CUADRO 102 Tasa de descuento

FUENTES DE FACTOR DE TASA DE

FINANCIAMIENTO USD PONDERACION DESCUENTO

25,5% 15,3%

TASALIBRE| PREMIOAL [RENTABILIDAD
DERIESGO RIESGO ESPERADA

CAPTALSOCAL |  3.560 40% 923%|  74%|  16,7% 6,67%
TOTAL | | | | | | 21,97%

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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5.7.2 Indicadores

Considerando los resultados de la evaluacion se puede sefalar que la
propuesta al implementarse va a generar resultados positivos, pues los flujos
de efectivo incrementales traidos al presente a una tasa de descuento del
21,97% generan un valor actual de USD 8.784; valor del cual al ser
recuperada la inversion inicial de USD 3.560 permite generar al proyecto USD

5.224.

Tomando en cuenta la tasa interna de retorno se puede sefalar que los flujos
de efectivo incrementales pueden ser descontados hasta el 48.09 % vy la
propuesta sera viable. Es decir que la propuesta puede solventar una tasa no
mayor al 48.09% para que el proyecto tenga réditos, en caso que la tasa sea

mayor al porcentaje sefalado la propuesta no sera viable ya que generaria

perdida.
CUADRO 103
EVALUACION FINANCIERA
TASA DE DESCUENTO TD 21,97%
VALORACTUAL DELOS FLUJOS DE
EFECTIVO INCREMENTALES VAFE 8.784
VALORACTUAL NETO VAN 5.224
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 48,09%
RETORNO DE LA INVERSION BIC 2,47

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lépez
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Todo lo expresado anteriormente se simplifica en el grafico que a continuacién

se presenta:

GRAFICO 35
VALOR ACTUAL NETO
10,000
8,000 15 20°nl 7’R1 9
6,000 -
4,000 -
2,000 -
48%, 0

0 :

15.30% 48N%
-2,000 —
_4[000 55%, -1976

Fuente: Proyecciones financieras
Autor: Kleber Lopez

Si se considera el retorno de la inversion la propuesta generaria USD 2.47 por

cada dolar invertido.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

En respuesta a las hipétesis planteadas se puede concluir con lo siguiente:

1.

La primera hipétesis es comprobada en la medida en que se llega a
establecer a través del analisis de matrices de diagndstico que la
contracciéon del consumo local consecuencia de la crisis nacional e
internacional es el factor que incidira en el crecimiento del sector
empresarial, a lo cual se suma la capacidad de reaccion de las
empresas locales en la produccion de productos confitados de calidad

para abastecer el mercado.

A nivel interno se puede precisar que es la liquidez la principal fortaleza
de la empresa y la falta de planificacién, organizacién, direccion y control

su principal debilidad.

En referencia a la segunda hipétesis se puede sefialar que la empresa
debe tomar la diversificacion del mercado y de los productos como
estrategia de crecimiento, la misma que le permitira consolidar su

posicion e imagen en la Zona Austral del Pais. En el corto plazo la
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opcion estratégica que se recomienda es liderazgo en costos y
diferenciacion de productos que le permitirdn desarrollar ventaja
competitiva sobre las empresas que actuan en la zona. Pero para
lograrlo requiere tener una estructura legal formalizada e implantar la

mejora continua de sus procesos.

En cuanto a la tercera hipétesis se puede concluir que los pilares que
permitiran maximizar el valor de la empresa son el desempefio
estratégico, la motivacion, la excelencia en ventas y compras, la
participacion del mercado y el margen de contribucion. Los mismos que
al ser monitoreados a través del tablero de control y complementados
con las iniciativas estratégicas necesarias para alcanzarlos, permitiran

su adecuado seguimiento e implementacion de correctivos si es el caso.

Finalmente podemos afirmar que la cuarta hipétesis se cumple, pues, al
analizar toda la evaluacion financiera nos da como resultado indicadores
positivos y con altos réditos, tal como es el caso de la TIR (48,09%) que
si la comparamos con la tasa minimo de rendimiento (tasa de descuento
21,97%) tendremos como diferencia una 26,12% que la empresa

ganaria.
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RECOMENDACIONES

Como recomendaciones para que la empresa pueda implementarlas mas alla

de la propuesta se destacan:

1.

La empresa al implementar la propuesta debe considerar que la misma
responde a la realidad del entorno actual por lo que debe
constantemente monitorear si las tendencias econdémicas, sociales y
politicas cambian para emprender en acciones correctivas y que no

afecten al modelo de gestidn estratégico propuesto.

La empresa debe reconocer que al tener una imagen corporativa y
formal, se le abren muchas puertas dentro del campo comercial; ya que
obtendra reconocimiento y presencia dentro del medio; por lo que se le
recomienda aprovechas dichas oportunidades para diversificar sus
lineas de productos y segmentos de mercados, y de esta manera

obtener nuevos nichos.

El monitoreo jamas se debe descuidar ya que el mismo sirve de eje de
control, para constatar el cumplimiento de los objetivos trazados, y
también es el medio para evaluar las acciones tomadas dentro de la
empresa el cual bien ejecutado da como producto final una empresa con

una gerencia orientada hacia los resultados.
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4. La parte financiera en muchas empresas del sector es el talon de
Aquiles pero para Confitex seria la excepcién, ya que los margenes de
rentabilidad proyectados dentro de la propuesta son atractivos, por lo
que se siguiere a la alta gerencia acoja la propuesta e invierta en la

misma, logrando con ello supervivencia de la empresa a largo plazo.
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ANEXO |

MINUTA DE CONSTITUCION DE COMPANIA DE RESPONSABILIDAD

LIMITADA

SENOR NOTARIO:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de
constitucién de compafnia, contenida en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen en el otorgamiento de esta
escritura a los 10 dias del mes de enero del 2010 el Tigo Kléber Efrain Lépez
Lopez, como persona natural, de nacionalidad ecuatoriana, domiciliado en la
ciudad de Cuenca, de estado civil divorciado, por la una parte; y por otra
parte, interviene, el Ing. Freddy Frenando Lépez Lopez, en calidad de
persona natural, de nacionalidad Ecuatoriana, domiciliados en la ciudad de
Cuenca, de estado civil soltero comparecemos ante usted sefior notario por

medio de nuestro representante legal.

SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD.- Los comparecientes declaran
que constituyen, como en efecto lo hacen, una compania de responsabilidad
limitada, que se sometera a las disposiciones de la Ley de Compainias, del
Cddigo de Comercio, a los convenios de las partes y a las normas del Cédigo

Civil.



222

TERCERA.- ESTATUTO DE LA COMPANIA.-

Titulo |

Del nombre, domicilio, objeto y plazo

Articulo 1°.- Nombre.- El nombre de la compafiia que se constituye es

CONFITEX CIA.LTDA.

Articulo 2°.- Domicilio.- ElI domicilio principal de la compafia es en la
provincia de Azuay, canton Cuenca comprendido en la calle Rafael M Arizaga
numero 17-31 y como calle transversal la calle Miguel Heredia en el sector
denominado como bellavista la cual se sujeta a las disposiciones legales

correspondientes.

Articulo 3°.- Objeto.- El objeto de la companiia consiste en la comercializaciéon
de lineas de productos de Confiteria validandose en Jo dispuesto en el
numeral 3° del articulo 137 de la Ley de Compariias y en el cumplimiento de su

objeto, la compafia podra celebrar todos los actos y contratos permitidos por la

ley.

Articulo 4°.- Plazo.- El plazo de duracién de la compafia es de diez afos

contados desde la fecha de inscripcion de esta escritura.
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Titulo Il

Del Capital

Articulo 5°.- Capital y participaciones.- El capital suscrito es de mil ddélares
norteamericanos los cuales estan divididos en mil participaciones sociales de
los cuales el 60% le pertenece al Tigo Kléber Lopez y el 40% restante le

pertenece al Ing. Freddy Lépez.

Titulo 1l

Del gobierno y de la administracion

Articulo 6°.- Norma general.- El gobierno de la compafiia corresponde a la
junta general de socios, y su administracion al gerente y al presidente. La
representacion legal, judicial y extrajudicial correspondera al Gerente. En caso
de falta temporal o definitiva, le subrogara el presidente hasta que la Junta

General nombre al titular.

Articulo 7°.- Convocatorias.- La convocatoria a junta general efectuara el
gerente de la compafiia, mediante nota dirigida a la direccion registrada por
cada socio en ella, con ocho dias de anticipacion, por lo menos, respecto de
aquél en el que se celebre la reunion. En tales ocho dias no se contaran ni el

de la convocatoria ni el de realizacion de la junta.

Articulo 8°.- De la Junta Universal, de las facultades de la junta, del
quérum de instalacion y del quérum de decision.- Se estara a lo dispuesto

en la Ley de Compaiiias.
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Articulo 9°.- El Presidente y el Gerente ejerceran todas las atribuciones

previstas para los administradores en la Ley de Compafias.

Articulo 10°.- Facultades de la junta.- Corresponde a la junta general el
ejercicio de todas las facultades que la ley confiere al 6rgano de gobierno de la

compafia de responsabilidad limitada.

Articulo 11°.- Junta universal.- No obstante lo dispuesto en los articulos
anteriores, la junta se entendera convocada y quedara validamente constituida
en cualquier tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para
tratar cualquier asunto siempre que esté presente todo el capital pagado y los
asistentes, quienes deberan suscribir el acta bajo sancion de nulidad de las

resoluciones, acepten por unanimidad la celebracion de la junta.

Articulo 12°.- Presidente de la compaiiia.- El presidente sera nombrado por
la junta general para un periodo de cinco afios, a cuyo término podra ser
reelegido. El presidente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser
legalmente reemplazado. Corresponde al presidente:

a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el
secretario, las actas respectivas;

b) Suscribir con el gerente los certificados de aportacion, y extender el que
corresponda a cada socio; vy,

c) Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que faltare,

se ausentare o estuviere impedido de actuar, temporal o definitivamente.
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Articulo 13°.- Gerente de la compaiiia.- El gerente sera nombrado por la junta
general para un periodo de cinco afos, a cuyo término podra ser reelegido. El
gerente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser legalmente
reemplazado. Corresponde al gerente:

a) Convocar a las reuniones de junta general,

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que asista, y
firmar, con el presidente, las actas respectivas;

c) Suscribir con el presidente los certificados de aportacion, y extender el que
corresponda a cada socio;

d) Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la compania, sin
perjuicio de lo dispuesto en el articulo 12 de la Ley de Compaiias; vy,

e) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la Ley de

Compaiias.

TITULO IV

Disolucién y Liquidaciéon

Articulo 14°.- Norma general.- La compainiia se disolvera por una o mas de las
causas previstas para el efecto en la Ley de Compafiias, y se liquidara con

arreglo al procedimiento que corresponda, de acuerdo con la misma ley.

CUARTA.- APORTES.- Se elaborara el cuadro demostrativo de la suscripcién
y pago del capital social tomando en consideracion lo dispuesto por la Ley de
Compaifiias en sus articulos 137, numeral 7°, 103 6 104, o uno y otro de estos

dos ultimos, segun el caso. Si se estipulare plazo para el pago del saldo
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deudor, este no podra exceder de 12 meses contados desde la fecha de
constitucion de la compania. En aplicacion de las normas contenidas en los
articulos antes citados, se podria elaborar el cuadro de suscripcidn y pago del
capital social a base de los siguientes datos generales:

CUARTA.-

CUADRO DE SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL SOCIAL

MNombre Capital Capital pagacdo | Capital Numero de | Capital total
de los | suscrito porpagar | participaciones

socios

Kleber T OIS0 7.000 00UsD O OIS0 000 (60%s | 7.000 00050
Efrain perfernece & Tigo

Lopez, Kleber lLopezr v &f

Freddy 4% perfenece al g

Fernando Freddy Lapez)

Lopezr

Fuente super intendencia de companias
Realizado por Kléber Lopez

QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para los periodos
senalados en el articulo 12° y 13° del estatuto, se designa como presidente a
Freddy Fernando Lopez Lépez de la compafia CONFITEX, y al sefor Kléber

Efrain Lopez Lopez como gerente de la misma.

DISPOSICION TRANSITORIA.- Los contratantes acuerdan autorizar al doctor
Nixon Noguera para que a su nombre solicite al Superintendente o a su
delegado la aprobacion del contrato contenido en la presente escritura, e
impulse posteriormente el tramite respectivo hasta la inscripcion de este

instrumento.
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Usted, sefior Notario, se dignara afadir las correspondientes clausulas de

estilo.

Presidente de CONFITEX
Ing. Freddy Lépez L

Cuenca

Gerente de CONFITEX

Tlgo Kléber Lopez L

Dr. Florencio Morales

Notario cuarto del canton

Dr. Nixon Noguera

Mat N°144



