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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Problemática 

Obtener estándares 

nacionales se convierte 

en una propuesta algo 

más difícil para las 

organizaciones que 

intentan encontrar 

mejoras en sus procesos 

de producción y 

mercadeo internos y 

externos para lograr 

mayores ganancias. 

Al conocer empresas 

similares, vemos que no 

cuentan con la distribución 

correcta y no realizan 

envíos a nivel regional con 

lo que se crea una 
problemática a resolver

La distribución y 

comercialización en la 

empresa genera 

preocupaciones tanto para 

consumidores y 

proveedores y permite a la 

competencia a 

posicionarse mejor en el

mercado. 

Ecuador Quito  Alangasí  



JUSTIFICACIÓN 

El análisis se centra en optimizar y mejorar los procesos de 
distribución y comercialización con el fin de servir de mejor 
manera a los consumidores y aumentar la competitividad.

Por medio de estrategias propuestas se podrá notar una mejora 
en los procesos en donde habrá oportunidades de crecimiento 
tanto en conocimiento como en producción.

Identificando las problemáticas se podrá  proponer a la empresa 
las soluciones más óptimas, tales como garantizar las entregas y 
la gestión de recursos.



OBJETIVOS

OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

CAPÍTULO I

Objetivo General

Analizar los procesos de distribución 
y su efecto en la comercialización de 
la empresa “SIFATEX” ubicada en la 
parroquia de Alangasí en la ciudad 
de Quito.

Establecer información sobre los procesos de 
distribución y comercialización de productos por 

medio de libros digitales y otras fuentes 
bibliográficas para mejorar el nivel de conocimiento 

de la empresa.

Evaluar los procesos existentes para la mejora del 
nivel de distribución y comercialización en la 

empresa “SIFATEX”, mediante las distintas 
modalidades de investigación al obtener información 

precisa sobre el desarrollo de la empresa . 

Planear un sistema de distribución y comercialización 
para la mejora de los servicios de la empresa por 

medio de las distintas modalidades de investigación. 



VARIABLE INDEPENDIENTE

CAPÍTULO II MARCO TEÓRICO

Proceso de 
producción

• Procesos, técnicas y estrategias aplicadas de 
forma sistemática.

Distribución 
comercial

• Sitúa productos o servicios a disposición de 
los consumidores.

Flujos de pedido 
de mercancías 

• El consumidor tiene la necesidad de adquirir 
un producto hasta llegar al productor.

Jiménez, 2020

Buzón Quijada, 
2019



VARIABLE DEPENDIENTE

Comercialización 

• Proceso encaminado a analizar las 
necesidades de los sujetos y generar 
estrategias.

Rutas 

• Diseñan para reducir gastos, tiempos y 
distancias de transporte.

Planificación de 
rutas 

• Efectiva en costos y servicios, logrando 
objetivos de ventas dentro del presupuesto.

Quiñónez, 
Castillo, Bruno, 
Ibarra, 2020

Mora García, 
2023



MARCO METODOLÓGICO CAPÍTULO III

Modalidades 
de 

investigación

Tipos de 
investigación 

Niveles de 
investigación 

Métodos de 
investigación 

Técnicas de 
investigación 

Investigación 
de campo

No 
experimental

Nivel 
descriptivo

Método 
cualitativo

Entrevista 
estructurada

Observación 
de campo



TIPOS DE INVESTIGACIÓN 

DIAGRAMA DE CAUSA Y EFECTO



TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN 

FICHA DE OBSERVACIÓN

Se logró determinar los siguientes hechos:

• No existe una estructura estándar para el sistema 

de distribución y comercialización que optimice 

los procesos de la empresa.

• No existe un proceso de compra y 

abastecimiento que proporcione un mejor 

servicio hacia los clientes al momento de realizar 

sus pedidos de mercancía a la empresa.

• No cuenta con un modelo de ruta de distribución, 

únicamente se maneja por una ruta establecida 

empíricamente con la que se ha mantenido hasta 

el día de hoy, con lo que, si se genera algún 

obstáculo con la misma, la puntualidad de 

entrega se vería afectada.



TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN 

FICHA DE ENTREVISTA

Con lo que se pudo analizar lo siguiente:

Cuentan con un desorden por no tener una 

correcta operación de compra y abastecimiento, 

teniendo en cuenta esta falencia, impide el desarrollo 

óptimo de los documentos por los cuales se debería de 

manejar la empresa, causando así inconformidad 

dentro de la organización y en los clientes.

Gestionar la demora en las entregas de la mercancía, 

ya que todo comienza desde la parte de la distribución 

y su comercialización y como consecuente genera un 

efecto en cadena que hace que la empresa no llegue a 

ser eficiente en sus procesos y que la empresa llega a 

tener perdidas considerables al no ser confiables con 

su entrega de mercancía.



CAPÍTULO IV PROPUESTA 

PROPUESTA DE 
SISTEMA DE 

DISTRIBUCIÓN Y 
COMERCIALIZACIÓN 

FASE 1:

Procesos 

Operación de compra 
y abastecimiento

FASE 2:

Rutas

Ruta actual

Ruta nueva

FASE 3:

Comercializaciaón
Plan estratégico



FASE 1: PROCESOS

MAPA DE PROCESOS



FASE 1: PROCESOS

FLUJO DE OPERACIÓN DE COMPRAS Y ABASTECIMIENTO

Empleados Departamento de abastecimiento
Departamento 

fianciero
Área de recepción de 

productos

INICIO Investiga a los 
proveedores 

Presenta el 
requerimiento de 
compra para su 

aprobación

Solicitar 
cotizaciones de los 

proveedores para el 
artículo necesario

¿Tienes 
suficientes 

cotizaciones?

¿Se aprobó la 
orden de 
compra?

Emite una orden de 
compra al 
proveedor

Recibe una factura 
del proveedor

Recibir producto/
servicio terminado

Revisar pedido

FIN

Revisa motivo de 
rechazo

Selecciona 
proveedor 

SI

NO

Envía el pago

Enviar solicitud al 
departamento de 

compras

SI

NO



FASE 1: PROCESOS

DOCUMENTACIÓN



FASE 1: PROCESOS

FLUJOGRAMA DE RECOLECCIÓN Y CLASIFICACIÓN DEL HILO

Inicio 

Dirigirse al área de 
producción 

¿Existe cabetes de 
hilo?

NO
Esperar a que 

concluya el proceso 
de producción

SI

Llevar el 
montacarga manual 

hacia las 
maquinarias

Recolectar los 
cabetes de hilo 

Colocar los cabetes 
apilados de 4 

unidades en el 
montacarga manual

Dejar el montacarga 
en su respectivo 

lugar y almacenar 
los cabetes de hilo

Anotar el número 
de unidades con su 

peso 

FIN

Registro de 
producción

Tienda principal
Ayudante 

Área de producción 
Ayudante de producción



FASE 1: PROCESOS

DOCUMENTACIÓN



FASE 1: PROCESOS

FLUJOGRAMA DEL ALMACENAMIENTO DEL HILO

INICIO

Cantidad 
recolectada 

al día 

Envío del hilo a la 
bodega 2

Recepción del hilo 

Almacenamiento en 
las estanterías 

Despacho del hilo 
solicitado

Venta total del 
despacho del hilo

Sobrante 

SI

NO

FIN 

Bodega 1
Ayudante de bodega 1

Bodega 2
Ayudante de bodega 2



FASE 1: PROCESOS

DOCUMENTACIÓN



FASE 1: PROCESOS

FLUJOGRAMA DE DISTRIBUCIÓN DEL HILO

INICIO

Recibir la orden de 
compra de la 

cantidad de hilo

Despachar el hilo de 
la bodega

Orden de compra

¿Existe la 
cantidad 

solicitada del 
hilo?

NO

SI

Ordenar al 
ayudante de bodega 
la cantidad del hilo 

solicitado 

Anotar la cantidad 
de hilo entregado

Hoja de despacho
Enviar a la tienda 

principal la cantidad 
solicitada

Llenar la nota de 
venta o factura FIN

Bodega 2
Ayudante de bodega 2

Tienda principal 
Propietario de la empresa 



FASE 1: PROCESOS

DOCUMENTACIÓN



FASE 1: PROCESOS

DOCUMENTACIÓN



FASE 2: RUTAS

DESCCRIPCIÓN DE LA RUTA ACTUAL



FASE 2: RUTAS

DESCCRIPCIÓN DE LA RUTA ACTUAL

Ventas $4230

Inversión $3330

Gasto $425

Total $7985 

Gastos semanales Detalles 

Pago al personal $180

Gasto de combustible $60

Gasto extra $185

Total $425

Gastos semanales actuales

Utilidad semanal actual



FASE 2: RUTAS

CLICLO PHVA



FASE 2: RUTAS

DESCCRIPCIÓN DE LA RUTA NUEVA



FASE 2: RUTAS

DESCCRIPCIÓN DE LA RUTA NUEVA

Gastos semanales Detalles

Pago al personal $180

Gasto combustible $54

Gasto extra $185

Total $419

Ventas $5640

Inversión $4440

Gastos $419

Total $10,499

Gastos semanales propuestos

Utilidad semanal propuesta



FASE 2: RUTAS

CUADRO COMPARATIVO DE UTILIDAD DE LA RUTA ACTUAL Y NUEVA

Utilidad de ventas con rutas actuales Utilidad de ventas con la ruta propuesta

Ventas $4230 Ventas $5640

Inversión $3330 Inversión $4440

Gastos $425 Gastos $419

Total $7985 Total $10,499



FASE 3: COMERCIALIZACIÓN 

PLAN ESTRATÉGICO

El análisis PESTEL evalúa los factores políticos, 
económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y 
legales, que afecta su funcionamiento y éxito

Es un marco utilizado para que se evalué la 
competencia y la atracción de la empresa, 
centrándose en cinco factores clave.

Herramienta que permite evaluar los factores 
internos y externos con lo cual se forman 
estrategias defensivas, ofensivas, de 
reorientación y de supervivencia. 



FASE 3: COMERCIALIZACIÓN 

PLAN ESTRATÉGICO



FASE 3: COMERCIALIZACIÓN 

PLAN ESTRATÉGICO



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

• La información adquirida sobre los procesos de distribución por medio de libros digitales, artículos científicos u 

otros documentos fueron un pilar fundamental al poder tener el enfoque adecuado para que por medio de este 

trabajo de integración curricular la empresa llegue a tener una base más sólida de sus conocimientos 

relacionados a la producción y comercialización de su producto.

• Por medio de la investigación metodológica se logró alcanzar el nivel de información requerida para que así la 

empresa “SIFATEX” pueda realizar sus procesos de distribución de forma eficiente y eficaz, dando así un mejor 

servicio hacia sus clientes.

• Con el sistema de distribución y comercialización la empresa podrá sobrellevar de una manera óptima la 

comercialización de su producto al igual que la seguridad de los pedidos de los clientes por medio de una 

correcta operación de compras y abastecimiento y un modelo de distribución de rutas, se optimizará el tiempo, 

distancia y gastos de transporte al momento de la entrega del producto con lo que ayudará a la empresa a 

mejora comercialmente.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

• Obtener más bases teóricas, para poder adquirir una variedad de conocimientos sobre la distribución para 

poder así mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado y poder sobresalir con su producto.

• Con los métodos de investigación y sus resultados el tener un intermediario que pueda conseguir más 

compradores hacia la empresa es una opción por la que se debe de optar ya que con los conocimientos y sus 

distintos métodos de trabajo llevaran a la empresa ser más fuerte frente a otras empresas textiles.

• Mejorar la base del sistema de distribución y comercialización, proceso de compras y abastecimiento y el 

modelo de distribución de rutas dependiendo de las necesidades que vayan surgiendo con el pasar del 

tiempo en la empresa para que así su crecimiento no se vea afectado en un futuro.



GRACIAS
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