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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo recopila una serie de Estrategias Logisticas de Distribucién
para Levapan del Ecuador S.A., que impulsaran el mejoramiento en la distribucion
de producto terminado a nivel Nacional asi como local, es decir en el Distrito

Metropolitano de Quito.

El comprendido consta de seis capitulos disefiados y debidamente elaborados, el
primero capitulo describe a la empresa como una organizacién multinacional con
presencia en siete paises de Latinoamérica, dedicada a la fabricacion y
comercializacién de productos de panaderia, reposteria, pasteleria y de consumo
masivo. Describiendo ademas, la insatisfaccion de los intermediarios con la

Division de Consumo como problema de estudio identificado.

El andlisis situacional revel6 que la empresa deberia aprovechar fortalezas como:
la Planificacién Estratégica que se ejecuta cada afio, la implementacion de norma
ISO 9000, asi como su liquidez y capital de trabajo 6ptimos. El buscar
incansablemente ser una empresa competitiva a nivel nacional y global,
manteniendo su liderazgo y aprovechando el amplio mercado con clientes

actuales y potenciales, es importante

El obtener informacion precisa que mida el nivel de satisfaccion de los clientes ha
sido importante a través de la investigacion de mercados, la misma que reveld
que el 67% de los clientes exigen que los productos pedidos se entreguen en 24
horas, y una mejor atencidon por parte de las personas que entregan los

productos, los mismos que deberian realizarse oportunamente.

El disefio de Estrategias Logisticas aplicadas a la distribucion de producto
terminado, consta principalmente de un nuevo sistema de comercializacién para
la region de la Costa con la creacion de un Intercentro en la ciudad de Guayaquil
que coadyuve con la distribucién hacia las regionales de Cuenca y Manta. Asi
también de la aplicacion de sistemas que minimicen el tiempo en el ciclo de
pedidos. Politicas de trasporte que den un giro juridico a la contratacién de fletes
para la distribucion de producto y su respectivo control mediante un sistema GPS,
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con el propdsito de localizar al vehiculo a través ubicaciones geograficas exactas.
Cabe resaltar que se impulsa la comunicacién con los intermediarios mediante
estrategias de comunicacion — push que incentiven indirectamente al consumidor

final a adquirir nuestros productos.

La inversion para la aplicacion de las estrategias antes enunciadas, es viable
segun lo demuestra la evaluacién financiera realizada en el capitulo V, el mismo
que comprende ademas la elaboracion del punto de equilibrio para conocer

cuanto debe vender la empresa para cubrir sus costos fijos.
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CAPITULO I: GENERALIDADES
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1.1.Descripcién de la Compaifiia
1.1.1.Giro del Negocio

1.1.1.1.Antecedentes:

LEVAPAN, es una empresa multinacional con presencia en Colombia, Ecuador, Panama,
Paraguay, Republica Dominicana y Venezuela, dedicada a la fabricacion vy
comercializacion de productos de panaderia, reposteria, pasteleria y de consumo masivo.
Levapan fue fundada en 1952 en Colombia. En Ecuador inici6 sus operaciones el 8 de
Mayo de 1964.

En Levapan buscamos:

= Construir el desarrollo de la actividad panadera, pastelera y de consumo
masivo del Ecuador, mediante la oferta de productos fabricados vy
comercializados competitivos y de mas alta calidad, orientada a la satisfaccion

total del cliente

= Consolidar nuestra participacion en el mercado, mediante la oferta de
actuales y nuevos productos fabricados y comercializados, con tecnologia,

asistencia técnica, servicio al cliente de la mas alta calidad y rentabilidad.

1.1.1.2.Resefia Historica

Levapan S.A. de Colombia fue fundada por el Sr. Guillermo Ponce de Le6n en el afio de
1952 en el Municipio de Fontibén, cerca de Bogotd; 6 personas incluyendo un vendedor
conformaban la Planta. ElI primer volumen de ventas fue de 85 libras de levadura,
adicionalmente el portafolio fue de 4 productos. En 1957 es fundada la Planta de TulGa

donde actualmente funciona la Planta de Produccién de Levadura.

Daysi Guayasamin



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE 'k

Levapan Internacional:

Levapan, tiene su Casa Matriz en Colombia y cuenta con Plantas de Produccioén en:
»Colombia

»Ecuador

»Panama

»Paraguay

»Republica Dominicana

>Venezuela

1.1.2.Cultura Organizacional

VISION

Ser los proveedores [lideres de materias primas de
panificacion y consolidarnos en la distribucion de
producros de consiumo masivo.

MISION

Levapan del Ecutador es una compaiiia miltinacional,
especializada en el desarrollo de la actividad panadera,
pastelera y de consumo masive, mediante la oferta de
producrtos comperitivos, con personal capacitado y alia
tecnologia, orientados hacia la satisfaccion de lIas
necesidades de rntestros clientes.

VALORES

Integridad

Liderazgo

Trabajo en equipo

Respeto por las personas y las leyes
Cuidado del medio ambiente

YVYVYVY
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Politica de Calidad

Levapan del Ecuador S.A. apoyado por la capacidad y
eficiencia de su recurse humano, entrega productos y
servicios de panaderia, pasteleria y de consuno masivo
gque satisfacen las necesidades de rmiestros clientes. El
Sisterna de Gestion de la Calidad cuenta con el apoyo
fotal de la Direccion y el compromiso de rfodos sius
empleados, lo qgue asegura gue éste [funciona
adecuadamernte con el impulso del trabajo preventivo y
del mejorariento continuo de sits procesos.

1.1.3.Caracteristicas del Negocio

Levapan del Ecuador S.A. es una sociedad anénima que opera en el Ecuador desde

1964 y que esta ubicada en la ciudad de Quito en la Panamericana Sur Km 8, sector de
Guajald.

Grafico N° 1.1: Levapan Ecuador S.A.

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

Entre sus principales clientes de Levapan estan las grandes cadenas de supermercados
a nivel nacional como son: SUPERMAXI, SANTA MARIA, TIA, Ml COMISARIATO,
MAGDA, asi también Micro mercados y Bodegas. Y grandes panaderias Industriales,

Artesanales, por ejemplo; Bimbo, Panaderia Arenas, Panaderia La Unién entre otras.

Actualmente Levapan cuenta con un recurso humano de 290 personas entre personal
Administrativo y Operarios.
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1.1.3.1.Area econdmica

La principal actividad de Levapan del Ecuador S.A. es la fabricacién y comercializacion
de productos para panificacion y reposteria, como levaduras fresca y seca, productos de
reposteria como son postre de gelatina, refresco en polvo, flan, extracto de vainilla,
esencias, harina repostera, polvo para hornear, azUcar micropulverizada, crema
pastelera, yemo en polvo y liquido, color caramelo, coco rallado, antimoho, maicena,
coladas de sabores, pudines, colorantes para alimentos, y una gran variedad de

productos comercializados, como grasas, mejoradores, compotas, salsas, etc.

Todos los productos fabricados por Levapan del Ecuador S.A. estan bajo el control de su
Sistema de Gestién de la Calidad establecidos bajo los lineamientos de la Norma ISO
9001:2000.

1.1.3.2. Sistema de Comercializacion

Grafico N° 1.2: Comercializacion

Levapan cuenta con Regionales en:
» Quito

» Guayaquil "
» Cuenca ' -
» Ambato '

> |barra - ~.

» Santo Domingo
» Manta

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

1.1.4.Productos
Levapan maneja los siguientes productos categorizados de la siguiente forma:

1.1.4.1.Levapan

1.1.4.2.Linea de productos Gel'Hada

1.1.4.3.Linea de productos San Jorge

1.1.4.4.La Reposterita

1.1.4.5.Puratos
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1.1.4.1. Clasificacion:

1.Levapan:

2> I

a.Levadura Fresca.- Leudante quimico.

b.Azlcar Micropulverizada.- Azucar finamente molida y procesada a
partir de una azucar refinada de buena calidad.

c.Extracto de Vainilla.- Saborizante concentrado.

d.Esencias.- Sabor artificial a frutas.

e.Arequipe. - Pasta dulce tipo crema elaborada a base de leche y
azUcares, adecuado para cubiertas, decoraciones, cremas en
panaderia y bizcocheria. Se le conoce también con el nombre de
manjar de leche.

f.Coco Rallado.- Coco rallado 100% natural.

g.Crema Pastelera.- Preparado en polvo para la elaboracion de la
crema pastelera tradicional.

h.Fruta Cristalizada.- Papaya o cidra cortada, coloreada y preparada
por un proceso de pasteurizacion y secado.

i.Antimoho.- Conservante para productos enfundados.

j-Color Caramelo.- Colorante ideal para productos con color oscuro.
k.Colorantes. -Colorante ideal para cremas y reposteria.

|.Colorante yemo. - Colorante ideal para reposteria.

m.Grageas.- Bolitas de colores dulces para decoracion.

n.Duraznos.- Duraznos cortados en mitades y bafiados en almibar
o0.Grasapan

p.Cremapan

g.Pastelpan.- Es una emulsion de una fase acuosa adicionada mas
grasa.

r.Mantepan.- Grasa al 100% vegetal.

2.Linea de productos Gel’Hada

GEE .

a.Gelatina Gel’'Hada.- Preparado en polvo para la elaboracién de

postre de gelatina.
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b.Gelatina Gel’'Hada Light.- Preparado en polvo para la elaboracion
de postre de gelatina bajo en calorias.
c.Gelatina Gel’Hada Sin Sabor.- Gelatina pura sin sabor y color.

d.Flan.- Preparado en polvo para la elaboracion de flan.

3.Linea de productos San Jorge

a.Arequipe Seis Palmas.- Pasta dulce tipo crema elaborada a base de
leche y azlcares, adecuado para cubiertas, decoraciones, cremas en
panaderia y bizcocheria. Se le conoce también con el nombre de
manjar de leche.

b. Mermelada.- Producto pastoso. Obtenido por la coccién vy
concentrado de pulpa de fruta preparada con endulcorantes naturales.
c.Mayonesa

d.Mayonesa Light.- Salsa que se hace batiendo aceite crudo, yema de
huevo y otros ingredientes.

e.Mostaza.- Salsa que se hace batiendo aceite crudo, yema de huevo
y otros ingredientes.

f.Pasta de Tomate.- Producto elaborado a base de pulpa de tomate
con adicion de azucar y sal.

g.Salsa de Tomate.- Es un producto obtenido de la concentracién de
la pulpa de tomate con sal, vinagre, condimentos y especias.

h.Salsa Rosada.- Producto viscoso compuesto por la mezcla de pulpa
de tomate, adicionado de una variedad de condimentos y especias.
i.Salsa BBQ.- Preparado en polvo para la elaboracién de la crema
pastelera tradicional.

j-Salsa de Aji.-

k.Salsa Negra.- Conservante para productos enfundados.

[.Compota.- Producto obtenido por la coccion y esterilizacion de pulpas
de frutas adicionadas de Vitamina C.

m.Vinagre.- Producto que resulta de la fermentacién acética del vino o

de soluciones alcoholizadas, empleado como condimento.
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4.La Reposterita

a.Levadura Seca.- Es un microorganismo vivo que es reproducido en
forma industrial, mediante un proceso de fermentacion.

b.Polvo para Hornear.- Conocido como leudante quimico.

c.Azucar Micropulverizada.- Azucar finamente molida y procesada a
partir de una azucar refinada de buena calidad.

d.Extracto de Vainilla.- Saborizante concentrado.

e.Esencias.- Sabor artificial a frutas.

f.Harina La Reposterita.- Harina de trigo con polvo para hornear.
g.Coco Rallado.- Coco rallado 100% natural.

h.Colorida.- Colorante ideal para cremas y reposteria.

i.Grageas de Colores.- Bolitas de colores dulces para decoracion.
j-Maicena.- Almidén de maiz finamente molido.

5.Puratos:

Puratos s

a.Mejoradores

i.Alpaca.- Mejorador completo para panes de molde y pullman.
ii.Cotton.- Mejorador completo para panes tipo hamburguesa,
hot dog y todo tipo de pan blando.
iii.Frapant.- Para todo tipo de masas, que requieran un buen
volumen y color dorado apetitoso, pan de corteza suave, pan
de dulce, pan de corteza crujiente.
iv.Goal.- Mejorador multipropésito para masas de panificacion.
v.S-500.- Es un mejorante completo o aditivo en polvo para
panificacion.
Vi.S-Kimo.- Mejorador completo apto para masas congeladas.
vii.Toupan.- Mejorador completo indicado para la elaboracion de
panes de corteza crujiente.
viii.Mixocake.- Gel a base de emulsificante, disefiado para
incrementar la incorporacion de aire al batido y mejora la

suavidad y textura.
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b.Rellenos
i.Bakefill.- Rellenos de frutas naturales estables al horneo.
ii.Cremyvit 4x4.- Mezcla en polvo para la preparacion auténtica

de una crema pastelera.

c.Coberturas
i.Harmony Brilio.- Gel transparente utilizado en el
recubrimiento de especialidades de panaderia y pasteleria.
ii.Glasse.- Gel decorativo con color y sabor suave, usado para
el realce de sabor y apariencia y/o relleno de tartas, galletas y
otros postres.
iii.Lady Fruit Miroir. - Gel para acabado de tortas y postres
frios.
iv.Paloma Bavarois.- Preparado estabilizante para natas
(crema de leche) batidas.
d.Chocolates
i.Carat.- Cobertura de chocolate en forma de pastillas para ser
usada en pasteleria, panaderia y galleteria.
ii.Carat Barra Leche
iii.Carat Barra Leche Semiamargo.- Cobertura de chocolate en
barra, para decorar, cubrir 0 bafiar piezas de panaderia,
galleteria, bizcocheria y reposteria; ideal para hacer viruta.
iv.Carat Barra Blanca
v.Carat Decorcream
vi.Carat Decorcream Blanco.- Crema de chocolate para cubrir
y/o bafiar.
vii.Kimocrem.- Crema de chocolate para cubrir, bafiar y rellenar,
muy resistente al horneo.
viii.Carat Chips.- Cobertura de chocolate en chips, ideales para
hornear o decorar piezas de panaderia, bizcocheria,
reposteria y heladeria.
e.Cremas Vegetales
i. Paloma Chantypak.- Crema blanca semiviscosa 100%
vegetal, ideal para sustituir o complementar a la crema de

leche.
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ii.Sylpak.- Mezcla 100% de origen vegetal, ideal para la
elaboracion de cremas para aplicar en rellenos, cubiertas y
decoracion. Crema vegetal para decoracion y relleno.

i, Ambiante.- Mezcla 100% de origen vegetal, ideal para la
elaboracion de cremas para aplicar en rellenos de
bizcocheria, pasteleria, heladeria, util para elaboracién de
postres.

f.Premezclas Pasteleria

i.Tegral Allegro.- Premezcla para la rapida preparacién de
torta tradicional tipo ponqué.

ii.Tegral Biscuit.- Premezcla para la elaboracién de torta
esponjosa tipo bizcochuelo.

iii.Satin Cream Cake. - Premezcla de pasteleria para la
elaboracion de muffins.

g.Premezclas Panaderia
i.Tegral Multicereal.- Premezcla balanceada de cereales y
harina de platano para la elaboracién de panes altamente

nutritivos, ricos en fibra pero bajos en grasa.

1.2.Problematica

Maquinaria

Talta de planificacion
para mantenimiento

Insuficientes politicas de
terciarizacion de trasporte

Distribucion no s ajusta a
politicas d clientes

Talta de un medio de
transporte permanente
Produccion-Bodega

Pedidos no procesados a
ticmpo

Deficiente mancjo de carga
consolidada

Ausencia de un Interectnro
en GYL

»{Insatisfaccion de Distribuidoreg

Talta de un sistema GPS

Talta de control costante

No tienen Racks de ultima
teenologia

Falta de personal
para cstibaje

No existe un sistema
Computacional de Ruteo

Ausencia de Evaluaciones Imbalajes no

reciclables

Tlujos de Informacion no

suficientes
Telecomunicaciones
Y tecnologia

Medio Ambiente

Recursos Humanos

Figura 1.1

Diagrama Causa-Efecto
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Actualmente la insatisfaccion de los intermediarios con la Division de Consumo de
Levapan se ha incrementado debido a que muchas veces los productos no son

entregados a tiempo y bajo condiciones previamente establecidos por los clientes.

1.2.1.Causas
Para realizar el diagndstico del problema en Levapan, se utilizé el diagrama mostrado en
la figura: Figura 1.1 (Diagrama Causa-Efecto) donde se identificaron las siguientes

causas del problema:

a)Logistica:

¢ Clientes insatisfechos con la entrega de productos, al no recibir
productos a tiempo y bajo condiciones previamente establecidas.

e Deficiente manejo de carga consolidada.
e La ausencia de un Intercentro en la ciudad de Guayaquil que mejore la
distribucion Regional en la Costa para las ciudades de Cuenca, Manta y
Guayagquil.
e Insuficientes politicas de tercerizacion de transporte utilizado para la
distribucion.

b)Ventas
¢ Pedidos no procesados a tiempo desde el area de ventas hacia la
divisiobn de Consumo.

c)Maquinaria
¢ Falta de planificacion para mantenimiento de maquinaria y transporte asi
como necesidad de capacidad de maquinaria.
e Falta de un medio de trasporte de productos permanente desde el area
de produccion hacia la Division de Consumo.

d)Telecomunicaciones y tecnologia
e Carencia de sistemas que permitan que la distribucion de productos sea
efectiva como son; sistemas GPS y ruteo.

e)Recursos Humanos
e Ausencia de control a los transportistas al realizar la distribucion de
productos local y regionalmente por falta de evaluaciones constantes.
e Falta de capacidad de Mano de Obra, especialmente para estibaje de
productos.

f)Medio Ambiente

¢ Ausencia de un sistema de reciclado de embalajes.
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1.3.0bjetivos del Estudio
1.3.1.0bjetivo General
Disefiar estrategias logisticas de distribucion para la Divisibn de Consumo de Levapan
con el proposito satisfacer las necesidades de los intermediarios con productos
entregados justo a tiempo y reduciendo costos, a través del mejoramiento en la
distribucion local de productos de consumo masivo en la ciudad de Quito y sus
alrededores, asi también hacia las Regionales de Cuenca, Manta y Guayaquil con la
creacion un Intercentro en Guayaquil.
1.3.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS
a) Realizar un andlisis situacional de la empresa, para aprovechar sus
fortalezas y oportunidades, asi como disminuir el impacto de las
debilidades y amenazas latentes.
b) Realizar una investigacion de mercados para determinar las
necesidades y caracteristicas de los distribuidores con el propdsito de
satisfacer sus requerimientos.
c) Plantear estrategias logisticas de distribucion para aprovisionamiento de
producto terminado desde fabrica a bodega nacional de esta a bodegas
regionales y de estas a intermediarios con el fin de conseguir una
adecuada logistica de distribucion.
d) Realizar el analisis financiero mediante el cual se establezca la

viabilidad financiera, para llevar a cabo el presente proyecto.

1.4.Hipotesis
1.4.1.Hipotesis General
Las estrategias logisticas de distribucidn seran efectivas satisfaciendo las necesidades de
los intermediarios a través de una adecuada distribucién y creacion de un Intercentro en
la ciudad de Guayaquil logrando reducir costes gracias a una gestion apropiada en la
entrega de productos.
1.4.2.Hipotesis Especificas
a) Al realizar el analisis situacional podemos determinar; fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades lo cual nos permitira elaborar una
adecuada planificacion estratégica para la organizacion.
b) Se determinard los requerimientos y caracteristicas de los
intermediarios en cuanto a la distribucién de productos conociendo el nivel

de insatisfaccién de los mismos.
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c) Las estrategias logisticas de distribucién permitirdn un adecuado
manejo del producto en cada punto del canal de estudio acerca del
aprovisionamiento, almacenamiento y gestion de stocks.

d)El andlisis financiero nos ayudara a determinar la viabilidad y factibilidad

de poner en marcha el presente proyecto con el éxito esperado.

1.5.Marco de Referencia
1.5.1.Marco Teorico
El crecimiento econémico global asi como la competitividad orientan a las empresas
actualmente a contar con estrategias logisticas de distribucion, que benefician a la
empresa al largo plazo con una adecuada planificacion y organizacion de todas las
actividades desarrolladas entre la empresa y sus clientes, que va desde la compra de
materia prima, materiales y otros hasta otorgar un producto al cliente.
La aplicacion de las distintas especialidades, permitirin obtener los resultados
esperados, asi:
El direccionamiento estratégico empresarial es una disciplina que a través de un proceso
denominado “Planeacién Estratégica, engloba:
Estrategias Caracteristicas
Definen la orientaciéon de los productos y servicios hacia el
Estrategia de Mercadeo
mercado
) _ Definen acciones mediante oportunidades y amenazas del
Estrategia Corporativa
entorno
Con la base de las anteriores, busca satisfacer oportuna y

Estrategia Operativa _ _ o
adecuadamente, las necesidades de clientes y accionistas

Para llegar al conocimiento pleno de los requerimientos de los clientes es necesario
realizar un estudio de investigacion de mercados, que ayude a las compaifiias a tomar las
mejores decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los diferentes productos.

La Factibilidad financiera, establecera las condiciones que hacen viable el estudio, y que
permitiran su realizacion con éxito; determinara asimismo las funciones a tener en cuenta
durante todo su desarrollo. Para el estudio de viabilidad se utilizardn los métodos
tradicionales para la Evaluacion Financiera de un proyecto de inversion como son el Valor

Actual Neto, la Tasa Interna de Rendimiento y el Periodo de Recuperacion.
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Asi también la logistica de distribucion, permitira la “Gestion de materiales entre la
plantas de produccién y los puntos de consumo, que incluird obviamente su transporte™,
cuya funcion principal es el traslado de productos y servicios para llegar al consumidor

final y satisfacer sus necesidades.

1.5.2.Marco Conceptual

A lo largo de este trabajo se utilizar4d como base y fundamento los siguientes términos:
Andlisis ABC: “Método de analisis en el cual se clasifican los articulos comprados

o vendidos por una empresa. Los articulos se clasifican en 3 grupos por orden

descendente de su consumo anual, de su volumen de almacenaje, de los volimenes

respectivos de venta o de compra o de cualquier otro criterio. Sustancialmente, el

método ABC es una aplicacion de la regla de Pareto (o regla del 20/80) segun la cual el

20% de las unidades presentan el 80% del valor global o de la cifra de negocio™.

Administrador de Materiales: “Administra el inventario de materias primas y/o
partes necesario para la produccién. Responsable de los niveles del inventario de
insumos. Coordinacién con compras, produccion y proveedores para asegurar la
confiabilidad y la eficiencia de la provisién de insumos tal que permita la planificacion de
la produccién. Frecuentemente responsable de la recepcion, el depésito, el programa de

abastecimiento y los movimientos internos™.

Administracion de almacenes: “Maximizar el espacio disponible y minimizar las
operaciones de manipulacién y transporte interno. Tomaremos decisiones relativas a la

Organizacion fisica del almacén y Sistemas de manutenciéon™

Administracién del transporte: “El planeamiento, seleccién y manejo de los
distintos medios de transporte que intervienen en el traslado de mercancias durante el
proceso de la comercializacion™.

Administraciéon de la cadena de suministro (SCM, Supply Chain

Management): “La administracion y mando de todos los materiales, fondos e informacién

! August Casanovas/Lluis Cuatrecasas, Logistica empresarial-Gestion Integral de la Informacién y material
en la empresa, Ediciones Gestion 2000, Barcelona 2003, Pg. 214
2 http://www.logisticaeconomica.unina.it/GLOSSCOLL-ES.htm

® http://www.Logistec-terminos.htm

* Idem
> http://logisticaintegral.blogspot.com/

Daysi Guayasamin
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relacionada en el proceso de la logistica desde la adquisiciébn de materias primas a la

entrega de productos acabados al usuario final™®.

Canales de Distribucion: “Los cauces de la venta apoyados por una empresa.
Estos pueden incluir ventas del menudeo, Ventas de asociados de distribucion (por
ejemplo, venta al mayoreo), Ventas del fabricante de equipo original (el OEM<Original
Equipment Manufacturer>), intercambio de Internet o ventas del mercado, y subastas de
Internet”’.

Cadena de suministro: “La forma en que los materiales fluyen a lo largo de
distintas organizaciones desde las materias primas hasta la entrega de los productos
terminados al cliente.

Integra todas las empresas que participan en la produccién, distribucién, manipulacion,

almacenamiento y comercializacion de un producto y sus componentes”®

Ciclo de Vida del Producto: “Etapas por las que pasa el producto desde que

aparece en el mercado y se inicia su produccion y se instaura en la red de distribucion,

hasta que desaparece por motivos técnicos, sociales o del tipo que sean™.

Consolidacion: “Proceso de agrupamiento de cargas compatibles por naturaleza

y destino con el fin de aprovechamiento de bodega y abaratamiento de costos

involucrados en el transporte™®°

Distribucién: “Gestion de materiales entre la plantas de produccion y los puntos

de consumo, que incluir4 obviamente su transporte™*

Intercentro o Centro de distribucién (CEDI): “Sitio intermedio de la cadena de

distribucién, desde el cual se despachan las mercancias luego de almacenarlas™?

® http://logisticaintegral.blogspot.com/

" http://www.Logistec-terminos.htm

& Idem

® August Casanovas/Lluis Cuatrecasas, Logistica empresarial-Gestion Integral de la Informacién y material
en la empresa, Ediciones Gestion 2000, Barcelona 2003, Pg. 213

10
http://www.bancomext.com/Bancomext/publicasecciones/secciones/10638/GlosarioLogisticalnternacional.pd
f

1 August Casanovas/Lluis Cuatrecasas, Logistica empresarial-Gestién Integral de la Informacién y material
en la empresa, Ediciones Gestion 2000, Barcelona 2003, Pg. 214
http://www.bancomext.com/Bancomext/publicasecciones/secciones/10638/GlosarioLogisticalnternacional.

pdf

Daysi Guayasamin
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Just in time: “Sistema de gestion de las actividades operativas, y por extension
las de caracter logistico, basado en obtener y distribuir sélo la clase y la cantidad de

productos solicitados por los puntos de consumo y en el momento en que se necesiten “*3

3PL (Third Party Logistic): “Transportacion, almacenaje y otros servicios
relacionados con la logistica, que son proporcionados por compafias empleadas para

asumir tareas que previamente fueron realizadas por el cliente™*.

E-Fulfillment: “El fulfillment es la etapa de la relacién entre un cliente y un
proveedor que se da cuando este Ultimo debe cumplir en tiempo y forma con todo lo que
prometio: entrega de los productos o servicios, nivel de calidad asociado, plazos
establecidos, garantias pautadas, entre otras alternativas. Por extension, el E-fulfillment
es un conjunto de herramientas tecnoldgicas orientadas a cubrir esta situacion cuando se
trata de operaciones realizadas a través del comercio electronico. En esencia la
estrategia del E-fullfilment permite que una empresa lleve el producto correcto, al lugar

adecuado, en el momento justo y con costos razonables™”.

Logistica.- “Area de la gestion responsable de la obtencion, el traslado y el

almacenamiento de materiales y productos, desde la adquisicion hasta el consumo™®

13 August Casanovas/Lluis Cuatrecasas, Logistica empresarial-Gestién Integral de la Informacién y material
en la empresa, Ediciones Gestion 2000, Barcelona 2003, Pag. 215
% idem , Pg. 215

15 [dem , Pag. 215

18 fdem , P4g. 215

Daysi Guayasamin
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CAPITULO I
ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Daysi Guayasamin
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2.1. Analisis Externo
2.1.1. Analisis del Macroambiente
El macro ambiente esta constituido por factores externos que influyen en el desarrollo y
perpetuacion de una organizacion, habitualmente son fuerzas incontrolables, que
intervienen de una u otra forma en las actividades de la misma.
2.1.1.1. Factores Econémicos
2.1.1.1.1. Inflacion
La inflacién se puede identificar con el crecimiento continuo y generalizado de los precios
de los bienes y servicios existentes en una economia; crecimiento medido y observado
mediante la evolucion del indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU).

Cuadro N° 2.1: Inflacién Anual

INFLACION

ANO VALOR (%) @ Variacion
2001 22,40
2002 9,40 13,00%
2003 6,10 3,30%
2004 1,95 4,15%
2005 3,10 -1,15%
2006 2,87 0,23%
2007* 2,36 0,51%

Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Daysi Guayasamin
(*) Datos tomados hasta el mes de Octubre

Gréfico N° 2.3: Inflacién Anual

Fuente: www.cedatos.com.ec

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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Interpretacion:

En base a los datos expuestos anteriormente, podemos analizar que el comportamiento
de la inflacién en el 2004 estuvo en 1,95%, incrementandose la misma en el 2005 al

3,87%, mientras que para el 2006 y el presente afio se han mantenido constantes.

Connotacién gerencial: Amenaza de bajo impacto

De acuerdo a los porcentajes antes indicados podemos observar que la inflacion ha
disminuido al 2007 con una variacién del 0,51%, esto significa que el poder adquisitivo de
las personas también ha disminuido, demostrandonos que este poder adquisitivo sobre
bienes y servicios esta decayendo debido al alza generalizada de precios en los
productos, convirtiéndose en una amenaza para Levapan de bajo impacto.

Variable Impacto (A)

Cambios inflacionarios que disminuyen las ventas 1

2.1.1.1.2. Tasa de interés pasiva.- Precio que se recibe por el dinero captado en las
Instituciones Financieras.

2.1.1.1.3. Tasa de interés activa.- Precio que cobra una persona o institucién

crediticia por el dinero que presta, esta es mayor que la tasa pasiva debido que los

intermediarios financieros deben cubrir los costos administrativos, dejando ademas una

utilidad

La diferencia entre la tasa activa y la pasiva es conocida como spread financiero.

A continuacion presentamos la evolucion de las tasas de interés tanto activa como
pasiva:
Cuadro N° 2.2: Tasa Activa y Pasiva Anual

Tasa Tasa Spread
Afos Activa Pasiva |Financiero
2000 15.17 8.15 7.02
2001 15.53 6.63 8.91
2002 14.36 5.16 9.20
2003 12.06 5.33 6.74
2004 10.21 4.05 6.16
2005 8.90 3.84 5.06
2006 8.85 4.35 4.50
2007 (*) 10.02 5.26 4.76

Fuente: www.cedatos.com.ec / www.bce.fin.ec
Elaborado por: Daysi Guayasamin
(*) Datos tomados hasta el mes de Octubre

Daysi Guayasamin
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Grafico N° 2.4: Tasa Activa Y Pasiva Anual

Fuente: www.cedatos.com.ec / www.bce.fin.ec

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Interpretacion:
e La evolucion de la tasa activa al presente afio se encuentra en un porcentaje de
10.02%, incrementandose en 1.17% a comparacion del 2006, sin embargo desde la
implantacion de la dolarizacion en el 2000 el 15.17% de interés ha disminuido
gradualmente hasta la fecha.
¢ Asi mismo la tasa pasiva disminuyo gradualmente desde el 2000 de 8.15% a 5.26%
al presente afio, sin embargo no es representativa para los inversores.

Connotacién gerencial: Amenaza de mediano impacto

Para Levapan es una amenaza estas variables con un impacto medio, debido a que la
tasa activa es demasiada alta para considerar un crédito destinado a un proyecto futuro.
Pese a los esfuerzos por conseguir un mercado equitativo que favorezca al sector
econdémico asi como financiero, no se logran resultados evidentes, ello lo demuestra el
porcentaje del spread financiero alto que tienen las instituciones financieras con el
pretexto de cubrir costos y obtener utilidad poniendo con ello barreras a los sectores
economicos al no decidir por un endeudamiento.
Variable Impacto (A)

Altas tasas de interés 3

2.1.1.1.4. PIB - sectorial
“El Producto Interno Bruto es el valor total de la produccién corriente de bienes y servicios

finales dentro del territorio nacional durante un periodo de tiempo determinado. La

Daysi Guayasamin
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relacion del PIB Total frente a un sector determinado de la economia muestra la
participacion de ese sector en el total de produccién de bienes y servicios del pais™’

Cuadro N° 2.3: PIB Sectorial

Industria manufacturera

Periodo Pl B (excluye refinacién de
petroleo)
2000 15.933.666 2.169.792
2001 21.249.577 2.483.706
2002 24.899.481 2.593.049
2003 28.635.909 2.734.904
2004 32.642.225 2.881.168
2005 37.186.942 3.295.962
2006 41.401.844 3.725.253
2007 * 44.399.954 4.158.353

Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Daysi Guayasamin
(*) Datos tomados hasta Octubre

Gréfico N°2.5: Producto Interno Bruto en Millones de Délares

Producto Irterme Brute (Enmillenes do délaras)
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Fuente: www.cedatos.com.ec

1 http://www.cedatos.com.ec/contenido.asp?id=747
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Interpretacion:

En los ultimos afios y secuencialmente el PIB ha ido incrementando ello demuestra que

el pais esta generando riqueza gracias a las distintas actividades comerciales.

Connotacién gerencial: Oportunidad de bajo impacto

Es una oportunidad con un impacto bajo, ya que Levapan es una empresa que esta
aportando a generar rigueza para nuestro pais a través de la oferta de productos, los
cuales son adquiridos por los consumidores.

Variable Impacto (O)

Intervencién en el crecimiento del PIB 1

2.1.1.1.5. Riesgo Pais - EMBI Ecuador

“El riesgo pais es un concepto econdmico aplica metodologias de la mas variada indole:
desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de paises emergentes de
Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora variables econdmicas, politicas y
financieras. El Embi es un indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el
movimiento en los precios de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa
como un indice 6 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del

tesoro de los Estados Unidos™®.

Cuadro N° 2.4: indice EMBI Ecuador

Afios EMBI
2001 1233,01
2002 1801,00
2003 799,00
2004 690,00
2005 669,00
2006 648,00
2007 598,39

Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Daysi Guayasamin

8 https://www.bce.fin.ec

Daysi Guayasamin
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Gréfico N° 2.6: indice EMBI Ecuador

indice EMBI - Ecuador
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Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Interpretacion:

En base al andlisis, podemos observar que el riesgo pais ha disminuido paulatinamente
desde el 2003 permitiendo que el Ecuador logre reingresar al mercado internacional de
capitales, aprovechando la tendencia decreciente del EMBI-Ecuador (Ver Gréfico No. 2.6)
y alcanzando asi el acceso a fuentes alternativas de financiamiento.

A continuacion presento una comparacion EMBI+ vs. EMBI Ecuador, (Ver Grafico No.
2.7), en el cual nos muestra como la tendencia decreciente internacionalmente también
esta relacionada con la tendencia de nuestro pais.

Gréafico N° 2.7: Comparacion EMBI+ vs. EMBI Ecuador
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Fuente: www.bce.fin.ec

— . EMB| Ecuador : EMBI Internacional —

Daysi Guayasamin
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Connotacién Gerencial: Amenaza de bajo impacto

Aunque aparentemente la tendencia decreciente favorecioé las inversiones de capitales
de nuestro pais, este factor no deja de ser una amenaza para Levapan, pues aun es alto
comparado internacionalmente reflejando la situacion emergente de nuestro pais acerca
de las inversiones realizadas en titulos valores, impidiendo que la empresa pueda
ingresar al mercado de capitales como una opcidn de inversion.

Variable Impacto (A)

EMBI alto que desfavorecen la participacion en el mercado de Valores 1

2.1.1.1.6. Balanza Comercial:
La Balanza Comercial es la diferencia entre las exportaciones e importaciones realizadas
en el Ecuador, mostrdndonos si ha existido un superavit o déficit.

Interpretacion:

En el Gréafico N° 2.8, se la tendencia de la balanza comercial a partir de 1996 al 2006,
mostrando claramente un superavit 136 millones de ddlares gracias a las exportaciones
de petroleo las mismas que tuvieron un aumento del 4,4% en volumen y un 35,7 % en
precio, asi también las exportaciones no petroleras evolucionaron en menor grado con un

7% en volumen y 5% en valor unitario.
En cuanto al crecimiento de las importaciones, estas se dieron gracias a la importacion
de combustible y lubricantes (11,5% en volumen y 47,7% en precio), ademas de bienes

de capital con un 10,6% en volumen.

Gréafico No 2. 8: Balanza Comercial
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(") dato a agosto
Fuente: BCE
Elaboracién: Direccion Técnica-CIP

Fuente: www.bce.fin.ec
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Es importante mencionar e indicar el andlisis comparativo (Ver Cuadro N° 2.5) entre las
importaciones y exportaciones 2005 Vs 2004. Ya que mediante este podemos analizar
factores especificos relacionados directamente con Levapan, asi:
Las importaciones de bienes no duraderos en los que se incluiria los productos
importados desde Bélgica, Colombia y Brasil, muestran un crecimiento del 4,3% en
volumen y el 6.8% en precio, asi también de Materias primas Industriales indica un
incremento del 16.2% en volumen y el 15,1% en precio.
Con respecto a las exportaciones, los productos que exporta Levapan hacia el Peru
estarian incluidos en los bienes industrializados que muestran un incremento del 13,4%
en volumen y 16,5% en precio entre el Trimestre Cuatro (T4) del 2005 y 2006.
Cuadro N° 2.5: Anélisis Comparativo del Comercio Exterior (2005T4/2006T4)
USD millones Contribucion a
FOB Variacion Variacion Real
2004 Abs
2005T4| T4 (USD) | Rel (%) | Vol* (%) |V. Unit. (%)
Importaciones Registradas 2686.5 2985.3 298.8 11.10 7.9 2.9
B. Consumo No Duradero 374.2 417 42.8 11.40 4.3 6.8
B. Consumo Duradero 273 294.9 21.9 8.00 4.5 3.4
Derivados Petrdleo y
Conexos 643.7 | 591.6 -52.1 |- 8.10 -9.1 1.1
M. Primas Agricolas 94.5 107.5 13 13.70 8.9 4.4
M. Primas Industriales 568.5 | 760.1 191.6 33.70 16.2 15
M. De Construccion 61.5 85.7 24.2 39.40 73 -19.4
B. Capital Agricolas 9.1 10.4 1.3 13.90 26.5 -9.9
B. Capital Industriales 409.7 | 4515 41.8 10.20 6.7 3.3
Equipos de Transporte 251.6 266 14.4 5.70 14.2 -7.4
Diversos 0.7 0.6 -0.1 - 11.20 -15.2 4.7
Exportaciones Registradas 2849.4 3199.3 349.9 12.3 2.4 9.7
Petroleo Crudo 1514.1 15455| 314 2.10 -3 5.3
Banano 262.1 | 288.9 26.8 10.20 8.2 1.6
Flores Naturales 97.2 116.6 19.4 20.00 21.6 -1.3
Camarones 129.3 148 18.7 14.50 17.7 -2.8
Otros Primarios 292.2 | 340.9 48.7 16.70 16.5 0.2
Enlatados de Pescado 118.1 | 130.8 12.7 10.80 2.2 8.4
Derivados Petréleo 98.4 132.1 33.7 34.20 33.3 0.7
Vehiculos y sus partes 445 108.7 64.2 144.10 114.6 13.8
Otros industrializados 293.5 | 387.8 94.3 32.10 134 16.5

Daysi Guayasamin

Fuente: www.bce.fin.ec
Elaborado: Daysi Guayasamin
(*) Volumen de toneladas métricas, precio en USD/Kg
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Connotacién Gerencial: Oportunidad de mediano impacto

Es una oportunidad con un impacto medio, debido a que Levapan puede impulsar las

exportaciones de producto terminado hacia el Perd y manejar eficientemente las

importaciones de Materia prima, producto terminado y materiales.

Variable Impacto (O)

Incremento de exportaciones al Pera 3

Manejo eficiente de las importaciones en producto

3

terminado, materia Prima, y materiales.

2.1.1.2. Factores Politico y Legal

2.1.1.2.1. Politico

Cuadro N°2.6: Gobiernos Politicos 1999 - 2007

Afio Gobierno

1999 ' Dr. Jamil Mahuad

Dr. Gustavo Noboa

2000 ,
Bejarano
Dr. Gustavo Noboa
2001 _
Bejarano
Dr. Gustavo Noboa
2002

Bejarano

Daysi Guayasamin

Hechos importantes
eDel 8 al 12 de Marzo, bancos privados cierran sus puertas
por orden de la Superintendencia de Bancos, para evitar
una corrida de divisas extranjeras e insolvencia del sistema
bancario.
elas cuentas bancarias son congeladas. Mas del 50% del
sistema bancario pasa a ser administrado por el Estado
(AGD).
ePrincipian numerosas huelgas en protesta a la politica
econdmica del gobierno
eSe impone la "dolarizacion" en la economia.
eAutoproclamacion de la “Junta de Salvacion Nacional" y
destitucion al Presidente.
eDespués del Golpe de Estado, el poder es entregado al
vicepresidente Gustavo Noboa Bejarano. Posesionandolo
unos dias mas tarde.
eLa migracion da como resultado grandes fuentes de
divisas extranjeras.
eNoboa decreta estado de emergencia luego que
dirigentes del levantamiento indigena rompen el dialogo
con respecto a las medidas econdmicas.
oEl volcan Reventador erupciono tras 29 afios.

eNov. 20: Explota polvorin militar en Riobamba; 7 a 10
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Crnl. (Ret.)Lucio

2003 _

Gutiérrez Borbua

Crnl. (Ret.)Lucio
2004 _

Gutiérrez Borbua

Dr. Alfredo Palacio
2005

Gonzalez

Dr. Alfredo Palacio

2006

Gonzélez

2007 Eco. Rafael Correa

muertos y cientos de heridos.

oEl Coronel (Ret.) Lucio Gutiérrez Borbla asume el poder
como Presidente Constitucional; Alfredo Palacio es
Vicepresidente.

oEl Congreso Nacional (PRE, PRIAN, MPD y PSE),
remueve la Corte Suprema de Justicia y reorganiza el
Tribunal Supremo Electoral y el Tribunal Constitucional.

eSe anulan los juicios contra Abdala Bucaram, Gustavo
Noboa y Alberto Dahik, quienes retornan del extranjero.

eLa “Rebelién de los forajidos”, dando como resultado el
abandono de Gutiérrez y el Dr. Alfredo Palacio Gonzéalez
toma el mando con el apoyo del Congreso Nacional ante
una mayoria de diputados reunidos en las instalaciones de
CIESPAL.

eSe dan las elecciones, y el binomio de Rafael Correa y
Lenin Moreno, ganan las elecciones en Noviembre con el
apoyo del 56,67 % de los votos validos.

oEl 15 de Enero, El Eco. Rafael Correa Delgado asume la
Presidencia de la Republica y el Lic. Lenin Moreno Garcés
la Vicepresidencia de la Republica, con grandes retos por
cumplir.

eTras la convocatoria del referéndum para la Asamblea
Nacional Constituyente, esta gana rotundamente con un
81.7%.

oEl 30 de septiembre se eligen los asambleistas, dando
cono resultado el 60% de puestos para Alianza Pais.

oE| 30 de Nov. Se instaura la Asamblea Constituyente con
plenos poderes, Alberto Acosta es nombrado presidente de

la misma.

Fuente: www.presidencia.gov.ec

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Connotacién gerencial: Amenaza de bajo impacto:

Tras la inestabilidad politica y econ6mica mas aun después de la dolarizacién, la

Asamblea Constituyente trae consigo grandes controversias y retos por alcanzar, esto

representa una amenaza para las empresas, siendo inciertos los resultados por lograr la

estabilidad del pais.

Daysi Guayasamin
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Variable Impacto (A)
Decisiones politicas inciertas 1

2.1.1.2.2. Legislaciéon

Levapan del Ecuador S.A., se rige bajo las normativas de las siguientes instituciones:
SRI:

El Servicio de Rentas Internas (SRI) es una entidad técnica, autbnoma, encargada de la

administracion y recaudacion de nuestros impuestos que estan bajo su ambito de accion.

Esta institucion, permite que Levapan, tenga una relacién transparente con el fisco, con el

fin de asegurar un incremento progresivo y sostenido de la recaudacion fiscal.

La empresa como contribuyente, debe cumplir con sus obligaciones tributarias en la
medida y de acuerdo a los parametros establecidos por esta institucion, que funciona
como brazo recaudador del Estado, ya que su objetivo es otorgar especial importancia al
fomento de una cultura tributaria que representa el verdadero compromiso para el
desarrollo del pais.

Superintendencia de compainiias:

La empresa se encuentra bajo la jurisdiccion de este organismo, por tanto la empresa

deberda regirse a sus normas y regulaciones.

2.1.1.2.3. Cobdigosy Leyes

Levapan del Ecuador S.A., toma en cuenta los siguientes codigos y leyes a los que debe
regirse para llevar adecuadamente sus actividades:

CODIGO TRIBUTARIO Y LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO.- Son normas
juridicas que tienen relacién con las funciones que realiza el Servicio de Rentas Internas,
asi como también las que regulan los derechos y las obligaciones de los contribuyentes
frente a la Administracion Tributaria

LEY DE COMPANIAS.- Por ser Levapan una sociedad Andnima cuyo capital esta
dividido en acciones negociables, formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones debe regirse bajo esta ley.

LEY ORGANICA DE ADUANAS Y REGLAMENTO GENERAL A LA LEY ORGANICA
DE ADUANAS.- Levapan al importar productos debera regirse bajo esta ley y normas
que regulan las relaciones juridicas entre el Estado y la misma, operando asi el trafico
internacional de mercancias.

LEY DE SEGURIDAD SOCIAL.- Debiendo regirse a esta ley con el propdsito de cumplir

con los derechos de los trabajadores bajo el control del IESS.

Daysi Guayasamin
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Connotacién gerencial: Oportunidad de bajo impacto

Levapan al estar regido bajo normas y reglamentos de estas instituciones permiten
ejecutar transparentemente las actividades comerciales que le compete a la empresa
bajo leyes y reglamentos establecidos.

Variable Impacto (O)

Deberse a organismos de control y leyes y reglamentos 1

2.1.1.3. Factores Geograficos
El Ecuador cuenta con varias regiones, Sierra, Costa, Oriente y la regién Insular, en las
cuales habitan personas con caracteristicas y color de piel propias y diferentes entre si.

El mayor porcentaje de la poblacion pertenece al grupo de los mestizos.

El Ecuador tiene alrededor de 13°000.000 de habitantes distribuidos de forma desigual
entre las diferentes provincias del pais, ubicandose en las zonas urbanas (ciudades)
como en las zonas rurales (campo), en donde se dedican principalmente a actividades

agricolas. Las provincias mas pobladas son Guayas y Pichincha.

Se hablan diferentes idiomas, el idioma oficial del Ecuador es el castellano, pero algunos

grupos étnicos hablan idiomas como el Quichua, el Shuar, entre otros.
El clima es variado de acuerdo a las regiones con las cuenta. Los recursos naturales del
Ecuador los encontramos en el suelo, el agua, el aire, las plantas e incluso los animales.

Muchos de ellos son irremplazables por ello hay que utilizarlos con cuidado.

Connotacién Gerencial: Oportunidad de bajo impacto

Es una oportunidad con un impacto bajo para Levapan, la gran poblacion en un territorio
amplio que demanda productos elaborados y comercializados por esta empresa.
Variable Impacto (O)

Paoblacion que demanda productos elaborados y comercializados. 1

2.1.1.4. Factores Tecnolébgicos

Actualmente el contar con tecnologia de punta en las industrias es importante, creando
una ventaja competitiva para las mismas en cada uno de los procesos de
internacionalizacion.

Las exigencias de la globalizacion en la economia, los avances en tecnologia y el

dinamismo de los mercados, obliga a las industrias a cambiar la forma de sus procesos,
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promoviendo la creacion de nuevos modelos que desagregan las actividades de las
organizaciones y las fuerzan a mantener relaciones fluidas y flexibles.

Connotacién gerencial: Oportunidad de alto impacto

Levapan considera importante mantener tecnologia de punta en cada uno de sus
procesos con el fin de ser una empresa competitiva en el mercado, tecnhologia en
sistemas de informacion y tecnologia en produccién, significando ello una oportunidad de
impacto alto.

Variable Impacto (O)

Implementacién de tecnologia de punta 5

2.1.1.5. Factor Ambiental

La industria ecuatoriana se mueve en un mercado competitivo nacional e
internacionalmente, dirigido a una sociedad que poco a poco esta exigiendo productos y
servicios diferenciados, demandando al mismo tiempo un alto nivel de calidad, seguridad

y respeto al medio ambiente.

La produccion limpia como un factor de competitividad dentro de la industria es

importante como una filosofia y al mismo tiempo una aplicacion constante.
Actualmente se esta hablando de logistica inversa que incluye la prioridad de la
reutilizacion elementos reciclados, es decir, la gestion de los residuos afrontando asi la

falta de compromiso entre la economia y la proteccién ambiental.

Connotacién gerencial: Oportunidad de mediano impacto

Para Levapan la produccioén limpia como factor de competitividad es una oportunidad de
impacto medio, protegiendo el medio ambiente a través de la utilizacion de materias
primas adecuadas, disminucién del consumo de energia e impacto ambiental de
procesos industriales. Gestionando:

e Planes de minimizacion de residuos peligrosos; vy,

e Recuperacion y reutilizacion del producto o partes del mismo al final de

su vida util

Variable Impacto (O)

Produccién limpia 3
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2.1.1.6. Factor Social-Cultural

El Ecuador mantiene influencias negativas en cuanto a analfabetismo, migracion,
pobreza, deuda externa y otros. Dando como resultado, que uno de cada cinco
ecuatorianos no alcance a cubrir sus necesidades alimenticias, el 38% de la poblacion
vive en extrema pobreza, un indice de vulnerabilidad social del 32% mientras que la
atencion en la salud publica es escasa.

Ademéas de ello, los problemas de nuestro vecino Colombia ha provocado la migracion
ilegal asi como los desplazamientos hacia nuestro pais fomentando la inseguridad y
delincuencia. Cabe resaltar también la afluencia masiva de ecuatorianos hacia el exterior,
en su mayoria irregulares o ilegales hacia Estados Unidos de América, Espafia, Italia, e

Inglaterra fundamentalmente.

Las remesas de nuestros compatriotas han fortalecido nuestra economia siendo el
segundo con mayor aporte en la Balanza de Pagos, superado Unicamente por las
exportaciones de petroleo.

Gréafico N° 2.9: Remesas de los emigrantes

Remesas de los emigrantes v exportaciones en millones de dolares
1999-2004
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Fuente: www.migrantesecuador.org

Las remesas han reactivado la economia con divisas, permitiendo que las regiones
donde existe un alto nivel de emigrantes desarrolle un crecimiento en sectores como:

construccion, consumo general, suntuarios y linea blanca.
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Connotacién gerencial: Oportunidad de bajo impacto

Es una oportunidad de impacto bajo, debido a que ha existido un crecimiento en el sector
de consumo incrementando el poder de adquisicion de las personas gracias a las

remesas enviadas por los emigrantes.

Variable Impacto (O)

Incremento del consumo por remesas 1

2.1.1.7. Factores Internacionales

2.1.1.7.1. Globalizacion

La Globalizacion es la posibilidad de interconexion, desarrollo y apertura al exterior.

Los comercios de hoy en dia se ven obligados a globalizarse debido al aumento de la
competencia extranjera, a fin de adquirir tamafio y destrezas que les permitan competir

mas eficazmente
Las estrategias globales crean un potencial industrial frente a la competencia, el aumento
de globalizacion industrial también aumenta la presion de sustitutos porque aumenta el

espacio geografico de donde estos pueden provenir.

Connotacién gerencial: Oportunidad de mediano impacto

Es una oportunidad de mediano impacto para Levapan, ser una empresa competitiva en

el mercado nacional y extranjero, que fomente las exportaciones de productos de calidad.

Variable Impacto (O)

Ser una empresa competitiva a nivel nacional y global 3
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2.1.2. Analisis del Micro Ambiente
2.1.2.1. Clientes
2.1.2.1.1. Clientes Actuales

Los clientes actuales en Levapan estan categorizados en las siguientes divisiones:
eConsumo
ePanaderia

eInstitucional; vy,

A través de estas divisiones los clientes estan clasificados por canales, asi tenemos:

[ eDistribuidores

eMayoristas

< eAutoservicios: Ay B

Consumo »Autoservicios A: Ventas mayores a 1000
dolares y que tengan mas de cuatro cajas

_ sAutoservicios B: Ventas mayores a los 500
dolares, y que tengan como minimo tres cajas

e|ndustrial
eSemi- Industrial
Panaderia eArtesanal
eBodegas 0 Mayoristas
e|nstitucional
eDistribuidores
eHoteles
Institucional *Restaurantes
e|nstituciones Educativas
\ eHospitales

CANALES DE CLIENTES

Daysi Guayasamin
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Algunos de los clientes:

Cuadro N°2.7: Clientes Actuales
Divisién Canal Clientes

- Supermercados La Favorita C.A.
o - Mega Santamaria S.A.
Autoservicios A ) )
- Magda Espinosa Cia. Ltda.

- Tiendas Indus.Asoci. Tia S.A.
o - Comisariato Superintendencia De Bancos
Autoservicios B o o
- Comisariato Pichincha, etc.
- Bodeguita La Virtud
Consumo
Bodegas - Bodega La Economia
- Bodega 25 De Mayo, etc.
- Distribuidora Jumbo Center Cia. Ltda.
- Disniko S.A.
Distribuidores - Provehe.R
- Devies Corp S.A.
- Distribuciones Superior, Etc.
- Panificadora Ambato
- Panaderia Arenas
Panaderia Panaderias )
- Panaderia Baguette
- Panificadora Pan de Vida
- Tiosa S.A.
- Grupo Superior
- Sweet And Coffee (Matriz)

- Solarex S.A., etc.

Institucional Instituciones

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
2.1.2.1.1.1. Analisis de clientes actuales y ventas por division
El siguiente analisis toma en cuenta las ventas realizadas en el afio 2006 por division,

ademas se tomo en cuenta la exportacién al Perd como ventas realizadas al exterior.
A continuacién en el Cuadro N° 2.8, se muestra un andlisis realizado en base a ventas en

dolares y kilos del anterior afio (2006), con el propdsito de conocer qué division de

clientes es representativa para Levapan.
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Cuadro N° 2.8: Division de Clientes - Facturacion 2006

Total
Division .
Ventas $ % Kilos %
Consumo 5.165.683,53 25% 2.587.983,43 23%
Panaderia 13.044.839,84 63% 6.341.146,06 56%
Institucional 1.544.670,91 % 1.419.821,76 13%
Exp. Peru 874.177,50 4% 915.910,48 8%
Total 20.629.371,78 100% 11.264.861,73 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Los Graficos N° 2.10 y 2.11, expuestos a continuacion representa el analisis realizado

anteriormente por délares y kilos.

Grafico N° 2.10: Division de clientes — DdOlares

Ventas 2006 - Division de
Clientes

8% 4%

@ Consumo @ Panaderia W Institucional @ Exp. Peru

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Grafico N° 2.11: Division de clientes — Kilos

Kilos 2006 - Division de Clientes

H Consumo M Panaderia M Institucional B Exp.Peru

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin
2.1.2.1.1.2. Clientes Potenciales
Levapan mantiene clientes potenciales que demandan productos de consumo masivo,
asi también productos que constituyen la materia prima para otros, como por ejemplo el
pan.

Connotacién Gerencial: Oportunidad de alto impacto

Los clientes en Levapan son una oportunidad con un impacto alto, pues estos son la
razon de ser de la empresa y ademas porque el mercado hacia el cual esta dirigido tanto
de productos de consumo, panaderia e Institucional es amplio, teniendo sus segmentos

de mercado bien definidos.

Variable Impacto (O)

Mercado amplio con clientes actuales y potenciales 5

2.1.2.2. Proveedores

2.1.2.2.1. Carteray Lugar de origen de Proveedores: productos, insumos o
servicios.

Los Proveedores Locales son los siguientes:

Cuadro N° 2.9: Proveedores por tipo de insumo o servicio

Nombre de Proveedor Tipo de Insumo o Servicio

ARTEGRAFICO C.A. ETIQUETAS ADHESIVAS

Daysi Guayasamin
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BRENNTAG ECUADOR S.A.

CENTRO GRAFICO S.A.

CORRUGADORA NACIONAL
S.A.

COMPANIA AZUCARERA
VALDEZ S.A.

FERTISA

DISAN ECUADOR S.A.

EXTRACTOS ANDINOS C.A.
FANTAPE S.A.

KRAFT FOODS ECUADOR S.A.

INGENIO AZUCARERO DEL
NORTE

[.C.C. INTERNATIONAL S.A.
GRUPO SUPERIOR S.A.
MAXIGRAF S.A.

NEYPLEX C. LTDA

PLASTICOS DEL LITORAL

Daysi Guayasamin

FORMOL, BICARBONATO DE SODIO, ACIDO
FOSFORICO USP

PIROFOSFATO DE SODIO, ACIDO ASCORBICO,
PROPILEN

GLYCOL, MURIATO DE POTASIO, SODA CAUSTICA
ESCAMAS

SULFATO DE COBRE, ACEITE DE VASELINA

CAJITAS GEL HADA 85 G, DISPLAYS LEVASECAS,
POLVO
DE HORNEAR, CAJITAS COLORINAS, LIGHT, PUDINES

CAJAS DE CARTON CORRUGADO

AZUCAR NACIONAL Y MELAZA
UREA, CLORURO DE POTASIO

PROPYLEN GLYCOL, GLICERINA, ACIDO FOSFORICO
USP

COLOR CARAMELO LIQUIDO
CINTAS ADHESIVAS
GELATINA PURA

MELAZA

BOTELLAS 1/2 LTS COLOR AMBAR'Y
TRANSPARENTES

HARINA DE TRIGO

CAJITAS GEL HADA 85 G,INSABORAS, FLAN 150, 60 G

FUNDAS PLASTICAS VARIAS PRESENTACIONES
ROLLOS COLADAS VARIOS SABORES

PAPEL PARAFINADOS , ROLLOS METALIZADOS,
ROLLOS

GELATINA 250 Y 500 G,
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PROVEQUIM C.A.

PRODUCARGO S.A.

QUIBECO S.A.

RESIQUIM

R.E. REPRESENTACIONES
CIA. LTDA.

Daysi Guayasamin
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SULFATO DE MAGNESIO, ZINC, ACEITE DE VASELINA,
CARBONATO, BICARBONATO DE SODIO, ACIDO
ASCORBICO

PROPIONATO DE CALCIO, ETHIL VAINILLINA,
FOSFATO

TRICALCICO,PROPIONATO DE CALCIO,SULFATO
COBRE

PROPILEN GLYCOL,PANTOTENATO DE

CALCIO, TIAMINA

ALCOHOL

ETHIL VAINILLINA,VAINILLINA, BIOTINA, ACIDO
ASCORBICO

TIAMINA,SULFATO DE MAGNESIO,ACEITE DE
VASELINA

PREMEZCLA VITAMINICA

CARBONATO DE SODIO, BICARBONATO DE SODIO,
PROPYLEN GLYCOL, PIROFOSFATO DE SODIO,
VAINILLINA

PROPIONATO DE CALCIO, PECTINA CITRICA, ACIDO
ASCOR-

BICO, ETHIL VAINILLINA, FOSFATO TRICALCICO,
TIAMINA,

PANTOTENATO DE CALCIO, CLORHIDRATO DE
PIRIDOXINA,

SODA CAUSTICA EN ESCAMAS , THIOSULFATO DE
SODIO

ACEITE DE VASELINA,SULFATO MAGNESIO USP
,DIOXIDO DE

TITANEO,SULFATO DE MANGANESO, SULFATO ZINC
SULFATO DE COBRE, ACIDO FOSFORICO, PREMEZCA
VITAMINICA, ACIDO NITRICO, SORBITOL USP
,BIOTINA USP

SULFATO DE COBRE, ACIDO FOSFORICO,
PREMEZCAL VITAM

UREA, MURIATO DE POTASIO
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RHENANIA S.A.

SIGMAPLAST S.A.

SOLVESA S.A.

ANDERCOL S.A.

AROMAS DEL PERU S.A.
COLORQUIMICA S.A.

C.I. TECNACOL S.A.

CiA. NAL. DE LEVADURAS
LEVAPAN S.A.

DISAROMAS LTDA.
EXTRACTOS NATURALES

FIRMENICH S.A.
FRANKLIN BAKER, INC,

GIVAUDAN ARGENTINA S.A.

Daysi Guayasamin
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GALONES PLASTICOS, ENVASES PVC 100 CC, TAPAS
ENVASES BRISTOL 250 CC

ROLLOS GELATINA 250,500 GRS, ROLLOS POLVO
HORNEAR

ROLLOS AZUCAR MP, ROLLOS CREMA PASTELERA
ROLLOS POLVO HORNEAR, ROLLOS GELATINA 5 KG
ROLLOS HARINA DE TRIGO

CARBONATO DE SODIO, BICARBONATO DE SODIO,
PROPYLEN GLYCOL, PIROFOSFATO DE SODIO,
VAINILLINA

PROPIONATO DE CALCIO, PECTINA CITRICA, ACIDO
ASCOR-

BICO, ETHIL VAINILLINA, FOSFATO TRICALCICO,
CLORHI-

DRATO DE PIRIDOXINA, ACIDO SULFONICO,
THIOSULFATO

DE SODIO, SODA CAUSTICA ESCAMAS, SULFATO
MAGNESIO

SULFATO DE MANGANESO, SULFATO ZINC, SULFATO
COBRE

ACIDO FUMARICO HWS

DIOXIDO DE TITANIO

COLORANTES: AMARILLO No. 5y 6, AZUL No. 1 RONO
No. 40 y PARDO LVP No. 40

FRUTA DESHIDRATADA

LEVADURA ACTIVA SECA, CEPAS DE LEVADURA,
EXTRACTOS: LEVADURA y MALTA, SULFATO DE ZINC
AROMAS EN POLVO: MANZANA y UVA

CARRALACT PPD 2021

AROMAS EN POLVO: CARAMELO, FRESA, MORA, PINA
y VAINILLA

COCOS: RALLADO Y TOSTADO

AROMA EN POLVO: FRESA
AROMA LIQUIDO: VAINILLA
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GIVAUDAN FLAVOURS CORP. AROMA POLVO: LIMON

INDUSTRIAS DEL MAiZ S.A. ALMIDON DE MAIZ "BUFFALQ"
AROMAS LIQUIDOS: BANANO, CANELA,

LA TOUR S.A. MANTEQUILLA y PINA
MICROPLAST - ANTONIO

PALACIO CIA. S.A. HOJAS PARAFINADAS 480 y 500 g.
PICCOLINNI AROMAS Y

SABORES LTDA. AROMA POLVO: NARANJA

AROMA LIQUIDO: LIMON
PRODUCTORA DE GELATINA

S.A. "PROGEL" GELATINA COMESTIBLE

QUIMICA BASICA S.A. BICARBONATO DE SODIO

SQM INDUSTRIAL S.A. CLORURO DE POTASIO

SUCROMILES S.A. ACIDO CITRICO, ACIDO MALICO y CITRATO DE SODIO
AROMAS EN POLVO: CEREZA, CITRUS, FRAMBUESA y

SYMRISE, LTDA. NARANJA

AROMA LIQUIDO: HINOJO

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Proveedores de Productos comercializados importados:

Cuadro N° 2.10: Proveedores productos comercializados

Origen
Empresa Producto
DURAZNOS ALMIBAR 820GR
éiONCAGUA FOODS Chile DURAZNOS ALMIBAR 3KL
o DURAZNOS ALMIBAR 560GR
LEVAFRESCA 500GR

ADEREZO MAYONESA DEL CAMPO
4KL, AJl SAN JORGE 155CC,
AREQUIPE 2,5KL ROJO,
BOCADILLO GYBA 4.2KL,
COMPOTA 125GR FRUTAS
MIXTAS, MLCTON, PERA,
LEVAPAN S.A. Colombia MAYONESA 200GR LIGHT DOY
PACK, MERMELADA 200GR DZNO,
FRSA, MORA, PINA, VINAGRE
250CC Y 3800 CC BLANCO, SALSA
DE TOMATE R. 4.4KL, SALSA
ROSADA 200GR, ADEREZO
MAYONESA DEL CAMPO 4KL

Daysi Guayasamin
g 40



T\
Il\a\i.\ ./\!I
ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE &=
PURATOS BRASIL Brasil CHANTYPACK 1LT
LTDA. CREMA VEGETAL AMBIANTE 1LT
SILKPAK 1LT
CHANTYPACK 1LT
PURATOS N.V./S.A. Bélgica LADY FRUIT 5KL MIROR

PALOMA BAV.NEUTRO 250GR
CREMA VEGETAL AMBIANTE 1LT

ALPACA 2,5KL
BAKEFIL 2,5KL FRSA
BAKEFIL 2,5KL MLCTON
CARAT BARRA LECHE 1KL
CARAT BARRA SEMGO 1KL
CARAT BARRA SEMGO 2.5KL
CARAT BLANCO 1KL, 2.5KI
CARAT CHIPS 500GR
CARAT DECORCREM BLANCO 5KL
COBERTURA CARAT 2KL Y 5KL
CHOCOLATE
COTON 2.5KL

T-VAPAN 500 S.A. Colombia CREMYVIT 4X4 2KL
DECORCREAM 1 KL, Kl
FRAPAN 2,5KL
GLASSE 2,5KL: FRESA, KIWI,
MELOCOTON, MORA, PINA
HARMONY BRILLO 1KL
MIXO CAKE 15KL
SATIN CREAM CAKE 5KL
S-500 1KL
S-500 KIMO 25KL
TEGRAL ALEGRO, BISCUIT,
LINASA QUINUA AVENA
TOUPAN 1KL

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin
2.1.2.2.2. Condiciones de Compra a Proveedores
Para efectuar las compras de materia prima, materiales y producto terminado local e
importado a proveedores, se basa en la siguiente condicion:

Condicién de Calificacién: Los Proveedores deben estar calificados, bajo el puntaje de

aceptacion sobre 100 puntos, si este puntaje es menor a 70 la compra se realizara bajo
la aprobacién del Gerente de Planta y el Jefe de Control de Calidad.
o Puntaje de aceptacién.- Es una calificacion bajo procedimientos iniciales y ademas
fundamentandose en el Pareto anual de proveedores y seguimiento de materia prima
(Ver Anexo 1), materiales y producto terminado en funcion del volumen y montos de
compra del afio anterior.
o Calificacion:

sEvaluacién Técnica.- A materias primas y materiales bajo la Jefatura de

Investigacién y Desarrollo, a continuacion la empresa que aspira la calificacion es

Daysi Guayasamin
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visitada para ser evaluada por: Gerencia de Operaciones, Gerencia de Planta y
Control de Calidad.

=Calificacion de Proveedores.- En este punto se evalia a las empresas por las
gerencias antes mencionadas, en base a los siguientes criterios:

Cuadro N° 2.11: Calificacién bajo criterios

Criterios Ponderacion Puntaje
Calidad 30
Precios 30
Entregas 20
Servicios 20
Total 100

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Cuadro N° 2.12: Criterio de Calificacion y evaluacion.
Criterios Evaluacion
eSistema de calidad y tecnologia
eInformacion técnica
Calidad eDefinicién de cumplimiento de especificaciones
eDefiniciébn de métodos de ensayo y muestreo
eHojas de seguridad y entrega de certificados de calidad
eCompetitividad
Precios eFrecuencia de variacion

eAcuerdos de Pago

eOportunidad
Entregas eCalidad
eReaccion
Servicios eOportuno apoyo técnico

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

2.1.2.2.3. Relacién Empresa — Proveedores
La relacion legal y personal entre Levapan y sus proveedores es adecuada, pues han

llegado a acuerdos de pagos por politicas ya establecidas y bajo la calificaciébn sobre

Daysi Guayasamin
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criterios antes indicada, con pocas excepciones han tenido que realizar pagos de contado

y por anticipado. A continuacion presento un resumen de la relacién con cada uno de los

proveedores.
Cuadro N°2.13: Relacion Levapan - Proveedores
. Forma e
N Proveedor Tip de Ca||f|caC| Relacién
o] o] Pago 6n
1|SUCROMILES B 90 100
2 | GIVAUDAN ARGENTINA S.A. | B 90 100
3| ANDERCOL B 90 100
4 | PRODUCTORA DE B 70 100
5| QUIMICA BASICA S.A. B 60 100
6 | LEVAPAN S.A. B 60 100 Excelentes relaciones
7| EXTRACTOS NATURALES B 60 100 comerciale_s, gracias a la ]
8| DISAROMAS LTDA. B 60 100 | formaaccesible de pago asi
- como la calificacion obtenida
9| COLORQUIMICA S.A. B 60 100 por sus propios atributos
10 | PURATOS N.V./S.A. B 70 99 obtenidos bajo criterios
11 | T-VAPAN 500 S.A. B 60 99 establecidos.
12  INDUSTRIAS DEL MAIZ S.A. B 60 99
13| LA FABRIL S.A. C 45 99
14  EXTRACTOS ANDINOS C.A. A 45 99
15| DISAN ECUADOR S.A. A 45 99
16 | KRAFT FOODS ECUADOR A 30 99
17 | PURATOS BRASIL LTDA. B 60 98
18  ACONCAGUA FOODS S.A. B 60 98
19| FANTAPE S.A. A 45 97
20| C.I. TECNACOL S.A. B 60 96
21| BORJA KONY C 45 96 Muy buena relaciones
22 | GRUPO SUPERIOR S.A. A 45 96 comerciales Levapan -
23| SYMRISE LTDA. B 90 95 Proveedores: Por la forma
24 | PICCOLINNI AROMAS Y B 60 95 de pago adecuada desde 45
25 LA TOUR S.A. B 60 95 hasta_9_0 dl'_a}s, ademas una
26 | FRANKLIN BAKER INC. B | 60 95 calificacion aceptable
27 | SIGMAPLAST S.A. A 45 94
28 | PROVEQUIM C.A. A 45 94
29 | CORRUGADORA NACIONAL | A 45 93
30 | ARTEGRAFICO C.A. A 45 93
31 | COMPANIA AZUCARERA A AN 92 Buena Relacion comercial:
32 | FIRMENICH S.A. B 60 92 por la calificacion obtenida
asi como el plazo de pago
33 QU,IBECO SA. A 45 92 de 60,45y 12 dias, exri:egpto
34 | PLASTICOS DEL LITORAL A 45 92 con Azucarera Valdez cuya
35| 1.C.C. INTERNATIONAL S.A. A 45 91 forma de pago es por
36 | R.E. REPRESENTACIONES A 15 91 anticipado.
37 | SQM INDUSTRIAL S.A. B CT 89 Relacion adecuada: ya que
38 | AROMAS DEL PERU S.A. B 60 89 son proveedores que
39  MAXIGRAF S.A. A 45 89 mantienen una calificacion

Daysi Guayasamin
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40 | INGENIO AZUCARERO DEL A AN 88 aun considerada buenay en
41 BRENNTAG ECUADORS.A. | A | 45 88 cuanto a las formas de pago

en su mayoria manejan un
42| SOLVESA S.A. A 45 87 plazo sin embargo, se debe
43 | CENTRO GRAFICO S.A. A 45 86 cumplir con el pago de
44 PRODUCARGO SA A 15 86 Contado y por anticipado_
45 | GIVAUDAN FLAVOURS B 60 85
46 | RHENANIA S.A. A 45 85
47 INEYPLEX CIA. LTDA. A 45 84
48 | EMPRESA B CcT Relacion comercial que
49 | SODERAL S.A. A AN demanda mucho
50 | SOC.AGRIC.E IND.SAN A AN cumplimiento en la forma de
51 | ESCUDOS S.A. A AN pago, para ser provista de lo
52 | GIVAUDAN DE MEXICO B 60 requerido.
53| DUAS RODAS INDUSTRIAL B 60
54 | DESARROLLOS B 60
55 | AGRICOLA OFICIAL S.A. C 45
56 | W.A. ETIQUETAS A 45
57 | UNILIMPIO A 45
58  TORRESCAL A 45
59 | TECNOPLAST A 45
60 | TAPINSA S.A. A 45
61| SISMODE CIA. LTDA. A 45
62 | RESIMON S.A. A 45
63 REPRESENTACIONES A 45
64 | RAFIATEX CIA. LTDA. A 45
65 | QUIMICAMP DEL ECUADOR A 45
66 | QUIMICA INDUSTRIAL A 45
67 | QUIFATEX A 45
68 | PROQUIMSA S.A. A 45
69 | PRODUTECNICA CIA. LTDA. | A 45 Relacién no estrecha, con
70 MATERQUIM C.A. A 45 proveedores como segunda
71 LOS COCOS CIA. LTDA. A 45 opcién en cuanto a materia
72 | LANGOSCOM A 45 prima y materiales y otros, la
73 IDEPLAST CIA. LTDA. A | 45 forma de pago concedida es
74 GRANOTEC ECUADORS.A. | A | 45 adecuada pues se maneja
plazos desde 30 hasta 60
75 | FUPEL CIA. LTDA. A 45 dias.
76 | DISTRISEG CIA. LTDA. A 45
77 | DISTRIBUIDORA QUiMICA A 45
78 | DISPLAST A 45
79 | DISAROMATI S.A. A 45
80 | DEGSO CIA. LTDA. A 45
81 | DECOPRINT CIA LTDA. A 45
82 | CODIPRINT S.A. A 45
83 | CELOPLAST S.A. A 45
84 | C.JUVENTUS CIA. LTDA. A 45
85 | BASESURCORP S.A. A 45

Daysi Guayasamin
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86 | AVILA INDUSTRIAS Y A 45
87 | AROMCOLOR S.A. A 45
88 | AMC ECUADOR CIA. LTDA. A 45
89 | AGROEMPORIUM CIA. A 45
90 | ADITMAQ A 45
91 | ADISOL CIA. LTDA. A 45
92 | PLASTITER A 30
93 | INDUMAIZ DEL ECUADOR A 30
94 | DISMA CIA. LTDA. A 30
95 | DIPOR S.A. A 30
96 | COREPTEC S.A. A 30

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

A = Proveedores de materia prima y materiales
B = Proveedores materia prima, materiales y comercializados importados

C = proveedores comercializados locales

2.1.2.2.4. Relacién Empresa - Proveedores y su Forma de pago
Las formas de pago con los proveedores mas sobresalientes que Levapan mantiene
seran explicadas a través del siguiente cuadro:

Cuadro N° 2.15: Forma de Pago a proveedores

Forma de Pago A B C Total Porcentaje
Contado 2 3 3%
Anticipo 2 7 7%
Crédito 85 6 5 96 90%
Total 91 8 5 104 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
Referencia:

A = Proveedores Materia Prima y Materiales
B = Proveedores Materia Prima, Materiales y Comercializados Importados.

C = Proveedores Comercializados Locales
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Gréfico N° 2.12: Forma de Pago a proveedores

Forma de Pago - Proveedores

| 2

90%

B Contado M Anticipo Crédito

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Como podemos observar el 90% de los proveedores conceden crédito a Levapan,
mientras que el 7% de los pagos son realizados por anticipado y de contado al 3%,

especialmente en materia primas como el azucar y la melaza.

Los pagos a crédito tienen plazo que van desde 15 hasta 90 dias, indicado a través del

siguiente cuadro:
Cuadro N° 2.16: Dias de crédito de proveedores

Dias: A B | C | Total |Porcentaje

15 dias 3 3 3%

30 dias 8 ) 8%

45 dias 55 3 58 60%

60 dias 19 2 21 22%

70 dias 2 2 204

90 dias 4 4 4%
Total 85 | 6 | 5 | 96 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Referencia:
A = Proveedores Materia Prima y Materiales
B = Proveedores Materia Prima, Materiales y Comercializados Importados.

C = Proveedores Comercializados Locales
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Gréfico N° 2.13: Dias de crédito de proveedores

Dias de crédito de proveedores

2% 3%

B 15 dias
M 30 dias
W 45 dias
M 60 dias
m 70 dias
M 90 dias

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Segun el andlisis realizado, podemos observar que el 60% de proveedores son pagados
en 45 dias plazo, mientras que 22% se realiza el pago a 60 dias, los demas plazos de

pago no son tan representativos.

2.1.2.2.5. Importancia de las Compras realizadas en el presente afo.
La importancia de los proveedores de Levapan en cuanto a: Materia prima, Materiales y
Producto Terminado locales e importados se muestra a través de las compras realizadas

en el presente afo, indicadas a través del siguiente analisis:
2.1.2.2.5.1. Compras Materia Prima y Materiales locales e importados
El andlisis realizado a continuacién (Cuadro N° 17), esta en base a las compras

efectuadas en el presente afio desde el mes de Enero a Octubre.

Cuadro N° 2.17: Compras a Proveedores — Enero — Octubre 2007

COMPRAS TOTAL PORCENTAJE
MATERIAS PRIMAS Y EMPAQUE IMPORTADAS $ 1.001.364,64 26%
MATERIA PRIMA LOCAL $2.212.754,82 59%
MATERIAL EMPAQUE LOCAL $565.071,89 15%
TOTAL $3.779.191,35 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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A continuacion presentamos el Grafico N°2.14, donde nos muestra claramente que las
compras a proveedores locales en cuanto a materia prima y material de empaque
representa el 59% y 15% respectivamente, mientras que el 26% representa las compras

de materia prima y material de empaque importado.

Gréafico N° 2.14: Compras a Proveedores — Octubre de 2007
4 N

Compras aProveedores
Enero a Octubre 2007

H 59%

OMATERIASPRIMASY EMPAQUE IMPORTADAS
BMATERIA PRIMA LOCAL
OMATERIALEMPAQUE LOCAL j

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

2.1.2.2.5.2. Compras Productos Comercializados Locales e Importados
Las compras en cuanto a producto terminado comercializado se analizara a

continuacion:

Cuadro N° 2.18: Compras de productos comercializados - Ene a Oct. 2007

Valor Total

Compras Comercializadas $ Porcentaje %
Locales $ 3,224,061.85 53%
Importadas $2,873,210.05 47%
Total $6,097,271.90 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Gréfico N° 2.15: Compras de productos comercializados - Ene a Oct. 2007
4 N

Compras Comercializadas
Ene - Oct 2007

Importadas
47% Locales
53%

‘D Locales O Importadas ‘

/

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin
Como podemos observar las compras locales e importadas de productos comercializados
se manejan equitativamente, es decir, el 47% y 53% respectivamente.
Es necesario identificar como se esta gestionando las compras de productos

comercializados por proveedor, a través del siguiente analisis:

2.1.2.2.5.2.1. Compras de producto terminado comercializado Local

El siguiente andlisis es realizado por cada proveedor nacional (Cuadro N° 19), el cual
evidencia que el mayor proveedor local es la Fabril S.A. en productos de grasas con un
porcentaje del 97,18%, mientras que la diferencia esta representado por los tres

proveedores restantes en cuanto a fruta cristalizada y grageas.

Cuadro N° 2.19: Compras Comercializadas Locales — Enero a Octubre 2007

Empresa Valor Total $ Porcentaje %
AGRICOLA OFICIAL S.A. $67,900.24 2.11%
BORJA KONY $21,613.88 0.67%
LA FABRIL S.A. $ 3,133,041.07 97.18%
PRODUCON $ 1,506.66 0.05%
Total $ 3,224,061.85 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Gréfico N° 2.16: Compras Comercializadas Locales — Enero a Octubre 2007

-

Compras Comercializadas Locales
Ene - Oct 2007

1%

O97%

2%

00%

OAGRICOLA OFICIAL S.A. mBORJA KONY OLA FABRIL S.A. O PRODUCON

~

2.1.2.2.5.2.2. Compras de producto terminado comercializado Importado

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

El siguiente analisis se realiza a los proveedores del exterior (Cuadro N° 20), el cual nos

revela que Levapan S.A. de Colombia es el proveedor mas representativo con un 41,11

% y T-VAPAN S.A. un 20,58%, en cuanto a importaciones de Puratos Bélgica mantiene el

mayor porcentaje con el 27,48% y Puratos Brasil el 5,76%, por dltimo tenemos los

duraznos en almibar de Aconcagua Foods de Chile con un 5,06%.

Cuadro N° 2.20: Compras Comercializadas Importadas — Enero a Octubre 2007

Daysi Guayasamin

Empresa Valor$TotaI
ACONCAGUA FOODS S.A. $ 145,306.81
LEVAPAN S.A. $1,181,279.91
PURATOS BRASIL LTDA. $ 165,586.72
PURATOS N.V./S.A. $ 789,687.43
T-VAPAN 500 S.A. $591,349.18
Total $2,873,210.05

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Porcentaje
%
5.06%
41.11%
5.76%
27.48%
20.58%
100%
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Gréfico N°2.17: Compras Comercializadas Importadas — Enero a Octubre 2007

Compras Comercializadas Importadas
Ene -Oct 2007

B ACONCAGUAFOODS S.A. HLEVAPANS.A. LI PURATOS BRASIL LTDA.
EPURATOSN.V./S.A. B T-VAPAN 500 S.A.

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Connotacién Gerencial: Oportunidad de mediano impacto

El mantener suficientes proveedores calificados permite que Levapan pueda mantener

su actividad sin ningun problema con un impacto medio.

Variable Impacto (O)

Suficientes proveedores nacionales 3

Connotacién Gerencial: Amenaza de mediano impacto:

Ya que en algunos casos se mantiene como Unicos o pocos proveedores de productos,
como por ejemplo: el azucar y la melaza de Azucarera Valdez e Ingenio San Carlos,
Borja Koni en grageas y la Fabril en grasa, considero una amenaza de impacto medio el
hecho de no tener otra opcién para proveer dicha materia prima o producto terminado.

Una situacion parecida sucede con productos importados desde Bélgica y Brasil.

Variable Impacto (A)

Monopolio de un porcentaje minimo de proveedores 3

Daysi Guayasamin
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2.1.2.3. Competencia

2.1.2.3.1. Competencial Actual:

La competencia en Levapan es importante y esta se categoriza en base a los productos
y linea de productos con los que cuenta, asi tenemos:

2.1.2.3.2. Competencia en productos de consumo masivo por marcas:

Cuadro N° 2.21: Productos de consumo masivo de la competencia

Producto Marca
eGel'Hada
eRoyal
eSola
eSan Jorge
o\Waltts
eGuayas
eNov
eGustadina
eFacundo
eSan Jorge
eMaggi
Salsa de Tomate eLos Andes
eHellmann’s
esGustadina
eSan Jorge
eMaggi
eHellmann’s
oKraft
eSan Jorge
eGustadina
e|_evapan
Maicena eRoyal
olris
eSan Jorge
eGerber Americana
Compotas esGerber Venezuela
eAlpina
eNestlé
el evapan
eTapiokita
Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Gelatinas

Mermeladas

Mayonesa

Salsa Rosada

Coladas

Daysi Guayasamin
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2.1.2.3.2.1. Competencia en productos de panaderia por marca.

Cuadro N°2.22: Productos de panaderiay su competencia

Producto Marca
el evapan

Levadura eFleischman
eFermepan Roja
e|_evapan
eMermepan
eNabisco Royal

Mejoradores eludafa Pan

eLudafa Sponge
eFleischmann
esFermipan

. ) e|_evapan
Margarinas Reposteria eFavorita

e|_evapan
eMolinos Superior
eDistrasa
el evapan
eFavorita
eAles
Mantecas Multiuso eQlitrasa
eFabil
eDanec
eFleischman
el evapan
Esencias eFleischman
eProdia

. ] e|_evapan
Bizcocheria eFleischman

Margarinas para
panificacion

e|_evapan
eTapiokita
Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Coladas

2.1.2.3.2.2. Competencia en productos de la linea institucional por marca.

Cuadro N°2.23: Productos Institucionales y su competencia

Producto Marca Pais
ePuratos eBélgica y Brasil
Chips Carat, eDSM eColombia
Decoradores, eludafa ePerd
Chocolates en eFleischman eHolanda
Barra, etc. eDel tajen eBrasil

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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2.1.2.3.3. Participacion de Levapan en el mercado — Productos principales

A continuacion se analizard la participacion en el mercado de aquellos productos

sobresalientes:

-Gelatina:

Cabe resaltar que Ecuador se ha convertido en uno de los lideres de consumo de

gelatina en Latinoamérica. Mientras en Colombia y Per( el promedio, por persona al afio,

alcanza las 6 porciones de 17 gramos, en Ecuador este pasa de los 18 con una tendencia

sostenida al alza del 5% y un movimiento para la industria de $16 millones al afio. (Anexo

N° 2)

Cuadro N° 2.24: Participacion de Gelatina — Afio 2006

Marca Participacién
Levapan -
Gel'Hada 23%
Nabisco — Royal 73%
Sumisa — Sola 4%
Total 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Gelatina Royal de Nevisco mantiene el liderazgo en el mercado con una participacion del

73%, siguiéndole Levapan con un 23% de participacion.

Gréfico N° 18: Participacién de Gelatina — Afio 2006

Participacion de Gelatina en el mercado

Levapan -
Gel’Hada
23%

Sumisa — Sola
4%

Daysi Guayasamin

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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- Levadura:

Cuadro N° 2.25: Participacién de Levadura — Afio 2007

Participacié
Empresa n
Levapan 55%
Fleischman 45%
Total 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Claramente observamos un oligopolio entre estas dos empresas, empero Levapan

mantiene el liderazgo con un 55% de participacion en el mercado.

Grafico N°2.19: Participacion de Levadura — Afio 2007

Participacion de Levadura en el mercado

Fleischman l

45% Levapan il Levapan

55% IFleischman

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

- Productos Institucionales (Mejoradores):

Cuadro N° 2.26: Participacion de mejoradores por marca — Afio 2007

Participacio
Marca n

Puratos 48%
Fleishman 14%
DSM 22%
Ludafa 11%
Deltagen 5%

Total 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
Segun el analisis podemos observar que la marca Puratos mantiene el liderazgo a nivel

nacional con una participacién del 48%, mientras que su competidor fuerte es DSM con
un 22%.
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Grafico N° 2.20: Participacion de mejoradores por marca — Afio 2007

Participacion de mejoradores por marca — Afio
2007
M Puratos M Fleishman M DSM [@Ludafa [JDeltagen

11% >%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

-Compotas:
Cuadro N° 2.27: Participacion de compotas — Afio 2007

Participacié
Marca n
Gerber 45%
San Jorge 25%
Alpina 12%
Nestlé 18%
Total 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Gréfico N° 2.21: Participacion de compotas — Afio 2007

Participacion de Compotas

W Gerber M SanlJorge M Alpina M Nestlé

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Podemos observar que el liderazgo de compota lo maneja la marca Gerber con un 45%,

mientras que San Jorge nuestra marca se encuentra en un segundo lugar con un 25%, el

resto de la participacion lo tiene Nestlé y Alpina con un 18% y 12% respectivamente.

2.1.2.3.4. Comparacion de precios por producto:

A continuacion presento los precios actuales de la competencia por producto:

Cuadro N°2.28: Comparacion de precios en productos de consumo masivo

Producto

Gelatinas

Mermelada

Salsa de Tomate

Mayonesa

Salsa Rosada

Daysi Guayasamin

Marca

Gel'Hada

Royal

Sola

San Jorge
Watt's
Guayas
Snob
Gustadina
Facundo
San Jorge

Maggi

Los Andes
Hellmann's
Gustadina
San Jorge
Maggi
Hellmann’'s

Kraft

San Jorge
Gustadina

Peso

Sin sabor

0,85¢g
250 ¢
5009
30
85¢g
250¢g
500 g

250 g
500 g

200g
250 g
300 g
295 g
200 ¢
250 g
200 g
400 g
395 ¢g
400 g
650 g
390 g
400 g

360 g
650 g
200 g
2250
220 g
330 g
440 ¢g

2379
473 ¢
200 g
340 g

Precio -
Délares
0,29
0,72
1,45
0,49
0,33
0,99
1,85

0,65
1,22

0,67
1,35
0,78
1,19
1,01
1,00
0,57
0,98
0,89
0,93
1,43
0,91
0,93
1,43

0,81
1,37
0,83
0,87
1,05
1,27
1,87

1,40
2,45
0,75
1,09
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Levapan 200 g 0,42
400 g 0,79
: Royal 250 ¢ 0,57
Maicena 500 g 1.04
Iris 200¢g 0,48
400 g 0,89
San Jorge 125 ¢ 0,55

Gerber Americana 113 g

Compotas Gerber Venezuela 117 g 0,39
Alpina 125 g 0,55
Nestle 117 g 0,65
Levapan 200 g 0,45
400 g 0,81
Coladas ¢ hiokita 200 g 0,52
400 g 1,04
Levadura Levapan 500 g 1,40
Fleischman 500 g 1,40

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin
2.1.2.3.5. Competidores actuales de mayor importancia.
En cuanto a la Levadura, esencias, polvos, etc., su mayor y Unico competidor actual es
AB CALSA de Ecuador (FLEISCHMANN - Ecuador), el mismo que mantiene el 45% del

mercado nacional, mientras que el 55% lo maneja Levapan.

FLEISCHMANN

Es una compafiia con una amplia y larga trayectoria en el pais, elaborando y
comercializando productos alimenticios. Desde el afio 2004, pertenece a Associated
British Foods (ABF), grupo inglés lider en el negocio de alimentos primarios, productos
comestibles, ingredientes y tiendas de ropa. Forma parte de AB | MAURI
HISPANOAMERICA, una organizacion regional conformada por un grupo de empresas
gue comparten una misma cultura, divisién dedicada a la elaboracion y comercializacion
de levaduras e ingredientes para panaderia a nivel mundial. Dentro de AB Mauri, su
region Hispanoamérica, es una organizacion conformada por un grupo de empresas con

presencia en 15 paises.

AB CALSA de Ecuador inicia sus operaciones en el afio 2004 y comienza con la
comercializacion de ingredientes para la panaderia y pasteleria tales como levaduras,
mejoradores, margarinas, premezclas y cremas. Provee de sus productos a todos los

canales: industriales, semi-industriales, artesanales y mayoristas.

Daysi Guayasamin
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Sus Productos:

el evaduras

el evadura Fresca

el evadura Seca

eMejoradores

eMultipropdsito SUPER-F
ePremium Plus SUPER F

eSuperPan

ePremezclas / Harinas Preparadas

eBizcochuelo

eTorta de Vainilla

eTorta de Chocolate

eLinea Pasteleria

eCrema Pastelera

eCrema Chantilly Plus

eMerengue Premium

eFleiscream

eMargarinas / Mantecas

eManteca Pan Rico

eMargarina Pan Fino

eMargarina para Cakes y Cremas Chantilly

eMargarina Mil Hojas

En cuanto a otros productos la competencia directa de Levapan, esta:

Cuadro N° 2.29: Competencia Actual por empresa

Empresa

NG
Nestle.

Daysi Guayasamin

Presentacion

Inici6 sus operaciones en el pais en 1955
comercializando en un inicio productos importados,
actualmente su actividad comprende la produccion
y venta interna y externa de productos elaborados y
semielaborados con la calidad que exigen los
productos y los mercados internacionales.

Inicia sus actividades en 1958 con la produccién
de huevos comerciales y la venta de pollitas
importadas. Y ya 1979, se funda la empresa
procesadora de aves, PRONACA, la cual en 1.999
cambiara la denominacion a Procesadora Nacional
de Alimentos C.A., actualmente comercializa

Productos de
Competencia
Mayonesa,
salsa de
tomate,
mostaza, pasta
de tomate
identificados
con la marca
Maggi

Aji, aceite,
vinagre, salsas
y mermeladas
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L AFABRIL

productos a base de tomate y de sazonadores, a
mas de encurtidos, mermeladas, aji, salsas,
condimentos, enlatados, palmito, aceites vegetales,
arroz, vinagre, sopas Yy caldos de la linea
Gustadina.

Kraft es lider mundial en la industria de alimentos,
con mas de 75 afos de presencia en el Ecuador y
un amplio portafolio de marcas exitosas.

Sumesa S.A. es una empresa fundada en 1973
dedica a la industrializacion de productos
alimenticios producidos bajo estrictos estandares
de calidad y utilizando la mas moderna tecnologia.

- Linea de Solubles: Jugos Yupi, Gelatina Sola,
Maicena Sumesa, Caldo de Gallina Ranchero,
Colada Tapioca Sumesa, Jugo Suko Light

- Linea de Pastas: Fideos y Lasafia Sumisa, fideos
y tallarines Diana, Pasta Trigo de Oro, Sopitas

- Linea de Liquidos: Power Yus, Solo Agua, Fresco
Solo, Bolo Solo.

- Productos importados: comida instantanea
Maruchan

LA FABRIL, es una empresa Ecuatoriana fundada
en 1937 como comercializadora textil. En 1968,
reinicia sus operaciones como comercializadora de
algodén en rama extendiéndose rapidamente al
sector agroindustrial como desmotadora de algodén
y procesadora de semilla de algoddén. En 1978
incursiona ya en la rama industrial como Refinadora
de aceites y grasas vegetales. Muy pronto, en 1981
se orienta al manejo autbnomo del suministro de
sus materias primas, integrando asi al grupo dos
compafias dedicadas a la produccién y extracciéon
de aceite de palma. Finalmente, en 1983 incluye
dentro de sus planes industriales la produccion de
jabones de lavar.

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

2.1.2.3.6. Competidores potenciales

Gelatina Royal

Gelatina Sola

Manteca
Margarina de
panificacion

“Los competidores potenciales son compafias que en el momento no participan en una

ng

industria pero tienen la capacidad de hacerlo si se deciden™.

A nivel nacional, en cuanto al producto principal que es la levadura no existe un

competidor potencial, sin embargo la empresa francesa LESAFFFRE, tiene la capacidad

de hacerlo, en cuanto a la calidad de sus productos y por mantener el liderazgo a nivel

mundial en la venta de levadura.

19

Daysi Guayasamin

http://html.rincondelvago.com/administracion-estrategica.html
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Historia: Esta empresa opera en el mercado desde 1853 con una fabrica de alcohol de
granos y de eneldo, en el 1871 se construye la fabrica de levadura, y ya en 1900 empieza
las exportaciones a: Inglaterra, Bélgica, Suiza, Italia, Espafa, continuando hasta el dia de

hoy su expansion internacional a mas de 180 paises.

“Lesaffre, se encuentra presente en los cinco continentes. La mayor parte de su volumen
de negocio se realiza a nivel internacional. Treinta centros de produccion y mdltiples
organizaciones de distribucién y comercio le permiten contar con una cobertura mundial.
Grafico N° 2.22: Lesaffre se encuentra presente en los 5 continentes y en mas de
180 paises

Fuente: www.lesaffre.com

Su saber hacer, su experiencia, la calidad de sus productos y la voluntad de adaptarse
permanentemente a las exigencias de los mercados internacionales, han permitido a
Lesaffre encumbrarse al primer lugar mundial en sus principales sectores de actividad™®.

Presentaciones comerciales de la levadura: diferentes formas para diferentes

aplicaciones.

eLevadura prensada Levadura granulada o en escamas

elevadura liquida

eLevadura seca instantanea

el evadura seca activa para rehidratar

eLevadura seca de humedad intermedia congelada Levadura seca con poder

reductor

20 http://www. lesaffre.com/sp/default.asp?cible=Institutionnel/i_histoire.htm

Daysi Guayasamin
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Grafico N° 2.23: Levadura Lesaffre

Fuente: www.lesaffre.com

En cuanto a los competidores potenciales en productos de consumo masivo, ho se ha
identificado una empresa que quiera ingresar al mercado debido a la gran competencia
actual, salvo el caso de Gelapulpi gelatinas comercializadas por Quala es dificil medir su
participacién en el mercado pues estan en el mercado a penas un mes y apunta a no
pasar desapercibida, pues ha implementado una gran campafia publicitaria.

Respecto productos a nivel institucional, el nivel de competidores potenciales cubre la
demanda actual y ello demuestra que existe un mercado especifico con competidores ya

posicionados.

2.1.2.3.7. Atractividad del segmento de mercado

El mercado nacional es atractivo respecto a la levadura y/o sustitutos, asi como de
puratos, pues es un mercado con una demanda constante para panaderia y reposteria
con una baja competencia. Evidenciando una rentabilidad incursionar en este tipo de
negocio.

En lo que tiene que ver a productos de consumo masivo, el mercado no es atractivo pues
existe un sin numero de competidores en el mercado en productos como: salsas,

compotas, maicenas, gelatinas, duraznos en almibar, etc.

2.1.2.3.8. Barreras de Ingreso
Las barreras de ingreso son factores que disminuyen la atraccién que puede tener un
sector para que otras empresas deseen entrar al mercado.
Las barreras de ingreso actuales que impiden que ingresen nuevos competidores, es
debido a que:

¢ Los consumidores estén identificados con las marcas existentes en el mercado.

¢ La lealtad del consumidor es alta.

Daysi Guayasamin
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e Levapan y sus competidores ocupan los canales de distribucién del mercado hacia

el cual estan dirigidos.

2.1.2.3.9. Represalias Comerciales
Existen actualmente represalias comerciales en cuanto aranceles por importaciones
realizadas, sin embargo no existen represalias sobresalientes en el pais que afecten

tanto a las importaciones y exportaciones que realiza Levapan

Connotaciones Gerenciales: Oportunidad de alto impacto

Para Levapan la competencia en cuanto a su producto principal que es la levadura

representa una oportunidad el tener un solo competidor, constituyendo un impacto alto.

Variable Impacto (O)

Un solo competidor en su producto principal 5

Connotaciones Gerenciales: Amenaza de alto impacto 1:

También para Levapan la competencia en cuanto al resto de productos producidos y
comercializados representa una amenaza, ya que muchos de los competidores son
lideres y otros mantienen una buena cuota en el mercado compitiendo a la par con la

empresa.

Connotaciones Gerenciales: Amenazas de alto impacto 2:

Es una amenaza el posible ingreso de competidores potenciales, como lo es Lesaffre en

cuanto a la levadura con un impacto alto.

Variable Impacto (A)
Competencia alta en productos de consumo masivo 5
Ingreso de nuevos competidores 5

2.1.2.4. Productos Sustitutos
Un producto sustituto es aquel que tiene funciones similares o0 muy relacionadas, que

satisface las necesidades del consumidor final.

Daysi Guayasamin
63



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE &

Connotacién Gerencial: Oportunidad de alto impacto

Existe una serie de productos sustitutos en el mercado, sin embargo Levapan maneja
esta clase productos en la oferta que presenta al mercado. Es una oportunidad con un
impacto alto el que Levapan mantenga en su cartera de productos, sustitutos que dan

opciones al consumidor final a preferir sus productos

Variable Impacto (O)

Contar con productos sustitutos en su cartera 5

Connotaciones Gerenciales: Amenaza de mediano impacto:

Ademas constituye una amenaza de medio impacto, ya que los competidores también

mantienen productos sustitutos que comercializan en el mercado ecuatoriano.

Variable Impacto (A)

Productos sustitutos de la competencia 3

2.1.2.5. Rivalidad entre competidores
“La rivalidad entre competidores se manifiesta en forma de recortes de precios, batallas
de promocion, introduccién de nuevos productos o modificacion de éstos, incremento o

mejora del servicio al cliente o garantias de éste™".

Connotacién Gerencial: Oportunidad de alto impacto

La situacion en Levapan en cuanto a recortes de precio no es muy usual, pero si en
cuanto a la oferta de productos nuevos o modificados por parte de la competencia,

obligando a mejora el servicio y garantias al cliente con mejores productos.

Constituye una oportunidad esta rivalidad entre competidores con un impacto alto, pues
obliga a Levapan a mantener la calidad de sus productos satisfaciendo la demanda de
sus clientes.

Variable Impacto (O)

Mantener la calidad de productos 5

2 http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/37/diagnos1.htm
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Amenaza de mediano impacto:

Y constituye una amenaza con un impacto medio, debido a que la competencia esta

siempre ofreciendo productos con un mejor servicio al cliente y garantias, permitiendo

que el mismo prefiera sus productos.

Variable Impacto (A)
Productos ofrecidos por la competencia con un 3
mejor servicio al cliente y garantias
2.1.2.6. Matriz de evaluacién de Factores Externos
Cad. Factor Externo Ponderacion|Calificacion Resultado
Ponderado
Oportunidades
o1 Intervencion en el crecimiento del PIB 0.053 3 0158
02 Produccion limpia 0.053 3 0.158
03 Incremento de exportaciones al Peru 0.053 3 0158
Manejo eficiente de las importaciones de
Producto terminado, Materia Prima, y
04 |materiales. 0.070 4 0.281
Deberse a organismos de control y leyes y
05 [reglamentos 0.053 3 0.158
Poblacién que demanda productos
06 elaborados y comercializados. 0.070 4 0.281
o7 Implementacion de tecnologia de punta 0.070 4 0281
08 Incremento del consumo por remesas 0.053 3 0158
Ser una empresa competitiva a nivel
09 hacional y global. 0.053 3 0.158
Mercado amplio con clientes actuales y
010 potenciales 0.053 3 0.158
o11 Suficientes proveedores nacionales 0.053 3 0158
012 Un solo competidor en su producto principal 0.070 4 0281
Contar con productos sustitutos en su
013 (cartera 0.053 3 0.158
014 Mantener la calidad de productos 0.053 3 0158
Amenazas
Cambios inflacionarios que disminuyen las
A2 ventas 0.035 2 0.070
A3 Altas tasas de interés. 0.035 5 0.070

Daysi Guayasamin
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EMBI alto que desfavorece la participacion

A4 en el mercado de Valores 0.035 2 0.070
Monopolio de un porcentaje minimo de

A5 proveedores 0.018 1 0.018
Competencia alta en productos de consumo

A6 |masivo 0.018 1 0.018

A7 Ingreso de nuevos competidores 0018 1 0018

AS Productos sustitutos de la competencia 0018 1 0018

Productos ofrecidos por la competencia con
A9 |un mejor servicio al cliente y garantias 0.018 1 0.018

TOTAL EVALUACION AMBIENTE
EXTERNO 1 57 3.00

Tabla de Equivalencias de Evaluacién
del Factor Externo

Concepto Equivalencia

Oportunidad Mayor

4
Oportunidad Menor 3
Amenaza Menor 2

1

Amenaza Mayor

2.1.2.6.1. Andélisis sobre la evaluacion de Factores Externos
La ponderacion anteriormente realizada para la evaluacion de cada uno de los factores

externos, muestra un resultado de 3,00 ubicAndose en una posicién alta en el mercado.

2.2. Andlisis Interno

2.2.1. Capacidad Administrativa

2.2.1.1. PLANIFICACION

Levapan, cuenta con un plan estratégico anual asi como uno a largo plazo, es decir a
quince afios, ademas se aplica Balance Scord Card (Observar el Anexo N° 13: Balance
Score Card 2005, donde encontrara informaciébn mas detallada), considerada una
poderosa herramienta de Control de Gestidn. La planificacion Estratégica es elaborada
por los gerentes y jefes de cada &rea de la organizacion con la finalidad de tomar en

cuenta cada aspecto que influye en el andlisis interno.

Daysi Guayasamin
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Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto

La planificacién estratégica con su adecuada herramienta de gestién constituye una

fortaleza de alto impacto que fortalece a la empresa para su direccién y control constante.

Variable Impacto (F)

Planificacién Estratégica y control Balance Scord Card 5

2.2.1.2. INTEGRACION
La integracion del Recurso Humano es indispensable para poner en marcha las
actividades propuestas, por tal motivo el RR.HH. esta conformado por:
eJunta General
eDirectorio
eRepresentantes de las normas ISO
e«Comité Calidad
eAsesorias Legales
eAuditorias Externas
eGerente General
=Asistente de Gerencia — Planificador Estratégico
eGerente de Relaciones Industriales
eGerente Financiero
eGerente de mercadeo
eGerente de Operaciones
=Jefe de Distribucion
=Planificador de Operaciones
=Asistente de comercializacion
=Asistente de compras
=Gerente de Planta
=Jefe de Investigacion y Desarrollo
=Jefe Técnico
=Jefe de Control de Calidad
=Jefe de Sistemas
eGerente de Ventas Nacionales
=Jefe de Ventas Consumo
=Jefe de Ventas Panaderia
=Jefe de Ventas Institucional

=Jefes Regionales

Daysi Guayasamin
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Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto

Levapan se fortalece con la integracién de cada una de las areas y sus representantes

constituyendo un impacto alto.

Variable Impacto (F)

Integracion empresarial 5

2.2.1.3. DIRECCION

Levapan del Ecuador, esta dirigido por el Lic. Milton Delgado Gerente General, quien ha
dirigido todos sus esfuerzos por lograr una empresa soélida en el mercado que satisfaga
las necesidades de sus clientes con el apoyo de todo el Recurso Humano

Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto

Considero que es una fortaleza de impacto alto, pues gerenciar una empresa como

Levapan con grades recursos de por medio significa una gran responsabilidad.

Variable Impacto (F)

Direccionamiento empresarial eficiente 5

2.2.1.4. CONTROL

La verificacién y evaluacion de actividades en Levapan es de vital importancia, debido a
que mantiene una politica de calidad como filosofia fundamental en la organizacion, es
por ello que busca mantener un control permanente en cada uno de los procesos

relacionados directa e indirectamente con el giro del negocio.

Asi tenemos los siguientes controles en cuanto a:

e Control de calidad.- Esta relacionado directamente con el giro del negocio, es decir

que se encarga del control en los distintos procesos con el fin entregar productos de

calidad a sus clientes. El control se realiza, basado en los requerimientos de

cumplimiento de las normas 1SO 9000 a través de los siguientes controles por etapas

definidas.
o Control de Materia Prima, materiales y producto terminado comprados.-
En esta etapa se verifica que la materia prima, materiales y producto terminado
adquiridos para produccion o comercializacién, se encuentren en condiciones
adecuadas bajo estdndares ya establecidos. El instante que la materia prima,
materiales y producto terminado es aprobado pasan a formar parte del
inventario fisico de la empresa, caso contrario es rechazado y devuelto al

proveedor.

Daysi Guayasamin
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o Control en Produccién.- Una vez ingresada la materia prima a produccion se
realizan controles en el proceso mismo, para dicha evaluacién se toma
evaluaciones como: peso justo, maquinaria en correcto funcionamiento,
especificaciones quimicas, entre otras, finalmente se controla el producto
terminado antes de trasladarlo a distribucion.
o Control de calidad del producto terminado en Distribucidon.- Una vez el
gue el producto terminado se encuentre en el Intercentro Quito, se toma una
muestra por lote de producto con la finalidad de controlar el estado del mismo
para ser vendido a los clientes. En esta etapa se evalla factores como:
consistencia, fechas de caducidad, empaques, etc.
También se realizan controles en cuanto a:
¢ Control de compras.- La Gerencia de Operaciones es el area que realiza un control
constante de las compras locales e importadas, cuya finalidad es verificar si la seleccion
de proveedores es adecuada, evolucién de costos, asi también se controla que las
compras de materia prima, materiales y producto terminado se encuentre bajo las

condiciones solicitadas a los proveedores.

e Control en distribucion.- Este punto sera analizado desde dos puntos de vista:

1. Distribucion desde el Intercentro UIO hacia las Regionales:

- Control en despachos.- Ineficiencia en despachos provocados por cambios
siendo identificados al momento de recibir la mercaderia en las regionales.

- Control al recibir la mercaderia.- Este control es realizado a través del
conteo fisico versus el sistema en inventarios.

- Control de mercaderia en transito.- es un control ineficiente puesto que no
se implementa seguros desde el punto de salida al de llegada de la
mercaderia.

- Control de transporte.- La ausencia de un sistema, evidencia la veracidad

de la informacién en tiempo real y ubicacién geografica de los transportistas.

2. Distribucion desde las Regionales a los clientes mediante los distintos

canales.

- Control en despachos.- realizado a través de la factura versus lo fisico a
enviarse. Existe problemas debido a despachos cambiados.

- Control de tiempo pedido versus entrega.- Actualmente se lleva un
registro del tiempo desde el momento del pedido hasta la entrega sea: 24, 48,
72 o mas horas, con el proposito de mantener este registro y poder disminuir

tiempos de entrega.

Daysi Guayasamin
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- Control de recepcion de pedidos.- La recepcion de pedidos es bastante
tardia, esto como consecuencia de la ubicacion distante donde se registran lo
mismos en el sistema, demorando de esta forma el despacho de productos a
los clientes.

- Control de transportacion.- Ausencia de un sistema que controle

efectivamente la ubicacién geografica de los transportistas.

¢ Control financiero.- Igualmente este control se realiza mensualmente con la finalidad
de conocer la situacion financiera de la empresa, en cuanto a liquidez, solvencia y
rentabilidad.

e Control de Ventas.- Este control es constante, verificando ventas presupuestadas
versus ventas reales.

e Control de marketing.- El propésito de este control es analizar que tan satisfechos
estan los clientes, se evalla el manejo de promociones y que resultados han tenido
estas.

e Control de Gestion — Balance Scord Card.- Esta es una herramienta Gtil que va de
la mano con la planificacion estratégica de Levapan, asi cada uno de los controles
mencionados anteriormente se resumen en controles continuos a través de indicadores
de gestion para las cuatro perspectivas: financiera, clientes, procesos y aprendizaje,
logrando identificar si las metas planteadas se estan cumpliendo o no, si fuera el caso
se busca soluciones oportunas con el firme propdésito de alcanzar lo establecido.

e Auditorias Internas y Externas.- Asi también existen controles a través de las

auditorias financieras realizadas anualmente.

Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto
Un control de gestion constante, el cual a través de indicadores aplicados a todas las
areas mida el cumplimiento de lo planificado para alcanzar metas y objetivos especificos.
Este control se ejecuta, en ventas, mercadeo, control de calidad, produccion, financiera,
etc.
Que conjuntamente con un control de calidad constituye una fortaleza de alto impacto
mediante la aplicacion de las normas ISO 9000 las mismas que demandan de:

»Responsabilidad Gerencial

» Sistema de Calidad

»Revision del Contrato

»Control de los documentos y datos

»Compras

»|dentificacion y trazabilidad
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»Control de Procesos

»Inspeccion y ensayo

»Control de equipos IME

»Estado de Inspeccion y ensayo
»Control de Producto No conforme
»Acciones Preventivas y Correctivas
»Manipulacion, Almacenamiento, embalaje, Preservacion y Entrega
» Control de Registros de Calidad
»Auditorias Internas
»Entrenamiento

» Servicio Postventa

> Técnicas Estadisticas

Variable Impacto (F)

Implementacion de normas ISO 9000 5

Connotacién Gerencial: Debilidades de alto impacto:

El ineficiente control de distribucion en despachos, mercaderia en transito y

transportacion dan como resultados debilidades de alto impacto para el area en estudio:

Variable Impacto (D)
Transferencia de pedidos tardios desde ventas 5
Control ineficiente en despacho 5
Ubicaciones geograficas desconocidas del transporte 5
Ausencia de control para mercaderia en transito 5

2.2.1.5. COORDINACION
La coordinacion de recursos fisicos y humanos en Levapan de cada una de las areas, es
importante puesto que muestra la direccion de la gerencia y de todos los altos mandos de

la organizacion.

Connotacién Gerencial: Fortaleza de mediano impacto

Representa una fortaleza de mediano impacto, ya que es esencial que los recursos

fisicos y humanos estén adecuadamente coordinados para lograr metas propuestas.

Variable Impacto (F)

Coordinacion de recursos adecuada 3
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2.2.1.6. EVALUACION
La evaluaciobn en Levapan se fundamenta en evaluar el cumplimiento de metas

establecidas. Evaluando constantemente el desempefio de la organizacion.

Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto

El mantener evaluaciones constantes en cada una de areas que van de la mano con los

controles realizados permanentemente indica que es una fortaleza de alto impacto.

Variable Impacto (F)

Evaluaciones constantes personal 5

2.2.2. Capacidad de Talento Humano

Una correcta capacidad del Talento Humano significa conseguir una adecuada
Administracion del Personal mediante una seleccion, reclutamiento y desarrollo del
recurso humano, asi como el impulso de capacitaciones focalizadas continuas.

Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto

La Gerencia de Relaciones Industriales mantiene actualmente la filosofia de contar con
personal comprometido, impulsando un sistema de beneficios adicionales para los

empleados constituyendo una fortaleza para la organizacion de alto impacto.

Cabe resaltar la implantacion del sistema e-volution Gestibn de personas, para
implementar la gestion de RR.HH. por competencias, esto constituye una fortaleza de

mediano impacto.

E-volution permite: Gestidn de Posiciones, Administracién de Personal, Administracion de
Beneficios, Planificacion Salarial Basico, Capacitacion Focalizada, Seleccion vy
Reclutamiento, Gestion de Competencias, Evaluaciones, Planificacion de Carrera y

Sucesiones, Valoracion de Puestos, e-volution NOmina, e-volution Reporter, e-volution

Seguridades y Auditoria.
Variable Impacto (F)
Personal Comprometido 5
Sistema e-volution que gestiona el RRHH por competencias 3
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2.2.3. Capacidad Financiera
La capacidad financiera implica que la empresa debe mantener:
1.Liquidez o capacidad de pago, asi como un capital de trabajo eficiente.
2.Sus actividades deben lograr rotaciones adecuadas en cuanto: cuentas por
cobrar, cuentas por pagar e inventarios.
3.La solvencia adecuada para continuar una empresa con su actividad comercial.

4.Una rentabilidad eficiente, sobre ventas, activo, patrimonio.

Para el andlisis financiero se tomo los estados Financieros del 2005 y 2004 auditados,

ver Anexo No. 10.

2.2.3.1. Andlisis Financiero
2.2.3.1.1. Liquidez o capacidad de pago:

a.Razén Corriente

2005:
RazénCorriente = Actl_voCorrl_ente
PasivoCorriente
RazénCorriente = M
2.335.044
RazénCorriente= 2,035
2004:

ActivoCorriente

PasivoCorriente
4.506.352

2.369.378
RazénCorriente=1,902

RazénCorriente =

RazénCorriente =

Conclusion:

Durante el 2005, Levapan tuvo 2,03 dodlares para pagar 1 dolar de deuda en el corto
plazo. Evidenciando que esta empresa mantiene recursos ociosos que al ser utilizados
generarian una mayor rentabilidad.

Al contrario en el 2004, Levapan tuvo 1,90 ddlares para pagar 1 délar de deuda en el
Corto plazo. En este afio la liquidez fue adecuada encontrandose en los limites de

aceptacién de 1,5 a 2.
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b.Razén Acida

2005:
L ActivoCorriemte — Inventarios — GastosPagadosAnticipado
RazonAcida = - -
PasivoCorriente
o 4.751.778-1.343.972 - 30495
RazonAcida =

2.335.044
RazénAcida =1,45

2004:
L ActivoCorriemte — Inventarios — GastosPagadosAnticipado
RazonAcida = - -
PasivoCorriente
o 4.506.352-1.551.196 —90.947
RazonAcida =

2.369.378
RazénAcida =1,20

Conclusion:
Para el 2004, Levapan tuvo disponible 1,20 ddlares para pagar 1,00 dolar de deuda a

plazo inmediato. Mientras que para el 2005 tuvo disponible 1,45 délares para pagar 1,00

délar de deuda a plazo inmediato. Estas razones se encuentran entre el limite de

aceptacibnde 1 a 1,5.

c.Capital de trabajo

2005: CT = ActivoCorriente —PasivoCorriente
CT =4.506.352-2.369.378
CT =2.136.974

2004:

CT = ActivoCorriente —PasivoCorriente
CT =4.751.778—-2.335.044

CT =2.416.734
Conclusién:

Para el 2004 y 2005, Levapan mantuvo un capital de trabajo 6ptimo de $ 2.136.974 y $

2.416.734 y respectivamente con el fin de continuar sus actividades en el futuro.
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Connotacién Gerencial: Fortaleza del alto impacto

Segun el analisis realizado, podemos decir que Levapan es una empresa con suficiente
liquidez para continuar con sus actividades, contando con una capacidad de pago para
cubrir sus deudas a corto plazo y ademas cuenta con el suficiente capital de trabajo

considerado como 6ptimo, siendo una fortaleza de alto impacto.

Variable Impacto (F)

Liquidez y capital de trabajo 6ptimos 5

2.2.3.1.2. Razones de Actividad
a.Rotacidn de cuentas por cobrar

VentasAnualesCrédito
Pr omedioCxC

RotaciénCxC =

RotacionCxC = 18.770.828
(2.504.052 + 2.267.957)
2
RotacionCxC = 18.770.828
2.386.004

RotacionCxC = 7,87 —Veces

Plazo medio de cobros:

PMC = 360
Veces

pMmC = S0
7,87

PMC = 45,74 - Dias

Conclusioén:
Los dias que tardan los clientes en pagar sus deudas a Levapan es de 46 dias, sin
embargo lo establecido es que el plazo sea de hasta maximo 45 dias, mostrando un

incumplimiento en este.
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b.Rotacién de cuentas por cobrar
eCompras Anuales a Crédito:
CV=Il+CN-IF

Donde: CV =11 +CN — IF

11.968.973=1.551.196 + CN —1.343.972

Il = Inventario Inicial CN =11.491.749 - Délares
IF = Inventario Final

CV = Costo de Ventas

ComprasAnualesCrédito
PromedioCxP

RotaciénCxP =

RotacionCxP = 11.491.749
(1.362.290 +1.450.613j
2
RotacionCxp — L1491.749
1.406.451,50

RotaciénCxP =817 —Veces

Plazo medio de Pagos:

pMPp = 0
Veces

pmp = 300
8,17

PMP = 44,06 — Dias
Conclusion:

Son 45 dias que Levapan tarda en pagar a sus proveedores.

c.Rotacion de Inventarios

., . CostoVentas
Rotacioninventarios = - -
Pr omediolnventarior
., . 18.770.828
Rotacionlnventarios =
(1.343.972—1.551.196]
2
., . 18.770.828
Rotacioninventarios = ——
1.447.584

Rotaciéninventarios =12,97 —Veces

Daysi Guayasamin

76



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE \;/

Plazo medio de Inventarios:

PMI = 360
Veces
PMI =—360
12,97

PMI =12,97 - Dias

Conclusién:
La rotacion de inventarios en general es de cada 13 dias para Levapan.

Connotacién Gerencial: Debilidad de bajo impacto

La gestidon de cobros en Levapan tiene un nivel minimo deficiente, debido a que el plazo
de cobros estipulado no se cumple y segun el analisis financiero este plazo se esta
alargando un dia mas, esto usualmente sucede en productos de consumo masivo,
mientras que el plazo promedio de pagos a proveedores se mantiene en 45 dias. Siendo

una amenaza de bajo impacto.

Variable Impacto (D)

Cobro cartera de deficiente en productos de consumo masivo 1

Fortalezas:

Son fortalezas de alto impacto y mediano impacto respectivamente:
eL0s cobros a la cartera de clientes de panaderia es una fortaleza de alto impacto,
debido a la forma de venta que se aplica (autoventa).

eCon respecto a los Inventarios, estos mantienen un nivel de rotacion aceptable.

Variable Impacto (F)

Cobro de cartera de panaderia 5

Gestidn eficiente promedio en Inventarios (Materia

3
Prima, Producto terminado y Materiales)

2.2.3.1.3. Razones de Endeudamiento

Cuadro N° 2.29: Estructura de Pasivos y Patrimonios

2004 2005
NOMBRE Délares Porcentaje Délares Porcentaje
PASIVO CORTO PLAZO  2.335.044,00 32% 2.369.378,00 34%
PASIVO LARGO PLAZO 446.843,00 6% 416.149,00 6%
PATRIMONIO 4.510.114,00 62% 4.095.263,00 60%
TOTAL 7.292.001,00 100% 6.880.790,00 100%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin

77



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION

a.Razén de Endeudamiento Total

2004:

2005:

_ PasivoTotal

~ ActivoTotal

_ 2.785.527

~7.292.001
RE =0,3819

_ PasivoTotal

~ ActivoTotal

_ 2.781.887

~ 6.880.790
RE =0,40

b. Raz6n de Pasivo a Largo Plazo a Patrimonio

2004:

2005:

Conclusién:

RPP - PasivoL arg oPlazo

Patrimonio
RPP — 446.843
4510.114
RPP =0,10
RPP — PaswoL_arg O!DIazo
Patrimonio
_ 416.149
4.095.263
RPP =0,10

En el 2004: El 38,19% corresponde a los acreedores tanto a corto como largo plazo,

mientras que el 61.81% corresponde al de los accionistas.

Mientras que para el 2005, el 40% corresponde a los acreedores tanto a corto como largo

plazo, mientras que el 60% corresponde a los accionistas.

Ademas tanto para el afio 2004 y 2005, el 10% del Patrimonio estaba financiado por los

acreedores mientras que la diferencia del 90% por los accionistas.
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2.2.3.1.4. Razones de Rentabilidad
a. Rentabilidad de Ventas
2005:

UtilidadNeta

Ventas
~ 994,851

18.770.828
RV =0,0529 = $5,29

2004:

RV =

UtilidadNeta
Ventas
_995.878
~ 17.555.384
RV =0,0567 = $5,67

RV =

Conclusién:
En el 2005: Por cada $100 que se vendieron en Levapan, se obtuvo una rentabilidad de
5,29 dolares
Mientras que en el 2004: Por cada $100 que se vendieron en Levapan, se obtuvo una

rentabilidad de 5,67 délares

b.Rentabilidad de sobre Activos

2005:
_ UtilidadNeta

~ TotalActivos
 994.851

7.292.001
RA =0.136 = 13,64%
2004:

_ UtilidadNeta

~ TotalActivos
995,878

~ 6.880.790
RA=0.1447 = 14.47%

Conclusioén:

En el 2005: Por cada $100 en activos de Levapan, se obtuvo una rentabilidad de 13.64
dolares

Mientras que en el 2004: Por cada $100 en activos de Levapan, se obtuvo una
rentabilidad de 14.47 ddlares
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c.Rentabilidad sobre Patrimonio

2005:
RP — Ut|||d.adNe?ta
Patrimonio
P 18.770.828
4510.114
RP=416 = 416,19
2004:
RP — Ut|||d.adNe?ta
Patrimonio
P 17.555.384
4,095.263
RP =4,28 = 428,675
Conclusién:

En el 2005: Por cada $100 en el patrimonio de Levapan, se ha generado 416.19 de
rentabilidad.

Mientras que en el 2004: Por cada $100 en el patrimonio de Levapan, se ha generado
428,67 de rentabilidad.

Connotacion Gerencial:

Es una fortaleza mantener indicadores financieros positivos en cuanto a la solvencia y
rentabilidad 6ptima sobre ventas, activos y patrimonio de Levapan constituyendo un gran
impacto. Ser solvente econémicamente, gracias a que la mayor parte de los recursos

financieros les corresponde a los accionistas.

Variable Impacto (F)

Indicadores financieros positivos (Solvencia y
Rentabilidad)

5

2.2.4. Capacidad Logistica de Distribucion
La capacidad logistica de distribucion se medira por el aprovisionamiento interno,
almacenamiento y distribucion de productos a los clientes.
Debiendo analizar la capacidad en cuanto a:
eAprovisionamiento Interno

eAlmacenamiento y Gestién de Stocks

Daysi Guayasamin
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eCanales de Distribucion

eVVentas y servicio al cliente
eTransporte

eFacturacién y Cobro a Intermediarios

eSistemas de informacion logisticos

2.2.4.1. Aprovisionamiento Interno

Connotaciéon Gerencial: Debilidad de bajo impacto

Actualmente el aprovisionamiento interno esta sufriendo inconvenientes, debido a que el
Intercentro UIO fue reubicado y el traslado desde la fabrica se ha complicado, requiriendo
muchas de las veces un vehiculo para el traslado de producto terminado reflejado en el
incremento de costos asignados a distribucion, constituyendo este hecho una debilidad

con un impacto bajo.

Variable Impacto (D)

Aprovisionamiento interno 1

2.2.4.2. Almacenamiento y Gestion de Stocks

Connotaciéon Gerencial: Fortalezas

El almacenamiento en el Intercentro adecuado bajo las condiciones requeridas, y la
gestién de stocks de productos terminados, esta siendo gestionada apropiadamente
constituyendo fortalezas de mediano impacto alto y alto respectivamente.

Considero una fortaleza de impacto alto, la planificacion semanal de ventas y produccion

en base a la demanda del mercado actual

Variable Impacto (F)
Reubicacion del Intercentro UIO (Por operacion) 3
Adecuada Gestion de stocks Intercentro UIO 5
Planificacion Semanal 5

Debilidad de alto impacto 1:
Es una debilidad con un impacto alto, la dificil gestion de stocks en productos importados
(San Jorge), los cuales tienen un corto periodo de caducidad, derivando costos por

devoluciones.

Variable Impacto (D)

Dificil gestion de stocks de productos importados 5
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Debilidad de alto impacto 2:
Inutilizacion de la capacidad de la Bodega Regional en Guayaquil, por no contar con
adecuaciones de almacenamiento que pueda mantener inventarios suficientes para cubrir

la demanda actual en la region de la Costa.

Variable Impacto (D)

Inutilizacion de la capacidad de la Bodega Regional en .
Guayagquil.

2.2.4.3. Canales de Distribucion

Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto

El contar con canales de distribucion adecuadamente definidos y establecidos en la
ciudad de Quito, que permite llegar con los productos hacia el consumidor final

satisfaciendo sus necesidades, por este motivo considero una fortaleza de impacto alto.

Variable Impacto (F)

Canales de distribucion definidos y establecidos en Quito 5

Debilidad de alto impacto:
Canales de distribucion insuficientes para cubrir la demanda actual creciente en el

mercado de la region de la Bodega Nacional a Costa.

Variable Impacto (F)

Canales de distribucion insuficientes que cubran la .
demanda creciente de la Costa.

2.2.4.4. Ventas y servicio al cliente

Connotacién Gerencial: Fortaleza de alto impacto

Constituye una fortaleza de alto impacto, el mantener en la division de panaderia

autoventa que facilita las ventas y cobro en el instante mismo de esta

Variable Impacto (F)

Autoventa en la divisién de panaderia 5

Cabe resaltar la Ineficiente transmisién de informacion de pedidos en Preventa para la
divisiobn de consumo siendo esta tardia, este punto fue tomado en cuenta en el andlisis

logistico de distribucién con su respectivo impacto.
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Connotacién Gerencial: Debilidad de alto impacto:

La falta de un sistema de postventa en productos de consumo masivo, es una debilidad
con un impacto alto. Ademas la falta de conocimiento, registro y evaluacién de las
necesidades y satisfaccion de los intermediarios constituyen una debilidad de mediano

impacto.

Variable Impacto (D)

Falta de un sistema de postventa de productos de .
consumo masivo

2.2.45. Transporte

Connotacién Gerencial: Fortalezas

e Tercerizacion del transporte para autoventa en la division de panaderia, siendo una
fortaleza con un impacto alto, ademas porque cuentan con rutas definidas y
eficientes bajo la implementacion actual del sistema Geovisor, para mas informacién
sobre el Sistemas de Informacion Geografica remitirse al Anexo N° 3.

e Contar con tres vehiculos propios que facilitan la utilizacién en el tiempo que se

disponga, sea para distribucién regional y distribucion local.

Variable Impacto (F)
Tercerizacion de transporte para autoventa y rutas
establecidas en Quito >
Disponibilidad de transporte propio 3

Debilidades:
eAusencia de contratos formales de tercerizaciébn para fletes desde la Bodega
Nacional hacia las regionales e intermediarios en la ciudad de Quito, siendo una
debilidad con un impacto medio. Por seguridad de producto.
el a falta de una planeacion de mantenimiento constante, a través de la cual se pueda
presupuestar costos por mantenimiento, evitando asi al final del mes el

incumplimiento del presupuesto asignado a distribucion, constituyendo un impacto

medio.
Variable Impacto (D)
Tercerizacion informal del trasporte contratado 3
Plan de mantenimiento ineficiente para el transporte 5
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2.2.4.6. Facturacién y Cobro a Intermediarios

Connotacién Gerencial: Fortaleza de mediano impacto

La facturacion tanto para autoventa como preventa utiliza sistemas informaticos en
software - Power Street y hardware — Palms, (remitirse a los Anexos N° 5y 6 para mas
informacién), facilitando el proceso siendo una fortaleza de impacto medio.

En cuanto al cobro, este punto fue analizado en la capacidad financiera de Levapan.

Variable Impacto (F)

Facturacion bajo sistemas informéticos 3

2.2.4.7. Sistemas de informacion logisticos

Connotacién Gerencial: Fortalezas

Es una fortaleza contar con sistemas que faciliten la informacién logistica tanto interna
como externa con un impacto relativamente alto. Para lo cual se utiliza: Bpcs destinados

a costos y Power Street que facilita la administracion de inventarios.

El departamento de ventas mantiene un sistema de informacion logistico a través del
sistema Geovisor, que actualmente reestructura las zonas de distribucion de cada
vendedor asi como facilita las rutas optimas de autoventa para panaderia, ello constituye

una fortaleza con un impacto medio.

Variable Impacto (F)
Sistema Geovisor en autoventa 3
Sistemas de informacion internos 3

2.2.5. Capacidad de Mercadeo

La capacidad de Mercadeo consta de una planeacion y ejecucidbn de precios,
promociones y distribucién de bienes y servicios para crear un intercambio que satisfaga
necesidades de los consumidores y al mismo tiempo se logre los objetivos de la
organizacion.

Connotacién Gerencial: Fortaleza de mediano impacto

La gerencia de mercadeo colabora constantemente con la empresa cuyo objetivo
principal es trabajar por la satisfaccion de los clientes con productos de calidad ademas
con el fomento de promociones atractivas para el publico, por todo esto es una fortaleza

la gestion de mercadeo con un impacto medio.

Variable Impacto (F)

Gestion de mercadeo eficiente 3
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2.2.6. Matriz de evaluacion de Factores Internos

Cad. Factor Interno Ponderacién(Calificacion Resultado
Ponderado
Fortalezas
F1 |Planificacion Estratégicay control con BSC 0.041 4 0.16
F2 [ntegracién empresarial 0.031 3 0.09
F3 |Direccionamiento empresarial eficiente 0.031 3 0.09
F4 |Implementacién de normas ISO 9000 0.041 4 0.16
F5 (Coordinacién de recursos adecuada 0.041 4 0.16
F6 [Evaluaciones constantes personal 0.031 3 0.09
F7 |Personal Comprometido 0.031 3 0.09
£8 Sistema e—yolutlon que gestiona el RRHH por 0.041
competencias 4 0.16
F9 Liquidez y capital de trabajo 6ptimos 0.041 4 0.16
F10|Cobro de cartera de panaderia eficiente 0.041 4 0.16
Gestion eficiente promedio en Inventarios (MP,
Fillory M) 0.031 3 0.09
F12 [Indicadores financieros positivos 0.041 4 0.16
F13 Mejorapjlento del Intercentro UIO (Por 0.041
operacion) 4 0.16
F14 |Adecuada Gestion de stocks Intercentro UIO 0.041 4 0.16
F15 |Planificacion Semanal 0.041 4 0.16
Canales de distribucion definidos y establecidos
F16 en Quito 0.031 3 0.09
F17 |Autoventa en la division de panaderia 0.041 4 0.16
Tercerizacion de transporte para autoventa y
F18 rutas establecidas en Quito 0.041 4 0.16
F19 Disponibilidad de transporte propio 0.031 3 0.09
F20 [Facturacién bajo sistemas informéaticos 0.041 4 0.16
F21 |Sistema Geovisor en autoventa 0.031 3 0.09
F22 [Sistemas de informacion internos 0.031 3 0.09
F23 (Gestion de mercadeo eficiente 0.031 3 0.09
Debilidades
D1 [Transferencia de pedidos tardios desde ventas 0.010 1 0.01
D2 [Control ineficiente en despacho 0.010 1 0.01
D3 Ubicaciones geograficas desconocidas del 0.010
transporte 1 0.01
D4 |Ausencia de control para mercaderia en transito 0.020 2 0.04
Cobro cartera de productos de consumo
DS masivo deficiente 0.020 2 0.04
D6 |Aprovisionamiento interno 0.020 2 0.04
Dificil gestion de stocks de productos
D7 importados 0.010 1 0.01
Inutilizacion de la capacidad de la Bodega
D8 Regional en Guayaquil. 0.010 1 0.01
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D9 Canales de distribucion insuficientes que 0.010
cubran la demanda creciente de la Costa. ' 1 0.01
D10 Falta de un sistema de postventa en productos 0.020
de consumo masivo 2 0.04
D11 [Tercerizacion informal del trasporte contratado 0.010 1 0.01
D12 Plan de mantenimiento ineficiente para el 0.010
transporte 1 0.01
TOTAL EVALUACION AMBIENTE INTERNO 1 98 3.29

Tabla de Equivalencias de Evaluacion del
Factor Interno

Concepto
Fortaleza Mayor
Fortaleza Menor
Debilidad Menor
Debilidad Mayor

Equivalencia

4

3
2
1

2.2.6.1. Andlisis de la evaluacion de Factores Internos.

De acuerdo al andlisis de ponderacién realizado se obtuvo 3,29 como resultado,

mostrando que internamente Levapan es una empresa fuerte que puede desarrollarse

gracias a los recursos con que cuenta.

2.2.7. Resumen del Anéalisis de los factores externos e Internos.

Resultados

Resultados de la evaluacion de Factores Externos
Resultados de la evaluacion de Factores Internos

2.2.7.1. Matriz General Electric

Alto
(3,00 - 4,00)

Mediano

(2,00 - 2,99)

Evaluacién Externa

Bajo

Resultados Ponderados de la Matriz de

(1,00 - 1,99)

Daysi Guayasamin

Fuerte

(4,00 - 3,00)

Promedio

(3,00 - 2,00)

Valor
3,00
3,29

Débil
(2,00 - 1,00)

Crezca y desarrollese

&

Crezca y desarrollese

Persista o resista

3.00

\Y

Crezca y desarrgllese

\Y

Persista o resista

\Y

Coseche o elimine

Vil

Persista o resista

Vil

Coseche o elimine

IX

Coseche o elimine

3.29

Resultados Ponderados de la Matriz de Evaluacién Interna
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2.2.7.2. Andlisis de la Matriz General Electric

Segun los resultados obtenidos observamos que Levapan del Ecuador S.A., se
encuentra en el cuadrante nimero |, indicandonos que es una empresa que debe crecer
y desarrollarse, es decir que externamente se halla en un nivel alto de 3,00, mientras que

internamente es una empresa multinacional fuerte con un resultado de 3,29.

Ello lo demuestra la posicion 382 al 2006 de un total de las 500 empresas mayores del
Ecuador (Mas detalles Anexo N° 11), Levapan ha estado creciendo y desarrolldndose en
los Ultimos afios, asi en el 2005 se posiciono en el puesto nimero 392 y ya para el 2006
ascendi6 10 puestos en el ranking, gracias al crecimiento del 7% en ventas entre el 2005

y 2006 como resultado de la capacidad empresarial que esta multinacional posee.

Segun este andlisis, se puede concluir gue Levapan tiene la capacidad para:
e Invertir en nuevos productos sean fabricados o comercializados, gracias a la
atractividad del mercado actual, obteniendo una cartera amplia de productos
demandados por los consumidores finales.
e Ademas deberia ampliar su cobertura a nivel nacional, ya que es una empresa
fuerte frente a la competencia, logrando obtener una mayor participacion en el
mercado.
¢ Concentrar esfuerzos para mantener la fortaleza actual identificada.
e Ademas debe ser capaz de aceptar la rentabilidad moderada que el mercado le
brinda.

¢ Y proveer al maximo de inversiones a su hegocio.
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2.3. Andlisis FODA

2.3.1. Matriz 1. Resumen de Oportunidades y Amenazas

Oportunidades

No

Descripcion

01

Intervencién en el crecimiento del PIB

02

Produccién limpia

03

Incremento de exportaciones al Peru

04

Manejo eficiente de las importaciones de Producto terminado, Materia Prima, y

materiales.

05

Deberse a organismos de control y leyes y reglamentos

06

Poblaciéon que demanda productos elaborados y comercializados.

o7

Implementacién de tecnologia de punta

08

Incremento del consumo por remesas

09

Ser una empresa competitiva a nivel nacional y global.

010

Mercado amplio con clientes actuales y potenciales

011

Suficientes proveedores nacionales

012

Un solo competidor en su producto principal

013

Contar con productos sustitutos en su cartera

014

Mantener la calidad de productos

Amenazas

Al

Decisiones politicas inciertas

A2

Cambios inflacionarios que disminuyen las ventas

A3

Altas tasas de interés.

A4

EMBI alto que desfavorece la participacion en el mercado de Valores

A5

Monopolio de un porcentaje minimo de proveedores

A6

Competencia alta en productos de consumo masivo

A7

Ingreso de nuevos competidores

A8

Productos sustitutos de la competencia

A9

Productos ofrecidos por la competencia con un mejor servicio al cliente y

garantias
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2.3.2.

Matriz 2: Ponderacién de impacto de Oportunidades

Oportunidades

No

Descripcion

Impacto

Bajo

Medio

Alto

(OX1

Intervencioén en el crecimiento del PIB

02

Produccién limpia

o3

Incremento de exportaciones al Pera

04

Manejo eficiente de las importaciones de Producto
terminado, Materia Prima, y materiales.

05

Deberse a organismos de control y leyes y reglamentos

06

Poblacion que demanda productos elaborados y
comercializados.

o7

Implementacién de tecnologia de punta

o8

Incremento del consumo por remesas

09

Ser una empresa competitiva a nivel nacional y global.

010

Mercado amplio con clientes actuales y potenciales

011

Suficientes proveedores nacionales

012

Un solo competidor en su producto principal

013

Contar con productos sustitutos en su cartera

>

014

Mantener la calidad de productos

2.3.3.

Matriz 3: Ponderacién de impacto de Amenazas

Amenazas

No

Descripcion

Impacto

Bajo

Medio

Alto

Al

Decisiones politicas inciertas

A2

Cambios inflacionarios que disminuyen las ventas

A3

Altas tasas de interés.

A4

EMBI alto que desfavorece la participacion en el mercado
de Valores

A5

Monopolio de un porcentaje minimo de proveedores

A6

Competencia alta en productos de consumo masivo

A7

Ingreso de nuevos competidores

A8

Productos sustitutos de la competencia

A9

Productos ofrecidos por la competencia con un mejor
servicio al cliente y garantias

IMPACTODE 1 A5
1 =Bajo

3 = Medio

5 = Alto
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2.3.4. Matriz 4. Resumen de Debilidades y amenazas
Fortalezas
No Descripcion
F1 [Planificacion Estratégicay control con BSC
F2 |Integracion empresarial
F3 |Direccionamiento empresarial eficiente
F4 Implementacion de normas ISO 9000
F5 |Coordinacion de recursos adecuada
F6 |[Evaluaciones constantes personal
F7 Personal Comprometido
F8 [Sistema e-volution que gestiona el RRHH por competencias
F9 |Liquidez y capital de trabajo 6ptimos
F10 (Cobro de cartera de panaderia eficiente
F11 |Gestion eficiente promedio en Inventarios (MP, PT y M)
F12 |Indicadores financieros positivos
F13 Mejoramiento del Intercentro UIO (Por operacion)
F14 |Adecuada Gestién de stocks Intercentro UIO
F15 [Planificacion Semanal
F16 |Canales de distribucion definidos y establecidos en Quito
F17 |Autoventa en la division de panaderia
F18 [Tercerizacién de transporte para autoventa y rutas establecidas en Quito
F19 Disponibilidad de transporte propio
F20 [Facturacion bajo sistemas informaticos
F21 [Sistema Geovisor en autoventa
F22 Sistemas de informacion internos
F23 |Gestion de mercadeo eficiente
Debilidades - LEVAPAN
D1 [Transferencia de pedidos tardios desde ventas
D2 [Control ineficiente en despacho
D3 |Ubicaciones geogréficas desconocidas del transporte
D4 |Ausencia de control para mercaderia en transito
D5 |Cobro cartera de productos de consumo masivo deficiente
D6 |Aprovisionamiento interno
D7 [Dificil gestién de stocks de productos importados
D8 [nutilizacién de la capacidad de la Bodega Regional en Guayaquil.
D9 Canales de distribucion insuficientes que cubran la demanda creciente de la
Costa.
D10 |Falta de un sistema de postventa en productos de consumo masivo
D11 |Insuficientes politicas para la tercerizacion del transporte formal
D12 PPlan de mantenimiento ineficiente para el transporte
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2.3.5. Matriz 5: Ponderacién de impacto de Fortalezas

Fortalezas

No Descripcion

Impacto

Bajo|Medio Alto

F1 |Planificacion Estratégicay control con BSC

X

F2 |Integraciébn empresarial

F3 Direccionamiento empresarial eficiente

F4 Implementacién de normas ISO 9000

F5 [Coordinacion de recursos adecuada

F6 [Evaluaciones constantes personal

F7 Personal Comprometido

F8 |Sistema e-volution que gestiona el RRHH por competencias

F9 |Liquidez y capital de trabajo 6ptimos

F10(Cobro de cartera de panaderia eficiente

F11|Gestién eficiente promedio en Inventarios (MP, PT y M)

F12|Indicadores financieros positivos

F13Mejoramiento del Intercentro UIO (Por operacion)

Fl1l4|Adecuada Gestion de stocks Intercentro UIO

F15/Planificaciéon Semanal

F16|Canales de distribucién definidos y establecidos en Quito

F17Autoventa en la division de panaderia

X | X | X | X

Tercerizacion de transporte para autoventa y rutas

F18 establecidas en Quito

x

F19Disponibilidad de transporte propio

F20|Facturacion bajo sistemas informéticos

F21[Sistema Geovisor en autoventa

F22|Sistemas de informacién internos

F23|Gestién de mercadeo eficiente

X[ X | X [ X |X

IMPACTODE 1 A5
1 =Bajo

3 = Medio

5 = Alto
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2.3.6. Matriz 6: Ponderacién de impacto de Debilidades
Debilidades
No Descripcion : 'mpa9“’
Bajo | Medio | Alto

D1 [Transferencia de pedidos tardios desde ventas X
D2 [Control ineficiente en despacho X
D3 Ubicaciones geograficas desconocidas del

transporte
D4 |Ausencia de control para mercaderia en transito
D5 Cobro cartera de productos de consumo masivo

deficiente X
D6 |Aprovisionamiento interno X
D7 Dificil gestion de stocks de productos importados X
DS Inutilizacion de la capacidad de la Bodega Regional

en Guayaquil. X

Canales de distribucion insuficientes que cubran la
D9 .

demanda creciente de la Costa. X
D10 Insuficientes politicas para la tercerizacion del

transporte formal. X
D11 [Tercerizacion informal del trasporte contratado X
D12 |Plan de mantenimiento ineficiente para el transporte X

IMPACTODE1AS5
1 =Bajo

3 = Medio

5 = Alto
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2.3.7. Matriz 7: Areas ofensiva de iniciativa estratégica "FO"
>
] s
& ERR:
PONDERACION: S 5 8
ALTO IMPACTO = 5 Ec > | £ 5
MEDIO IMPACTO = 3 Sg & 9| °
BAJO IMPACTO = 1 °> ® 29 &
e |2 [S) %]
T g © S| vl 8
© @®© B Q| ©
% 9 2 2 3
FACTOR &5 & &l =] 9
S § 3 3 a
c g @ 3 -
o = c (] <
o E |© | v °| =
28 § 5/ 8 8 O
S s © |8 8 & F
c (@] = © =
o = 3 28
3 g‘ E o, E g' ©
co ®9 8 5 =
Qg ©® o | o
Ec 85 & = | &
s s5a8c ol 8 &8
S5tz 2 2 5 &
EnTs=3285 0 =
OPORTUNIDADES
FORTALEZAS 07/09/010/012/013/014
F1 Planificacion Estratégicay control con BSC 5/ 5/5/3 3|5 /26
F4 [mplementacién de normas ISO 9000 55/ 3|5|1|5 |24
F7 [Personal Comprometido 3/5/1]1|1]|3 |14
F9 Liquidez y capital de trabajo 6ptimos 3/5/5 /3|15 |22
F10 Cobro de cartera de panaderia eficiente 513/ 553|324
F12 [Indicadores financieros positivos 1/5/1 3,11 12
E15 [Planificacién Semanal 3|/5/3|5|1 /|1 18
Ca_nales de distribucién definidos y establecidos en 35 3 53 1 20
F16 Quito
F17 /Autoventa en la division de panaderia 53/ 3|5 /|1]|1]18
Tercerlzgcmn de transporte para autoventa y rutas 13 35 1 1 14
EF18 lestablecidas en Quito
E22 |Sistemas de informacion internos 5|33 |5 |5 |1]|22
TOTAL 39 /47| 35|45 | 21 | 27 |214

Aspectos Seleccionados

eOportunidades:

O7: Implementacion de tecnologia de punta

09: Ser una empresa competitiva a nivel nacional y global.

010: Mercado amplio con clientes actuales y potenciales

012: Un solo competidor en su producto principal

014: Mantener la calidad de productos
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eFortalezas:
F1: Planificacién Estratégica y control con BSC
F4: Implementacion de normas ISO 9000
F9: Liquidez y capital de trabajo 6ptimos
F10: Cobro de cartera de panaderia eficiente
F22: Sistemas de informacion internos
—214 =65%
(11*6*5)
Conclusioén:
Segun el andlisis de la matriz de areas ofensivas podemos concluir, que el 65% las
fortalezas identificadas permitiran crear estrategias para aprovechar las oportunidades

actuales del mercado.
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2.3.8. Matriz 8: Areas defensivas de iniciativa estratégica "DA"

o c
= 3
7] .©
-
FACTOR g o g E
= o© n| o8
= 0 O E
S = 5 92
o) 3] S| 2>
T § o =&
- c o | - Cc r
PONDERACION: ¢ & |E 82 2
ALTO IMPACTO = 5 5 S ol o2 E
MEDIO IMPACTO = 3 o g |8]8% 0
BAJO IMPACTO =1 5 |5 5 9B
() © 2le 2
S35 R
O = c (O] 0n n
S8 8.5 g5
g9 82 o S
cE> Eq 2/TE
So0|ocom| D O
= olOE S| S
AMENAZAS
DEBILIDADES Ad | A6 A7| A9
D1 Transferencia de pedidos tardios desde ventas 1 5 5] 5 |16
D2 |Control ineficiente en despacho 1 3 |3 3 |10
D3 |Ubicaciones geogréaficas desconocidas del transporte 1 3 /1| 1 6
D4 |Ausencia de control para mercaderia en transito 1 3 1 1 6
D7 Dificil gestion de stocks de productos importados 1 5 |3 3 |12
D8 Inuhhzaqon de la capacidad de la Bodega Regional en 1 5 '3 1 10
Guayaquil.
D9 Canales de dls_tr|bu0|on insuficientes que cubran la 1 5 (3 5 14
demanda creciente de la Costa.
D10 Falta de un S|s_tema de postventa en productos de 1 5 3 5 |14
CoNsumo masivo
D11 Insuficientes politicas para la tercerizacion del 1 1 1 s 8
transporte formal.
D12 |Plan de mantenimiento ineficiente para el transporte 1 1 1 1 4
TOTAL 10 | 36 24| 30 [100

Aspectos Seleccionados

e Amenazas:

A6: Competencia alta en productos de consumo masivo

A9:. Productos ofrecidos por la competencia con un mejor servicio al cliente y

garantias
e Debilidades:

D1: Transferencia de pedidos tardios desde ventas

D7: Devoluciones altas en productos importados

Daysi Guayasamin




ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE “im

D8: Inutilizacion de la capacidad de la Bodega Regional en Guayaquil.

D9: Canales de distribucion insuficientes que cubran la demanda creciente de la
Costa.

D10: Falta de un sistema de postventa en productos de consumo masivo

100

. _50%
(10*4*5)

Conclusioén:
La matriz defensiva, demuestra que el 50% de las debilidades actuales son vulnerables

frente a las amenazas.
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LOGISTICAS DE DISTRIBUCION

2.3.9. Matriz 9: Areas de respuesta de iniciativa estratégica "FA"

o c
£ 3
) 2 g 0
© o S ®©
o [© (C="
E o (o=
FACTOR = f,j, o g- =
e 9 6|6 %
o © |TIC >
T 5 BmY
= g5 T
PONDERACION: 3 = §8% =
ALTO IMPACTO = 5 S © o8%w 5
MEDIO IMPACTO = 3 c 8 98 o F
BAJO IMPACTO =1 5 8 088
O =2
S35 (SO0
O =C Q(n N
= Oo T |0 —
STPo ¢ o8
O O > =
c>E7 LT E
© Oc @ ©|°
=c0O &8£S hh S
AMENAZAS
FORTALEZAS A4 |A5 A6 | A9
F1 [Planificacién Estratégicay control con BSC 3135|314
F4 Implementacion de normas ISO 9000 1 5/ 5 5|16
F7 Personal Comprometido 1 1/1|5 8
F9 Liquidez y capital de trabajo 6ptimos 3133|312
F10Cobro de cartera de panaderia eficiente 1 1, 5 3]/10
F12Indicadores financieros positivos 153|312
F14/Adecuada Gestion de stocks Intercentro UIO 1/3/3]3 /10
F15Planificacion Semanal 5 53| 3|16
I:16Canalt_es de distribucion definidos y establecidos 1503 1
en Quito 10
F17Autoventa en la division de panaderia 1 151 8
F22iSistemas de informacion internos 11/ 3|3]|8
TOTAL| 19 |33|39| 33 124

Aspectos Seleccionados

eAmenazas:

A5: Competencia alta en productos de consumo masivo

AG6: Ingr

eso de nuevos competidores

A9: Productos ofrecidos por la competencia con un mejor servicio al cliente y

garantias

eFortalezas:

F1: Planificacién Estratégica y control con BSC
F4: Implementacion de normas ISO 9000

F9: Liquidez y capital de trabajo 6ptimos
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F12: Indicadores financieros positivos
F15: Planificacion Semanal

124

=2 _56%
(11* 4 *5)

Conclusion:
La matriz defensiva evidencia notablemente que las fortalezas de Levapan superan a las

amenazas del entorno en un 56%, evitando o disminuyendo las repercusiones de estas.
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2.3.10."Matriz 10: Areas de mejoramiento estratégico "DO"

FACTOR

PONDERACION:
ALTO IMPACTO = 5

Implementacién de tecnologia de punta

SEer una empresa competitiva a nivel nacional y

Mercado amplio con clientes actuales y

Un solo competidor en su producto principal

Contar con productos sustitutos en su cartera

[%2]
8
(&)
>
©
o
o
MEDIO IMPACTO = 3 2 ;:'
BAJO IMPACTO =1 o | E
c| O
S|
©
(&)
o S
3 5
©
5 c
co 5 IS
T=> 8 =
OPORTUNIDADES
DEBILIDADES 0709 010 O+ U+
D1 Transferencia de pedidos tardios desdeventas (5|1 | 1 |1 |1 |1 |10
D2 |Control ineficiente en despacho 1113 |1|1|5 /12
D3 Ubicaciones geograficas desconocidas del 533 /11 1 14
transporte
D4 Ausencia de control para mercaderiaentransito 3| 5| 3 |1 |1 |1 |14
D7 _D|f|C|I gestion de stocks de productos 15 3 1111 12
importados
D8 Inutl_llzacmn de la capgudad de la Bodega 5/ 5 5 |5 1 1 22
Regional en Guayaquil.
D9 Canales de distribucion msuﬂmentes que 55/ 5 5 3|1 24
cubran la demanda creciente de la Costa.
D10 Falta de un sistema de postventa en productos 5/3 5 13 3 20
de consumo masivo
D11 Insuficientes politicas para la tercerizacion del 353 11 1 14
transporte formal.
D12 Plan de mantenimiento ineficiente para el 353/ 1/1 1 14
transporte
TOTAL 36/38| 34 |18 |14 16 156

Aspectos Seleccionados

eOportunidades:

O7: Implementacién de tecnologia de punta

08: Ser una empresa competitiva a nivel nacional y global.

09: Mercado amplio con clientes actuales y potenciales
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eDebilidades:
D2: Control ineficiente en despacho de producto terminado, provocando despachos
cambiados.
D3: Ubicaciones geograficas desconocidas del transporte
D4: Ausencia de control para mercaderia en transito
D8: Inutilizacion de la capacidad de la Bodega Regional en Guayaquil.
D9: Canales de distribucién insuficientes que cubran la demanda creciente de la
Costa.
D10: Falta de un sistema de postventa en productos de consumo masivo
D11: Tercerizacion informal del trasporte contratado

D12: Plan de mantenimiento ineficiente para el transporte

156

207y
11%6%5)

Conclusion:
La matriz de mejoramiento DO, nos muestra que el 47% de las debilidades de Levapan

no le permiten aprovechar adecuadamente las oportunidades externas del entorno.

Daysi Guayasamin
y y 100



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION

2.3.11. Matriz Sintesis Estratégica

OPORTUNIDADES AMENAZAS
o7 Implementacién de tecnologia de punta A5 | Competencia alta en productos de consumo masivo
09 szrloubr:; empresa competitiva a nivel nacional A6 | Ingreso de nuevos competidores
010 Mercado amplio con clientes actuales y A9 Productos ofrecidos por la competencia con un
potenciales mejor servicio al cliente y garantias
012 Un solo competidor en su producto principal
014 Mantener la calidad de productos
FO FA
F1 | Planificacion Estratégicay control con BSC
F4 | Implementacion de normas ISO 9000
o | F9 |Liquidez y capital de trabajo éptimos
NI . ! ) . 1. Crecer en diferenciacién de productos
Ll | o [Indicadores financieros positivos 2. Implementar nuevos productos o lineas de 1.Establecer un sistema de promociones a
Z k1 — productos intermediarios.
< Cobro d d deria ef : S -
£ | o |Cobrode cartera de panaderia eficiente 3. Ampliar los canales de distribucion en la ciudad de
Q[ F1 o Quito
WL 5 Planificacion Semanal
F2 | o . L
> Sistemas de informacion internos
DO DA
D1 | Transferencia de pedidos tardios desde ventas
D2 | Control ineficiente en despacho
Ubicaciones geogréficas desconocidas del ) ) ) y
D3 transporte 1. Mejorar los sistemas de informacion en
] - — | transferencia de pedidos
D4 | Ausencia de control para mercaderia en transito | 2, Establecer un sistema GPS o rastreo satelital de
—— — transporte.
N Dificil gestion de stocks de productos . . , .
w | D7 |. gd P 3. Establecer un sistema de control de mercaderias 1.Motivar al personal de despacho de producto terminado
9,; Impor @ oS - en transito
% D8 ggtlil:)zr?g%?] (éfulaa (;aplﬁmdad de la Bodega 4. Crear un Intercentro en GYE, reestructurando la 2.Establecer acciones para disminuir devoluciones de
o C 9 les de dist l))/ = — ficient bodega existente. producto
W | pg |-anales de distribucion nsuticientes que 5. Ampliar los canales de distribucion en la Costa.
a cubran la demanda creciente de la Costa. 6. Establecer un sistema postventa
D1 | Falta de un sistema de postventa en productos | 7 crear politicas para la tercerizacion del transporte
0| de consumo masivo _ 8. Establecer un plan de mantenimiento para el
D1 | Insuficientes politicas para la tercerizacion del | yransporte propio.
1 |transporte formal.
D1 | Plan de mantenimiento ineficiente para el
2 | transporte.
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2.3.12.Matriz Boston Consulting Group - BCG
2.3.12.1. Matriz BCG por lineas
El siguiente andlisis esta realizado por lineas de productos, asi tenemos:

Cuadro N°2.30: Matriz BCG por lineas de productos

1. TASA DE ,
Lineas de Productos CRECIMIENTO éE(EX%I/ﬁ\ 3(;'?@?;':;'28(;?\' CLASIFICACION
DEL MERCADO

Levapan 4.43% 0.75 $9,690,212.61 1
Gel'Hada 5.00% 0.32 $ 3,349,860.92 2
Puratos 1.09% 2.18 $ 1,924,540.06 3
La Reposterita 4.56% 1.45 $1,542,638.18 4
San Jorge 6.24% 0.31 $ 827,353.35 5

| | | sir3meosi2 ]

Fuentes: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Remitirse a los Anexos desde el N° 7, hasta el 9, para conocer el origen de los porcentajes
indicados anteriormente.

Gréfico N° 2.24: Matriz BCG por lineas de productos

3 7

CRECIMIENTO DEL MERCADO

PARTICIPACION RELATIVA DE MERCADO

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Conclusiones:

Como podemos observar, las lineas de productos se han ubicado en los cuadrantes, flujo de

efectivo y perro de la matriz BCG, asi tenemos:

Vacas Lecheras:
Las siguientes lineas se encuentran en este cuadrante: Levapan, La Reposterita y Puratos,
cuyo crecimiento es débil en el mercado y mantienen una participaciéon razonable, siendo

estas lineas de productos generadoras de rentabilidad para la empresa

El crecimiento anual del mercado ha caido a menos del 10%, estas lineas de productos se

han convertido en vacas después de haber mantenido su participacibn como estrellas.

Estrategia:

Es importante seguir ordefiando el exceso de efectivo y aplicar estrategias, en cuanto a
diversificacion de productos actuales asi como desarrollar nuevos productos. Ademas, es
necesario mantenerse en el mercado mejorando la calidad, servicio y utilidad con el fin de
continuar rindiendo un flujo de fondos positivo y amplio, evitando de esta manera que las
lineas se conviertan en perros, en base al analisis de desviaciones estandares realizado, Ver

Anexo No. 7.3 para méas informacion.

Perros:

La linea Gel'Hada y San Jorge, se ha ubicado como perros debido a la baja participacion en
el mercado y el nulo crecimiento de ciertos productos, como por ejemplo: mayonesa y
mermelada, empero las ventas elevadas de gelatina han mantenido viva aln la linea
Gel'Hada, asi también la participacion de las compotas ha fomentado la supervivencia de la

linea San Jorge.

Estrategia:

Tedricamente la estrategia en este caso es despojarse de los productos, debido a que los
recursos pueden emplearse mejor en otros. Sin embargo, en nuestro caso en particular se
deberia mantener la linea Gel'Hada con inversiones en promocion, del mismo modo

despojarse de productos que no indican ningun valor en la linea san Jorge.
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CAPITULO Ill: ESTUDIO DE MERCADO
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3.1. Investigacion de Mercados
3.1.1. Temade laInvestigacion
NIVEL DE SATISFACCION DE LOS INTERMEDIARIOS DE LEVAPAN ECUADOR
S.A.
3.1.2. Definicion del problema de investigacién
Determinar los efectos que causaron la insatisfaccién de los intermediarios de Levapan
Ecuador S.A., en la ciudad de Quito, Guayaquil, Cuenca y Manta, con respecto a la
distribucién de productos en la Divisiébn de consumo masivo en el afio 2007.
3.1.3. Objetivo de la Investigacion
Realizar un estudio de mercado que permita obtener informacién util para la creacion de
estrategias y soluciones al problema.
Objetivos Especificos:
a) Conocer si la frecuencia de visita de los vendedores es la 6ptima y si esta se
ajusta a las necesidades actuales del intermediario.
b) Identificar el tiempo de entrega de productos al intermediario y el tiempo
Optimo.
c) Conocer si nuestros clientes desearian realizar sus pedidos directamente a la
empresa.
d) Analizar la percepcién de los intermediarios respecto a la utilidad de los
productos de Levapan.
e) Conocer el grado de satisfaccién de nuestros intermediarios con relacion a las
variables de calidad, tiempo y atencion.
f) Identificar las sugerencias de los intermediarios en cuanto a la entrega de los
productos.
3.1.4. Hipotesis de la Investigacion.
a) El 60% de las frecuencias de visita que realizan los vendedores a los clientes
es optima.
b) El tiempo de entrega de los pedidos a los clientes es de 48 horas.
c) El 25% de nuestros clientes desean realizar sus pedidos directamente a la
empresa.
d) EI 80% de los intermediarios afirman que los productos de Levapan tienen una
utilidad por encima del mercado.
e) El 35% de los intermediarios estan insatisfechos con la recepcién de pedidos

en cuanto a calidad, tiempo y atencion.

Daysi Guayasamin
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f) EI 90% de los intermediarios sugieren que la empresa debe mejorar la entrega
de los productos.
3.1.5. Disefio de lainvestigacion
3.1.5.1. Tipo de Investigacion
La investigacion sera realizada, descriptivamente para obtener informacién estructurada a
través de un cuestionario o encuesta, efectuada a una muestra de los intermediarios.

Entonces sera factible continuar con el trabajo de campo y por ultimo el analisis de los datos

obtenidos.

Grafico N°3.1: Proceso de lainvestigacién

Procedimientos
de medicion y
escala

Trabajo de
campoy
Analisis de datos

Investigacion Conclusiva
Descriptiva

Fuente: Libro de Investigacién de Mercados de Naresh k. Malhotra
Elaborado por: Daysi Guayasamin

3.1.5.2. Técnicas de Investigacion

La técnica utilizada en la investigacion sera un cuestionario o encuesta personal.

3.1.5.3. Fuentes de Informacion

Las fuentes a utilizarse seran las primarias (encuestas) y secundarias (Informacién de
ventas de regionales Guayaquil, Manta y Cuenca)

3.1.6. Definicién de la poblacion y la muestra

POBLACION:

Es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado para su estudio.

e Poblacion Tedrica: Reporte de clientes por canal, razén social, vendedor y ventas
de la Division de Consumo correspondientes al afio 2007, de la ciudad de Quito,
Guayaquil, Cuenca y Manta.

e Poblacion Estudiada: Reporte de clientes por canal, razén social, vendedor y ventas
de la Division de Consumo correspondientes al afio 2007, de la ciudad de Quito,
Guayaquil, Cuenca y Manta.

e Unidad de Analisis: Clientes o intermediarios de la Division de Consumo de
Levapan Ecuador S.A.

e Unidades de muestreo: Clientes o intermediarios de la Division de Consumo de
Levapan Ecuador S.A.

Daysi Guayasamin
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e Marco: Reporte de clientes de la Division de Consumo de Levapan Ecuador S.A. del

afo 2007.
MUESTRA:
La muestra es un subconjunto fielmente representativo de la poblacién estadistica que

cumple con sus mismas caracteristicas.

Algunas definiciones necesarias para el calculo de la muestra son:

e Paradmetro: Son caracteristicas de una poblacion como media, varianza,
proporcién, etc.

o Estadigrafo: Son los datos estadisticos obtenidos de la muestra, siendo este una
estimacién de los parametros.

e Error de muestreo: “Diferencia entre un valor estadistico de muestra y su
parametro de poblacién correspondiente”.?

¢ Nivel de Confianza: Probabilidad de que la estimacidn efectuada se ajuste a la

realidad. Para esta investigacion se tomara un intervalo de confianza del 95%.

El tipo de muestreo aplicado al estudio serd el estratificado, ya que es menester recopilar
informacion de grupos de poblacion con caracteristicas particulares. Estratificacion por

regionales de nuestro caso de estudio, con afijaciones proporcionales para cada canal.

ol =pq, iNfo-f
n= ' \LN‘
_ B? N?D+> No}
4N? !
Ni

Afijacién Proporcional: ni = n*W

Para la obtencion de la muestra se utilizard una prueba piloto.

- Prueba piloto:
¢ Esta satisfecho con la entrega de productos que realiza Levapan del Ecuador S.A.?

sL]  NO[J

22 Mason, Lind, Marchal, Estadistica para Administracion y Economia, Alfaomega Edicién 2003.

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 3.1: Calculo de la Muestra

I N R 7

Quito 476100 0.15 0.85 0.1275 0.24382 248969.25 0.000625 87.975
Guayaquil 988 976144 0.15 0.85 0.1275 0.34912 356495.1 0.000625 125.97 69
Manta 528 278784 0.15 0.85 0.1275 0.18657 190515.6 0.000625 67.32 38
Cuenca 624 389376 0.15 0.85 0.1275 0.22049 225154.8 0.000625 79.56 44
Total 2830 2120404 1.00000 0.000625 200

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

n =200 ]
Calculo de la muestra por canal con Afijaciones proporcionales

Cuadro N° 3.2: Célculo de la Muestra — Regional Quito

Cuadro N° 3.3: Célculo de la Muestra — Regional Guayaquil

CANAL -- CANAL _Ni | Wi | Muestra(ni) |
' 6 0.00607287

Autoservicios A

Autoservicios A 9 0.02753623 Autoservicios B 27 0.02732794 2
Autoservicios B 41 0.05942029 3 Cobertura 215 0.21255061 15
Cobertura 185 0.19565217 10 Distribuidores 21 0.02125506 1
I?Ai;tr(i)tr’;g;res 17 0.02463768 1 Institucional 1 0.00101215 0
it 468 0.67826087 33 DS P
Total general 690 1 49 Puestos de
Mercado 59 0.0597166 4
Fuente: Levapan Ecuador S.A. Total general 988 1 69

Elaborado por: Daysi Guayasamin Fuente: Levapan Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 3.4: Calculo de la Muestra — Regional Cuenca

Cuadro N° 3.5: Célculo de la Muestra — Regional Manta

Muestra
IO T

Autoservicios B 48 0.07692308 Autoservicios B 29 0.05492424

Cobertura 281 0.45032051 20 Cobertura 250 0.46780303 18

Distribuidores 14 0.01762821 1 Distribuidores 10 0.01893939 1

Mayoristas Mayoristas

Minorista 276 0.44070513 20 Minorista 239 0.42992424 11

Total general 624 1 44 Total general 528 1 38

Fuente: Levapan Ecuador S.A. Fuente: Levapan E_cuador S.A.,

Elaborado por: Daysi Guayasamin Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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3.1.7. Disefio de encuesta

Levapan del Ecuador S.A.
ENCUESTA DE SATISFACCION DEL CLIENTE

Fecha: Ciudad:
Nombre del cliente: Teléfono:
Vendedor que le atiende: Canal:

Estamos mejorando para usted. Es importante para nosotros conocer su opinion acerca de los
diferentes temas:

1. ¢Lafrecuencia de visita por parte del 2. ¢Qué frecuencia es ideal para su
vendedor es la adecuada? negocio?
'Sl INO| | Semanal Cuantas veces: |
Quincenal
Mensual
3. ¢Cudl es el tiempo de entrega de su 4. ¢Qué tiempo de entrega seria el ideal
pedido? para su negocio?
24 horas 24 horas
48 horas 48 horas
72 horas 72 horas
Mas de 72 horas Més de 72 horas

Califique la satisfaccion actual y marque con una X la calificacion que crea conveniente, tome en
cuenta:

CALIFICACION CONCEPTO INTERPRETACION
4 Excelente Supera su expectativa
3 Muy Bueno Iguala su expectativa
2 Aceptable Nivel medio
1 Insatisfactorio Deficiente, fuera de sus expectativas
CALIFICACION

CARACTERISTICA

1 2 3 a4 COMENTARIOS

5. La toma de sus pedidos.

B.

Atencién recibida por parte de las personas
gue entregan su pedido

Las condiciones fisicas y cantidad del
producto de su pedido.

La entrega de su pedido, si este es realizado
bajo las condiciones solicitadas por usted.

Llega en forma oportuna su pedido.

10. ¢Le gustaria realizar directamente su pedido a Levapan?

s [] NO

[ Internet | | Teléfono | |

A través de:

11. Larentabilidad que le brindan los productos de Levapan es:
Por encima del mercado L] Adecuada ] Por debajo del mercado [ ]

Explique:

12. De una sugerencia para que Levapan mejore la entrega de los productos.

iGracias por su colaboracion!

Daysi Guayasamin
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3.1.7.1. Escalas de Medicion:

Cada una de las preguntas del cuestionario se le asignara una escala de medicién, asi:

Cuadro N° 3.6: Escalas de Mediciéon de la encuesta

ESCALA DE

PREGUNTA MEDICION
1,2,3,4,10,y 12 Nominal
56,7,8,9y11 Intervalo

Elaborado por: Daysi Guayasamin

3.1.8. Ejecucion del trabajo de campo

El trabajo de campo fue realizado en las regionales de: Quito, Guayaquil y Cuenca a cada
uno de los diferentes canales de la divisiébn de consumao.

3.1.9. Informe de resultados

3.1.9.1. Analisis Univariado — Frecuencias

A continuacion se mostrara el analisis de frecuencias, asi tenemos:

Cuadro N° 3.7: Analisis de frecuencias y graficos de Canales

Canales:
Caracteristica | Frequency | Percent Nombre del |
Autoservicios A 2 1 Ombore ael cana
Autoservicios B 11 55 1%
Cobertura 61 30.5
Distribuidores 4 2 B AutoserviciosA
Mayoristas 122 61 B AutoserviciosB
Total 200 100 i Cobertura

H Distribuidores

El 61% de las personas encuestadas H Mayoristas

corresponden al canal de Mayorista.

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 3.8: Andlisis de Frecuencias y Graficos de Visitas y entrega de

La frecuencia de visita del vendedor es

adecuada

productos

Caracteristica | Frequency | Percent
Si 182 91,0
No 15 7,5
Missing 3 15
Total 200 100,0

La frecuencia de visita del vendedor es adecuada

Missing
2%

La frecuencia ideal para el negocio del

cliente
Caracteristica | Frequency | Percent
Semanal 75 37,5
Quincenal 118 59,0
Mensual 6 3,0
Missing 1 5
Total 200 100,0

Tiempo de entrega de su pedido

Caracteristica | Frequency | Percent
24 horas 61 31%
48 horas 83 42%
72 horas 23 12%
mas de 72
horas 30 15%
Missing 3 2%
Total 200 100%

Daysi Guayasamin

La frecuenciaideal para el cliente

mensual

3%

Missing
1%

Tiempo de entrega ideal para el negocio

Caracteristica | Frequency | Percent
24 horas 134 67,0
48 horas 55 27,5
72 horas 6 3,0
mas de 72
horas 1 5
Missing 4 2,0
Total 200 100,0
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Tiempo de entrega de su pedido Tiempo de entrega ideal de su pedido

2%

H24hores H48nhoras M 72horas Emasde 72 horas M Missing

3% 1% 2%

M24horas WA4Bhoras M72horas M masde72horas M Missing

Cuadro N° 3.9: Conclusiones de Visitas de vendedores y entrega de productos

Aspecto

La frecuencia de visita

del vendedor

La frecuencia ideal de

visita

Tiempo de entrega de
su pedido

Tiempo de entrega

ideal de su pedido

Daysi Guayasamin

Conclusioén

El 91% de los encuestados afirma que la frecuencia de visita del
vendedor es la adecuada, por lo tanto se comprueba la hipétesis

planteada.

El 59% de los encuestados prefieren que la visita del vendedor sea
cada 15 dias, mientras que el 37% opina que deberia ser

semanalmente

La entrega de productos al 55% de los encuestados es en 48
horas, por otro lado al 31,5% se entrega en 24 horas.

Con esto comprobamos que la mayor parte de las entregas se
realizan en 48 horas, evidenciando que la hipétesis planteada es

verdadera.

El 67% de los clientes opinan que la entrega de productos debe

hacerse en 24 horas.
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Cuadro N° 3.10: Andlisis de frecuencias y graficos en cuanto la satisfacciéon de los
intermediarios
Atencidn recibida por parte de las personas

La toma de pedidos _
gue entregan su pedido

Caracteristica | Frequency | Percent Caracteristica | Frequency | Percent
Aceptable 3 1.5 Insatisfactorio 61 31%
Muy Bueno 51 25.5 Aceptable 42 21%
Excelente 145 72.5 Muy Bueno 50 25%
Missing 1 0.5 Excelente 45 23%
Total 200 100 Missing 2 1%

Total 200 100%

La toma de pedidos
1%

1%

i Aceptable EMuyBueno LlExcelente B Missing

Daysi Guayasamin

Atencidnrecibida por parte de las personas

1%

H Insat'sfactorio M Aceptable M MuyBueno M Excelente B Missing
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Las condiciones fisicas y cantidad del

producto del pedido

La entrega de su pedido, si este es

por usted

realizado bajo las condiciones solicitadas

Caracteristicas | Frequency | Percent

Insatisfactorio 26 13%
Aceptable 9 5%
Muy Bueno 71 36%
Excelente 91 46%
Missing 3 2%
Total 200 100%

Caracteristica | Frequency | Percent

Insatisfactorio 22 11%
Aceptable 19 10%
Muy Bueno 49 25%
Excelente 109 55%
Missing 1 1%
Total 200 100%

Las condiciones fisicas y cantidad del producto

del pedido

2%

La entrega de su pedido, si este es realizado bajo
las condiciones solicitadas por usted

M [nsatisfactorio M Aceptable

M Excelente

1%

9%

M Missing

i Muy Bueno

Llega en forma oportuna su pedido

M Insatisfactorio M Aceptable i Muy Bueno

H Excelente E Missing
Caracteristica| Frequency | Percent
Insatisfactorio 61 31%
Aceptable 49 25%
Muy Bueno 38 19%
Excelente 49 25%
Missing 3 2%
Total 200 100%

Daysi Guayasamin

Llega en forma oportuna su pedido

2%

B nsatisfactorio M Aceptable ™ MuyBueno M Excelente M Missing

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 3.11: Conclusiones del analisis de frecuencias y gréficos en cuanto la

satisfaccion de los intermediarios

Factor Conclusioén
El 72% de los clientes encuestados consideran
La toma de pedidos gque la toma de pedidos realizado por los

vendedores es excelente.

Atencion recibida de las
personas que entregan su

pedido

El 31% de los encuestados consideran que la
atencion recibida por parte de las personas que

entregan los productos es insatisfactoria.

o . El 46% de los clientes encuestados afirman las
Las condiciones fisicas y o - )
_ condiciones fisicas y cantidad de productos
cantidad del producto del , ,
did pedidos es excelente, mientras que el 36%
edido
P considera que es muy bueno

El 55% de los encuestados aseveran que las

o o entregas de los pedidos son realizadas
Condiciones solicitadas por el . o

_ excelentemente vy bajo las condiciones
cliente

solicitadas. Sin embargo 11% cree que es

insatisfactorio.

El 31% de los clientes encuestados consideran
Llega en forma oportuna su _ _ _
did gue es insatisfactoria la llegada oportuna de sus
pedido _
pedidos.

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 3.12: Andlisis y gréficos para realizar pedidos directamente a Levapan

Preferencia de realizar directamente los pedidos

Preferencias de realizar directamente los

Frequency | Percent pedidos
Si 22 11 Miseine
no 176 88
Missing 2 1
Total 200 100

Medios utilizados para pedidos directos

Medios utilizados para pedidos directos

4% -1%

Caracteristica | Frequency | Percent
Internet 8 4,0
Fax 1 5 Minternet Mfax M Missing
Missing 191 95,5
Total 200 100,0

El 11% de los encuestados cree que es necesario realizar sus pedidos directamente a la

empresa, de los cuales 8 preferirian via Internet. La hipétesis planteada no se cumplié.

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 3.13: La rentabilidad que ofrecen los productos de Levapan alos

La rentabilidad que brindan los productos de

clientes

Explicacién sobre la rentabilidad que
brindan los productos de Levapan

Levapan

Caracteristica Frequency | Percent Caracteristica Frequency | Percent

Por encima del Se ajusta al mercado

mercado 28 14 actual 7 4%

Adecuada 163 81.5 Buenos precios y

Por debajo del calidad en los

mercado 2 1 productos 29 15%

Missing 7 3.5 Competencia en

Total 200 96.5 productos de consumo 23 12%
Missing 141 71%
Total 200| 100%

La rentabilidad que la brindan los productas

4%
1% 4%

de Levapan

H Porencima del mercado
M Adecuade
il Par debajo del mercado

H Missing

Explique que la rentabilidad que le brendian los
productos de Levapan

3%

 Se ajusta al mercado
actual

M Buenos precios y calidad
en los productos

i Competenciaen
productos de consumo

M Missing

El 81,5% de los encuestados consideran que la rentabilidad obtenida de los productos de Levapan

es la adecuada. Por tal motivo, no se comprueba la hipétesis planteada que el 80% de los clientes

afirman que se consigue una rentabilidad por encima del mercado.

Daysi Guayasamin

Fuente: Investigacién de Mercados
Elaborado por: Daysi Guayasamin

118



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION

Cuadro N° 3.14: Sugerencias dirigidas a mejorar la entrega de productos

Sugerencia para mejorar la entrega de productos

Caracteristica

Frequency

Percent

Mejorar la
atencién que
entregan los
productos

14

%

Entregas més
rapidas

10

5%

Aumentar la
frecuencia de
visita de los
vendedores

11

Sugerencia para mejorar la entrega de productos

5%

5%

6%

Ningan
problema en la
entrega de
productos

37

19%

Missing

128

64%

Total

200

100%

El 64% de los clientes encuestados sugieren que se deberia mejorar la atencién en la entrega

de productos.

Fuente: Investigacion de Mercados

3.1.9.2. Analisis Bivariado

CORRELACION

Para el siguiente analisis se han cruzado dos variables de intervalo: La toma de pedidos

con la Llegada oportuna del mismo.

La toma de pedidos

Llega en forma oportuna su

pedido

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Daysi Guayasamin

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson
Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Latomade Llegaenforma

pedidos oportuna su pedido
1 ,8153(*)
,032
199 72
,8153(*) 1
,032
198 61
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Existe una correlacion positiva, es decir, que estas variables son directamente
proporcionales.
También se realizo un cruce entre las variables sobre las condiciones fisicas y cantidad

del producto del pedido con la llegada oportuna del mismo.

Las condiciones fisicasy | Llegaen forma

cantidad del producto del oportuna su
pedido pedido
Pearson
Las condiciones fisicasy |Correlation 1 835(7)
cantidad del producto del |_. :
pedido Sig. (2-tailed) . ,000
N 197 66
Correlation 835() !
Llega en forma oportuna
su pedido Sig. (2-tailed) ,000
N 196 66

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Entre estas dos variables existe una correlacion positiva, ya que son directamente

proporcionales.
CROSSTABS
Para conocer la asociacion entre variables nominales, se han cruzado las siguientes: La

frecuencia ideal para el cliente y el Tiempo de entrega ideal para el negocio.

Tiempo de entrega ideal para el

negocio
4 Total
24 48 72 | M de 72
oras
horas | horas | horas
Semanal 56 16 1 0 73
'él""cflriZf]‘t‘:”C'a ideal para o incenal 75 37 3 1 116
Mensual 2 2 2 0 6
Total 133 55 6 1 195
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 23,013(a) 6 ,001
Likelihood Ratio 11,891 6 ,064
Linear-by-Linear Association 8,005 1 ,005
N of Valid Cases 195

A 8 cells (66,7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is ,03.

Daysi Guayasamin
ysi Guay 120
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Se puede comprobar que existe significancia entre las variables analizadas, es decir, que
la frecuencia ideal de visita del vendedor al cliente es quincenal, con la condicién que la
entrega de su pedido sea en 24 horas. También se considera como visita ideal una vez a

la semana, y de igual forma se espera que el pedido llegue en 24 horas.

3.1.10. Analisis de la oferta de productos
El andlisis de la oferta de productos, estd dada por las cantidades que se ponen a
disposicién del mercado para su consumo. Para nuestro analisis se ha tomado el

producto principal de cada una de las Divisiones actuales en Levapan.

3.1.11. Analisis de la demanda de productos

El analisis de la demanda de productos, se basa en las distintas cantidades alternativas
de un producto que los consumidores estan dispuestos a adquirir. De igual forma que la
oferta se tomara el producto principal de cada una de las Divisiones actuales de la

empresa.

3.1.12. Estimacién de demanda insatisfecha

Divisién Panaderia:

La oferta de Levadura fue tomada de datos proporcionados por la empresa, realizando
una proyeccion anual del 4.2%, en base al crecimiento sucedido al 2007 en la produccion
de panaderia segun los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador. Asi también la
demanda proyectada mantiene un crecimiento de acuerdo al poblacional en un 3.9%,

datos obtenidos del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos- INEC.

Cuadro N° 3.15: Analisis de la demanda Insatisfecha de Levadura - Toneladas

Afo Demanda Oferta I;Zgg;%gﬂa
2004 4026 3875 151
2005 4067 3914 153
2006 4281 4120 161
2007 4156 4000 156
2008 4318 4040 278
2009 4486 4080 406
2010 4661 4121 540
2011 4843 4162 681
2012 5032 4204 828

Fuente: Levapan Ecuador S.A. / BCE
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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Divisién Consumo

El producto analizado sera la gelatina, por su trascendencia dentro de la Divisién de
Consumo, la proyeccion de la oferta se realizard en base al crecimiento del 5% al 2007,
mientras que la demanda en base al crecimiento de la poblacion en un 3,9% segun datos

obtenidos del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos - INEC.

Cuadro N° 3.16: Analisis de la Demanda Insatisfecha de Gelatina - Toneladas

Demanda
Afo Demanda Oferta Insatisfecha
2004 12,600 7,000 5,600
2005 13,140 7,250 5,890
2006 13,680 7,613 6,068
2007 14,220 7,993 6,227
2008 14,580 8,393 6,187
2009 15,120 8,812 6,308
2010 15,660 9,253 6,407
2011 16,200 9,716 6,484
2012 16,380 10,201 6,179

Fuente: Levapan Ecuador S.A. / BCE
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Divisidn Institucional
El producto més importante en la Divisién Institucional y que tiene un liderazgo a nivel

nacional son las cremas vegetales la proyeccion de la oferta se base en un crecimiento

del 8% segun datos obtenidos en la empresa, al igual que la demanda.

Cuadro N° 3.17: Andlisis de la Demanda Insatisfecha de Cremas Vegetales

Afo Demanda Oferta I;Zg?;%gﬁa
2005 1448 590 858
2006 1540 628 912
2007 1656 675 981
2008 1788 729 1059
2009 1932 787 1144
2010 2086 850 1236
2011 2253 918 1335
2012 2433 992 1441

Fuente: Levapan Ecuador S.A. / BCE
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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3.2. Temade la Investigacién

FACTIBILIDAD DE CREAR UN INTERCENTRO EN LA REGION COSTA

3.2.1. Definicion del problema
El cumplir con la demanda actual exige de stocks operativos apropiados para la

distribucion de productos en Guayaquil, Manta y Cuenca.

3.2.2. Objetivo de la Investigacién
Realizar un estudio para determinar la factibilidad de crear un Intercentro en la ciudad de
Guayaquil, que mejore la distribucién hacia en las regionales mencionadas optimizando
costos.
Objetivos Especificos:
a) Analizar costo por distribucién versus beneficios a obtenerse para la
factibilidad de creacion del Intercentro.
b) Realizar un comparativo de ventas anuales versus cuota propuesta en las
regionales de estudio.
c) Conocer si la frecuencia de recepcién de pedidos es 6ptima y si esta se
ajusta a las necesidades actuales de la regional.
d) Identificar el tiempo de entrega de productos a la regional y el tiempo
sugerido.
e) ldentificar las sugerencias desde las regionales en cuanto a la creacion del
Intercentro.
3.2.3. Hipétesis de la Investigacion
f) Los beneficios a obtenerse por el huevo Intercentro son favorables para la
empresa.
g) Las ventas versus la cuota propuesta se cumplen en un 80% anualmente
en las regionales de estudio.
h) La frecuencia de recepcion de pedidos es 6ptima y se ajusta a las
necesidades actuales de la regional.
i) El tiempo de entrega de productos a la regional es de 72 horas, mientras
que el tiempo sugerido es de 24 horas.
j) La sugerencia desde las regionales es de no crear un Intercentro exclusivo

para la distribucion en la Costa.
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3.2.4. Disefio de la investigacion
3.2.4.1. Tipo de Investigacion

La investigacion utilizada serd exploratoria y descriptiva obteneniendo informacion
estructurada y no estructurada.
Grafico N° 3.2: Proceso de Investigacion

Investigacion

Eeploratona Descriptiva Dat Determinar Obtencién de Andlisisde

Poblacién yCenso | informacién Informacion
.

(Entrevistas) 4 Reales)

Fuente: Libro de Investigacion de Mercados de Naresh k. Malhotra
Elaborado por: Daysi Guayasamin

3.2.4.2. Técnicas de Investigacion
Las técnicas utilizadas en la investigacion seran:
e Entrevistas con: Jefe de Logistica y Jefes Regionales de Guayaquil, Manta y
Cuenca. (exploratoria)
¢ Observacion estructurada basada en datos reales: ventas, gastos por distribucién,

etc. (descriptivo).

3.2.4.3. Fuentes de Informacién
Las fuentes a utilizarse serdn las primarias (Andlisis de datos reales) y secundarias
(entrevistas)

3.2.5. Definiciéon de la poblacién y Censo
POBLACION:
e Poblacion Tedrica: Las regionales de: Guayaquil, Cuenca y Manta.
e Poblaciéon Estudiada: Las regionales de: Guayaquil, Cuenca y Manta.
¢ Unidad de Andlisis: Regionales de: Guayaquil, Cuenca y Manta
CENSO:
“El censo es la enumeracion completa de los elementos de una poblacién u objetos de

estudio”.?® Para nuestro estudio el censo son las regionales mencionadas anteriormente.

% Malhotra Naresh K.- Investigacion de Mercados — Cuarta Edicion, Pagina 314.
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3.2.6. Disefio de la Entrevista

Levapan del Ecuador S.A.
ENTREVISTA PARA JEFES REGIONALES
Fecha: Ciudad:
Regional: Teléfono:
Jefe Regional:

Queremos mejorar la distribucion hacia las regionales, por ello es importante para
nosotros conocer su opinién acerca de los diferentes temas:

1. ¢La frecuencia con que llega sus requerimientos de producto terminado es la
adecuada?

'Sl | 'NO | |

Porque:

2. Si la respuesta anterior fue NO, ¢Cuéantos dias a la semana serian los ideales
para aprovisionarse de producto terminado?

2 dias

3 dias

4 dias

Mas de dias Cuantos
2

Porgue:

3. ¢Cudl es el tiempo de entrega de su pedido?

24 horas
48 horas
72 horas
Mas de 72 horas

4. Cree que es necesario, contar con otra bodega nacional cerca de su Regional,
que pueda suplir sus requerimientos en el menor tiempo posible?

EN 'NO | |

Porque:

5. ¢Ultimamente que problemas ha identificado usted al receptar los productos
desde la Bodega Nacional en Quito?

6. ¢En este Ultimo afio, la regional ha cumplido con su cuota de ventas propuesta?
st [NO| |

Porque:

Daysi Guayasamin
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7. ¢El cumplimiento al 100% de la cuota de ventas propuesta, es resultado del
inadecuado aprovisionamiento de producto terminado?

'Sl | 'NO | |

Porque:

8. ¢Como le podriamos ayudar logisticamente para que usted cumpla al 100% con
Su presupuesto de ventas?

9. ¢Cudl es la capacidad fisica de la Regional?
En metros CUADRADOS, capacidad en tonelaje.

10. ¢ Qué opina de la creacion de una Bodega Nacional para la distribucion exclusiva
de productos en la Costa? (Guayaquil, Manta y Cuenca)

Daysi Guayasamin
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3.2.7. Presentacion de resultados
3.2.7.1. Costo — Beneficio
A continuacién presento el analisis de gastos realizados en el 2007 para conocer la

factibilidad de crear el Intercentro en base a los beneficios a obtenerse. La meta por

alcanzar es la disminucién de gastos, ello se lo demuestra a continuacion.

Cuadro N° 3.18: Costo - Beneficio del Intercentro - Délares

Caracteristicas Costo $ Caracteristicas Beneficio | Ahorro DseiseaNb(I)e
dci:gtsrfgjcﬁg; Disminucidon de costos X
actuales 132,300.00 | por distribucion 95,665.47 | 36,634.53
Costo por Disminucién de Costo
Dlstrlbum_on Quito - 74.200.00 por Dlstrlpumon (Quito - 69.750.00| 4,450.00 X
Guayaquil Guayagquil)

Costo Distribucion Disminucién de costo

Quito - Cuenca 38,100.00 | PO" distribucion 16,120.02 | 21,979.98 | *
(Guayaquil - Cuenca)

Costo distribucion Disminucioén de costo

Quito— Manta 20,000,00 | POr distribucion 9,795.46|10,204.54 | X
(Guayaquil - Manta)

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Transportando los siguientes pisos operativos, se ahorraria 36,634.53 dolares en el
2008, es decir un 38% en relacién al gasto total de transporte hacia las regionales en

estudio, si se adapta este nuevo sistema de comercializacion.

Cuadro N° 3.19: Toneladas demandadas al 2007

Toneladas
Regional Diarias Semanales Mensuales Anuales No Viajes
Anuales
Cuenca 4 20 79 951 100
Guayaquil Manta 2 9 36 436 46
Guayaquil 10 52 210 2519 265
Total 16 81 326 3906 411

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Es menester presentar el piso operativo total tomando en cuenta los dias de seguridad

necesarios para evitar cualquier contratiempo que pueda ocurrir.
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Cuadro N° 3.20: Piso Operativo Real al 2007

Toneladas
Regional Diario Seguridad | Total piso @ Dias
Cuenca 4 8 12 3
Guayaguil Manta ' 2 6 8 4
Guayaquil 8 12 20 2,5
Total 16 26 40

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin
E inclusive si se cumpliera al 100% con las ventas ($ 24,395,140.79) propuestas para el
2008 se ahorraria 8,912.49 ddlares, transportando 5039 toneladas hacia las regionales
en estudio, segun lo demuestra el cuadro a continuacion.

Cuadro N°3.21: Costo - Beneficio del Intercentro con un cumplimiento al 100% en

Ventas
Deseabl
Caracteristicas Costo Caracteristicas Beneficio = Ahorro e

Si | No
Costos por Disminucién de
distribucion 132,300.00 COStos por 123,387.51 8,912.49 X
actuales distribucion
Costo por Disminucién de Costo
Dlstrlbu0|on Quito 74.200.00 por Dlstrlpuuon (Quito - 89.976.17 (15,776.1 X
- Guayaquil Guayaquil) 7)
Costo Disminucién de costo
Distribucion Quito 38.100.00 por dlstrlb_umon 17.858.22 20.241.78 X
- Cuenca (Guayaquil - Cuenca)
Costo distribucion %'rsmlsr:ﬁgfgédne costo X
Quito— Manta 20,000.00 b 15,553.12 4,446.88

(Guayaquil - Manta)

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
Los gastos indicados a continuacion, podran ser utilizados para transportar las siguientes

toneladas:
Cuadro N°3.22: Toneladas proyectadas al 2008
Toneladas

Regional Diarias Semanales Mensuales Anuales No Viajes
Anuales

Cuenca 6 29 116 1390 146

Guayaquil Manta 3 14 54 652 69

Guayaquil 12 62 250 2997 315

Total 21 105 420 5039 530

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Cuadro N°3.23: Piso Operativo proyectado al 2008

Toneladas Diarias

Regional Disponible Seguridad | Total piso Dias
Cuenca 6 12 18 3
Guayaquil Manta . 3 9 12 4
Guayaquil 12 18 30 2.5
Total 21 39 60

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Con las ventas proyectadas, es necesario que cada una de las regionales cuente con un
piso operativo diario que cubra la demanda de los clientes.

Con este analisis podemos observar que a través de esta distribucion comercial se
impulsara la meta en ventas, alcanzando un incremento del 22% en venta de productos

en las regionales en estudio.

Cuadro N°3.24: Distribucién Comercial

Distribucién Actual Distribucién Propuesta

o

-

Referencias:
@ Guayaquil @ Cuenca_ Manta@  Quito y Santo Domin@ Amba®  Ibarra

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Por lo tanto este estudio, nos indica la factibilidad de crear el Intercentro.
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3.2.7.2. Cumplimiento de Cuota Vs Ventas reales
Las ventas realizadas en el 2007 han cumplido en un 94% de sus ventas estimadas,

indicado en el siguiente cuadro.

Cuadro N° 3.25: Cumplimiento de Ventas Vs Cuota en el afio 2007 - Délares

Quito 6980306.036  7,058,627.76 78,321.72 101%
Guayaquil  5844856.511  5,019,575.24  (825,281.27) 86%
Cuenca 2327288.303  2,438,322.85 111,034.55 105%
Manta 1140752.708 979,538.03 (161,214.68) 86%
Total 16293203.56  15,496,063.88  (797,139.68) 94%

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
Por lo tanto, se comprueba que las regionales en estudio si estan cumpliendo por lo

menos con el 80% de la cuota propuesta en ventas.

A través del intercentro se podra llegar con el producto en el tiempo, cantidades y
condiciones requeridas por las regionales en estudio, alcanzando un cumplimiento en
ventas propuestas para el 2008, incluso de hasta el 98% como un objetivo de ventas al

cual deberia proyectarse.

3.2.7.3. Resultados de las entrevistas
1. La frecuencia de recepcion de producto es la adecuada en las regionales de
Guayaquil, Manta y Cuenca y esta se ajusta a las necesidades de de cada una.

2. Los tiempos de entrega de pedidos son los siguientes:

REGIONAL HORAS

Guayaquil 24
Cuenca 48
Manta 72

Los jefes regionales consideran que este tiempo de entrega de producto es el
adecuado.

3. Los errores identificados al receptar los productos son los siguientes:
a. Falta de stock en productos importados
b. Productos con tiempo corto de caducidad.
c. Errores en despacho: cantidades y cruces de producto.
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4. Sugerencias en cuanto a la creacion de un Intercentro:

Cuadro N° 3.26: Sugerencias de los Jefes Regionales para el Intercentro

REGIONAL SUGERENCIA

_ Seria adecuado siempre y cuando se ubique en la ciudad de
Guayaquil ] _ _
Guayaquil, bajo la infraestructura adecuada

Considera que no seria un beneficio, debido a las condiciones
Cuenca ambientales de la Costa, que mantenga el producto en O6ptimas

condiciones.

Manta Considera algo irrelevante al momento. — No opina

Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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CAPITULO IV:
ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION
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4.1. Generalidades
4.1.1. Cartera de productos de la Division de consumo

Cuadro N°4.1: Cartera de productos — Divisién de Consumo

San Jorge La Reposterita Levapan Gel’Hada Puratos
AREQUIPE HARINA LEVASECA VENTAS GELATINAS CHOCOLAT
COMPOTA REPOSTERITA COLADA DE FLAN E
MAYONESA AZUCAR SABORES PUDIN CREMAS
MERMELADA MICROPULVERIZ DURAZNOS VEGETALE
MOSTAZA COCO RALLADO FRUTA S
SALSA BBQ ESENCIA DE CRISTALIZADA
SALSA ROSADA VAINILLA GRAGEA
SALSA TOMATE POLVO DE MAICENA

HORNEAR

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.1.2. Determinacién del Ciclo de vida de lineas de productos
Es menester tomar en cuenta los siguientes determinantes para establecer el ciclo de
vida de los productos por cada linea.

Cuadro N°4.2: Caracteristicas del ciclo de vida de los productos

Caracteristicas Introduccion Crecimiento Madurez Declinacion

. o L Alta
Variedad de Gran variedad Estandarizacion = Aparicion de un

; e estandarizacion,
Productos creciente disefo diferente .
producto basico

Elevado con
Volumen/Modelo . Volumen .
Volumen bajo . Volumen elevado tendencia a
del producto creciente decrecer

Incremento del

namero de CEleE

~ consolidacion de
Estructura del Pequerios empresas y alta : o
, . ; competidores. Sobrevivientes
S IS(iEIN  competidores tasa de
s Pocas grandes
desaparicion de by
compaiiias
estas

FOTE: de‘ En base al _Calld_a_d_ y Precioy .
Competencia o disponibilidad . Precio
disefio dependencia
del producto
. Mer .
Clientes Innovadores € C?‘d° Mercado masivo Leales
masivo

Ventas Niveles bajos Creciente Crecimiento lento Decrecen

Importantes y
o Decrecen
Utilidades Nulas luego alcanzan Pocas o nulas
: . anualmente
el nivel maximo

Fuente: Libro de Porter Michael
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Para la determinacién del ciclo de vida de los productos, se analizara la evolucidn de ventas desde el 2004 al 2007, por productos de cada

linea:

a. Lineasan Jorge

Cuadro N° 4.3: Ciclo de Vida de productos — Linea san Jorge

~ COMPOTA SALSA | SALSA | SALSA
Ano | AREQUIPE 125GR MAYONESA MERMELADA MOSTAZA BBQ ROSADA TOMATE VINAGRE | AJl TOTAL ($)
2004 30,675.44 191,923.54 14,834.76 37,464.07 71.66 20.10 8,660.9712,366.74| 14790.9 -1296,017.28

2005 29,923.95 317,571.68 33,336.59 56,136.21 371.98 58.81 15,887.31 21,056.52 23070.43 101.55 474,343.05
2006 26,609.34 317,571.68 38,018.93 135,985.10 816.322,587.12 | 17,053.23 | 27,211.04 25036.86 1,293.15  565,852.76

2007 12,766.00 321,307.22 26,269.38 19,805.91 235.23| 750.52| 11249.02 | 24508.72 22702.99 1,754.94 416,892.00

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Gréfico N° 4.1: Ciclo de Vida de productos — Linea san Jorge
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Las compotas y mermeladas presentan una madurez con ventas crecientes. La

mayonesa, mostaza, salsa BBQ, salsa rosada, salsa de tomate y vinagres presentan

ventas decrecientes evidenciando que se encuentran en una etapa de declive. Mientras

que el aji mantiene un crecimiento lento desde su ingreso al mercado.

b. Linea Gel’Hada
Cuadro N °4.4: Ciclo de Vida de productos — Linea Gel’Hada

Afo

2004
2005
2006
2007

&h BB P

Gelatina
2,651,136.74
2,907,297.09
3,146,045.84
3,204,326.57

LR AR

$

Pudin
2,594.49
2,845.18
2,702.76
2,595.32

B B P

$

Flan

52,569.30
57,648.70
79,792.16
99,166.08

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

LSRR R

Total

2,708,128.88
2,969,795.97
3,230,546.76
3,308,094.97

Estos tres productos evidencian una madurez estable en el mercado, con incremento de

ventas razonables.
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Gréfico N° 4.2: Ciclo de Vida de productos — Linea Gel’Hada
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c. LineaLevapan

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Cuadro N° 4.5: Ciclo de vida de productos — Linea Levapan

COLADA
Ao LEVASECA DE
SABORES

2004 237,607.28 | 99,026.93

2005 257,128.33 | 148,089.71

2006 256,914.16 177,149.41

2007 265,213.34 | 221,003.99

FRUTA
DURAZNOS CRISTALIZADA GRAGEA

12,161.64 | 22,507.39
14,346.59 | 28,769.13
49,278.64 15,363.67 30,520.66
107,774.08 16,483.27 | 24,360.24

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

TOTAL
MAICENA

8,866.91 380,170.1§
24,584.45 472,918.2?
45,796.38 575,022.9§
60,535.93 695,370.835;

A través del siguiente gréafico, observamos que la Levadura seca, fruta cristalizada,

maicena y colada de sabores muestran una madurez creciente, asi también los duraznos

tienen un crecimiento gracias a sus ventas. Por otro lado estan las grageas con un leve

decrecimiento en ventas, lo que revela su continuidad como un producto maduro.
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Gréfico N° 4.3: Ciclo de vida de productos — Linea Levapan
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

d. Linea La Reposterita
Cuadro N° 4.6: Ciclo de vida de productos — Linea la Reposterita

Afio HARINA AZUCAR
REPOSTERITA | MICROPULVERIZ
2004 104552.4 199891.44
2005 85450.55 192682.48
2006 74185.65 210236.42
2007 95719.77 214646.32

COCO
RALLADO

121186.30
135960.02
154884.40
173747.55

ESENCIA
DE

POLVO

DE TOTAL

VAINILLA HORNEAR

139683.49
143562.07
169042.57
192729.38

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin

204763.33 770,076.96
207590.88  765,246.00
198558.46 | 806,907.50
207543.66 884,386.68

A continuacién, el grafico demuestra claramente la madurez creciente de estos productos

gracias al nivel de ventas progresivo.
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Gréfico N° 4.4: Ciclo de vida de productos — Linea la Reposterita
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Cuadro N°4.7: Andlisis del Ciclo de Vida de Puratos

Ao | CHOCOLATE

2004
2005
2006
2007

2,469.69
3,278.07
5,467.59
6,056.77

COBERTURAS Y CREMAS
RELLENOS VEGETALES
4,849.28 67,127.11
6,011.64 84,272.78
7,879.37 94,426.85
7,419.91 97,913.05

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

B H BB

TOTAL

168,008.57
201,336.30
94,426.85
13,476.68

El Gréfico N° 4.5, muestra que las coberturas y rellenos asi como el chocolate han
alcanzado una madurez creciente, no obstante las cremas vegetales tienen un
crecimiento gradual.
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Grafico N° 4.5: Ciclo de vida - Puratos
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Después del analisis, se resume a continuacion el ciclo de vida de los productos por
linea:

Cuadro N°4.8: Resumen del Ciclo de vida de los productos de Levapan

Linea Producto Ciclo de Vida
Arequipe Declive
Compota Madurez estable
Mayonesa Declive
Mermelada Madurez
San Jorge Mostaza Decl?ve
Salsa de Tomate Declive
Salsa Rosada Declive
Salsa BBQ Declive
Vinagre Declive
Aji Madurez
Linea Gel’'Hada Gelatina, Pudin y Flan Madurez Estable
Levaseca Madurez Creciente
Colada de Sabores Madurez Creciente
Linea Levapan Duraznos Crecimiento
Frura Cristalizada Madurez Creciente
Gragea Madurez
Maicena Madurez Creciente

Harina la Reposterita
Azlcar micropulverizada
Linea La Reposterita Coco Rallado Madurez Creciente
Esencia de Vainilla
Polvo de Hornear

Cobrerturas y Rellenos Madurez
Puratos Chocolate Madurez
Cremas vegetales Crecimiento

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
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Elaborado por: Daysi Guayasamin
4.1.3. Estrategias del Ciclo de vida por lineas

Cuadro N° 4.9: Estrategias por lineas de productos

Actividades Logisticas

Linea C'C!O = Estrategias : Red
Vida Inventarios Transporte P
Logistica
San Jorge _
Reducir ,
i Niveles de CEMIEMEL
Linea tock en | transporte -
Gel'Hada Liderazgo en SOk M8 hropio y antener
regionales . las
Linea costes y tercerizado. :
Servicio Realizar TS Es
Levapan
L,ne:La Ig\;/leasr':itéeger la descuentos actuales
|
or volumen.
Reposterita actual. P
Puratos
Enfocarse
Disminuir &l
Mantener producto y
. , costos y o
Liderazgo en  Niveles IF eliminar la
San Jorge . utilizar
costos minimos de transporte descentral
inventarios 0 i(F)) izacion
prop hacia las
regionales
Linea Disponibilidad Descentral
Levapan Mantener de transporte :
. : izar los
(Duraznos) niveles altos  tercerizado
- productos
Servicio al de stocks para
. . en las
Puratos cliente cercade los emergencias .
; regionales
(Cremas clientes. de ; ;
S disponible
vegetales) distribuciones s

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

imprevistas.

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.2. Logistica de distribucion

4.2.1. Gestion del ciclo de pedidos

Daysi Guayasamin

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Grafico N° 4.6: Gestion de Ciclo de Pedidos
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La transferencia de pedidos desde ventas hacia el area de facturacion tiene un periodo
de tiempo grande, provocando una demora en la entrega del pedido a los clientes. La

informacién transmitida y ha procesarse se especifica a continuacion:

Pedido o Factura pendiente

Datos Generales:

_ _ Razoén social: Micromercado La
Nombre: Tapia Moreno Ximena

Union
RUC: 1711696768001 Teléfono: 02 — 2347-546
Cdbdigo: 9850
Pedido:
cad. item Cantidad Precio Unitario  Total
LVv00200 Levadura Seca de 5009 5 20.00 100.00
ADAO00600 Duraznos Almibar 560g 4 8.00 32.00
SCP12517 Compota 1259 - 3 4.00 12.00
Manzana
Descuento -
Subtotal 142.00
Impuestos 17.04
Total 159.04

También automaticamente se generard el Registro de visita con la factura pendiente, por
otro lado este registro indicara también, las siguientes condiciones si el caso amerita
- Local cerrado
- Volvera mas tarde
- No requiere el producto
- Compro a la competencia
- Cobranza
Ademds se transmitira informacion de cobros realizados a los clientes, de la siguiente
forma.
Empresa: Bodega La Florida
Moneda: Ddlares

Saldo: 127.40

Daysi Guayasamin
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4.2.2. Estrategias de gestion del ciclo de pedidos

El area de ventas podria establecer un sistema de pedidos satelitalmente, a través de un
servicio GPRS (General Packet Radio Service), permitiendo una conexion inalambrica
continua a la red de datos de la empresa, logrando que la informacion se transmita en el
momento mismo de la toma de pedidos.

Gréafico N°4.7: Proceso de transmision de pedidos en linea

~ Internet .

Sistema ~a .
GPRS .
Vendedor - Cliente p
/ /

Pocket

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Cuadro N 4.10: Costos logisticos de la gestion del ciclo de pedidos

Detalle Cantidad Uncii(;?;[g($) Total Zr?&il

Servicio GPRS (General Packet

Radio Service) activacion 25 25 62.50 55.00
Servicio GPRS (General Packet

Radio Service) 25 6.2 155.00 1,860.00
Pocket PC 25 422 10,550.00 10,550.00
Modem Compact Flash 25 266 6,650.00 6,650.00
Servidor 1 800 800.00 800.00
Licencias 5 800  4,000.00 4,000.00
TOTAL 23,915.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.3. Aprovisionamiento Interno

4.3.1. Planificacién de Aprovisionamiento Interno de Producto terminado

La planificacion de aprovisionamiento se realiza por tipo de producto, asi:

- Productos Fabricados:

La planificaciéon de aprovisionamiento de producto terminado se relacionada directamente
con la planificaciébn de produccién, asi esta Ultima se realiza en base a estimaciones
inventarios nacionales, presupuestos, produccién en proceso, importaciones en transito,

stock de materia prima y materiales, tiempos de fabricacion y lotes minimos de

Daysi Guayasamin
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produccion, asi como mantenimiento de maquinaria y capacidad de planta en cuanto a
mano de obra. Con esto se logra un aprovisionamiento diario de producto terminado en
base a las necesidades e inventarios actuales en la bodega nacional considerando stocks

operativos.

- Productos comercializados Locales e Importados:

En producto comercializado importado se realizan los pedidos con 3 meses de
anticipacion, tomando en cuenta importaciones en transito, inventario actual y
estimaciones de venta. Asi las compras locales se realizan con un mes de anticipacion,

en base a inventarios actuales y estimaciones de venta.

4.3.2. Estrategias de Aprovisionamiento Interno de Producto terminado fabricado
Desarrollar un plan de transferencia que permita disminuir tiempos, el cual especifique
hora, duracién, responsables y recursos necesarios. Por ejemplo: De lunes a viernes se
realizard a partir de las 13H00 con una duracion promedio de 2.5 horas.

Se utilizara un montacargas de 2660 kilogramos con una capacidad maxima de 1360
kilogramos de las siguientes caracteristicas:

Fotografia N° 4.1: Montacargas Hyster 30
- -

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

4.3.3. Costos logisticos de Aprovisionamiento Interno de Producto terminado
fabricado

Por lo tanto los gastos por aprovisionamiento interno, son los siguientes:

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 4.11: Costos logisticos de Aprovisionamiento Interno de Producto

terminado fabricado

. Total Total

Detalle Cantidad Costo ($) Diario Anual
?gr?)to Transporte (Camion de 9.5 1 40.00 40.00 10.560.00
Mano de Obra 2.5h 1.90 4.75 1,254.00
Gasto Gasolina Montacargas 1 5.60 5.60 1,478.40
TOTAL 44.75 13,292.40

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.4, Gestion de Stocks y Almacenamiento

4.4.1. Control de entradas y salidas de inventarios

44.1.1. Control de entradas de inventario

Productos fabricados: Conteo fisico versus las ordenes de produccion por

producto.
Producto comercializado local e importado: Conteo fisico (impresién del

documento de ingreso) versus la factura del proveedor.

4.4.1.2. Control de salidas de Inventario

Bodega Nacional: El conteo fisico versus el documento de transferencia hacia

regionales.
Bodegas Regionales: El conteo fisico versus la factura que se entregara al cliente.

4.4.1.3. Estrategia de Gestién de Stocks

a. Optimizar el tiempo de ingreso y salida de mercaderia.- Corrigiendo errores en

los mismos, es decir, adoptar nuevas formas de cargue y descargue de la misma
hacia los palets. Teniendo en cuenta dos situaciones:
Un palet que ocupara menos del 50%: Contar de caja en caja hasta completar lo

requerido.
Un palet que ocupard mas del 50%: Tomar el palet con el montacargas y retirar las

cajas excedentes.

Cuadro N° 4.16: Costos logisticos de la estrategia de gestidén de stocks

Descrincion Cantidad — Horas trabajadas Costo Costo Total
b diaria Unitario/Hora Anual
Mano de Obra 3 1.9 1,505.00
TOTAL 1,505.00

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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4.4.2. Control de calidad de inventarios

El control de calidad de inventarios de productos fabricados se realiza desde el area de

produccion entregando a la bodega productos ya aprobados. En productos
comercializados locales e importados, el control de calidad se lo realiza en la bodega,

aprobandolos siempre y cuando cumpla con las especificaciones ya establecidas en

cuanto a fechas de caducidad y presentacién del producto.

4.4.3. Almacenes de producto terminado.

- Producto Terminado Normal: Es almacenado en bodegas en cada una de las
regionales actuales. La siguiente fotografia muestra la mercaderia almacenada en la
bodega de Distribucién Nacional.

Fotografia N° 4.2: Almacenamiento de mercaderia — Bodega de Distribucion

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

- Producto terminado refrigerado — Nevera Quito: La levadura es almacena en la
nevera o cuarto frio, sobre bases plasticas, cada una de las regionales cuentan con
un cuarto frio. Las Regionales de Guayaquil, Santo Domingo y Manta también
almacenan bajo refrigeracion las cremas vegetales, mediante una fotografia se
muestra el almacenamiento de levadura.

Fotografia N° 4.3: AlImacenamiento de Levadura - Nevera

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
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4.4.4. Creacion de indices de almacenamiento

A continuacion se presenta indicadores de gestibn que permitirdn medir el

almacenamiento de producto.

Cuadro N° 4.17: Indicadores de Almacenamiento

INDICADORES DE ALMACENAMIENTO

INDICADOR DESCRIPCION

FORMULA

IMPACTO

Consiste en
relacionar el costo
del almacenamiento
Almacenamiento 'y el nimero de

Costo de

unidades
almacenadas en un
periodo determinado

por Unidad

Porcentaje de

Costo de
almacenamiento

Ndmero de unidades
almacenadas

Costo Total Operativo

Compara el costo por unidad
almacenada y asi decidir si es
mas rentable subcontratar el
servicio de almacenamiento o
tenerlo propiamente.

Costea el porcentaje del costo

Costo por manejo por unidad B de manipular una unidad de
) odega
Unidad sobre las gastos carga en la bodega o centro
Despachada operativos c_j(,el centro Unidades Despachadas distribucién.
de distribucién.
Consiste en conocer
el nivel de Numero de
efectividad de los despachos Mide el nivel de cumplimiento de
Nivel de despachos de cumplidos los pedidos solicitados al centro

mercancias a los x 100

clientes en cuanto a

Cumplimiento
Del Despacho

de distribucién y conocer el nivel
de agotados que maneja la

NUmero total de

los pedidos enviados despachos bodega.
en un periodo requeridos
determinado.

Costo Total

Costea el valor unitario de metro

Consiste en conocer . .
cuadrado y asi poder negociar

Operativo Bodega

Costo por Metro |el valor de mantener X .
valores de arrendamiento y
Cuadrado un metro cuadrado 100 .
< comparar con otras cifras de
de bodega Area de

: bodegas similares.
almacenamiento 9

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.4.5. Tratamiento de mercaderia almacenada
El tratamiento que se realiza a la mercaderia almacenada es mediante el método FIFO
de control de inventarios, es decir que los primeros productos que entran seran los
primeros en salir.
Ademas para el tratamiento se basan en politicas de inventario, asi:

v' Fabricados: 15 dias

Daysi Guayasamin
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Comercializados Locales: 20 dias
Grasas: 6 dias

Comercializados Importados: San Jorge y T-Vapan: 30 dias

D N N NN

Comercializados Importados: Puratos: 45 dias

4.4.6. Tratamiento de mercaderia en transito

La mercaderia en transito hacia las regionales, es responsabilidad de cada uno de los
transportistas, asi también, los vehiculos propios cuentan con un seguro para evitar
cualquier tipo de inconveniente que pueda suceder y afectar la mercaderia en transito.
Por gasto seguro se ha cancelado al 2007, $9.000 por los vehiculos propios.

Asi también los vehiculos contratados, tienen un compromiso mediante una letra de

cambio para salvaguardar la mercaderia en transito.

4.4.6.1. Estrategia de Tratamiento de mercaderia en transito

La estrategia a desarrollarse serd: Establecer un sistema de control de mercaderias en
transito, a través de sistemas GPS, el cual nos permita conocer exactamente la ubicacion
geografica del vehiculo que transporta mercaderia desde la Bodega Nacional hacia las
regionales.

Cuadro N° 4.18: Costos actuales y por estrategia en mercaderia en transito

Costo

Detalle Cantidad | Costo Unitario Total
Gasto Seguro por transporte interno 1 9,000.00 9,000.00
GPS 8 290 2,320.00
TOTAL 11,320.00

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.4.7. Gestion de Devoluciones
A continuacidn describo el proceso de devoluciones de producto:

1. El vendedor cuantifica las devoluciones a través de la nota de devolucion.

2. Las devoluciones son aprobadas; Gerencia general (caducidad), Gerente de
Ventas (préximos a caducar), Jefes Regionales o Jefes de Bodegas (rotos y en
mal estado que no son caducados ni proximos a caducar de montos minimos)

Se genera la nota de crédito por el producto devuelto.
Se Retira el producto en poder de los clientes.

El producto devuelto es enviado a distribucion

Daysi Guayasamin
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6. Clasifica los productos segin su condicién, sea reproceso, de baja o para

donacion.

Las devoluciones al 2007, se indican a continuacion en dolares:

Regionales

Quito

Cuadro N° 4.19: Devoluciones por Regional — Afio 2007

Guayaquil

Cuenca
Ambato

Santo Domingo

Manta
Ibarra
Total

Ventas Netas Dev.

7231986.10
5236506.33

2482206.81
2224516.65
1823632.95

1104887.09

2206352.82

22310088.75

Ventas Dev./Ventas

-148726.91
-166840.47

-38253.45
-32797.12
-34793.29

-125028.93

-11994.41

-558434.58

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Grafico N° 4.8: Devoluciones por Regional — Afio 2007
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Motivos de devoluciones:

Cuadro N° 4.20: Motivo de devoluciones — Afio 2007

Motivo de devolucion

Dev. en Buen Estado
Dev. Merc. Mal Estad
Dev. Merc. x C.Calidad
Dev. por Baja Rotacion
Error de Facturacion

Error en Impresion Facturacion

Merc.
Merc.
Merc.
Merc.
Merc.
Merc.
Merc.

Dev para Reproceso
Dev x Cartera

No Recibida

Dafiada en Bodega
Dafiada x Transportada
Fact-No Enviada

No Solicitada x el cliente

Producto Caducado

Total

Dev. Netas

Porcentajes

119911.55 24%
63480.03 13%

737.21 0%
9183.7 2%
70648.665 14%
21326.32 4%
161.83 0%
4445214 9%
130443.4 26%
39.71 0%
0.63 0%
7720.7 2%

25895.8 5%
9411.21 2%

503412.9 100%
Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Grafico N° 4.9: Motivo de devoluciones — Afio 2007
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El producto mas devuelto es la gelatina con un 39% en relacion a las ventas realizadas
en el afio 2007. Considerando que los mayores motivos de devoluciones son: Productos

en buen estado y Mercaderia no recibida, es menester exigir a los vendedores a tener

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

mucho més cuidado con las ventas de este producto.
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4.4.7.1. Estrategias en gestion de devoluciones

Con el fin de minimizar las devoluciones es menester aplicar “Estrategias de
Comunicacion a Intermediaros (PUSH)”, orientando los esfuerzos de comunicacién a
los intermediarios con el propésito de que:

- Distribuyan nuestros productos

- Compren en grandes cantidades

- Mantenga una ubicacion preferente de nuestros productos en el punto de venta.

- Los minoristas o intermediarios aconsejen nuestra marca la consumidor final.

La aplicacion se realizara con la gelatina en la ciudad de Manta, donde se ha detectado el
mayor nimero de devoluciones de este producto, realizando las siguientes ofertas a los
intermediarios:

1. Push Money: ConsistirA en entregar una comision a los vendedores de los

mayoristas como recompensa por su esfuerzo personal por estimular la venta al
consumidor de gelatina de 500 gramos.

2. Push: Consistird en obsequiar regalos a los intermediarios, por el hecho de ofertar
gelatina Gel’'Hada en su local. Esto se llevara a cabo con el 10% de los clientes de la
division consumo considerados los mas importantes.

Estas estrategias push de promociéon se realizaran en base al plan a continuacion

indicado.
Cuadro N° 4.21: Plan Anual de promociones de Gelatina
Plan Anual ler 2do 3er 40
Cuatrimestre Cuatrimestre Cuatrimestre Cuatrimestre
Actividad PUSH — PUSH EAONEY
REGALO COMISIONES
Imaden a Incentivo por
gen & Motivacion recomendar el
Transmitir
producto
Efecto Interés sobre el Interés sobre el
sobre el
producto producto
producto

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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4.4.7.2. Costos logisticos por estrategias en gestion de devoluciones

Cuadro N° 4.22: Costos por promocion Push, con regalo a los intermediarios.

Descripcion Cantidad CQStQ Costo Total
Unitario
Regalo 58 20.00 1,160.00
Sueldo promotor 6 13.00 78.00
Supervisién, movilizacion y traslado 6 7.00 42.00
TOTAL $ 1,280.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Cuadro N°4.23: Costos por promocién push money

Descripcién Cantidad — Costo Costo Total
Cajas Unitario
Comision 1119 0.50 559.00
TOTAL $ 559.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin
4.4.8. Comunicacion Interna

La comunicacion interna en la Bodega Nacional asi como con las Regionales, se realiza

directamente y ademas utiliza medios como: Correo electrénico y teléfono.

4.4.9. Costos logisticos de almacenamiento y gestién de stocks
Los costos logisticos de almacenamiento y gestién de stocks destinados a las propuestas
realizadas, son los siguientes:

Cuadro N° 4.24: Costos logisticos de almacenamiento y gestion de stocks

Aspecto Descripcion Unidad  Cantidad C9St0. Costo Total
Unitario
Gestdn de Stocks Mano de Obra Horas 3 1.90 1,504.80
Mercaderia en oot SeQUro por transporte Lo e 1 9,000.00  9,000.00
o interno
Transito .
GPS Unidades 8 290.00 2,320.00
Regalo Unidades 58 20.00 1,160.00
» Sueldo promotor Unidades 6 13.00 78.00
Gestion de s — e
Devoluciones upervision, movilizaciéon 'y Unidades 6 200 42.00
traslado
Comision Unidades 1119 0.50 559.50
TOTAL 14,664.30

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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4.5. Canales de Distribucion

ESPE

4.5.1. Estrategias de canales de distribucion

45.1.1. Creacion de un Intercentro en Guayaquil

Crear un Intercentro en la ciudad de Guayaquil que cubra la demanda de las regionales

de Cuenca, Guayaquil y Manta, con la finalidad de reducir costos por distribucion.

Coadyuvando con el cumplimiento del presupuesto de ventas.

45.1.1.1. Estudio de ubicacién geogréfica del Intercentro

La ubicacion geogréfica del Intercentro se realizara a través del método exacto de centro
de gravedad, para los cual se utilizara: el piso operativo o volumen, costo o tarifa de
transporte y coordenadas de las regionales en estudio. Para el analisis se utilizara las

formulas a continuacion descritas:

Cuadro N° 4.25: Formulas para analisis del método exacto de centro de gravedad

]

=\

3

S

..
=
X
A

FORMULAS REFERENCIA
TC = Costo Total de transporte
MinTC = ZViRidi Vi = volumen en el punto i
i Ri = Tarifa de trasportacion al punto i
di = distancia al punto i desde la instalacion
gue se ubicara
D ViRiXi/di
X= IZViRi / di X, Y= Puntos de Coordenadas de la instalacion
i ubicada
ZViRiYi /di X;, ¥Y; = Puntos de Coordenadas de los puntos
=1 de fuente y de demanda
y D ViRi/ di
di=k+/(x, —x)* +(y, —y)’ | di= Distancia entre coordenadas

Fuente: Libro de Logistica de Ronald H. Ballou
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 4.26: Coordenadas, volumen y costo de transportacion por Regional

Regional  Xi Yi | Vi(Ton) Ri($/Ton) ViRi ViRiXi ViRiYi

Cuenca 4.00 4.25 951.00 40.06 38,100.00 @ 152,400.00 161,925.00

Manta 0.80 8.00 436.00 45.87 20,000.00 16,000.00 160,000.00

Guayaquil | 2.20 5.70 2,519.00 29.46 74,200.00 163,240.00 422,940.00

132,300.00 331,640.00 744,865.00
Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
X,¥=(2,51; 5,63)
Después de un analisis de tres niveles y del costo total de transportacién se llego a la
siguiente conclusion:
Cuadro N° 4.27: Anédlisis de ubicacion del Intercentro

Regional  Xi Yi Vi Ri Di ViRi/di ViRiXi/di ViRiYi/di
Cuenca  4.00 4.25 951.00 40.06 2.28 16,690.98 66,763.91 70,936.66
Manta 0.80 8.00 436.00 45.87 2.72 7,361.86 5,889.49 58,894.88

Guayaquil 2.20 5.70 2,519.00 29.46 0.03 2,470,487.97 5,435,073.53 14,081,781.43
2,494,540.81 5,507,726.94 14,211,612.97

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
Asi las coordenadas obtenidas de la ubicacion del intercentro son las siguientes:

Cuadro N° 4.28: Coordenadas definidas del Intercentro

Regional Xi Yi
Cuenca 4.00 4.25
Manta 0.80 8.00
Guayaquil
(Ubicacion) 221 5.70

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

La ubicacion geogréfica serd en la ciudad de Guayaquil segun los resultados obtenidos,
ademas el espacio fisico actual con el que cuenta facilitar4 el uso de la bodega en esta

ciudad. La ubicacion seré graficada en base a las coordenadas obtenidas después del

analisis realizado.

Daysi Guayasamin
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Gréafico N° 4.10: Ubicacién de Intercentro
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Referencias:
@ Guayagquil @ Cuenca 2 Manta
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Grafico N° 4.11: Ubicacién Geografica del Intercentro
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Referencias:
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45.1.1.2. Definicibn de bodega en funciéon de la demanda en la Costa —
(Presupuesto al 2008)

El almacenamiento de producto demanda de un espacio fisico adecuado, por tal motivo
se definira el mismo en base al presupuesto contable al 2008. Utilizando también datos

sobre mercaderia existente a fechas pico de inventario de las regionales de interés.

a. Definicién para producto en Bodega (Normal)
En el siguiente cuadro se observa el presupuesto de ventas de productos, excepto
levadura y cremas vegetales con una rotacién de 15 dias, indicandonos que la bodega en

Guayaquil debe contar con la capacidad necesaria para almacenar este tonelaje.

Cuadro N° 4.29: Estimaciéon de Ventas de producto terminado para el 2008 — Ton.

REGIONAL Ene Feb Mar | Abril May Jun‘JuI ‘Ago‘Sep Dic Total
Guayaquil 130 | 120 | 144 | 129 | 165 | 156 | 167 | 190 | 170 | 170 | 165 | 176 | 1881
Cuenca 74 | 69 | 78 | 74 | 90 | 94 |111] 85 | 85 | 78 | 81 | 64 | 982
Manta 34 | 38 | 40 | 40 | 53 | 47 | 48 | 40 | 47 | 41 | 42 | 43 | 512
Total 237 | 227 | 262 | 243 | 307 | 297 | 326 | 316 | 301 | 288 | 287 | 283 | 3375
(Tlost?j”i':s)tac"’” 119 | 114 | 131 | 121 | 154 | 149 | 163 | 158 | 151 | 144 | 144 | 141 | 1688

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Debemos tomar en cuenta también el piso operativo diario para las regionales en estudio,
analizado a continuacion:

Cuadro N° 4.30: Piso Operativo proyectado al 2008

Regional \I;?z;]rtiz Seguridad Total Piso Dias
Cuenca 4 8 12 3
Manta 2 6 8 4
Guayaquil 7 11 18 25
Total 13 24 37

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Como se puede observar el piso operativo requerido para cumplir con la demanda en las
tres regionales es de 37 toneladas de producto.

Espacio Fisico: El espacio fisico actual de la Regional Guayaquil para almacenamiento

de producto normal, es de 600 m? distribuidos de la siguiente manera:

Daysi Guayasamin T
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Cuadro N° 4.31: Dimensién de espacio fisico — Regional Guayaquil

Espacio Metros?
Sistema de almacenaje 480
Pasillos 120

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Los 600 m? deberan distribuirse, el 80% (480 m?) para almacenamiento y 20% (120 m?)

para pasillos necesarios para la manipulacion del producto. El siguiente cuadro muestra

la capacidad exclusiva para almacenamiento en toneladas.

Cuadro N° 4.32: Capacidad de almacenamiento en Toneladas.

Espacio M2 | Ton/Palet

480

0,5

Palets Total Ton

504 252

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Podemos observar que la capacidad de almacenamiento de 252 toneladas, permitira

cubrir incluso las estimaciones de ventas mas altas, como es el caso del mes de julio con

163 toneladas.

Para reafirmar esta conclusion, también se analizo en base a las existencias a una fecha

pico del afio pasado (2007), demostrandonos con este caso real critico que la capacidad

de la Bodega en Guayaquil suplira las demandas planteadas.

Cuadro N° 4.33: Existencias de producto a fechas pico

Guayaquil 89369 616.19
Cuenca 43625 473.64
Manta 78228 391.615
Total 211222 1481.445

77758
32343
41146
151248

78
32
41
151

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

5711
2403
3342
11456

1502
1693
1508
4703

Se puede observar que las toneladas que hubieran requerido almacenamiento fueron

151, y que facilmente se almacenarian en el espacio fisico de la Bodega en Guayaquil.

b. Definicion de la Nevera para levadura y cremas vegetales

Para el almacenamiento de la levadura serd necesario definir también la capacidad de la

nevera en la Regional de Guayaquil. A continuacion indicamos la estimacion de ventas de

levadura necesarios para las regionales de interés asi también cremas vegetales que

requieren refrigeracion.

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 4.34: Estimacion de levadura para el afio 2008 - Toneladas

REGIONAL Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov | Dic Total |
Guayaquil | 42 | 37 | 45 | 40 | 44 | 45 |50 | 52 | 48 | 55 | 52 | 59 | 568

Cuenca 26 | 27 | 27 | 27 28 | 28 | 28| 30 | 28 | 28 | 29 | 28 | 334
Manta 11 | 10 10 10 11 11 |12 | 14 | 11 | 11 | 12 14 | 136
Total 79 | 74 | 81 | 76 83 |84 |90 | 95 | 86 | 94 | 92 | 101 | 1038
Stock con

rotacion 20 | 19 | 20 | 19 | 21 | 21 |23 | 24 | 22 | 24 23 | 26 @ 260
de 8 dias

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
A continuacion se muestra la estimacion de ventas de cremas vegetales a nivel nacional,

ya que estas se almacenan en primera instancia en la nevera de la bodega en Guayaquil.

Cuadro N° 4.35: Estimacion de cremas de Vegetales para el afio 2008 — Toneladas

NACIONAL Ene Feb Mar Abr ~May Jun Jul Agos Sep Oct Nov Dic Total |

NACIONAL 25 52 | 34 39 | 36 | 32 34 | 37 421

Stock con
sotaciéon de 15 | 125 | 14 17 17 26 17 195| 18 16 | 17 17 |18.5| 2125
dias

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
El total de tonelaje que se requiere almacenar, no cubre la capacidad actual de la nevera

de 52.0 m?. La capacidad maxima de la nevera es de 33 toneladas.

Cuadro N°4.36: Estimacion de levadura y cremas Vegetales para el afio 2008 -

Toneladas

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Agos Sep | Oct Nov | Dic Total

TOTAL

STOCK

[WAVNDIUISVN 32.5 | 33 . 40 445 4725
Y CREMAS

VEGETALES

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Como se pudo comprobar el espacio fisico en el cuarto frio actual, no es suficiente para
almacenar la levadura y cremas vegetales, por lo que se propone crear uno nuevo de
76.5 m? que tenga una capacidad de almacenaje de 49 toneladas, de tal forma que se
cumpla con el abastecimiento de levadura para las regionales en estudio, asi también el
almacenaje de cremas vegetales, la nevera deberd contar con las siguientes
caracteristicas:

Largo: 17 metros

Ancho: 4,50 m.

Daysi Guayasamin T
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Altura: 2,75 m.

Puerta: 1,5m. x2 m.

Para mas informacion del cuarto frio, remitirse al Anexo N° 1, cotizacién del cuarto frio.

Gréafico N°4.12: Cuarto frio en la ciudad de Guayaquil

< 17 m. >

4.5 m.

Elaborado por: Daysi Guayasamin

45.1.1.3. Costos logisticos del nuevo Intercentro, cuarto frio y oficina.
Como se menciono anteriormente, el nuevo Intercentro serd acoplado a la Regional ya
existente en la ciudad de Guayaquil, cuyo espacio fisico permite su utilizacion para el
almacenamiento de producto a ser demando en Guayaquil, Cuenca y Manta.

Al aprovechar el espacio fisico actual, la regional debera realizar cambios como; la
reubicacion del cuarto frio y oficina.

El Intercentro, el cuarto frio y la oficina seran ubicados como muestra el gréfico a
continuacion:

Gréafico N°4.13: Plano de Ubicaciones en la Regional Guayaquil

4 D
/ I Oficina

INTERCENTRO

Cuarto frio “

Oficinas de
Administracion

/N J

Parqueaderos

Elaborado por: Daysi Guayasamin
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a. Costos del cuarto frio
El cuarto frio sera ubicado en un espacio subutilizado de la regional, representado los
siguientes costos:

Cuadro N°4.37: Estimacion de levadura y cremas Vegetales para el afio 200

Descripcion Cantidad | Costo Unitario (':I%f;?
Cuarto frio 1 20482.56 20482.56
Palets Plasticos (1x1.20) ER100EE 48 82.50 3,960.00
TOTAL 24,442.56

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Gréafico No 4.14: Palet Plastico - ER 100EE

B Pusde ser utilizado en estanteria tipo RACK DRIVE IN [mbviles).

Fuente: TEXCOMERCIAL S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Grafico No 4.15: Medidas del Palet Plastico - ER 100EE
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Fuente: TEXCOMERCIAL S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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b.Oficina

También es necesario contar con una oficina para el bodeguero, la misma que sera
ubicada en una cubierta sobre el cuarto frio. La oficina tendra 27 m?, de las siguientes
caracteristicas:

Gréafico N 4.16: Oficina del Bodeguero
B E— 1 — T

4.5 m.

l

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Cuyos costos por construccion a incurrirse sera los siguientes:

Cuadro N° 4. 38: Costos de Oficina en el Intercentro

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Oficina - Construccién Total 27 500.00 13,500.00
TOTAL 13,500.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

c. Intercentro

El espacio fisico del Intercentro para almacenamiento de producto, debera ser dotado de
racks, tomando en cuenta los pasillos necesarios para la movilizacién del mismo.
También sera necesario contar con un montacargas, (ver Anexo No 15: Cotizacién de un
Montacargas Helly) que facilite la movilizacibn de la mercaderia, asi como un

montacargas manual.

A continuacion, se presenta la distribucion de los 504 racks en el Intercentro:

Daysi Guayasamin VY
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Gréfico N° 4.17: Distribucion vista Superior del Nuevo Intercentro
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Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Grafico N° 4.18: Distribucion Vista frontal del Nuevo Intercentro
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4.5.2. Costos logisticos de distribucién

Los costos a incurrirse en el Intercentro son los siguientes:

Cuadro N° 4.39: Costos Logisticos de distribucion para el Intercentro

Descripcion
Sistema de Almacenaje e
Instalacion

Cuarto frio
Oficina
Montacargas
Coche Manual
TOTAL

4.6. Ventas y servicio al cliente

“El servicio al cliente, se refiere especificamente a la cadena de actividades orientadas a
la satisfaccion de ventas, que comienza con el ingreso del pedido y finalizan con la
entrega del producto a los clientes™. Logisticamente el servicio al cliente, es la velocidad

y confiabilidad con la que pueden estar disponibles los productos solicitados por los

clientes.

Cantidad

1

I ==

4.6.1. Plazo de entrega de productos a clientes

El plazo de entrega establecido es de 24 horas localmente (ciudad de Quito) y a nivel

nacional de 48 horas. Sin embargo la investigacion de mercados exteriorizo los siguientes

resultados:

Caracteristicas Frequency | Percent

24 horas 61
48 horas 83
72 horas 23
s
Missing 3

Total 200

Evidenciando, que la politica de entrega no se esta cumpliendo, especialmente en los

31%
42%
12%

15%
2%

100%

Costo Unitario

36,691.20

21,202.56
13,500.00
30,637.60

1,000.00

Costo
Total

36,691.20

21,202.56
13,500.00
30,637.60

1,000.00

103,031.36

Tiempo de entrega de su pedido

H24horas M 48horas

2%

72horas Mmasde 72 horas Missing

lugares aislados de las regionales de Guayaquil y Manta.

24
Ronald H. Ballou, Logistica - Administracién de la Cadena de Suministro, Quinta Edicion, 2004, Pag. 92
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ESPE

4.6.2. indices de control para orden de pedido, envio, y entrega de productos.

Es menester contar con indices para medir el nivel de servicio de los clientes, asi la

empresa pude aplicar los siguientes:

SERVICIO AL CLIENTE

INDICADOR DESCRIPCION FORMULA IMPACTO

Nivel de
cumplimiento
entregas a
clientes

Calidad de la
Facturacion

Causales de
Notas
Crédito

Pendientes
por Facturar

Total de Pedidos no

Consiste en Entregados a Tiempo

calcular el
porcentaje real
de las entregas
oportunas y
efectivas a los
clientes

Total de Pedidos
Despachados

Facturas Emitidas con
Errores

NUmero y
porcentaje de
facturas con

error por Total de Facturas
cliente, y Emitidas
agregacion de

los mismos.

Consiste en Total Notas Crédito
calcular el

porcentaje real
de las facturas
con problemas

Total de Facturas
Generadas

Consiste en Total Pedidos Pendientes
calcular el por Facturar
namero de

pedidos no Total Pedidos Facturados
facturados

dentro del total
de facturas

Cuadro N° 4.40: indices de control de servicio al cliente

Controla los errores que se
presentan en la empresay
gue no permiten entregar los
pedidos a los clientes. Esta
situacion impactara
fuertemente al servicio al
cliente y el recaudo de la
cartera.

Generacion de retrasos en
los cobros, e imagen de mal
servicio al cliente, con la
consiguiente pérdida de
ventas.

Controla errores que se
presentan en la empresa por
errores en la generacion de
la facturacion de la empresa
y que inciden negativamente
en las finanzas y la
reputacion de la misma.

Mide el impacto del valor de
los pendientes por facturar y
su incidencia en las finanzas
de la empresa

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.6.3. Procesamiento de quejas y reclamos

El procesamiento de quejas y reclamos, permite que el cliente exprese su

reclamo

exigiendo una compensacion, mientras que las quejas son Unicamente enunciadas.

Actualmente Levapan Ecuador S.A., gestiona el recurso 1-800-LEVAPAN, con el fin de

receptar las quejas de los clientes, permitiendo formalizarlos como reclamos. El

procesamiento de los reclamos y consultas, se realiza con el apoyo del sistema MGC -

Sistema de Gestion de Reclamaciones.

Daysi Guayasamin
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RESPONSABLES:
Vendedor y Jefe Regional

- Gerente de Mercadeo, Panaderia y/o Consumo

Jefe de control de Calidad y/o Gerente de Planta
- Asistentes de mercadeo y Consumo
METODOLOGIA:

1. Receptar del reclamo o consulta Técnica.- Mediante fax, Teléfono o
verbalmente. Se exige el llenado de la “LA HOJA DE RECLAMOS Y
CONSULTAS TECNICAS”, RPC0-003-01. Ver anexo No. 4.1

2. Atender el Reclamo

a. Canalizar el reclamo de acuerdo a la causa
b. Consulta Técnica
3. Tomar accion inmediata.

Verificar acciones

Comprobar la satisfaccion del cliente
a. Diligenciar la Hoja de Atencion de Reclamos. Ver Anexo No. 4.2
b. Enviar la Hoja de Atencion de Reclamos.
c. Llenar y firmar la mitad de la hoja de Atencién de Reclamos, por el

cliente.

6. Analizar la Informacion:

a. Presentar los indices de reclamos mensuales en el Comité de Calidad.
Toda esta informacién es procesada en el Sistema de Gestion de Reclamos — MCG. A

continuacion presento el proceso de reclamos en el Sistema MCG:

Gréfico No. 4.19: Modulo de Quejas y Reclamos

“* Mddulo Quejas y Reclamos - LEVAPAN ECUADOR

Tipo| = ”2008#01 P | @J — | @ Expoltal” ?‘ Importar ” 3 ]Alribulus” |‘

2l

Codi Uridad Lote }Eﬂ
0

ECUADOR 2008/01/17 (Reclamo  |LFEAO0  [LEVADLUIRA FRESCA GO0g CEPA B Kilogramo | 2351
I 29B(ECUADOR 2008401424 |Reclamo [LFES00  |LEVADURA FRESCA 5000 CEPA 6 Kilogramo | 23624 0

Todos - || 200812/3

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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1. Registrar el Reclamo o Consulta Técnica
Gréfico No 4.20: Registro de Quejas y Reclamos

— Registro de la Queja/Reclamo - LEVAPAN ECUADOR 3]

Tipo Congecutivo 287
" Queja * Reclamo | Fecha delnicio [2008/017 Pais | ECUADOR |

Item | LFES00 |J| LEVADUIRA FRESCA 500g CEFA 6 |

Deszcripcion ] Analisis l Respuesta al cliente
Especificaciones
— | 1 ——
Apariencia A E Agregar ol Ficha Técnica
Fa
25 Quitar 2 fnexos
Lal o —

Cantidad de praducto 18,000 Kilagrama Late [23571 | e 2007 | A
Drigtribuidar | REGIOMNAL CUEMCA | ECUADOR |
Cliente |FF|ANCISCD HIDALGO [DISTRIEUIDOR) |ECUADDF! |

Antecedentes | E| Cliente informa que la levadura esta aguada, mal olor y con moho; es importante informar
que este cliente ez nuestro dictribuidor de Loja

Descripcion El Jefe Aegional informa que se realizo el cambio del producto -
Lote: 2351

vehce: 18-enero-2008

Ui adas - 37

Responsable |AMINIKE UTRERAS - ASISTENTE G. MERC. PANADERIA |J =

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

2. Andlisis del producto por Control de calidad
Gréfico N° 4.21: Andlisis del producto devuelto

“= Registro de la Queja/Reclamo - LEVAPAN ECUADOR

Tipa Congecutivo 297
" Queja * Reclama | Fecha delnicio [2008/01/17 Pais |ECLADDR |
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Cédigo crema /A 23571 ficha Tecnica
Coliformes Totales  ufc 10 lo0 Anenos
E. Coli ufc 0,000 [u] [u] =
Fecha de Vencimiento N/4 ENE-18-20035 - Irnprimir
Causas
Yariables: | Apariencia w | Responsable| NELLY MARYVAEZ - JEFE DE CONTROL DE CAL|J
ALMACENAMIENTO IMADECUADO @ Agregar
ROTACION IMADECUADA, — )
VER ANEXD L 2 Buitar

dias para Cieme de la Accidn Preventiva No. 66 de : L¥F480 - LEVADURA FRESCA 480g
Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

3. Emite una respuesta para enviar al cliente, la misma se registrara en la hoja de

“Atencion de Reclamos”

Daysi Guayasamin —_—
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Gréfico N° 4.22: Respuesta al reclamo

“= Repistro de la Queja/Reclamo - LEVAPAN ECUADOR

Tipo Consecutivo 297

" Queja * Reclamo | Fecha de Inicio | 2008/01/417 Paiz [ECUADOR |

Item | LFES00 |J| LEVADURA FRESCA S00g CEPA B |

Descripcion l Analisis Respuesta al cliente

- Especificaciones
Respuesta al |vanios aspectos a tener en cuenta; = £

Clierte | 1. Reclama realizado en fecha prosima al vencimiento v la distibucion a cada regional ze
hace con alta frecuencia, lo que permitiria prever mayor rotacidn de producto.
2. La aparicidn de los hongos, lo que genera mal olor, e da dnicamente por cambios de

Ficha Técnica

temperatura de la levadura, igual el aspecto aguado que mencionan, Anexos
3. En la produccidn no se extd excento de que haya hongos [flora nomal en algunas materias o
primaz] por lo tanto esté en algunos niveles en el producto terminado. - Irnprirnir

" Reproceso ¢ Desecho  Aceptada por cliente

Fesponsable |GLADYS FOMSECA - GEREMTE DE PLANTA |J
= 2008/01/23 |

""""" dias para Cierre de la Accion Preventiva Mo. 69 de : LF7500 - LEVADURA FRESCA 500g CEPA 7

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.6.4. Estrategias de Servicio al cliente.
Establecer un centro de Informacion exclusivo de servicio al cliente con el fin de receptar
las quejas y reclamos de los clientes con un apoyo directo del Centro de Asistencia
Técnica y demas informacién que solicite el cliente, como por ejemplo: asesoria técnica
de panificacion, informe de la manera de conducir de los transportistas, etc.
SERVICIO TECNICO: Es un grupo humano de gran trayectoria y conocimiento técnico;
que ofrece asesoria técnica en uso de materias primas y variedad de productos
terminados a todo el sector de panificacion. A través de los demostradores técnicos y la
oportuna informacion de las necesidades del mercado se realizan asesorias
personalizadas.
- Recursos:

o Telefénico: 1-800-LEVAPAN

o Coreo electronico: servicio@levapan.com.ec

- Metodologias:
0 Quejas y Reclamos, mantener la gestion actual.
o0 Informacion Técnica
= Transferir las solicitudes a los técnicos.
o Informacion de la forma de conducir, entrega oportuna de productos, entre
otros.

Daysi Guayasamin
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4.6.5. Costos logisticos de venta y servicio al cliente
Los costos logisticos de la estrategia propuesta, seran los siguientes:

Cuadro N° 4.41: Costos Logisticos para estrategias de venta y servicio al cliente

Costo

Descripcion Cantidad o Costo Total
Unitario
Teléfono 1 20 20.00
Sueldo Call Center 1 300 3600.00
TOTAL $
3,620.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.7. Transporte
El transporte de los productos, se realiza en dos etapas con el fin de llegar a los clientes.
a. Transporte desde la Bodega Nacional hacia las distintas Regionales:

En este punto se utilizan, los siguientes vehiculos para la distribucién de productos hacia
las regionales:

Cuadro N° 4.42: Vehiculos para la distribucién de productos hacia las regionales
MARCA MODELO ANO PLACA TON

HINO | GH1JMUA 2,005 PID-413 15
HINO GH1JMSA 2,002 PYL-341 13,5
HINO | GHIUJMUA 2,004 PFU-748 15

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Para el transporte de mercaderia se requiere de una guia de remisién, como documento

de respaldo, como se muestra a continuacion:

Daysi Guayasamin
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Levapan del Ecuador S.A.
CONTRIBUYENTE ESPECIAL

QUITO (MATRIZ)
GUAJALO, AV. PEDRO VICENTE MALDONADO | RUC 1790027864001
S28-35

TELFS.: PBX: 2677-010 AL 267 7014

Autorizacion SRI: 1104514435
Vélida para su emisién hasta: 31/03/2008

GUIA DE REMISION 001-011-0000918

Punto de Partida: Levapan del Ecuador S.A. | Punto de Llegada: Levapan del Ecuador S.A.

QUITO GUAYAUIL

ENTRE ESTABLECIMIENTOS

TRASNPORTISTA:

Cdédigo: TR001-0005
Nombre: Luis Criollo
Cédula: 1744352756

_ FECHA DE FIN DE TRASLADO:
FECHA DE INICIO DE TRASLADO: 15/02/2008 15/02/2008
CODIGO DESCRIPCION KILOS CAJAS | UNIDADES TOTAL
ESENCIA 500 CC
LES50013 LIMON 12 1 0 24
PGLO0021 | GLASE 2.5KL KIWI 30 1 0 12
PTP0031 | TOUPAN 1KL 25 1 25
OBSERVACIONES:
ENTREGADO RECIBIDO

b. Transporte desde las Regionales hacia los clientes:
La distribucién de productos de consumo masivo hacia los clientes, se realiza en su
totalidad mediante transporte contratado, en base a las necesidades de cada regional.
Para nuestro estudio, se tomara la distribucién realizada en el Distrito Metropolitano de
Quito, denominada también distribucion local.
e Transporte en el distrito Metropolitano de Quito

El transporte de las mercaderias de consumo masivo en el Distrito Metropolitano de Quito
se realiza bajo el sistema de comercializacion de preventa en Levapan, a través de fletes

contratados.

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 4.43: Vehiculos contratados para distribucién de productos de consumo

masivo

Capacidad — Ton

Cantidades
3% 2
2 2

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.7.1. Sistema de Ruteo Interno

4.7.1.1. Estudio Ruteo Quito y sus alrededores

Las rutas establecidas actualmente para la entrega de productos de consumo masivo en

la ciudad de Quito y sus alrededores, se basan en tres sectores: Norte, Centro Sur y

Valles.

El estudio de ruteo se baso en las rutas realizadas la semana del 28 enero al 1 de

febrero del 2008, con el propdsito de conocer como se esta realizando la entrega de

productos a los clientes. El promedio de tiempo utilizado para la distribucion es de 8

horas.

Presento un ejemplo de una ruta realizada al sector norte el 28 de enero del 2008:

Cuadro N° 4.44: Ruta de distribucion — 28 de Enero del 2008

NO
Factura Clienta

CASA DEL
18626 PANADERO

EMP.
INDUSTRIAL

85567  EGUEZ C.
LTDA. (3705-1)
HODESA C.A.

85560 ' (3503-1)
CARRERA

85571 | TORRES PAUL
(5687-1)
SUPER

85572  BODEGA (4304-
1)
SUPER

85573  BODEGA (4304-
1)
SUPER

85574  BODEGA (4304-
1)

Daysi Guayasamin

Direccidon

German Aleman 352 y
Javier Arauz

NACIONES UNIDAS Y
AMAZONAS

6 DE DICIEMBRE N34-
120Y
CHECOSLOVAQUIA

DE LOS NARANJOS 500
Y DE LOS GRANADOS

LOS NOGALES N50-295
Y JOSE BARREIRO

LOS NOGALES N50-295
Y JOSE BARREIRO

LOS NOGALES N50-295
Y JOSE BARREIRO

Sector

El Batan

IRaquito

El Batan

El Batan -
Gabriela
Marina

Vista
Hermosa

Vista
Hermosa

Vista
Hermosa

Hora

9:25

9:50

10:20

10:50

11:15

11:15

11:15

Total

177.41

184.87

245.45

91.38

20.39

12.56
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OBSIDIAN CIA.  TELEGRAFO # 715 Y . ,
85566 | TDA. (2140-1) | ULTIMAS NOTICIAS ElBatan | 11:40 ]152.30

MEGA
AV. GARCIA MORENO  Llano
85548 EXPRESS 12:10 | 12.51
(©0484-1) (LLANO GRANDE) Grande
SUPERTIENDA San
DANIEL CEVALLOS 655  Antonio - ,
85575 AL KOSTO v 21 DE MARZO Vitad qo | 1315 173.39
(9496-1)
Mundo
SUPERTIENDA San
DANIEL CEVALLOS 655  Antonio - ,
85576 AL KOSTO V21 DE MARZ Mitad do | 1315 40.74
(9496-1) "
undo
CARRRION
MCDO. SANTA CLARA . | Santa ,
85552 f)ILVANA (6429 BiceTo 4 17 o 14:40 | 19.02
LA CASA DEL  JULIO ZALDUMBIDE #  La ,
85570 Suizo (3643-1) 375 'Y TOLEDO Floresta =~ ‘o5 316.82

Fuente: Levapan Ecuador S.A.

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Como se podra observar en el Gréfico No..., la ruta no se realiza éptimamente ya que no
sigue un orden por la ubicacién de los clientes. Ello demanda una definicion de rutas

diariamente, que optimice el tiempo de entrega de productos.

Gréafico N° 4.23: Ruta de distribucion — 28 de Enero del 2008

el NS B PR M L e

. =

A ———

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Nota: La ruta contindia hasta llano grande y regresa hasta Santa Clara.

Daysi Guayasamin
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4.7.1.2. Estudio Ruteo Quito — Guayaquil
El sistema de comercializacién actual, mantiene la siguiente distribucion hacia las
regionales, como indica a continuacion las rutas establecidas:

Cuadro N° 4.45: Rutas de distribucién hacia regionales.

Regional Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Guayaquil X X X X
Cuenca X X
Manta X
Ibarra X X
Ambato X (-) X X
Santo
Domingo X X()

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Referencia: (-) Solo Levadura

4.7.2. Tercerizacién del transporte
La Division de consumo, actualmente terceriza informalmente el transporte para la
distribucion de mercaderia, por lo cual es necesario contar con politicas establecidas de
tal forma que se pueda llevar un mejor control. Entre algunas de las politicas estan las
siguientes:
a. Formalizar la tercerizacion de transporte, a través de un documento de
contratacion de servicios de contratacion.
b. Horarios establecidos de lunes a viernes de 6:00 a 17:00 para la entrega de
productos.

c. Cumplimiento de rutas establecidas dia tras dia

El presente contrato, incluye el cumplimiento de algunas de las politicas mencionadas

anteriormente y demas necesarias:

CONTRATO DE SERVICIOS DE TRANSPORTE PARA LA DISTRIBUCION DE
PRODUCTO EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO.
Levapan del Ecuador S.A.

Enla ciudad de Quitoalos __ diasdelmesde___  deldosmil _____ , comparecen a
la celebracion del presente contrato los sefiores: Licenciado Milton Delgado y el
Ingeniero Rodrigo Paez, en su calidad de Gerente General y Gerente de Operaciones
respectivamente de la empresa Levapan Ecuador S.A., y por otra parte Sr(a).

portador(a) de la cédula nuamero , las partes

comparecen y acuerdan la celebracion del presente contrato de prestacién de servicios

de transporte, contenido en las siguientes clausulas.

Daysi Guayasamin
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CLAUSULA UNO: ANTECEDENTES
La empresa Levapan del Ecuador S.A., por medio de la celebracién de este contrato
formalizara los servicios de transporte designado a la distribuciéon de producto terminado,

a nuestros clientes.

CLAUSULA DOS: DOCUMENTOS DEL CONTRATO
Forman parte de este contrato, los siguientes documentos.

a. Los documentos que acreditan la calidad de los comparecientes;

b. Copia de la Declaracién y pago del Impuesto a la Renta del afio anterior
inmediato;

Copia de la Tarjeta de Inscripcion del Registro Unico de Contribuyentes RUC;

d. Garantia Econdmica de Fiel Cumplimiento del Contrato (Letra de cambio en
blanco, en tesoreria de la empresa)

e. Pdliza de seguro de responsabilidad civil contra terceros, de conformidad con lo
previsto en el articulo 140 de la Ley de Transito y Transporte Terrestre;

f. Seguro Obligatorio Contra Accidentes de Transito (SOAT);

g. Nombre del chofer que conducira el vehiculo, copia de la cédula de ciudadania y
licencia de conducir profesional ubicada en la categoria tipo D, acorde con lo
dispuesto en el numeral IV del articulo 39 de la Ley de la materia;

h. Copia de la matricula vigente del vehiculo con el que prestara el servicio; y,

i. Los demas documentos a los que se hace referencia en el contrato.

CLAUSULA TERCERA: OBJETO
El CONTRATISTA, se compromete a prestar los servicios de transporte en un camion de
su propiedad, de toneladas de capacidad, con placas numero , para la

distribucion de producto terminado a los clientes y la ruta establecida.

CLAUSULA CUARTA: HORARIO
EL TRANSPORTISTA realizara el recorrido a las rutas establecidas, segun el sector
designado.
a. De lunes a viernes de 6:00 a 17:00.
b. Sin embargo, en casos excepcionales, cuando las necesidades asi lo exigiesen,
El JEFE DE LOGISTICA Y/O JEFE REGIONAL, previa notificacion al transportista
con por lo menos 12 horas de anticipacién, podr4 modificar el horario de las

entregas.

CLAUSULA QUINTA: TIPO VEHICULO.-

Daysi Guayasamin
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Las caracteristicas del vehiculo de transporte con el que EL TRANSPORTISTA se

compromete a efectuar la entrega de productos, son las siguientes:
MARCA:
MOTOR:
PLACA:
MODELO:
COLOR:
CHASIS:
CAPACIDAD:

CLAUSULA SEXTA: CONDUCTOR.-

a. EL CONTRATISTA, para la prestacion del servicio objeto del presente contrato, se

b.

C.

compromete a que la unidad de transporte indicada sea conducida por el
transportista con todas las precauciones del caso y en cumplimiento de las
normas y regulaciones de transito Unicamente por su propietario, el mismo que es
chofer, con licencia profesional ubicada en la categoria tipo D, acorde con lo
dispuesto en el numeral IV del articulo 39 de la Ley de la materia.

Ademas, deberd contar con todos los documentos exigidos por las leyes y demas
reglamentos de transito para la conduccién de camiones, en salvaguarda de la
seguridad de las personas que transporte y de su propia seguridad personal.

Asi también el transportista, para el cumplimiento de sus labores, debera estar en
condiciones aptas fisicas, mentales y de salud para efectuar su trabajo, asi como
no tener antecedentes penales.

En caso de accidente de transito o contravencién producidos por el transportista,
EL CONTRATISTA asume toda clase de obligacion. Por tanto, la empresa no
asume responsabilidad alguna en caso de accidente o contravencion a las leyes y
reglamentos de transito, ya que ésta le correspondera Unica y exclusivamente al

CONTRATISTA, ya sea por dafios materiales, dafios a personas o por multas.

CLAUSULA SEPTIMA: OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA Y/O TRANSPORTISTA.-

a. EL CONTRATISTA se compromete a mantener el vehiculo en condiciones

mecénicas, de presentacion y limpieza éptimas, a fin de precautelar la seguridad
en la entrega de productos.

De igual forma, la empresa no asume obligacion laboral alguna ni de cualquier
otra naturaleza con CONTRATISTA NI CON EL TRANSPORTISTA que facilite

para la prestacion de los servicios objeto de este contrato.

Daysi Guayasamin
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c. El vehiculo debera disponer de un seguro contra todo riesgo, pues de producirse
algun siniestro, la empresa no se responsabilizard por ninglin concepto por
siniestros de cualquier naturaleza.

d. El CONTRATISTA Y/O TRASNPORTISTA, deberdn responsabilizarse de
salvaguardar la mercaderia transportada desde el origen (Empresa) hasta su
destino, es decir los clientes.

e. Si por alguna eventualidad la mercaderia sufre cualquier tipo de dafio, el seguro
cubrira a través de la prima acordada, y si el valor perdido asciende el valor de la
prima el CONTRATISTA asumird la responsabilidad mediante la garantia
entregada.

f. El TRANSPORTISTA, deberd cumplir con las rutas Optimas especificadas

diariamente que se le asignaran.

CLAUSULA NOVENA: PRECIO Y FORMA DE PAGO.-

a. La empresa LEVAPAN DEL ECUADOR S.A. pagara al CONTRATISTA el valor total
de USD$ ( DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
NORTEAMERICA), por el servicio, materia del presente contrato, mediante cheque

emitido.
b. La empresa LEVAPAN DEL ECUADOR S.A. cancelara la suma fija mensual de
UsSD$ ( DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA)

y demas tributos, tasas y contribuciones que se generen por el servicio, en base a la
mercaderia transportada.
c. Al final del afio la empresa, realizara una liquidacién en base al tonelaje transportado

durante todo el afio asi como el nimero de viajes realizados.

CLAUSULA DECIMA: GARANTIAS
Para garantizar el fiel cumplimiento del contrato, y garantizar la mercaderia transportada
EL CONTRATISTA, debera entregar en tesoreria de la empresa una letra de cambio en

blanco, que respaldara cualquier riesgo que pueda producirse.

CLAUSULA UNDECIMA: MULTAS.-

Si por cualquier motivo, EL CONTRATISTA no pudiese efectuar la distribucion de
producto por uno o mas dias, no estuvieran a disposicion o existieran interrupciones o
suspension del servicio, La empresa LEVAPAN DEL ECUADOR S.A., podréa considerar la

terminacion del contrato automaticamente.

Daysi Guayasamin
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CLAUSULA DECIMO TERCERA.- VIGENCIA Y PLAZO DEL CONTRATO.-
a. El plazo de vigencia del presente contrato sera a partir de la nota de adjudicacion,
estoesel _de_ hastael __de__ de200__.
b. En caso de incumplimiento del contrato, la CONTRATISTA estara obligado (a), a

pagar los dafios y perjuicios ocasionados.

CLAUSULA DECIMO CUARTA: ACEPTACION.-

a. Libre y voluntariamente, previo el cumplimiento de todos y cada uno de los requisitos
exigidos por las leyes de la materia, las partes declaran expresamente su aceptacion
a todo lo convenido en el presente contrato, a cuyas estipulaciones se someten.

b. Para constancia de lo estipulado y en testimonio de su conformidad y aceptacion,

suscriben el presente instrumento en tres ejemplares de igual contenido, en Quito a

de de

Lic. Milton Delgado Ing. Rodrigo Paez
GERENTE GENERAL DE GERENTE DE OPERACIONES DE
LEVAPAN ECUADOR S.A LEVAPAN ECUADOR S.A

Sr. (@)

CONTRATISTA
4.7.3. Seguridad en transporte de producto terminado
Los vehiculos para distribucién hacia las regionales se benefician de un seguro anual
equivalen a 640 délares, con el fin de proteger el vehiculo por cualquier siniestro que
pueda ocurrir este seguro es contratado a la Aseguradora Colonial. Para este afio el valor

a asegurarse es el siguiente:

Cuadro N° 4.46: Vehiculos con valores a asegurarse

Valor

MARCA MODELO ANO PLACA TON
Asegurado

HINO | GH1JMUA 2,005 PID-413 15 56.750
HINO GH1JMSA 2,002 PYL-341 13,5 52.750

HINO | GHIUMUA 2,004 PFU-748 15 55.750

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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4.7.4. Mantenimiento de la flota vehicular propia de distribucion

La flota vehicular compuesta por tres camiones HINO, destinados para la distribucion de
productos desde la Bodega Nacional hasta las Regionales en las distintas ciudades,
demandan de un mantenimiento continuo para mantener en buenas condiciones
mecdénicas los vehiculos.

Actualmente, el mantenimiento realizado se basa fundamentalmente en que cada 10.000
kilometros de recorrido se realice el cambio de aceite y filtros. Ademéas se realiza un
chequeo en cuanto a alineacion de llantas, frenos y bateria. Muchas de las veces el

mantenimiento se da en base a las necesidades actuales de cada camion.

4.7.5. Estrategias de Transporte
a. Reestructuracion de rutas en la distribucion de producto hacia las
regionales:
Esta reestructuracion es necesaria, debido al nuevo sistema de comercializacion
propuesto. A continuacion el Cuadro No. 4.47, especifica las rutas establecidas para la
distribucion.

Cuadro No. 4.47: Rutas para la distribucion de producto desde la Bodega hacia las

regionales
X X
X X
X X
X X
X X(-) X
X X

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Referencia: (-) Solo Levadura

Para la distribucion hacia Guayaquil, sera necesario un trailer de 28 toneladas de
capacidad, el mismo que se utilizar4 para dos viajes semanales, con fin de abastecer la

demanda a dicha regional, asi como a las regionales de Manta y Cueca.

Los tres camiones se utilizaran para la distribucion hacia las regionales, asi: un camion
sera trasladado a la ciudad de Guayaquil para la distribucion hacia las regionales de
Cuenca y Manta, mientras que los dos camiones restantes se utilizaran exclusivamente

para la distribucién hacia las regionales de Ibarra, Santo Domingo y Ambato

Daysi Guayasamin
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El nuevo sistema de comercializacion, permitira que los camiones tengan mayor
disponibilidad con mayor agilidad y en menor tiempo, gracias al recorte de distancias al

contar con un Intercentro en la ciudad de Guayaquil.

b. Estrategia de transporte: Definicion de Rutas diarias para la distribucién de
producto, internamente (Distrito Metropolitano de Quito)

Para definir rutas diariamente, se implementara el sistema Geovisor mediante el cual se

obtendra rutas en base a los pedidos realizados por lo clientes, asi obtendremos rutas

Optimas.

Los resultados por definicibn de rutas permitirdn alcanzar resultados, como son los

siguientes por ejemplo:

Cuadro N° 4.48: Optimizacion de Rutas para el Distrito Metropolitano de Quito

NORTE 14 20
CENTRO 12 18
SUR

VALLES 13 20
TOTAL 39 58

Elaborado por: Daysi Guayasamin

El Sistema Geovisor, funcionara mediante informacion de cada cliente, asi como: Nombre
del Cliente, codigo que se le asigna al cliente, direccién exacta con sus coordenadas
respectivas, RUC, y numeros telefonicos. El sistema, cuenta con un mapa digitalizado del
Distrito Metropolitano de Quito y con una base de datos de cada cliente, de tal forma que
tan solo con las coordenadas geograficas el sistema automaticamente nos dara la ruta

Optima, la misma que podra ser depura por el transportista si el caso asi lo requiere.

Como muestra el Grafico N° 4.24, para la distribucion se delimitar4 las zonas por
transportista, de tal forma que se pueda organizar rutas 6ptimas, como actualmente se lo
realiza en la Division de Panaderia.

Para la asignacion de rutas Optimas, actualmente el sistema Geovisor cuenta con
coordenadas georeferenciadas de cada cliente, el Gréafico N° 4.25: Mapa Digitalizado con

puntos georeferenciados, indica lo mencionado.
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Referencias: Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Delimitacion de Zonas:
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Gréfico N° 4.25: Mapa Digitalizado con Puntos Georeferenciados de Clientes
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Referencias:

Delimitacion de Zonas:

Calles:

*

Puntos Georeferenciados:
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Procedimiento para la Distribucion de Producto en el Distrito Metropolitano
Para la distribucién de producto en el Distrito Metropolitano se utilizara el mapa digitalizado con coordenadas ya registradas, de tal forma
que con tan solo el ingreso del codigo asignado a cada cliente en el sistema se obtenga una ruta Optima diariamente. Como Muestra el
gréafico a continuacion:

Gréafico N° 4.26: Ejemplo de Ruta Optima
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Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION

c. Establecer un Plan de Mantenimiento Preventivo vehicular
Es necesario contar con un Plan de Mantenimiento Preventivo vehicular, para los
camiones de distribucion, evitando de esta manera fallas mecéanicas que pueden incidir

directamente sobre la capacidad de cumplimiento de la empresa con los clientes.

Este plan preventivo, estara bajo la responsabilidad del encargado de mantenimiento asi
como de los transportistas. Este plan debera incluir los siguientes aspectos, bajo las

frecuencias establecidas:

Cuadro N°4.49: Plan Preventivo de Mantenimiento Vehicular

v

ACONDICIONAMIENTO
EXTERIOR

Verificar vigencia de Permiso de X
Circulacién (Matricula y Soat)
Revisar estado y sujecion de

) : X
ambos espejos exteriores
Revisar funcionamiento X
limpiaparabrisas
Revisar estado escobillas X
limpiaparabrisas
Revisar funcionamiento de X

lavaparabrisas; reponer nivel
Revisar estado y sujecion de
guardabarros (todos los ejes)

X
CARROCERIA

Revisacién general de cabina y

anclajes por 6xido, fisuras, u otros X
dafios

Lubricar con spray o grafito
cerraduras de puertas y capot
Revisar apertura y cierre de
puertas, ventanillas y capot
Revisar estado de parabrisas y
demas vidrios

Revisar estado de paragolpes
delantero y trasero

Caja de carga: revisar apriete de
tornillos de fijacion

Caja de carga: revisar estado de X
piso, barandas y puertas

ACONDICIONAMIENTO .
X

Revisar estado y sujecién del
asiento del conductor

Revisar estado del piso de la X

Daysi Guayasamin
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cabina

Cinturones de seguridad: revisar
estado y sujecion

Revisar funcionamiento de
ventilaciébn/desempafiador
Revisar extinguidor (se
recomienda el tipo ABC, minimo
1lkg

para cargas no peligrosas,
ubicado en la cabina)

Verificar carga del extinguidor y
validez de la misma

Comprobar funcionamiento de
luces testigo de: presion y
temperatura de aceite, carga de
bateria y baja presion de aire
Cambio de aceite

Bocina: verificar funcionamiento e
intensidad suficiente

ILUMINACION

Revisar estado, funcionamiento y
ubicacion de:

Luces de identificacion

Luces demarcatorias (laterales)
Luces de giro (sefialero)

Luces de freno

Luces de marcha atras

Luces largas

Luces cortas

Luces de posiciéon

Reflectantes (ojos de gato)

X

Regular frenos por eje y por rueda
Revisar accionamiento de
reguladores de freno

Lubricar levas de freno
Comprobar que no haya pérdidas
de aire

Comprobar existencia de
guardapolvos de freno

Revisar apriete de tornillos de
platos de freno

Revisar discos, mordazas y
pastillas de freno

Revisar campanas de freno
Revisar estado de tanques,
tuberias y flexibles de freno por

dafios o corrosién

Daysi Guayasamin
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Revisar recorrido y sujecion de
pedal de freno

Revisar accionamiento de freno de
estacionamiento

Verificar su eficacia con el
vehiculo apagado y en pendiente
Revisar estado y funcionamiento
de manometro

SiRECCION

Revisar la alineacion de la
direccién
Comprobar desgaste de

o . X
neumaticos y efectuar rotacion
Comprobar que no haya
deformaciones, soldaduras ni X
roturas
en columna de direccion
Caja de direccion: revisar apriete X
tornillos de sujecion al chasis
Caja direccién: revisar por «
rajaduras o pérdidas
Caja direccién: ver que no haya .
resistencia al giro
Barras y brazos de direccion:
verificar que no tengan fisuras ni X
soldaduras
Punteros de direccién: lubricar si
corresponde

EJES Y SUSPENSION

- Tren delantero

Revisar eje delantero por
deformaciones o soldaduras
- Tren trasero

Revisar eje trasero por
deformacmnes o soldaduras

Revisar amortiguadores y soportes
Suspensién neumatica: revisar por
fugas o mala regulacion
Suspensién neumatica: revisar
vélvula reguladora de altura

- Todos los ejes

Neumadticos: revisar presion de
inflado en frio (incluso auxiliar)
Neumaticos: revisar por cortes o
deformaciones (no se

admiten reconstruidos en eje
delantero de vehiculos a motor)
Revisar estado de llantas X
Revisar apriete de tuercas de
ruedas, revisar esparragos

X

X

Daysi Guayasamin

184



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION

CHASIS, MOTOR Y

Revisar chasis y travesafios por
fisuras; reapretar fijaciones
Revisar que no haya fugas en
lineas de combustible y tanque

Revisar tapén de combustible
Revisar cables instalacion
eléctrica

Carfio de escape/silenciador:
revisar estado y pérdidas

Cafo de escape/silenciador:
comprobar sujeciéon

Humos de escape: ver escape en
aceleracion libre

Revisar sujecion de bateria X
Revisar nivel de electrolito y X
estado de bornes y conexiones

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Este control se lo realizara a través de un documento denominado, “Control Preventivo de

Mantenimiento Vehicular Semanal”, el mismo que estara pre impreso en boletines.

Mientras que el control mensual, trimestral, semestral y anual se lo realizara en hojas de
papel bond impresas en base a la necesidad de frecuencia. En estos dos casos el
transportista debera llevar el control, bajo la supervisién del encargado de mantenimiento

y el Jefe de Logistica.

4.7.6. Costos logisticos de transporte
Los costos logisticos del transporte, dependen de las estrategias planteadas, asi
tenemos:

a. Estrategia de transporte con el nuevo sistema de comercializacion
Los costos incurridos para llevar a cabo esta estrategia se especifica a continuacion,
tomando en cuenta el presupuesto al 2008 a transportarse a las regionales en estudio.
Asi tenemos que se transportaran 4200 toneladas aproximadamente, a ser demandas en

las regionales antes mencionadas.

Toneladas
Regional Anuales
Cuenca 1023
Manta 469
Guayaquil 2709
Total 4200

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 4.50: Costos de transporte para el nuevo sistema de comercializacion

Descripcién C(_)stc_) No Viajes/ afio Total Anual
Unitario
Transportacion — Trailer (28 500 150 $ 75.000.00

Ton)
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Los costos por distribucién desde el Intercentro en Guayaquil hacia las regionales de

Cuenca y Manta son los siguientes:

Cuadro N° 4.51: Transporte de producto: Intercentro Guayaquil — Cuenca

Descripcién Costo Unidad Cantidad Total

Mantenimiento 0.19 *Costo/ Km 27,779.90 5,194.76
Gasolina 0.11  *Costo/ Km 27,779.90 3,055.79
Sueldo 154  $/mes 12 1,849.15
Alimentacion 10 $/viaje 108 1,076.74
Peajes 5 $iviaje 108 538.37

11,714.81
Elaborado por: Daysi Guayasamin
Referencias:
(*) Distancia de 129 km desde el Intercentro en Guayaquil hacia la Regional en Cuenca

Cuadro N° 4.52: Transporte de producto: Intercentro Guayaquil — Manta

Costos por Costo Unidad Cantidad Total

distribucion

Mantenimiento 0.19 *Costo/ 16,177 3,025.10
Km

Gasolina 0.11  *Costo/ 16,177 1,779.50
Km

Alimentacion 10 $iviaje 49 493.21

Peajes 4 $/viaje 49 197.28

Sueldo 196  $/mes 12 2,350.85

7,845.94
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Referencias:
(*) Distancia de 164 km desde el Intercentro en Guayaquil hacia la Regional de Manta
La totalizacion de los costos por el transporte de producto, a través del sistema de

comercializacién propuesto es el siguiente:

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 4.53: Resumen de costos por estrategias de transporte

Detalle Valor

Transporte de producto : Bodega Nacional — Intercentro Guayaquil 75,000.00
Transporte de producto: Intercentro Guayaquil — Cuenca 11,714.81
Transporte de producto: Intercentro Guayaquil — Manta 7.845.94
Total 94,560.75

Elaborado por: Daysi Guayasamin

b. Estrategia de transporte: Definicion de ruteo diario para la distribucién de
producto, internamente (Distrito Metropolitano de Quito)

Los costos para implementar el GEOVISOR, de tal forma que defina diariamente rutas en

el Distrito Metropolitano de Quito, son los siguientes:

Cuadro N° 4.54: Costos para definicidén de rutas éptimas

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo
Total
Licencia Geovisor 1 2,500.00 2,500.00
Computador 1 800 800.00
Gasto Mantenimiento 1 8 8.00
TOTAL 3,308.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

c. Costos para Establecer un Plan de Mantenimiento Preventivo vehicular
Los costos a incurrirse y llevar a cabo este plan de mantenimiento preventivo vehicular
son los siguientes:

Cuadro N° 4.55: Costos para la estrategia del plan de mantenimiento

Detalle Cantidad | Costo Total
Unitario($)

Boletin de Control para Mantenimiento 4 8.00 32.00

Preventivo Vehicular

TOTAL 32.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.8. Facturacion y Cobro a Intermediarios
4.8.1. Sistemade Facturaciéon y Cobro a clientes
a. Sistema de facturacion:
El sistema de facturacion en la empresa se gestiona en base a los distintos escenarios

que se presentan, asi tenemos:

Daysi Guayasamin
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i. Factura al contado.- Es un documento contable que se obtiene
directamente del sistema, este se utiliza cuando los clientes adquieren los

productos directamente en la empresa y cancelan en efectivo.

ii. Factura al contado manual.- Es un documento contable que utilizan los
vendedores de la Division de Panaderia, mediante un boletin pre-impreso

de facturas, son usados cuando cliente solicita este tipo de facturas.

iii. Factura a crédito.- Es un documento contable que se genera con el
pedido, el misma que sera cobrado en un nimero maximo de dias en los
que el cliente debe honrar sus compromisos con la Compaiiia.
Usualmente son las Divisiones de Consumo e Institucional que manejan

este tipo de facturas.

iv. Factura a crédito manual.- Este tipo documento contable, funciona como
una factura a crédito normal, con la diferencia es que se genera

manualmente a través de facturas pre impresas

v. Factura sin IVA.- Son documentos contables que se generan, cuando la
factura contiene grabacion del 0% IVA en los siguientes casos:

i. Productos: Los productos que se graban con 0% del IVA, son los
siguientes; mantecas y aceites, coladas, maicenas y harinas.

ii. Clientes: Los siguientes clientes estan excepto del cobro del IVA,
segun lo indica la Ley de Régimen Tributario: Laboratorios
Farmacéuticos e Instituciones Publicas.

vi. Factura sin IVA manual.- Son documentos contables que se utilizan en
casos excepcionales, usualmente cuando los clientes compran productos
a fin de mes, y desean que las facturas ingresen con la fecha al primero

del mes siguiente.

b. Cobro aclientes:
La recuperacion del valor de la venta, se respaldard en las facturas emitidas. La
cobranza es realizada directamente por los vendedores, si este cobro no se realiza el
area financiera tomara la iniciativa para recuperar cartera vencida. La recuperacion de
cartera toma en cuenta los siguientes aspectos:

i. Antigiedad de saldos

ii. Canales de distribucion

Daysi Guayasamin
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iii. Cupos de crédito por clientes

iv. Dias de créedito
4.8.2. Plazos de cobro a clientes o intermediarios
Los plazos de cobro a clientes en la Division de Consumo se realizan en base al tipo de
canal, asi tenemos:

a. Distribuidores de Consumo.- Son aquellos clientes que cuentan con
infraestructura de fuerza de ventas y camiones con distribucion orientada hacia
detallistas.

b. Autoservicios A.- Clientes con sistema Self Service y venta en volumen
competitivo, actualmente la empresa cuenta con las dos principales cadenas del
pais Supermaxi y Mi Comisariato.

c. Autoservicios B.- Son autoservicios distintos de Supermaxi y Mi Comisariato,
como por ejemplo: Tia, Santa Maria, etc.

d. Mayoristas.- Son clientes que tiene la capacidad de desplazamiento de
mercaderia hacia detallistas desde su centro de ventas fijo. Con un promedio de
compra mensual a partir de doscientos délares.

e. Cobertura.- Son negocios que venden directamente al consumidor final. Con un
promedio de compras mensuales de hasta doscientos ddlares.

f. Puestos del Mercado.- Son clientes que venden directamente al consumidor
final, que estan ubicados en los mercados. Este canal se utiliza usualmente en la
ciudad de Guayaquil y Cuenca.

g. Institucional.- Hoteles, Restaurantes, Instituciones, Hospitales donde se fabrican
productos con materia prima para panaderia, reposteria y actividades varias.

Los plazos de cobro son los siguientes:

Cuadro N° 4.56: Plazos de cobro a clientes

Canal Cupo de crédito Dias de crédito
Puestos de Mercado De $ 0 a $500 10 Dias
Cobertura De $ 0 a $500 10 Dias
Mayoristas De $ 0 a $ 4000 25 Dias
Distribuidores De $0a $ 10.000 25 Dias
Autoservicios A $ 100.000 45 Dias
Autoservicios B $ 60000 45 Dias
Institucional De $0 a $5.000 45 Dias

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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4.8.3. Estrategia de facturacion

Realizar una facturacion inmediata demandara de un nuevo sistema de toma de pedidos

en linea, exigiendo la utilizacion de Pocket PC, equipos que tienen la capacidad para
realizar la transmision de datos automaticamente.

Grafico N° 4.27: POCKET PC

Elaborado por: Daysi Guayasamin
4.8.4. Costos logisticos de facturacion y cobro

Los costos de las Pocket PC, fueron detallados en la estrategia de gestion de pedidos. A
continuacion enumero los costos:

Cuadro N° 4.57: Costos de estrategia para facturacion

Detalle Cantidad C_:os_to Total Total Anual
Unitario($)
Pocket PC 25 422 10550.00  10,550.00
Modem Compact 25 266 6,650.00 6,650.00
Flash
TOTAL 17.200

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.9. Sistemas de informacion logisticos
El sistema logistico de informacion, debe ser comprensible y capaz de permitir la
comunicacion, no sélo entre las areas funcionales de la empresa (marketing, produccion,

logistica), sino también entre los miembros de la cadena de suministro como por ejemplo
los transportistas.

Daysi Guayasamin
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Gréfico N° 4.28: Sistema de Informacion Logistico

Interno: O Externo:

Finanzas / Contabilidad Trasnportistas
Marketing Clientes
Logistica
Manufactura

P

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.9.1. Informacion despacho: Fabrica — Intercentro o Bodega Nacional

—
fouc

Los despachos desde la fabrica hacia la Bodega Nacional son realizados, a través del

registro en el sistema BPS (Business Planning and Control System), el cual permite

transferir el producto terminado como una orden de produccion lista a ser almacenada.

La transferencia se respalda en un documento denominado “Trasferencia de produccion’

el cual especifica la siguiente informacion, la misma que es ingresada manualmente al

sistema Power Street el cual llevara el registro de los inventarios a ser distribuidos.

Levapan Ecuador S.A.
NOTA DE ENTREGA — RECEPCION PRODUCTOS TERMINADOS
PRODUCCION- DISTRIBUCION

RPPR-001-07 No: 000123
Orden de Produccion No: OP-S435 Fecha: 03-02-2008
oy . Cantidades-
Caodigo Producto Clave Embalaje Unidades
LA250000 | Azucar 500g 0608.02 Fundas 526
Entregado por: Produccion Recibido por: Bodeguero Revisado por: Planificacion

Observaciones:

Daysi Guayasamin

191



] ) \
ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE

Una vez ingresada la produccion a bodega, esta disponible hacer distribuida a cada una
de las regionales. Es importante mencionar que automaticamente al ingresar al sistema
Power Street todas las regionales tienen acceso a la verificacion del inventario para poder

venderlo.

4.9.2. Informacion despachos Bodega Nacional — Intercentro Guayaquil y Bodegas
Regionales

Los despachos desde la Bodega Nacional hacia las regionales es realizado a través de
una simple transferencia en el sistema Power Street a la bodega de cada regional que lo
requiera en base a un pedido efectuado previamente. La informacion se actualiza
automaticamente, de tal forma que todas las regionales conocen el nivel de inventarios
para solicitar mercaderia y si en caso el producto no hubiera se procede a ser planificado
para ser producido, en base a la necesidad detectada.

La informacion es respaldard mediante el documento de transferencia de producto
terminado, el cual especifica informacion precisa como: Cantidades, descripcién del
producto, fecha y regional, la misma que es utilizada para elaborar la guia de remisién

necesaria para transportar la mercaderia.

4.9.3. Informacion despacho Bodegas regionales — Intermediarios o clientes

Igualmente las distintas regionales al tener disponible en sus inventarios el producto a ser
distribuido a los clientes, este es despachado mediante las facturas que son procesadas
en el sistema Power Street como ventas realizadas. Las facturas sera un respaldo para el

despacho de producto.

4.9.4. Estrategias de informacién logisticos
La optimizacion de tiempo para la entrega de productos a los clientes es indispensable
para preventa, esto demanda de definiciébn de rutas diariamente en base a los pedidos

realizados.

Por lo que es menester contar con un sistema de informacion logistico para preventa,
que no solo defina rutas, como lo es el sistema GEOVISOR, utilizado actualmente para
autoventa en panaderia, deberd ser aplicado al area logistica para la distribucién de

producto en el Distrito Metropolitano de Quito,
Para el control satelital de la flota vehicular en base a las rutas definidas, serd necesario

contar con un sistema GPS, que juntamente con el sistema Google Earth Pro actualizado

permitira alcanzar el objetivo propuesto.
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El sistema GPS nos brindara informacién sobre, ubicaciones geograficas, lugar de
paradas, y velocidad.

Fotografia No 4.4: GPS personal tracker

Elaborado por: Daysi Guayasamin

El GPS personal tracker, consta con accesorios como: cargador normal y para el auto,
adaptador, alambre para la conexion, manos libres y una tarjeta SIM o chip con conexion

a una operadora telefénica inalambrica.

Funcionamiento:

- Cada transportista constara con un sistema GPS.

El Jefe de logistica con el apoyo del bodeguero de la Regional Quito, llevaran un
control de las ubicaciones, enviando un mensaje de celular al GPS, y este

automaticamente enviara la informacion sobre coordenadas.

Las coordenadas seran buscadas en el sistema Google Earth Pro, indicAndonos asi

ubicaciones geogréficas exactas.

El sistema GPS tiene la capacidad de almacenar tres nameros telefénicos
programados con anterioridad, con el fin de realizar llamadas para mantener la
comunicacion entre el transportista y el Jefe de Logistica y/o bodeguero de la

Regional de Quito.
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4.9.5. Costos logisticos de estrategias de informacion logisticos

Los costos logisticos de estrategias de informacion logisticos son los siguientes:

Cuadro N° 4.58: Costos Logisticos para estrategia de sistemas de informacion

Descripcion Cantidad Costo Unitario (.:I_%f;?
GPS Personal tracker 8 290.00 2,320.00
Google Earth Actualizado 2 400.00 800.00
Licencia Geovisor + Actualizaciones 1 2,000.00 2,000.00
Computador 1 700.00 700.00
Gasto Mantenimiento 1 7.00 7.00
TOTAL 5,827

Elaborado por: Daysi Guayasamin

4.10. Control de suministro de la cadena de distribucion

4.10.1. Diagrama final de la cadena logistica de distribucion
El diagrama final de la Cadena de distribucion logistica se resume como se muestra a
continuacion.

Grafico N° 4.29: Cadena de Distribucion
’ ’ Distribucion a
Regionales

l Facturacionde "edidos de Clientes Ventas

Bodega Nacional

S - : : e—
provisionamiento Imacenamientoy § :
Interno 'AGestin de Stocks Regionales a

Distribucion a

Clientes pedidos

Servicio al Cliente Servicio Postventa

Cobros a clientes ‘ .

Fuente: Levapan Ecuador S.A.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

El grafico muestra que la cadena Logistica de distribucién, comienza con el
Aprovisionamiento interno de producto terminado desde la fabrica y proveedores en el

caso de productos comercializados, asi también importaciones de producto terminado

Daysi Guayasamin PV
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siendo todos estos productos almacenados y gestionados adecuadamente en la
Bodega Nacional ubicada en la ciudad de Quito.

Las Regionales ubicadas en las distintas ciudades realizan los pedidos de productos a
la

Bodega nacional, la misma que distribuye a cada una en base a las necesidades en ese
momento.

Es entonces que los vendedores intervienen visitando a los clientes realizando una
preventa, la misma que se hard efectiva el momento que se facture el pedido; para
luego ser entregado el producto, dando lugar a la distribucién de productos de consumo

hacia los clientes de la empresa.

Por dultimo se efectian las cobranzas de las facturas en el plazo de tiempo

comprometido por los clientes.

Sin olvidarse del servicio al cliente, es necesario mencionar que este es realizado
durante todo el proceso de gestion de ciclo de pedidos, empero, este cobra importancia
también el momento de identificar quejas y reclamos de los clientes, cuyo objetivo
principal sera atender las necesidades en el menor tiempo posible, satisfaciendo al cien

por ciento a los clientes.

4.11. Lalogisticay la cadena de valor afladido

4.11.1. Representacion grafica de la cadena de valor

El propésito de identificar la cadena de valor afiadido es descomponer a la empresa en
sus actividades estratégicas y relevantes, con el fin de comprender el comportamiento de

los costos y las fuentes de diferenciacion existentes y potenciales.

Daysi Guayasamin
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Gréfico N°4.30: La logistica y la cadena de valor afladido

Actividades de Apoyo
N

N !

Actividades Primarias

Fuente: Libro de Logistica Empresarial — August Casanovas/Lluis Cuatrecasas
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Actividades Primarias:

a. Logistica de entrada:
Tiene que ver con los aprovisionamientos de materia prima, materiales y producto
terminado. Teniendo la confianza que las compras realizadas contaran con un transporte

confiable y manteniendo la seguridad pertinente segin lo demande el caso.

b. Operaciones:
En este punto la actividad diferenciadora es la alta calidad de materiales y componentes
que se utilizan en los procesos productivos. Las metas por alcanzar son productos
elaborados con menos defectos detectados, asi también, diferenciarse en procesos de

produccion unicos.

c. Logistica de salida:
La logistica de salida tiene una estrecha relacién con nuestro estudio sobre la logistica de
distribucion, por lo cual muchas de las actividades estratégicas de diferenciacion fueron
planteadas en cada una de las estrategias mencionadas a lo largo del capitulo cuatro, asi
resumo algunas de ellas:
e Localizacién de un Intercentro de la ciudad de Guayaquil, qgue cubra la demanda
creciente de la misma regional asi como de Manta y Cuenca.

e Entregas rapidas al contar con rutas de transporte que optimice el tiempo.

Daysi Guayasamin
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e El procesamiento de pedidos se realizara en el menor tiempo posible, gracias al
nuevo sistema planteado para la transferencia de informacion de los mismos.
d. Marketing y Ventas:
Las actividades realizadas en el area de Marketing y Ventas aportan a una diferenciacion,
asi la realizacién de presupuestos de ventas es gestionado rapidamente, gracias a las
aplicaciones tecnolégicas del Sistema Power Stret. En cuanto a la publicidad esta es
carente y debe ser reestructurada especialmente para productos que no estan
posicionados en el mercado.
e. Servicio
El servicio es una actividad primaria y estratégica, la misma que debe considerar los
siguientes aspectos:
e Formacion de personal técnico capacitado, una fortaleza con la que cuenta la
empresa.
e Atencion a quejas y reclamos de los clientes, realizando reposiciones de calidad
de producto si el caso lo amerita.

Actividades de Apovo:

a. Infraestructura de la compaiiia:
Levapan del Ecuador S.A., cuenta con una infraestructura completa para efectuar sus
actividades productivas y comerciales. La planta de produccion y el area administrativa
estan ubicadas en una extensa area fisica distribuidas Optimamente. Asi también, las
regionales en las distintas ciudades apoyan directamente al &rea comercial, en las
ciudades de Manta, Cuenca, lbarra y Santo Domingo las regionales cuentan con la debida
infraestructura fisica que le permite operar Optimamente, la Regional de Ambato
actualmente carece de la debida infraestructura siendo esta demasiada pequefia para las
necesidades de almacenamiento y gestion de stocks.
b. Gestién de Recursos Humanos:

El Recurso Humano es un factor importante para la compafiia que brinda todo el apoyo
para gestionar la actividad comercial por la cual fue creada.

La estabilidad y calidad de contratacion, permite una diferenciacion notable dentro de la
cadena de valor, puesto que el recurso humano en la empresa logra una estabilidad
laboral gracias a la calidad de contratacién con que cuentan las personas que brindan
Sus servicios a la empresa.

c. Desarrollo de tecnologia:

La empresa actualmente cuenta con la tecnologia necesaria para operar sus procesos
productivos, maquinaria que no evidencia su desarrollo tecnolégico continuamente, por la

sencillez de sus procesos productivos en los productos alimenticios elaborados.

Daysi Guayasamin
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d. Compras
Las compras de materia prima, materiales y productos terminados nacionales e
importados, estan siendo gestionados 6ptimamente permitiendo complementar esta

actividad estratégica a la cadena de valor

4.11.2. Lalogisticay la ventaja competitiva

El alcanzar una ventaja diferenciadora esta en lograr productos con caracteristicas
diferentes al resto de la competencia, actualmente Levapan es una empresa
manufacturera con un servicio en coste, asi también mantiene un bajo servicio al cliente,
ubicandose la empresa en cuadrante mostrado a continuacion.

Gréafico N° 4.31: Ventaja competitiva del valor afladido

A\ Bajo

Costes

Alto

Nivel diferenciacion
del producto

VY Alto

Alto

€ >

Bajo

Fuente: Libro de Logistica Empresarial — August Casanovas/Lluis Cuatrecasas
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Para que Levapan obtenga una ventaja competitiva, deberia crecer en diferenciacion de

productos asi también, implementar nuevos productos o lineas de productos.

4.11.2.1. Estrategias para alcanzar una ventaja competitiva

a. Implementar nuevos productos
En el caso de productos fabricados, la empresa puede crear nuevos sabores de gelatina
como maracuya y flan de coco. El implementar nuevos productos demanda de
investigacion y desarrollo, para lo cual la empresa debera asignar por lo menos el 1%
sobre las ventas con este fin, asi también para su introduccion y comercializacién en el

mercado deberd mantener un rubro. Por lo tanto los costos asignados son los siguientes:

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 4.59: Costos para estrategias para implementar nuevos productos

Costo
Detalle Cantidad Unitario($) Total
Investigacién y Desarrollo 1 20,000.00 | 20,000.00
Introduccién y Comercializacion 1 25,000.00 25,000.00
TOTAL 45,000.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Con este tipo de estrategias se lograra crecer en diferenciacion de productos, alcanzando

una ventaja competitiva frente a la competencia actual de gelatina.
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4.12. Plan Operativo Logistico de distribucién

DESCRIPCION ESTRATEGIAS - Actividades

GESTION DE CICLO DE
PEDIDOS

APROVISIONAMIENTO
INTERNO

ALMACENAMEINTO Y
GESTION DE STOCKS

VENTAS Y SERVICIO AL
CLIENTE

TRANSPORTE

FACTURACION Y
COBRO A CLIENTES

SISTEMAS DE
INFORMACION
LOGISTICOS

Gestién de Pedidos

Sistema de pedidos en linea
Aprovisionamiento Interno
Optimizacién de tiempo de aprovisionamiento
Interno

Gestion de Stocks

Manipulacién de mercaderia
Tratamiento de mercaderia en transito
Seguridad de mercaderia en transito
Gestion de Devoluciones

Comunicacién a Intermediaros (PUSH)

* Push Money

* Push (Obsequios)

Canales de Distribucion

Nuevo Sistema Comercializacién - Costa

* Sistema de Almacenaje

* Cuarto Frio

* Oficina Bodeguero

Ventas y servicio al cliente

Centro de Informacion exclusivo de servicio al
cliente

* Receptar quejas y reclamos

* Asistencia Técnica
Transporte
Tercerizacion de transporte - Politicas

Transporte para el nuevo sistema de
comercializacion

Ruteo diario para la distribucién de producto,
internamente

Facturacién y Cobro a Intermediarios
Facturacioén Inmediata

* Aplicacion de hadware

Sistemas de informacién logisticos

Sistemas de informacion

* Definir rutas en el DMQ

* Localizaciones Geogréficas

Daysi Guayasamin

CRONOGRAMA
OBJETIVO

Disminuir el tiempo en el ciclo de Gestién de Ciclo de

Pedidos --- Jefe de Ventas (Preventa)

Disminuir tiempos de aprovisionamiento interno de PT ............

Disminuir el tiempo de cargue de mercaderia en el

palet en los despachos. [ [ ] Jefe de Logistica

Controlar la mercaderia en transito y asegurarla contra

todo riesgo ] ] ] Jefe de Logistica
Disminuir las devoluciones en la Regional de Manta de ---------

Gelatina | ] Jefes de Mercadeo y Ventas

Crear un Intercentro en Guayaquil, que permita aplicar .......... Jefe de Logistica

un nuevo sistema de comercializacién para la esta

ciudad, asf como de Cuenca y Manta _ .
Jefe de Logistica Arquitecto

Jefe deLogistica

Contar con un centro de informacién en el que se
recepte quejas y reclamos de los clientes, asi también
brindar asistencia técnica a aquellos que lo requieran

Jefe de Logistica Jefe de Mercadeo
Consumo Jefes Regionales

Establecer politicas de tercerizacion del transporte ..... Contralorfa Jefe de Logistica
Definir el trasnporte necesario para el nuevo sistema
de comercializacion en la Costa L
— — Jefe de Logistica
Establecer las rutas diariamente para la distribuciéon de
producto a los clientes en el DMQ.

Disminuir los tiempos de facturacién --- Jefe de Facturacion

- - Jefe de Sistemas

Jefe de Logistica
- Jefe de Sistemas

Aplicar SIL que faciliten la unicacién geogréafica del --------

transporte, ademas contar con un sistema que defina ---
rutas diarias para la distribucién de prodcuto
terminado en el DMQ

Elaborado Por: Daysi Guayasamin

COSTO

23,915.00

13,292.40
125.40

11,320.00

2,303.30

1,520.00
783.30

105,271.36
67,328.80
24,442.56
13,500.00

4,225.00

94,560.75
2,807.00

17,200.00

5,927.00
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4.13. Control de las Estrategias Logisticas — Indices Logisticos

GESTION DE CICLO DE Gestién de Pedidos Disminuir el tiempo en el ciclo de Gestion de Ciclo de
PEDIDOS Sistema de pedidos en linea Pedidos % Entrega de productos en 24 horas 95% entregas en 24 horas
Aprovisionamiento Interno

APROVISIONAMIENTO S - . . .
Optimizacién de tiempo de aprovisionamiento

INTERNO Interno Disminuir tiempos de aprovisionamiento interno de PT Tiempo de aprovisionamiento Disminir a 2 horas
Gestion de Stocks Disminuir el tiempo de cargue de mercaderia en el
Manipulacién de mercaderia palet en los despachos. Tiempo cargue de mercaderia Disminuir 2 5 minutos
Tratamiento de mercaderia en transito Controlar la mercaderia en transito y asegurarla contra
Seguridad de mercaderia en transito todo riesgo Tiempo de transportar mercaderia Disminuir en 10%
Gestion de Devoluciones
Comunicacioén a Intermediaros (PUSH) Disminuir las devoluciones en la Regional de Manta de
ALMACENAMEINTO Y * Push Money Gelatina % Incremento de Ventas Incremento del 7%
GESTION DE STOCKS  * push (Obsequios) % Incremento de Ventas Incremento del 7%

Canales de Distribucién
# Tonelaje Almacenado/Capacidad de

Nuevo Sistema Comercializaciéon - Costa i i i .
Crear un In_tercentro en Gua)_/ac_]un,_ que permita aplicar e 0%
= = un nuevo sistema de comercializacion para la esta
* Sistema de Almacenaje - -
ciudad, asi como de Cuenca y Manta
* Cuarto Frio
* Oficina Bodeguero
Ventas y servicio al cliente
Centro de Informacién exclusivo de servicio al G tro de inf . |
VENTAS Y SERVICIO AL cliente ontar con un centro de informacién en el que se
CLIENTE * Receptar quejas y reclamos ML CEED Y RCEMED Cl3 (6B ClIEREs, E Emlt # Quejas/#Soluciones a Quejas Alcanzar un 95%
B CHEES ¥ brindar asistencia técnica a aquellos que lo requieran ) J °
& AefEERER TR #,Llarnadas Recibidas/# de Asistencias ANEETRED () OG%
Técnicas
Transporte
) . . . ) . # Vehiculos tercerizados/# Contratos
Tercerizacion de transporte - Politicas Establecer politicas de tercerizaciéon del transporte eeleEs Completar un 100%
TRANSPORTE Transporte para el nuevo sistema de Definir el trasnporte necesario para el nuevo sistema  Costo por distribucion / mercaderia L
L L. L L Disminuir costos en un 10%
comercializacion de comercializaciéon en la Costa transportada
Ruteo diario para la distribucién de producto, Establecer las rutas diariamente para la distribucién de Tiempo de distribucion de producto/ #  Disminuir en un 30% el
internamente producto a los clientes en el DMQ. Rutas Establecidas tiempo de distribucion
. Facturacion y Cobro a Intermediarios
FSSULIEel A7 Facturacién Inmediata Disminuir los tiempos de facturacion
COBRO A CLIENTES — == P — -
* Aplicacion de hadware # Facturas emitidas/# Pedidos Alcanzar un 98%
Sistemas de informacioén logisticos
Sistemas de informacion . - i » . Tiempo de entrega de productos
SISTEMAS DE * Definir rutas en el DMQ aplicansiBgueiaciliteniajtinicacionigeograticaydel Localizaciones Geograficas 95% entregas en 24 horas
INEORMACION transporte, ademas contar con un sistema que defina .
: rutas diarias para la distribucién de prodcuto Localizar al 100% los
LOGISTICOS . . ) f vehiculos que estan
* Localizaciones Geogréficas terminado en el DMQ s
distribuyendo producto en el
DMQ

Elaborado Por: Daysi Guayasamin
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4.14. Resumen de costos logisticos

Cuadro N°4.60 Resumen de Costos Logisticos

RESUMEN DE COSTOS

DESCRIPCION
GESTION DE CICLO DE PEDIDOS

APROVISIONAMIETNO INTERNO DE PRODUCTO
TERMINADO

ALMACENAMEINTO Y GESTION DE STOCKS
CANALES DE DISTRIBUCION
VENTAS Y SERVICIO AL CLIENTE

TRANSPORTE

FACTURACION Y COBRO A CLIENTES
SISTEMAS DE INFORMACION LOGISTICOS

Daysi Guayasamin

COSTOS

23,915.00

13,292.40

14,664.30

105,271.36

3,620.00

97,367.75
121.00
5,927.00
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CAPITULO V:
ESTUDIO FINANCIERO

Daysi Guayasamin
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5. Andlisis Financiero

El andlisis financiero determina las proyecciones de inversiones, gastos, ingresos y
parametros financieros con el propoésito de obtener una rentabilidad por los recursos
utilizados, asi como la evaluacion correcta de estos.

5.1.

Los presupuestos determinan las necesidades de recursos econdmicos para el

Presupuestos

cumplimiento de las estrategias planteadas.

5.1.1. Presupuesto de Inversiones

Se presentan las inversiones en activos fijos y diferidos que se requieren para cumplir
con la propuesta. Este presupuesto generara la riqueza para la empresa y esta
constituido por los siguientes:

5.1.1.1.

Se entienden como activos fijos o tangibles, a los bienes de propiedad de la empresa,

Activos Fijos Tangibles

tales como: edificios, maquinaria, y otros. Y son aquellos que se requieren para poner

en marcha las estrategias planteadas.

Cuadro No 5.1: Detalle de Costos de Activos Fijos Tangibles

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES ‘

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin

$ 130,969.36

EQUIPO DE OFICINA

Detalle Cantidad Costo unitario Costo anual Porcentaje
Escritorio de oficina 3 140.00 420.00 47%
Silla para oficina 3 50.00 150.00 17%
Archivadores 3 100.00 300.00 34%
Papelera 3 6.00 18.00 2%
Total $ 888.00
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION

Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Annual Porcentaje
Computadora 4 800.00 3,200.00 13%
Impresora 3 80.00 240.00 1%
Servidor 1 800 800.00 3%
Teléfono 2 25 50.00 0%
Pocket PC 25 422 10,550.00 44%
Modem Compact Flash 25 266 6,650.00 28%
GPS 8 290 2,320.00 10%
Total $ 23,810.00 100%
MAQUINARIA

Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Annual Porcentaje
Montacargas 1 30,637.60 30,637.60 97%
Montacargas Manual 1 1,000.00 1,000.00 3%
Total $ 31,637.60 100%
EDIFICIOS Y OTROS

Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Annual Porcentaje
Sistema de Almacenaje e Instalacién 1 36,691.20 36,691.20 49.2%
Cuarto frio 1 20,482.56 20,482.56 27.4%
Oficina 1 13,500.00 13,500.00 18.1%
Palets Plasticos (1x1.20) 48 82.50 3,960.00 5.3%
Total $ 74,633.76 100%
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5.1.1.1.1. Depreciacion de Activos Fijos Tangibles

—
fouc

Todos los activos fijos antes mencionados se deprecian, en base a sus afios de vida, asi como de su porcentaje de valor residual sobre el valor

del activo.
DETALLE Ve.llc.)r.
adquisicion

Equipo de oficina

Escritorio de oficina $ 420.00
Silla para oficina $ 150.00
Archivadores $ 300.00
Papelera $ 18.00

TOTAL | $ 888.00
Equipo de computacion y comunicacion

Computadora $ 3,200.00
Impresora $ 240.00
Servidor $ 800.00
Teléfono $ 50.00
Pocket PC $ 10,550.00
Modem Compact Flash $ 6,650.00
GPS $ 2,320.00
TOTAL | $ 23,810.00
MAQUINARIA
Montacargas $  30,637.60
Montacargas Manual $ 1,000.00

TOTAL| $ 31,637.60
EDIFICIOS Y OTROS

Sistema de Almacenaje e Instalacion| $  36,691.20
Cuarto frio $ 20,482.56
Oficina $ 13,500.00
Palets Plasticos (1x1.20) $ 3,960.00

TOTAL| $ 74,633.76
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 130,969.36

Daysi Guayasamin

Vida
util

10
10
10
10

WWwWwwww w

10

20
20
20

% Valor
residual

20%
10%
10%
10%

25%
25%
25%
25%
25%
25%
25%

10%
10%

5%
5%
5%
10%

Valor residual

L AR AR AR AR

[ AR AR R R R

©

©»

+

E

[ AR AR AR AR R

84.00
15.00
30.00
1.80
130.80

800.00
60.00
200.00
12.50
2,637.50
1,662.50
580.00
5,952.50

3,063.76
100.00
3,163.76

1,834.56
1,024.13
675.00
396.00
3,929.69
13,176.75

aborado por: Daysi Guayasamin
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33.60
13.50
27.00
1.62
75.72

800.00
60.00
200.00
12.50
2,637.50
1,662.50
580.00
5,952.50

2,757.38
180.00
2,937.38

1,742.83
972.92
641.25
712.80

4,069.80
13,035.41

33.60
13.50
27.00
1.62
75.72
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ler equipo
$ 800.00
$ 60.00
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$ 12.50
$ 2,637.50
$ 1,662.50
$ 580.00
$ 5,952.50
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2,757.38
180.00
2,937.38
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$ 1,742.83
$ 972.92
$ 641.25
$ 712.80
$ 4,069.80
$ 13,035.41

L AR AR AR AR

@ P B PP B R B

©® P P

Cuadro No 5.2: Depreciacién Anual de Activos Fijos Tangibles

Depreciacion

3

33.60
13.50
27.00
1.62
75.72

800.00
60.00
200.00
12.50
2,637.50
1,662.50
580.00
5,952.50

2,757.38
180.00
2,937.38

1,742.83
972.92
641.25
712.80

4,069.80
13,035.41
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4 5
33.60 | $ 33.60
13.50 | $ 13.50
27.00 | $ 27.00

162 $ 1.62
75.72 | $ 75.72
2do equipo
800.00 | $ 800.00
60.00 | $ 60.00
200.00 | $ 200.00
12.50 | $ 12.50
2,637.50 | $ 2,637.50
1,662.50 | $ 1,662.50
580.00 | $ 580.00
5,952.50 | $ 5,952.50
2,757.38 | $  2,757.38
180.00 | $ 180.00
2,937.38 | $ 2,937.38
1,742.83 | $ 1,742.83
972.92 | $ 972.92
641.25 | $ 641.25
712.80 | $ 712.80
4,069.80 | $ 4,069.80
13,035.41 | $ 13,035.41

Acumulada
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168.00
67.50
135.00
8.10
378.60

1,600.00
120.00
400.00

25.00

5,275.00

3,325.00

1,160.00

11,905.00

13,786.92
900.00
14,686.92

8,714.16
4,864.61
3,206.25
3,564.00
20,349.02
47,319.54

Valor residual
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©® Hh P

L AR AR AR AR R

5to afio

252.00
82.50
165.00
9.90
509.40

1,600.00
120.00
400.00

25.00

5,275.00

3,325.00

1,160.00

11,905.00

16,850.68
100.00
16,950.68

27,977.04
15,617.95
10,293.75
396.00
54,284.74
83,649.82
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Cuadro No 5.3: Valor en libros por depreciacién de Activos Fijos Tangibles

DETALLE Va_I(_)r. Valor en libros del bien -
adquisicion 1 2 3 Reposicion 4 5
Equipo de oficina
Escritorio de oficina $ 420.00 | $ 386.40 | $ 352.80 | $ 319.20 $ 285.60 | $ 252.00
Silla para oficina $ 150.00 | $ 136.50 | $ 123.00 | $ 109.50 $ 96.00 | $ 82.50
Archivadores $ 300.00 | $ 273.00 | $ 246.00 | $ 219.00 $ 192.00 | $ 165.00
Papelera $ 18.00 | $ 16.38 | $ 14.76 | $ 13.14 $ 11.52 | $ 9.90
TOTAL | $ 888.00 | $ 812.28 | $ 736.56 | $ 660.84 $ 585.12 | $ 509.40
Valor .
Equipo de computacién y comunicaciéon | adquisicion 1 2 3 Reposicion 4 s
Computadora $ 3,200.00 | $ 2,400.00 | $ 1,600.00 @ $ 800.00 | $ 3,200.00 | $ 2,400.00 | $ 1,600.00
Impresora $ 240.00 | $ 180.00 | $ 120.00 | $ 60.00 @ $ 240.00 | $ 180.00 | $ 120.00
Servidor $ 800.00 | $ 600.00 | $ 400.00 | $ 200.00 | $ 800.00 | $ 600.00 | $ 400.00
Teléfono $ 50.00 | $ 37.50 % 25.00 | $ 12.50 | $ 50.00 | $ 37.50 | $ 25.00
Pocket PC $ 10,550.00 | $ 7,912.50 | $ 5,275.00 | $ 2,637.50 | $ 10,550.00 | $ 7,912.50 | $ 5,275.00
Modem Compact Flash $ 6,650.00 ' $ 4,987.50 | $ 3,325.00 | $ 1,662.50  $ 6,650.00 | $ 4,987.50 | $ 3,325.00
GPS $ 2,320.00  $ 1,740.00 @ $ 1,160.00 | $ 580.00 | $ 2,320.00 | $ 1,740.00 | $ 1,160.00
TOTAL | $ 23,810.00 | $ 17,857.50 ' $ 11,905.00 | $ 5,952.50 | $ 23,810.00 | $ 17,857.50 | $ 11,905.00
Valor o
MAQUINARIA adquisicion 1 2 3 Reposicion 4 5
Montacargas $ 30,637.60 | $ 27,880.22 | $ 25,122.83 | $ 22,365.45 $ 19,608.06 | $ 16,850.68
Montacargas Manual $ 1,000.00 | $ 820.00 % 640.00 | $ 460.00 $ 280.00 | $ 100.00
TOTAL' $ 31,637.60 | $ 28,700.22 ' $ 25,762.83 | $ 22,825.45 $ 19,888.06 | $ 16,950.68
Valor .
EDIFICIOS Y OTROS adquisicion 1 2 2 gkl 4 =
Sistema de Almacenaje e Instalacion $ 36,691.20 | $ 34,948.37 | $ 33,205.54 | $ 31,462.70 $ 29,719.87 ($ 27,977.04
Cuarto frio $ 20,482.56 | $ 19,509.64 | $ 18,536.72 | $ 17,563.80 $ 16,590.87 | $ 15,617.95
Oficina $ 13,500.00 | $ 12,858.75 | $ 12,217.50 | $ 11,576.25 $ 10,935.00 [ $ 10,293.75
Palets Plasticos (1x1.20) $ 3,960.00 | $ 3,247.20 | $ 2,534.40 | $ 1,821.60 $ 1,108.80 | $ 396.00
TOTAL' $ 74,633.76 | $ 70,563.96 ' $ 66,494.15 | $ 62,424.35 $ 58,354.55 | $ 54,284.74
TOTAL ACTIVOS FIJOS | $ 130,969.36 | $ 117,933.95 | $ 104,898.54 | $ 91,863.14 $ 96,685.23 | $ 83,649.82

Elaborado por: Daysi Guayasamin
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Se debe considerar que el Equipo de Computacion y Comunicacion tiene una vida util
de tres afios, por lo que al cuarto afio la empresa debera reponer estos equipos,
vendiendo los actuales a la fecha. Asi también se considerara la venta del resto de
activos fijos al final del quinto afio, es decir al cierre del proyecto.

El valor de venta de activos fijos serd; al tercer afio de 5,952.50 délares y de 83,649.82
al quinto afio.

5.1.1.2. Activos Intangibles

Es el conjunto de bienes de propiedad de la empresa que son necesarios para su

funcionamiento, son amortizables y en nuestro caso se aplicaran softwares.

Cuadro No 5.4: Detalle de Costos de Activos Intangibles

Activos Fijos Intangibles

Cuarto frio Cantidad Costo Unitario Costo Anual Porcentaje
Software Geovisor 1 2,000.00 2,000.00 33.3%
Power Street 5 800.00 4,000.00 66.7%

$  6,000.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

5.1.1.2.1. Amortizacion de Activos Intangibles

La amortizacion por los activos intangibles antes indicados son las siguientes:

Cuadro No 5.5: Amortizacion de Activos Intangibles

AMORTIZACION DE ACTIVOS INTANGIBLES

Valor N Amortizacion
DETALLE L Afios O Y
adquisicion 1 2 reposicion 4 reposicion
Software Geovisor $ 2,000.00 2 |$ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 | $ 1,000.00 | $  1,000.00
Amortizacion Acumulada $ 1,000.00 | $ 2,000.00 $ 1,000.00 $ 2,000.00|$ 1,000.00
Valor N Amortizacion
DETALLE adquisicion ANoS 1 2 3 reposicion 5
Licencias Power Street $ 4,000.00 3 |$ 1,33333'$ 1,33333|% 133333 % 1,333.33 | $  1,333.33
Amortizacion Acumulada $ 1,33333|$ 2,666.67|$ 4,000.00 $ 1,333.33 | $  2,666.67
TOTAL AMORTIZACION| $  6,000.00 $ 2,33333|$% 2,333.33|$ 2,333.33|$ 2,333.33 ' $ 2,333.33

Elaborado por: Daysi Guayasamin

5.1.1.3. Capital de trabajo neto
El capital de trabajo neto es la cantidad de dinero que se demanda para empezar las
operaciones antes de que el proyecto empiece a dar beneficios. El célculo se realizara

mediante el método de dias de desfase, con la aplicacién de la siguiente formula:
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Formula del Capital de trabajo neto
IcT = £2 %ng
365
Donde:
Ca = costo de operacion anual

nd = numero de dias de desfase

El capital de trabajo neto anual necesario se indica a continuacion.
Cuadro N° 5.6: Capital de Trabajo Neto

CAPITAL DE TRABAJO NETO
Costo Fijo

Servicios Basicos
Servicios de Mantenimiento
Computadores

Sueldo Transportista
Sueldo Call Center
Sueldo Bodeguero
Total Costos Fijos
Costos Variables
Suministros

Transporte

Total Costos Variables
Costo Operativo (Ca)
Dias de Desfase (nd)

INVERSION DEL CTN (ICT $ 6,498.13

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Los resultados del proyecto, mantendran dias de desfase de 45 dias, dando como

Capital de trabajo Neto el valor de 6,498.13 dolares.

5.1.1.4. Cronogramade Inversiones

Costo Total

28,121.20
29,231.20
$ 52,707.06

A continuacion se presenta el cronograma de inversiones de activos fijos tangibles e

intangibles, tanto para el primer afio, asi como para los siguientes en los que se

requiera realizar reinversiones:

Daysi Guayasamin
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Cuadro N°5.7: Cronograma de Inversiones Activos Fijos Tangibles e Intangibles

Detalle CRONOGRAMA DE INVERSIONES
Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
EQUIPO DE OFICINA
Escritorio de oficina 420.00
Silla para oficina 150.00
Archivadores 300.00
Papelera 18.00
Subtotal| $ 888.00
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION
Computadora 3,200.00 3,200.00
Impresora 240.00 240.00
Servidor 800.00 800.00
Teléfono 50.00 50.00
Pocket PC 10,550.00 10,550.00
Modem Compact Flash 6,650.00 6,650.00
GPS 2,320.00 2,320.00
Subtotal| $ 23,810.00 $ 23,810.00
MAQUINARIA
Montacargas 30,637.60
Montacargas Manual 1,000.00
Subtotal| $ 31,637.60
EDIFICIOS Y OTROS
Sistema de Almacenaje e Instalacion 36,691.20
Cuarto frio 20,482.56
Oficina 13,500.00
Palets Plasticos (1x1.20) 3,960.00
Subtotal| $ 74,633.76
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES $ 130,969.36 $ 23,810.00
Activos Fijos Intangibles
Software Geovisor 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Licencias Power Street 4,000.00 4,000.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS INTANGIBLE [ $  6,000.00 | $ - $ 2,000.00 | $ 4,000.00 | $ 2,000.00
$ 136,969.36 | $ - | $ 2,000.00 | $ 27,810.00 | $ 2,000.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

5.1.2. Presupuesto de Operaciones

Son actividades que se realizan dentro de la empresa mediante ingresos y egresos

estimados, con el fin de obtener un resumen de ventas y gastos proyectados a cinco

anos en base a los resultados obtenidos.

Daysi Guayasamin
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5.1.2.1. Presupuesto de Ingresos
El presupuesto de ingresos esta dado por un crecimiento del 6,07%, como resultado del crecimiento en ventas histérico y un porcentaje por
aplicacion de estrategias, asi como de ahorros por costos logisticos.

- Ingreso por Ventas

El ingreso por ventas esta dado por una variacion anual del 6,07% como se menciono anteriormente.

Cuadro N°5.8: Presupuesto de Ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS

2007 2008 2009 2010 2011 2012

DETALLE: Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas Regional Guayaquil 5,019,575.24 5,323,761.50 5,646,381.45 5,988,552.16 6,351,458.42 6,736,356.80
Ventas Regional Manta 979,538.03 1,038,898.03 1,101,855.26 1,168,627.68 1,239,446.52 1,314,556.98
Ventas Regional Cuenca 2,438,322.85 2,586,085.21 2,742,801.98 2,909,015.78 3,085,302.13 3,272,271.44
SubTotal 8,437,436.12 8,948,744.75 9,491,038.68 10,066,195.62 10,676,207.08 11,323,185.23
Ahorro por Costos Logisticos 4,724.96 4,691.89 5,324.62 5,282.03 5,894.74
Total 8,437,436.12 8,953,469.71 9,495,730.57 10,071,520.25 10,681,489.11 11,329,079.97
Ventas Regional Quito 7,058,627.76 7,486,380.60 7,940,055.27 8,421,222.62 8,931,548.71 9,472,800.56
Ventas Regional Ambato 2,180,934.60 2,313,099.24 2,453,273.05 2,601,941.40 2,759,619.05 2,926,851.96
Ventas Regional Ibarra 2,185,783.55 2,318,242.03 2,458,727.50 2,607,726.39 2,765,754.61 2,933,359.34
Ventas Regional Santo Domingo 1,773,634.63 1,881,116.89 1,995,112.57 2,116,016.39 2,244,246.99 2,380,248.35

Total 13,198,980.54 13,998,838.76 14,847,168.39 15,746,906.79 16,701,169.35 17,713,260.21
TOTAL INGRESOS: $ 21,636,416.66 | $ 22,952,308.47 | $ 24,342,898.96 | $ 25,818,427.04 | $ 27,382,658.45 | $ 29,042,340.18

Daysi Guayasamin
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- Ahorro por costos Logisticos

Los ahorros por costos logisticos esta dado por la meta propuesta en reducir desde un 0.7% los costos logisticos en los primeros 2 afios y

progresivamente hasta un 0,9% con la implementacion de estrategias logisticas manteniendo estos costos en un nivel del 8% respecto a las
ventas.

Cuadro N°5.9: Determinacién del Ahorro por Costos Logisticos
DETERMINACION DEL AHORRO POR COSTOS LOGISTICOS

Afo 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Periodo 0 1 2 3 4 5

Ventas $ 8,437,436.12 | $ 8,948,744.75 | $ 9,491,038.68 | $ 10,066,195.62 ' $ 10,676,207.08 | $ 11,323,185.23
Costos logisticos $ 674,994.89 | $ 670,269.93 | $ 665,578.04 | $ 660,253.41 | $ 654,971.38 | $ 649,076.64
% de ahorro Eficiencia 0.7% 0.7% 0.8% 0.8% 0.9%
Ahorro por eficiencia $ 4,724.96  $ 4,691.89 $ 5,324.62  $ 5,282.03 | $ 5,894.74
% correspondiente a ventas 7.5% 7.0% 6.6% 6.1% 5.7%
Ahorro porcentual 8% 0.51% 0.99% 1.44% 1.87% 2.27%

Elaborado por: Daysi Guayasamin
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5.1.2.2. Presupuesto Egresos
El Presupuesto de Egresos esta constituido por todos los gastos que se deben realizar
para el cumplimiento de objetivos y metas de la empresa en un ejercicio financiero.
5.1.2.2.1. Suministros y Servicios

a. Requerimiento de Suministros

Los suministros requeridos necesarios son los siguientes:

Cuadro N°5.11: Requerimiento de Suministros

Suministros de oficina

Detalle Unidad | Cantidad | Costo unitario Costo anual |Porcentaje
Borrador Caja 1 0.10 0.10 0.03%
Caja de clips Caja 4 0.40 1.60 0.43%
Caja de grapas Caja 2 0.75 1.50 0.41%
Carpetas tipo Bene Unidad 5 2.50 12.50 3.38%
CD en blanco Unidad 12 0.65 7.80 2.11%
CD regrabables Unidad 4 0.80 3.20 0.86%
Cinta adhesiva Unidad 12 0.15 1.80 0.49%
Esferograficos Caja 1 1.50 1.50 0.41%
Grapadora Unidad 1 1.50 1.50 0.41%
Membretes adhesivos Lamina 10 0.15 1.50 0.41%
Minas Caja 5 0.80 4.00 1.08%
Notas autodhesivas Paquete 4 0.75 3.00 0.81%
Perforadora Unidad 1 1.50 1.50 0.41%
Portaminas Unidad 6 0.45 2.70 0.73%
Resaltadores Unidad 5 0.65 3.25 0.88%
Resma de papel bond Unidad 5 4.20 21.00 5.68%
Tarjetas de presentacion |Paquete 2 9.00 18.00 4.86%
Tijeras Unidad 1 1.00 1.00 0.27%
Tinta correctora Unidad 3 0.85 2.55 0.69%
Tonners para impresora |Unidad 8 35.00 280.00 75.68%

TOTAL SUMINISTROS: 370.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

El total de suministros por tres personas, sera de 1,100.00 ddlares como indica el

siguiente cuadro:

Costo
SUMINISTROS Personas Unitario Total

Gasto Total en
Suministros 370.00 1,110.00

b. Servicios Bésicos
Los gastos considerados por servicios basicos destinados a luz eléctrica, agua,

teléfono y telefonia celular, son los siguientes:
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Cuadro N° 5.12: Resumen de Costo de Servicios Basicos

Resumen Costo de Servicios Basicos

Detalle eI Costo anual Porcentaje
mensual

Luz eléctrica $ 6.75 $ 3,513.00 40%
Agua Potable $ 277 % 33.26 0%
Teléfono $ 264.00 $ 3,801.60 43%
Celular $ 120.00 $ 1,440.00 16%
TOTAL SERVICIOS
BASICOS $ 39352 $ 8,787.86 100%

Elaborado por: Daysi Guayasamin

El detalle de los costos por servicios basicos se indica a continuacion:
- Servicio de Luz Eléctrica: El gasto por luz eléctrica se considerara en base
al costo Kw/ Hora

Cuadro N° 5.13: Consumo de Servicio de Luz Eléctrica

Detalle de consumo de servicio de luz electrica

Consumo = Consumo Consumo

Detalle Personal o Costo hora Costo diario Consumo afio
unitario total mes
Consumo de computador 2 0.10 0.20 001'$ 010 $ 229 | $ 27.46
Consumo foco 6 0.07 0.39 0.03|$% 0.20 ' $ 446 | $ 53.54
Consumo motor Cuarto frio 1 25.00 25.00 1.63($ 13.00($ 286.00 $ 3,432.00
Total incremento 0.04 $ 0311% 6.75 | $ 3,513.00
Costo KW/hora* 0.065

Elaborado por: Daysi Guayasamin
- Servicio de Agua Potable : El gasto por servicio de agua, es el siguiente:

Cuadro N° 5.14: Consumo de Servicio de Agua Potable

Detalle de consumo de Servicio de Agua

Litros por Litros Precio Costo Consumo Consumo
Detalle Personal m3 S ~
persona total m3 diario mes afio

Consumo 3 140 420 | 042 03 S s 277 $ 3326

agua 0.13
Elaborado por: Daysi Guayasamin
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- Servicio Telefénico: El consumo por servicio telefénico es el siguiente:

Cuadro N°. 5.15: Consumo de Servicio Telefonico

Detalle de Consumo Telefénico

Detalle Personal Minutos '_I'otal Precio C_osj[o Consumo Consumo
prom/persona minutos minuto diario mes afo
Consumo Call $
Center 1 150 150 0.08 12.00 '$ 264.003,168.00
Consumo $
Bodeguero 1 30 30 0.08 240 '|$ 52.80 633.60
TOTAL 2 180 180 14.40 316.80 |$3,801.60

Elaborado por: Daysi Guayasamin

- Servicio por Telefonia Celular:
El gasto por servicio de telefonia celular se asignara para el funcionamiento de los

sistemas GPS, cuyos costos son los siguientes:

Cuadro N° 5.16: Consumo de Servicio por telefonia celular

Detalle de consumo por Servicio de Telefonia Celular

Detalle C(_)st(_) Costo Unitario / Costo Mensual Costo
Unitario mes Anual
Servicio Celular para GPS 8 $ 15.00 $ 120.00 $1,440.00

Elaborado por: Daysi Guayasamin

51.2.2.2. Gastos

5.1.2.2.2.1. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos considerados son. sueldos y beneficios salariales, como
indica a continuacion:

Cuadro N° 5.17: Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle 1 2 3 4 5

Sueldo Call Center 5,785.30 5,947.29 6,113.81 6,285.00 6,460.98
Sueldo Transportista 6,583.20 6,767.53 6,957.02 7,151.82 7,352.07
Sueldo Bodeguero 7,381.10 7,587.77 7,800.23 8,018.63 8,243.16
Alimentacion Transportista 1,569.95 1,613.91 1,659.10 1,705.55 1,753.31

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS | $ 21,319.55 | $ 21,916.50 | $ 22,530.16 | $  23,161.00 | $ 23,809.51

Elaborado por: Daysi Guayasamin
La proyeccién se ha realizado en base al 2,8% como referencia del cierre de inflacion
al presente afio. Remitirse al Anexo No 17: Beneficios Salariales por cada una de las

personas por contratarse.
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5.1.2.2.2.2. Gastos Logisticos
Los gastos por transporte y almacenamiento han sido considerados para el céalculo
total por gastos logisticos. La proyeccion de los gastos se ha realizado con un 2.8% en

referencia a la inflacion, excepto el Gasto por el sistema Google Earth Pro.

Cuadro N° 5.18: Gastos Logisticos

GASTOS LOGISTICOS

Detalle 1 2 3 4 5
GASTOS POR TRANSPORTE 103,921.20 110,180.66 116,820.07 123,862.49 131,332.38
Gasto Transporte Trailer 75,000.00 79,552.50 84,381.34 89,503.28 94,936.13
Gasto Sistema Google Earth Pro 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
Gasto Transporte Propio y Montacarga 28,121.20 29,828.16 31,638.73 33,559.20 35,596.25
GASTOS DE ALMACENAMIENTO 10,632.00 7,200.00 7,401.60 7,608.84 7,821.89
Palets Madera 10,632.00 7,200.00 7,401.60 7,608.84 7,821.89

TOTAL GASTOS LOGISTICOS 114,553.20 | 117,380.66 | 124,221.67 | 131,471.33 | 139,154.27

Elaborado por: Daysi Guayasamin

5.1.2.2.2.3. Gastos de Ventas y Promocion
Los gastos tomados en cuenta para el rubro de gastos de ventas y promocién, estan
indicados a continuacion con un incremento del 2.8% como referencial de la inflacion

que cerrara al presente afio.

Cuadro N° 5.19: Gastos de Ventas y Promocion

GASTOS DE VENTAS Y PROMOCION

Detalle 1 2 3 4 5
GASTOSDE VENTAS Y PROMOCION

Promotores 360.00 381.85 405.03 429.62 455.69
Push - Comision 783.30 830.85 881.28 934.77 991.51
Introduccién y Comercializacion 25,000.00 26,517.50 28,127.11 29,834.43 31,645.38
Servicio GPRS 1,915.00 2,031.24 2,154.54 2,285.32 2,424.04
Linea Teléfonica 120.00

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y PROMOCION 2933830 |  30,953.92 | 32,793.83 34,744.33 36,812.10

Elaborado por: Daysi Guayasamin

5.1.2.3. Resumen del Presupuesto de Egresos

En el resumen de egresos se ha considerado los gastos antes detallados, asi como los
costos fijos en servicios basicos y mantenimiento, mientras que los gastos por
suministros se han incrementado en un 2,8% como porcentaje referencial en base al

cierre de inflacion al presente afio.
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Cuadro N° 5.20: Presupuesto de Egresos

PRESUPUESTO DE EGRESOS

DETALLE: 2?08 2?09 2910 2?11 2?12
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

GASTOS SERVICIOS Y SUMINISTROS
Suministros 1,110.00 1,141.08 1,173.03 1,205.88 1,239.64
Servicios basicos 8,787.86 8,787.86 8,787.86 8,787.86 8,787.86
Servicio Mantenimiento Computadores 288.00 288.00 288.00 288.00 288.00
Total Gastos Servicios y Suministros 10,185.86 10,216.94 10,248.89 10,281.73 10,315.50
GASTOS ADMINISTRATIVOS 21,319.55 21,916.50 22,530.16 23,161.00 23,809.51
GASTOS LOGISTICOS 114,553.20 117,380.66 124,221.67 131,471.33 139,154.27
GASTOS DE VENTAS Y PROMOCION 29,338.30 30,953.92 32,793.83 34,744.33 36,812.10
OTROS EGRESOS
Investigacién y Desarrollo 20,000.00 21,200.00 22,472.00 23,820.32 25,249.54

Elaborado por: Daysi Guayasamin

5.2. Estados proyectados
5.2.1. Flujo de Efectivo

El Flujo de Fondos cumple con el proposito de mostrar las entradas y salidas de

efectivo reales que posee la empresa. Permitiéndonos, planificar las actividades de

inversion al conocer los movimientos de efectivo reales.

Los ingresos de efectivo se manejan de la siguiente forma: el 70% de los ingresos por

ventas netas del mismo afio, mas el 30% de los ingreso por ventas netas del afio

anterior.

Los egresos operacionales estan conformados por el 95% en el mismo afio, mas el

5% de egresos pendientes del afio anterior, esto como salida de efectivo.

El resto de ingresos y egresos, se han cobrado y cancelado en su totalidad en el

mismo afo.

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 5.21: Flujo de Efectivo Proyectado sin Inversion

SALDO INICIAL DE EFECTIVO
INGRESOS

Ingresos por ventas

Otros Ingresos Actual

TOTAL INGRESOS

(-) Egresos Operacionales

(-) Gastos de Ventas

(-) Gastos Administrativos

(-) Otros Egresos

TOTAL EGRESOS

Utilidad por Venta de Activos
(-) 15% Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) 25% Impuesto a la Renta

UTILIDAD NETA
() INVERSIONES

TOTAL INVERSIONES INICIALES

FLUJO NETO DE FONDOS $

Daysi Guayasamin

Afio 1
492,206.64

22,518,178.53
5,535.00
22,523,713.53

(15,878,180.35)
(5,260,595.83)
(1,147,379.18)

(77,203.19)

(22,363,358.55)

2,000.00
162,354.98
24,353.25
138,001.74
34,500.43
103,501.30

0.00

595,707.94  $

Afio 2
595,707.94

23,851,488.82
5,535.00
23,857,023.82

(16,840,398.08)
(5,579,387.94)
(1,216,910.35)

(76,431.15)

(23,713,127.53)

2,000.00
145,896.29
21,884.44
124,011.85
31,002.96
93,008.89

0.00

688,716.83  $

FLUJO DE CAJA PROYECTADO SIN PROYECTO

Afio 3
688,716.83

25,296,889.05
5,535.00
25,302,424.05

(17,860,926.21)
(5,917,498.85)
(1,290,655.12)

(75,666.84)

(25,144,747.02)

2,000.00
159,677.03
23,951.55
135,725.47
33,931.37
101,794.10

0.00

790,510.93 | $

Afio 4
790,510.93

26,829,880.52
5,535.00
26,835,415.52

(18,943,298.33)
(6,276,099.28)
(1,368,868.82)

(74,910.17)

(26,663,176.61)

2,000.00
174,238.91
26,135.84
148,103.08
37,025.77
111,077.31

0.00

Afio 5
901,588.24

28,455,771.28
5,535.00
28,461,306.28

(20,091,262.21)
(6,656,430.90)
(1,451,822.27)

(74,161.07)

(28,273,676.45)

2,000.00
189,629.83
28,444.47
161,185.35
40,296.34
120,889.02

0.00

901,588.24  $ 1,022,477.26
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Cuadro N° 5.22: Flujo de caja Proyectado con Inversién

FLUJO DE CAJA PROYECTADO CON INVERSION

SALDO INICIAL DE EFECTIVO
INGRESOS

Ingresos por ventas

Ingresos por Ahorros Logisticos

Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS

Egresos Operacionales

Gastos Logisticos

Gastos de Ventas

Gastos de Ventas (Operacion de Estrategias)
Gastos Administrativos

Gastos Administrativos (Operacion de Estrategias)
Suministros

Servicios Basicos

Servicio Mantenimiento Computadores
Depreciaciones de Activos Fijos
Amortizaciones de Activos Intangible
Otros Egresos (Intereses Pagados)

) Otros Egresos (1&D)

Valor en Libros

TOTAL EGRESOS

Utilidad por Venta de Activos

UTILIDAD BRUTA

(-) 15% Participacion Trabajadores
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

() 25% Impuesto a la Renta

(+) Depreciaciones de Activos Fijos

(+) Amortizaciones de Activos Intangibles
(-) INVERSIONES Y REIVERSIONES
ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION
MAQUINARIA

EDIFICIOS Y OTROS

ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Sistema Geovisor

()
()
()
()
0)
0)
0)
0)
0)
()
0)
()
(_

Sistema Power Street
(-) CAPITAL DE TRABAJO NETO
TOTAL INVERSIONES - PROPUESTA

(+) VALOR DE SALVAMENTO
TOTAL INVERSIONES INICIALES

FLUJO NETO DE FONDOS

(143,467.49

$ (143,467.49) $

Afio 0 Afio 1

492,206.64

22,518,178.53
4,724.96
5,535.00
22,528,438.49

(15,878,180.35)
(114,553.20)
(5,260,595.83)
(29,338.30)
(1,147,379.18)
(21,319.55)
(1,110.00)
(8,787.86)
(288.00)
(13,035.41)
(2,333.33)
(77,203.19)
(20,000.00)
0.00
(22,574,124.20)
2,000.00
(43,685.71)
(6,552.86)
(37,132.85)
(9,283.21)
(27,849.64)
13,035.41
2,333.33

(888.00)
(23,810.00)
(31,637.60)
(74,633.76)
(2,000.00
(4,000.00

)
)
(6,498.13)
)

(143,467.49)

336,258.25 | $

Afio 2
336,258.25

23,851,488.82
4,691.89
5,535.00
23,861,715.71

(16,840,398.08)
(117,380.66)
(5,579,387.94)
(30,953.92)
(1,216,910.35)
(21,916.50)
(1,141.08)
(8,787.86)
(288.00)
(13,035.41)
(2,333.33)
(76,431.15)
(21,200.00)
0.00
(23,930,164.29)
2,000.00
(66,448.57)
(9,967.29)
(56,481.29)
(14,120.32)
(42,360.97)
13,035.41
2,333.33

309,266.03 | $

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Afio 3
309,266.03

25,296,889.05
5,324.62
5,535.00
25,307,748.67

(17,860,926.21)
(124,221.67)
(5,917,498.85)
(32,793.83)
(1,290,655.12)
(22,530.16)
(1,173.09)
(8,787.86)
(288.00)
(13,035.41)
(2,333.33)
(75,666.84)
(22,472.00)
0.00
(25,372,382.30)
2,000.00
(62,633.63)
(9,395.04)
(53,238.59)
(13,309.65)
(39,928.94)
13,035.41
2,333.33

(2,000.00)

5,952.50
3,952.50

290,658.33

$

ESPE

Afio 4
290,658.33

26,829,880.52
5,282.03
5,535.00
26,840,697.55

(18,943,298.33)
(131,471.33)
(6,276,099.28)
(34,744.33)
(1,368,368.82)
(23,161.00)
(1,205.88)
(8,787.86)
(288.00)
(13,035.41)
(2,333.33)
(74,910.17)
(23,820.32)
0.00
(26,902,024.07)
2,000.00
(59,326.52)
(8,898.98)
(50,427.54)
(12,606.88)
(37,820.65)
13,035.41
2,333.33

(23,810.00)

(4,000.00)

(27,810.00)

240,396.41 | $

La comparacion de los flujos de efectivo con y sin inversion, se muestra a

continuacion:

Daysi Guayasamin
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Afio 5
240,396.41

28,455,771.28
5,804.74
5,535.00
28,467,201.03

(20,091,262.21)
(139,154.27)
(6,656,430.90)
(36,812.10)
(1,451,822.27)
(23,809.51)
(1,239.64)
(8,787.86)
(288.00)
(13,035.41)
(2,333.33)
(74,161.07)
(25,249.54)
0.00
(28,524,386.11)
2,000.00
(55,185.09)
(8,277.76)
(46,907.33)
(11,726.83)
(35,180.49)
13,035.41
2,333.33

(2,000.00)
6,498.13

83,649.82
88,147.95

308,732.61
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Cuadro N° 5.23: Comparacion entre flujos de efectivo con sin proyecto

COMPARACION DE FLUO DE FONDOS

FLUJO DE EFECTIVO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

CON PROYECTO 336,258.25 309,266.03 290,658.33 240,396.41 308,732.61
SIN PROYECTO 595,707.94 688,716.83 790,510.93 901,588.24 1,022,477.26
DIFERENCIA 259,449.69 | 379,450.80 499,852.61 661,191.83 713,744.65

5.2.2. Estado de Resultados
El Estado de resultados denominado también de Pérdidas y Ganancias tiene la
finalidad de obtener la utilidad neta anualmente, que son, en forma general, el
beneficio real de la operacién de la empresa, y que se obtienen restando los ingresos,
egresos, costos actuales y propuestos, asi como los impuestos que se deban pagar.

- Proyeccion de gastos actuales de la empresa:

La proyeccion realiza se encuentra en relacion a los ingresos por ventas, asi tenemos:

Cuadro N° 5.24: Proyeccion de Gastos actuales de la empresa

PROYECCCION DE GASTOS CORRESPONDIENTES A LA EMPRESA

% Respecto

Detalle VTR Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Ventas 21,636,416.66 | 22,947,583.51 | 24,338,207.07 | 25,813,102.42 | 27,377,376.43 | 29,036,445.44
Costo de Ventas 66% (14,572,126.62), (14,709,401.03)| (15,707,878.84)| (16,752,703.47)| (17,819,934.32)| (19,076,944.65)
Gastos de Ventas 22% (4,539,951.81)  (5,260,595.83),  (5,579,387.94)| (5,917,498.85)| (6,276,099.28) (6,656,430.90)
Gastos Administativos 5% (963,111.54)|  (1,179,505.79)|  (1,250,983.84) (1,326,793.46), (1,407,197.15)| (1,492,473.30)

Elaborado por: Daysi Guayasamin

A continuacion se presenta el Estado de resultados proyectado a cinco afios:

Daysi Guayasamin A
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Cuadro N° 5.25: Estado de Resultados Proyectado

LEVAPAN DEL ECUADOR S.A.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingreso Totales (Ventas Netas) 21,636,416.66 22,947,583.51 24,338,207.07 25,813,102.42 27,377,376.43 29,036,445.44
Ingreso por Venta de Activos 5,952.50 83,649.82
Costo de Ventas (14,572,126.62) (14,709,401.03) (15,707,878.84) (16,752,703.47) (17,819,934.32) (19,076,944 .65)
Utilidad Bruta en Ventas 7,064,290.04 8,238,182.48 8,630,328.23 9,066,351.45 9,557,442.11 10,043,150.61
Gastos de Ventas (4,539,951.81) (5,260,595.83) (5,579,387.94) (5,917,498.85) (6,276,099.28) (6,656,430.90)
Gastos de ventas propuesto (29,338.30) (30,953.92) (32,793.83) (34,744.33) (36,812.10)

Total Gasto de Ventas
Gastos Administrativos

(4,539,951.81)
(963,111.54)

(5,289,934.13)
(1,147,379.18)

(5,610,341.86)
(1,216,910.35)

(5,950,292.68)
(1,290,655.12)

(6,310,843.61)
(1,368,868.82)

(6,693,243.00)
(1,451,822.27)

Gastos Administrativos Propuesta (21,319.55) (21,916.50) (22,530.16) (23,161.00) (23,809.51)
Total Gastos Administrativos (963,111.54) (1,179,505.79) (1,238,826.85) (1,313,185.28) (1,392,029.82) (1,475,631.78)
Gasto Depre. Activos Fijos (13,035.41) (13,035.41) (13,035.41) (13,035.41) (13,035.41)
Gasto Amort. Gasto Softwares (2,333.33) (2,333.33) (2,333.33) (2,333.33) (2,333.33)
Costos (10,185.86) (10,216.94) (10,248.89) (10,281.73) (10,315.50)
Servicios Béasicos (8,787.86) (8,787.86) (8,787.86) (8,787.86) (8,787.86)
Servicios de Mantenimiento (288.00) (288.00) (288.00) (288.00) (288.00)
Suministros (1,110.00) (1,141.08) (1,173.03) (1,205.88) (1,239.64)
Gastos Logisticos (114,553.20) (117,380.66) (124,221.67) (131,471.33) (139,154.27)
Utilidad Operacional 1,561,226.69 1,628,634.75 1,638,193.17 1,653,034.19 1,697,446.87 1,709,437.32

Otros Ingresos (Egresos)

Intereses pagados (neto de intereses ganados) (85,781.32) (77,203.19) (76,431.15) (75,666.84) (74,910.17) (74,161.07)
Utilidad en venta de activos 59,938.07 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Otros Ingresos Actual 11,070.00 5,535.00 5,535.00 5,535.00 5,535.00 5,535.00
Ahorros Logisticos 4,724.96 4,691.89 5,324.62 5,282.03 5,894.74
Otros Egresos (20,000.00) (21,200.00) (22,472.00) (23,820.32) (25,249.54)

Utilidad antes de participacion de 1,546,453.45 1,538,966.56 1,548,097.02 1,562,430.35 1,606,251.38 1,617,561.70
los trabajadores e impuestos a la renta

Participacion de los trabajadores 231,968.02 230,844.98 232,214.55 234,364.55 240,937.71 242,634.26
Impuesto a la renta 328,621.36 327,030.39 328,970.62 332,016.45 341,328.42 343,731.86

Utilidad Neta del Ejercicio $ 985,864.07 | $ 981,091.18 | $ 986,911.85 | $ 996,049.35 | $ 1,023,985.25 | $ 1,031,195.59

Elaborado por: Daysi Guayasamin
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5.3. Evaluacién Financiera
La evaluacion financiera tiene el propdésito de demostrar que la inversion propuesta para

la empresa resultara ser econémicamente rentable y atractiva.

5.3.1. Tasa minima de Aceptacion de Recuperacion (TMAR)
Con el proposito de conocer los valores futuros o de oportunidad, es menester determinar

mediante un proceso la Tasa minima de Aceptacién de Recuperacion.

Para nuestro estudio se considerara la tasa pasiva, es decir la tasa que pagan los bancos
para los depésitos, sumada la prima de riesgo asumida por la inversion y la tasa de

inflacién proyectada al cierre del presente afio.

Cuadro N° 5.26: Calculo de la Tasa Minima de Aceptacion de Recuperacion

TMAR

Tasa pasiva 5.97%
Prima de riesgo 6.00%
Tasa de inflacion 3.00%
TMAR 14.97%

Elaborado por: Daysi Guayasamin

5.3.2. Criterios de Evaluacion

5.3.2.1. Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es el valor monetario que resulta de restar la inversion inicial, de la
suma de los valores actuales descontados de los flujos de caja proyectados. Cuyo célculo

es realizado en base a la formula:

VAN =Valor actual del flujo de fondos — Inversion inicial

VAN = v+ FNF —II
prs]

Donde:
FNF = Flujo Neto de Fondos
i = Tasa minima de aceptacion de recuperacion

[l = Inversion Inicial

Las consideraciones a tomarse en cuenta para el analisis y la toma de decisiones son las

siguientes:

Daysi Guayasamin
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- SiVAN > 0, el proyecto se debe aceptar. La inversion es adecuada.

o
\fa}
ESPE \:,;.;/

- Si VAN = 0, el proyecto podria aceptarse, sabiendo que la inversion no da como

resultado beneficio alguno.

- Si VAN < 0, el proyecto no seria viable, se podria optar por otras alternativas de

inversion.

El Valor Actual neto calculado se muestra a continuacion:
Cuadro N° 5.27: Célculo de Valor Actual Neto

2007 2008 2009 2010 2011
DETALLE 0 1 ) 3 1
Flujo neto de fondos (143,467.49)  336,258.25 | 309,266.03 | 290,658.33 |  240,396.41
Valor actual del flujo de fondos 292,474.78 | 233,971.60 | 191,262.21 |  137,590.95

Elaborado por: Daysi Guayasamin

2012
5 VAN
308,732.61

JERRRNIN $  865,527.09

El valor actual Neto calculado es de 805,527.09 ddélares siendo esta cantidad mayor a

cero, lo cual nos demuestra que el proyecto es aceptable.

5.3.2.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR es una tasa de interés que descuenta una serie de flujos anuales de efectivo de

tal manera que el valor presente neto (en el afio 0) de la serie sea igual a la inversion

inicial.

Se considera también como un indice que mide el valor real del rendimiento de la

inversion, su célculo lo obtenemos mediante la siguiente férmula:

TIR=TD, +(TDs -TD, )(VANJ
(VAN, —~VAN,)

La evaluacion de la TIR, debe considerar los siguientes criterios

- SIiTIR>TMAR El proyecto se acepta.

- SIiTIR=TMAR El proyecto se puede aceptar o no, el proyecto podria ser
riesgoso.

- SiTIR<TMAR El proyecto no se acepta.

La tasa interna de retorno obtenida, se muestra a continuacion:

Daysi Guayasamin
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Cuadro N° 5.28: Célculo de la Tasa Interna de Retorno

Afio 2007 2008 2009 2010 2011 2011

Periodo 0 1 2 3 4 5 VAN TMAR
Flujo neto de fondos (143,467.49) 336,258.25 | 309,266.03 | 290,658.33 | 240,396.41 | 308,732.61

Valor actual del flujo de fondos 292,474.78 | 233,971.60 | 191,262.21 | 137,590.95 | 153,695.04 | 865,527.09 | 14.97%
Flujo tasa i 117,985.35 38,075.23 12,555.91 3,643.75 1,641.94 30,434.69 185%
Flujo tasa s 102,831.27 |  28,922.56 8,312.65 2,102.50 825.74 (472.77) 227%

Elaborado por: Daysi Guayasamin

TIR=TD, +(TD, —TDi)( VAN, ]
(VAN, —~VAN,)

TIR =185+(2,27 -185 30,434.69
(30,434.69 — (- 472.77))

TIR =226,22%

La Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenida del 226,22% es mayor a la Tasa de

Descuento (TMAR), garantizando el rendimiento sobre la inversiéon a realizarse.

Gréfico No 5.1: Tasa Interna de Retorno — TIR
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Daysi Guayasamin

Elaborado por: Daysi Guayasamin
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5.3.2.3. Relacién Beneficio/Costo (B/C)

La relacion beneficio - costo es un indice financiero que expresa el rendimiento, en

términos de valor actual neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida.

Su determinacion se deriva de la siguiente formula,

n
> >Flujo Caja Neto
t=0

RBC =

(1+i )
Inversion—Inicial

El tomar decisiones demanda de las siguientes consideraciones:

- SiRBC > 1, se acepta el proyecto.

- SiRBC =1, se podria aceptar o no el proyecto, los beneficios netos compensan el

costo de oportunidad del dinero.

- Si RBC < 1, se rechaza el proyecto ya que el valor presente de los beneficios es

menor que el valor presente de los costos.

Cuadro N° 5.27: Calculo del Costo - Beneficio

. 2007 2008 2009 2010
ANO 0 1 2 3
Flujo neto de fondos 336,258.251 309,266.026 | 290,658.326
Tasa de Descuento - TMAR 14.97% 14.97% 14.97%
Valor actual del flujo de fondos 292,474.78 233,971.60 | 191,262.21
Inversion Inicial 143,467.49

2011 2012
4 5
240,396.413 | 308,732.611
14.97% 14.97%
137,590.95 | 153,695.04

COSTO BENEFICIO

Elaborado por: Daysi Guayasamin

El proyecto es viable, ya que mediante el mismo obtendremos 7.03 ddlares, es decir que

por cada ddlar invertido la empresa ganara 6.03 dolares, esto como resultado del célculo

de relacion beneficio-costo.

5.3.2.4. Periodos de Recuperacion

El tiempo o plazo en recuperarse la inversion se denomina periodo de recuperacion,

tomando como base los flujos que se obtienen en cada periodo. Su céalculo se obtiene

mediante la siguiente formula:

PR=L
R

| = Inversion Inicial
R=Flujo Neto de Efectivo Anual

Daysi Guayasamin
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143,467.49
336,258.251+ 309,266.026 + 290,658.326 + 240,396.413+308,732.611
PR =0.096590836 *12meses
PR =1afio +1mes

La recuperacion de la inversion se daré en lafios y 1 mes.

5.4. Andlisis de Sensibilidad
El analisis de sensibilidad ayuda a la empresa en la realizacién del andlisis de los
factores o variables que son sensibles y afectan el proyecto tanto para la TIR, VAN,

Relacién B/C, para de esta forma controlar las variables susceptibles de cambio.

Para el analisis se tomara dos escenarios; pesimista y optimista, bajo las siguientes
condiciones:

Cuadro N° 5.28: Condiciones de Escenarios

ESCENARIOS CONDICIONES

NORMAL Actual

Para todos los afos la eficiencia en ahorro por gastos
OPTIMISTA  logisticos es del 1%.

Se incrementa en un 1% en ventas y gastos también.
Para todos los afos, la eficiencia por ahorro en gastos
PESIMISTA  logisticos sera del 0.2%

Las ventas decrecen un 1% y gastos a la vez.
Elaborado por: Daysi Guayasamin

Los resultados obtenidos son los siguientes:
Cuadro N° 5.29: Analisis de Sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

TIEMPO DE

OPTIMISTA $ 1,472,316.90 258.58% 11.26 9 meses Sensible
NORMAL $ 865,527.09 226.22% $ 7.03 1afioy 1 mes Viable
PESIMISTA $ 564,824.92 206.76% $ 4.94 1 afioy 9 meses Sensible

Elaborado por: Daysi Guayasamin

Daysi Guayasamin
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Grafico No 5.2: Analisis de Sensibilidad

VALOR NETO EN LOS ESCENARIOS
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Elaborado por: Daysi Guayasamin

Se evidencia que la empresa es poco sensible en un escenario pesimista, mientras que

en un escenario optimista es sensible ante pequefios cambios.

Daysi Guayasamin
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5.5. Punto de Equilibrio
“El Punto de equilibrio es el nivel de ventas necesario para cubrir todos los costos
operativos™®
Para obtener el punto de equilibrio de multiproductos se ha aplicado las siguientes
férmulas:

Cuadro N° 5.30: Frmulas para el calculo del Punto de Equilibrio aplicadas a

Multiproductos

Formula Referencia
IT = Ingresos Totales
Lo Pi = Precio Unitario
ITT - (.Zzll pIWI)QT Wi = Ponderacion sobre ventas

Q7 = Cantidad total en unidades
. CT = Costos Totales

_ AT V = Costo Variable Unitario
CT, =CF + (;VIWI)QT Wi = Ponderacién sobre ventas
- Q- = Cantidad total en unidades

Q; = CF Q7 = Cantidad total en unidades
n n _ ..
Z DIWi + ZViWi CF+ = Costos Fijos Totales
i=1 i=1

CE

=
ZViWi Qr = Cantidad total en unidades
il $; = Cantidad total en ddlares

1

Zn: piWi
i=1

Elaborado por: Daysi Guayasamin

A continuacién se presenta el célculo del punto de equilibrio para el afio 2008 con los
productos de la empresa, para todas las divisiones:
Los costos Fijos para el célculo se han derivado de los siguientes costos y gastos fijos:

Cuadro N° 5.31: Costos Fijos para el 2008

COSTOS FIJOS VALOR

COSTO DE VENTAS

MOD 58,061.13
Gastos Fijos 40,428.73
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1,071,666.87
GASTOS DE VENTAS FIJOS 2,059,322.14

TOTAL COSTOS FIJOS 4,729,478.87
Elaborado por: Daysi Guayasamin

225 | aurence J. Gitman, Principios de Administracion Financiera, Décima Edicion, Pag. 423
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Cuadro N° 5.32: Calculo del Punto de Equilibrio para Multiproductos

MERMELADA 200 gr
MERMERLADA 310 gr
MERMELADA 24 kg
MERMELADA 5Kg
COMPOTA 125 gr

SALSA DE TOMATE 200gr
SALSA DE TOMATE 400gr
MAYONESA 200gr
MOSTAZA 4.1KL

Vinagre 250CC Blanco
Vinagre 3800CC Blanco
Vinagre 500CC Blanco
LEVAFRESCA 25KL
LEVAFRESCA 500GR GRANEL
LEVAFRESCA 500GR MASA DULCE
LEVAFRESCA 500GR
LEVADURA LIQUIDA 1KL
MAICENA GRANEL 25 KL
MAICENAF 200GR
MAICENAF 400GR

ESENCIA 500CC

ESENCIA GALON
CREMAPAN 15KL
CREMAPAN 55KL
GRASAPAN 15KL
GRASAPAN 55KL
PASTELPAN 2,5KL
MANTEPAN 15KL
MANTEPAN 55KL
DURAZNOS ALMIBAR 3KL
DURAZNOS ALMIBAR 560GR
DURAZNOS ALMIBAR 820GR
COLORINA 250CC
COLORINA CAJITA 4X10CC
GEL'HADA 85GR CRZA
GEL'HADA 5KL

GEL'HADA 500 GR
GEL'HADA 250 GR
GEL'HADA 30GR INSABORA
FLAN 150GR GEL'HADA
FLAN 60GR GEL'HADA
H.REPOSTERITA 1KL
H.REPOSTERITA 500GR
AZUCAR M.P. 25 KL
AZUCAR M.P. 12,5KL
AZUCAR M.P.250GR
AZUCAR M.P.500GR
AZUCAR M.P.5KL
EX.VAINILLA 100CC
EX.VAINILLA 500CC
EX.VAINILLA GALON
LEVASECA 12,5KL
LEVASECA 175GR
LEVASECA 500GR
LEVASECA 7GR DISPLAY
P.HORNEAR 20GR DISPLAY
POLVO HORNEAR 10GR CAJA
POLVO HORNEAR 120GR
POLVO HORNEAR 1KL
POLVO HORNEAR 20GR CAJA
POLVO HORNEAR 25KL
POLVO HORNEAR 500GR
POLVO HORNEAR 5KL
COCO RALLADO 20KL
COCO RALLADO 500GR TOSTADO
COCO RALLADO 500GR
COCO RALLADO 80GR
COLADA 200GR

COLADA 400GR
CHANTYPACK 1LT

CREMA VEGETAL AMBIANTE 1LT
SILKPAK 1 LT

GLASSE 2.5KL
MEJORADOR PUMA 1KG
BAKEFIL 2,5KL
COBERTURA CARAT 2KL
COBERTURA CARAT 5KL
DECORCREAM 1 KL
DECORCREM 4KL

S-500 1KL

TOUPAN 1KL

FRAPAN 2,5KL

FRAPAN 250GR

MIXO CAKE 1 KL

MIXO CAKE 15KL

MIXO CAKE 2.5KL

SATIN CREAM CAKE 5KL
TEGRAL ALLEGRO 5KL
TEGRAL BISCUIT 5KL
TG.MULTICEREAL 12.5KL
HARMONY BRILLO 1KL
HARMONY BRILLO 5KL
LADY FRUIT 5KL MIROR
TOTAL

Daysi Guayasamin
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Fuente: Levapan del Ecuador S.A.
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0033
0008
0083
0153
0005
0007
0000
0002
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0001
0009
0013
0007
0007
2417
0138
0002
0017
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0070
0111
0106
0105
0345
0147
0153
0982
0007
0031
0086
0010
0007
0109
0042
0686
0147
0030
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0007
0057
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0057
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0025
0098
0277
0071
0033
0041
0006
0030
0041
0028
0005
0003
0041
0020
0007
0001
0023
0100
0017
0006
0090
0042
0076
0072
0315
0043
0193
0104
0001
0005
0013
0046
0004
0068
0051
0020
0003
0005
0000
0007
0020
0003
0000
0038
0001
0002
0008
0097

0.869

109,900.
24,817.
121.
11,807.
387,484.
12,403.
10,182.
390.
306.
14,447.
225.
14,524
604.
36,467.
27,685.
1,942,193,
152,423.
70.
42,473.
39,479.
33,876.
4,941.
5,296.
1,295.
5,375.
4,789.
35,932.
7.,820.
13,643.
1,112.
23,971.
54,783.
5,680.
7,858.
472,895.
5,233.
816,673.
315,499.
75,282.
58,041.
35,570.
50,666.
8,476.
1,155.
5,058.
65,777
169,821.
27,707.
122,786.
15,242.
3,474.
210.
44,846.
34,476.
19,404.
2,960.
102.
58,196.
13,094.
256.
789.
24,982.
13,832.
282.
2,014.
46,645.
66,641
153,974.
107,322.
89,230.
7,743.
55,727.
14,957.
529.
655.
1,625.
2,509.
604.
4,163.
9,253.
4,024.
463.
4,325.
36.

105.
1,619.
181.

14.
3,709.
274.
490.
511.
4,292.

10

34
14
39
36
62
43
13
85
12
02
51
59
35
33
69
39
50
72

6,080,831.30

Elaborado por: Daysi Guayasamin
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180,939.97
40,860.30
199.30
19,439.68
637,956.70
20,420.35
16,765.18
643.52
504.30
23,785.77
371.04
23,912.51
995.87
60,039.41
45,581.58
3,197,635.07
250,951.04
115.86
69,927.86
65,000.01
55,773.84
8,135.32
8,720.73
2,133.28
8,849.62
7,886.04
59,159.44
12,876.13
22,462.31
1,831.28
39,467.42
90,195.95
9,352.57
12,938.88
778,576.37
8,615.77
1,344,574.71
519,439.56
123,945.54
95,560.02
58,563.76
83,417.72
13,956.20
1,901.71
8,328.55
108,295.92
279,595.20
45,617.35
202,155.47
25,096.06
5,720.32
346.40
73,835.91
56,761.60
31,946.86
4,874.79
168.07
95,814.15
21,558.56
422.46
1,299.71
41,131.57
22,773.06
465.78
3,317.34
76,797.90
109,718.06
253,504.61
176,696.20
146,909.53
12,748.86
91,749.38
24,625.68
871.95
1,078.80
2,675.96
4,131.05
995.07
6,854.57
15,235.20
6,625.84
762.50
7,122.10
59.46
172.90
2,666.37
298.97
23.63
6,107.06
452.25
807.38
842.13
7,067.56
10,011,505.54
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Ingresos Totales:
n
IT, = piwi)Q;
i=1
IT, =1,646Q;

Costos Totales:

CT, =CF, + (D VWi,

i=1

CT; = 4,729,478.87 +(0,869)Q;

Punto de Equilibrio:

- Cantidad en Unidades:

IT, =CT,

1,646Q; =4,729,478.87 +0,8690Q;
4,729,478.87

QT =

(1,646 -0,869)
Q; = 6,080,831 Unidades
- Cantidad en délares:
CF;
D Viwi
1_ i=1
> piwi
i=1
4,729,478.87
0,869
1,646
$, = 10,011,505.54 dolares

$, =

$T:

PE: (6,080,831 Unidades ;

10,011,505.54 Ddélares)

E

ESPE \*—4

Para que la empresa cubra sus costos debe vender por lo menos 6,080,831.00 de

unidades de productos lo cual representa 10,011,505.54 de délares. En el Cuadro N°

5.32: Célculo del Punto de Equilibrio para Multiproductos, se encuentra la cantidad en

unidades y ddlares que se debe vender por cada producto.

Daysi Guayasamin
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Grafico N° 5.3: Punto de Equilibrio
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Elaborado por: Daysi Guayasamin
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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6.1. Conclusiones

Se ha elaborado estrategias logisticas de distribucion para la Division de Consumo de
Levapan Ecuador S.A., con el fin de satisfacer las necesidades de los intermediarios con
productos entregados a tiempo y reduciendo costos logisticos. Asi también se planteé la
creacion de un Intercentro en la ciudad de Guayaquil, que mejore la distribucion de

producto en la misma, asi como hacia las regionales de Cuenca y Manta.

6.1.1. Se ha realizado el analisis de la situacién actual de la empresa, mediante el cual
se obtuvo que la empresa Levapan del Ecuador S.A., deberia aprovechar fortalezas
como: la Planificacién Estratégica que realiza todos los afios, la Implementacion de
normas 1SO 9000, su liquidez y capital de trabajo 6ptimos, asi también su eficiencia en el
cobro de la cartera de panaderia. Es importante que la empresa se beneficie de las
oportunidades detectadas como los son: Implementacion de tecnologia de punta, trabajar
por ser una empresa competitiva a nivel nacional y global gracias al amplio mercado con
clientes actuales y potenciales, y lo fundamental es que esta empresa mantiene su

liderazgo en su producto estrella, la levadura.

6.1.2. A través de la investigacion de mercados, se identifico que un 67% de los clientes
demandan que la empresa entregue sus productos en 24 horas después de realizado su
pedido. Cabe resaltar que los clientes estan satisfechos con la toma de pedidos que es
realizada por los vendedores. Asi también se midio el nivel de satisfaccion en la entrega
de productos, evidenciando que los clientes exigen una mejor atencién por parte las

personas que entregan los pedidos y que estos se realicen oportunamente.

6.1.3. Entre las estrategias logisticas de distribucién planteadas para Levapan del
Ecuador S.A., se encuentran las siguientes:

a. Mejoramiento en la Gestion de pedidos, que permitirdn la disminucién de tiempos,
al implementar un sistema de pedidos en linea.

b. Incentivar la disminucién de devoluciones en la Regional de Manta, en donde se
encuentra el mayor problema, mediante la aplicacion de estrategias de
comunicacion a intermediarios Push.

c. Crear un centro de informacion exclusivo para brindar un mejor servicio al cliente,
con el propésito de conocer sus quejas y reclamos entregando una soluciéon
adecuada y oportuna a los problemas que se presentan. Asi también brindar un
servicio de asesoria eficiente para darle a conocer al cliente el producto, sus

caracteristicas y beneficios con la utilizacion de los mismos.

Daysi Guayasamin
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d. Se definié politicas de tercerizacion del transporte utilizado para la distribucion de
producto desde las regionales hacia los clientes, con el fin de llevar un mejor
control sobre estos mediante la aplicacion de un contrato con sus respectivas
clausulas de contratacion.

e. Se propuso establecer rutas éptimas en la distribucion de producto de consumo
en el Distrito Metropolitano de Quito (DMQ), con el objetivo de optimiza tiempo en
la entrega de pedidos y brindar un servicio mas eficiente a los clientes.

f. Se plante6 un nuevo sistema de comercializacidbn para las regionales de
Guayaquil, Cenca y Manta, con el fin de llegar oportunamente a las regionales con
el producto, dando como resultado un ahorro en costos logisticos.

g. Y ademas, se propuso establecer un control sobre el transporte propio mediante
un sistema GPS, que con el apoyo de un software brindar4 ubicaciones
geogréaficas exactas para los transportes en el DMQ, como para las rutas de

distribuciéon a nivel nacional.

6.1.4. El andlisis financiero revelo la viabilidad del proyecto planteado, bajo las
condiciones de andlisis realizadas. El Valor Actual de Flujo de Fondos Netos (VAN)
restados de la inversiéon dio como resultado $ 865,527.09 ddlares, y la Tasa Interna de
Retorno de un 226.22% siendo esta mayor a la Tasa de Descuento (TMAR) del 14,97%,
garantizando el rendimiento de la inversion. Evidenciando un beneficio de 7,03 ddlares

por cada dolar invertido en un periodo de recuperacion de 1 afio y 1 mes.
6.2. Recomendaciones

6.2.1. Levapan del Ecuador S.A., debe mejorar la gestion de pedidos con el fin de
disminuir el tiempo en el ciclo, dando como resultado que las entregas de producto se
realicen al 100% en 24 horas, logrando a la vez que el nivel de satisfaccion del cliente

aumente progresivamente.

6.2.2. Levapan del Ecuador S.A., debe implementar el nuevo sistema de
comercializacion propuesto, que no solo mejore la distribucion de producto a las
regionales de Cuenca, Manta y Guayaquil; sino que también permita el ahorro de costos

logisticos en rubros de transporte.

6.2.3. Levapan del Ecuador S.A., debe mejorar la atencién al cliente, mediante la
creacion de un Call center, que permita brindar una atencion personalizada a los clientes

de tal manera que se pueda cumplir con las expectativas y requerimientos de los mismos.

Daysi Guayasamin
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6.2.4. La empresa debe aplicar definicion de rutas diariamente para la Divisiéon de
Consumo, mediante el Geovisor, con el fin de optimizar el tiempo de distribucién de
producto terminado, asi como de mantener el control sobre los transportes tanto para la
distribucion a nivel nacional como para la distribucién en el Distrito Metropolitano de Quito

mediante un sistema GPS.

6.2.5. La Escuela Politécnica del Ejército, debe mantener su nivel educacional, asi como
de liderazgo, con el propoésito de formar personas con un alto espiritu de progreso que
con su trabajo dignifiquen nuestro pais, dejando huellas para futuras generaciones de

nuestra escuela.

Daysi Guayasamin
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ANEXOS
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ANEXO 1: Pareto Anual 2006- Materia Prima y Materiales
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ANEXO N° 2: ARTICULO DEL CONSUMO DE GELATINA

Articulo: El consumo de gelatina es cada vez mayor en el pais, 16 millones de dolares
mueve la industria
Quito, Viernes 16 de Noviembre de 2007

Fuente: Dinero, Diario de Negocios

Ni la aparicion de nuevos dulces ni la prisa con que se vive han hecho que ceda terreno.
La gelatina o colageno hidrolizado, de origen animal, se la sigue preparando en los
hogares ecuatorianos y se impone como la vencedora de los postres.

Es mas, Ecuador se ha convertido en uno de los lideres de consumo de gelatina en
Latinoamérica. Mientras en Colombia y Peru el promedio, por persona al afio, alcanza las
6 porciones de 17 gramos, en Ecuador este pasa de los 18 con una tendencia sostenida
al alza del 5% y un movimiento para la industria de $16 millones al afio.

Es més en el mercado de las gelatinas solo sobresalen 3 firmas: Royal, Gel’'Hada, Sola, y
en estas Ultimas semanas salté a la competencia Gelapulpi. Sin embargo, la primera
marca, de la multinacional Kraft Foods, es la que capta mayormente la clientela.

Solo el producto de Kraft Foods, con mas de 60 afios de presencia en el pais, contenta a
los consumidores con 7 sabores tradicionales, pero también cuenta Mario Arregui,
gerente de marquetin de la firma, que se han visto forzados a crear nuevos sabores como
maracamango (mezcla de maracuya con mango).

"Todavia no esta en el mercado, pero pronto todos podran degustar de este nuevo sabor
en gelatina", preciso, a tiempo que cité que Kraft Foods tiene una participacion del 90%
del mercado.

Y es que si bien las recetas se han diversificado, la gelatina sigue introduciéndosela en
los postres ya sea con combinaciones 0 mezclas de colores y sabores, pero también se
la consume en su tradicional presentacion casera. Lo hacen especialmente las madres
como Rita Lépez, a la hora del almuerzo.

Ella al igual que otras amas de casa lo prefieren "por costo y porque los nifios la adoran.
Ademas es un postre bastante rendidor". Aparte de ello, a criterio del representante de
Kraft Food esta la textura y las formas que pueden darse al producto una vez preparado.

De hecho, un analisis de mercado de Ipsa Group realizado en 62 ciudades del pais
mediante canales de ventas, establece que es un producto que se vende en el 86% de
las tiendas, abarrotes, minimarkets y autoservicios.

En cuestion de clientes, la mayoria de estos se concentra en Guayaquil y Quito, las que
conjuntamente representan el 80% del consumo medido en porciones, pero también se
comprueba que las gelatinas de color rojo (frambuesa, fresa y cereza) son las mas
degustadas.

Tanta es la acogida que la empresa Quala Ecuador, que maneja marcas como Bonlce,
Yogoso, Savital, Fortident, Quipitos, Jugos Ya. Dofla Gallina, también decidi6 sacar su
Gelapulpi y apunta a no pasar desapercibida, pues ha implementado una gran campafa
publicitaria.

La Compania Nacional de Levaduras Levapan, con su Gel Hada, tampoco descuida a su
clientela, que también consume el producto su contenido de 9 de los 10 amino&cidos
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esenciales que el organismo necesita, y que colaboran, en la mejora de las osteoartritis y
de las articulaciones, en la mejora de la salud de nuestro pelo, ufias y piel.

En cuestion de precios, todo depende de las presentaciones y peso. Existen envases con
valores que fluctian de $0,40 a $2,20, con un promedio de precio de porcién de $0,07.
(NMCH)
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ANEXO 3: GEORREFERENCIADOR - GEOVISOR MAPA

“La mas completa herramienta espacial, de analisis gerencial, de ventas, de distribucion
de mercadeo, para facilitar y mejorar la toma de decisiones precisas. Datos de clientes
actuales y potenciales, datos de los competidores, de ventas por cliente y por zona o
cualquier otra base susceptible de ser ubicada en un mapa (georreferenciada).

La solucién de Sistemas de Informacion Geografica de Servinformacién consta de:

GEORREFERENCIADOR: Software estandarizador de direcciones que estandariza y/o
normaliza cualquier direccion de una base de datos, asigna la coordenada
correspondiente para ser ubicada sobre un plano digital, y zonifica automaticamente.
Ademas asocia informacion de nivel socioeconémico, barrio, manzana y localidad. Este
moddulo le permite ademas, elaborar estadisticas de sus bases de datos y exportarlas a
un manejador de bases de datos o0 a un sistema de visualizaciéon. Puede funcionar como
un monousuario o0 como cliente servidor sobre plataformas Paradox y SQL Server. El
Georreferenciador se puede conectar a cualquier sistema comercial.

GEOVISOR: Permite la visualizaciébn y andlisis geografico. Hace facil integrar la
informacion de las bases de datos y mostrarla en mapas permitiendo interrelacionar
multiples variables simultdneamente con el fin de observar tendencias y patrones.

Permite hacer analisis de estadisticas y segmentacion de la informacién con reportes de
indices gerenciales.

MAPAS DIGITALES INTELIGENTES: Mapas digitales urbanos de mas de 142
municipios actualizados con vias principales y malla vial, localidades o comunas, barrios,
manzanas, sitios de interés (generadores de trafico), clasificacion socioeconémica y
cualquier otra informacion asociada.

SOFTWARE ZONIFICADOR: Software que designa zonas automaticamente, a partir de

parametros de cantidad de puntos a atender, cantidad de vendedores o repartidores o

con cualquier variable asociada a la base de datos”.

El Sistemas de Informacion Geografica permite:
el ocalizacién geogréfica de clientes y prospectos.
eLa posibilidad de ver tendencias graficamente.
eZonificacion.
eConcentracién de clientes por zonas.
sInformacién oportuna para ventas.
sSupervisidn de la fuerza de ventas en tiempo real.
sVerificacion del estado actual de las ventas y su crecimiento.
eMercadeo directo efectivo.
eProspeccién de nuevos clientes.

% http://www.servinformacion.com/site/html/productos/geodata.html#2
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sVentas segmentadas por producto, por vendedor y por zona.

eMicromercadeo.

eReportes claros e impactantes.

eNormalizacién y estandarizacion de la base de datos.

sIntegracion de la informacion de su empresa con los poderosos beneficios de la
visualizacion y analisis que ofrecen los mapas.

DATA RUTAS / DATA ZONAS

El software ruteador Datarrutas de servinformacién encuentra la distancia mas corta entre
dos o0 mas puntos, asegura la ruta 6ptima, aumenta la eficiencia en la distribucion
disminuyendo sus costos, lo que permite ahorrar millones de pesos en ventas y
distribucion:

eRutas eficientes

eSecuencia de paradas

e¢Optimizacion del punto de andlisis

eDireccionamiento vial

eDistancia total de recorrido

eZonificaciéon

eRutas por zonas

eRutas punto a punto

eRutas multipunto

eRuteo automatico

T ——" \
—
5 1]
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ANEXO N° 4: POWER STREET
Sistema Especializado en Logistica, Distribucién y Ventas
BENEFICIOS:

eIncremento de la rentabilidad de las operaciones diarias.

eDisminucién los costos operativos.

sAumento de la participacién en el mercado mediante la aplicaciéon de politicas de
ventas dindmicas, agresivas, dejando sin capacidad de respuesta a la competencia.
eControl total de la operacién, independiente de la modalidad de distribucion y del
modelo de negocio.

eConocimiento de la penetracién de la competencia en el mercado.

eControl de los puntos de venta.

eControl del personal de ventas y distribucion.

CONTENIDO DE POWER STREET
Moédulos:

() Facturacién: Emision de facturas por, antigledad, por importes, por fecha de
vencimiento.

() Inventarios: Disponible, por Lote, por depésito.
Devoluciones por Articulo, Cliente, Vendedor.
Encuestas dirigidas en base a opcion multiple, encuestas a vendedores y clientes.

Activos Fijos: Administracién de equipos para venta en locales de clientes, trazabilidad,
rentabilidad, amortizacién, control de solicitudes de equipos.

Ruteo y Liquidaciones: Organizacion de rutas dinamicas, por vendedores, zonas,
canales de venta, administracion de liquidaciones por vendedor, cliente, repartidores,
cajeros, tesoreria.

Andlisis de la cobertura: Andlisis del comportamiento por canal, sub-canal, cliente,
producto, vendedor, zona de venta.

Andlisis del mercado por canal, sub-canal, cliente, producto, vendedor, zona de venta.

Politicas de venta. Listas de precios, vigencias de listas de precios, politicas para
descuentos y bonos.

Gestion de ventas y cobranza. Seguimiento de visitas al cliente, eficiencia del equipo de
ventas, labores de cobranza por vendedor.

Calidad del servicio a cliente. Mecanica del monitoreo a clientes, servicios de entrega.

Administracion de Almacenes: Inventarios, devoluciones, salidas, liquidaciones de
mercaderia. Soluciones para Empresas Intermedias
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ANEXO N° 5: BPCS
Business Planning and Control System

“BPCS es una solucion para los sectores industrial y manufacturero, pero

funcionalidad especifica en mercados verticalmente muy definidos"?’

Beneficios:
eMejorar las capacidades de manufactura,
eAgilizar los procesos de negocio y reducir costes.

Este sistema maneja los siguientes médulos:
Ventas:
eControl de inventario
ePrecios y promociones
eAnalisis y facturacion de ventas
eCuentas por cobrar
Compras:
eGestidn de compras
eCuentas por pagar
eRetencion en el fuente
Financiero:
eContabilidad
eEstructuras y consolidados
ePresupuestos y andlisis financieros
eConversion de estados financieros
Produccion:
eGestion de inventarios
eManejo de datos de manufactura
eProgramacion maestra de la produccion
eProgramacion de requerimientos de Materiales
eControl de Planta
eCostos de Produccion

27

http://www.thefreelibrary.com/Aumenta+la+demanda+de+servicios+de+negocio+electronico+en+America...-a078900457
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ANEXO N° 6: Palms Tungsten E2
Las palms utilizadas por el personal de ventas actualmente son: Palms Tungsten E2
presentada a continuacion, a través de la cual se toman los pedidos bajo una base
establecida de todos los productos con sus respetivos codigos y precios. Informacion
que es bajada al final de la tarde para procesar los pedidos con su factura respectiva.
Para la division de panaderia, la facturacién es realizada al momento de la venta.
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ANEXO N° 7: DATOS DE PARTICIPACION Y CRECIMIENTO DEL MERCADO POR
LINEAS DE PRODUCTOS - MATRIZ BCG
1. Linea Levapan :
. Cuota .
Producto Levapan | Competencia ; Marca Otros | Crecimiento
Relativa
Levadura 550 45% 122  |Fleischman| 0% 4.20%
Fresca
Maicena 25% 65% 0.38 Iris 10% 4.60%
Escencias 40% 30% 1.33 La Prodia 30% 4.20%
Grasas 3% 45% 0.07 La Fabril 52% 4.70%
0.75 4,4250%
2.Linea Gel’'Hada
' . Cuota .
Producto | Gel'Hada | Competencia . Marca Otros |Crecimiento
Relativa
Gelatina 23% 73% 0.32 Royal 4% 5%
Flan 23% 73% 0.32 Royal 4% 5%
0.32 5%
3. Linea San Jorge
. Cuota .
Producto San Jorge | Competencia R . Marca Otros | Crecimiento
elativa
Compotas 25% 40% 0.63 | Gerber 35% 4.60%
Mermelada 6% 35% 0.17 Snob 59% 4.60%
Salsa de 4% 35% 0.11 |LosAndes| 61% 6.50%
Tomate
Mayonesa 2% 40% 0.05 |Maggi 58% 10.90%
Vinagre 15% 25% 0.60 |Petra 60% 4.60%
0.31 6.24%
4. Linea La Reposterita
Producto La .._|Competencia Cuo_ta Marca Otros | Crecimiento
Reposterita Relativa
Harina 25% 40% 0.63 Santa Lucia | 35% 4.2%
Azucar 30% 35% 086 |SanCarlos | 35% 5.5%
Micropulverizada
Extracto de 35% 55% 064 |Petra 10% 4.6%
Vainilla
;‘Z‘éid“ra Activa 80% 15% 5.33 |Fleischmann| 5% 4.2%
Polvo de 50% 50% 1.00 |Royal 0% 4.2%
Hornear
Coco 40% 25% 1.60 La Quitedita | 35% 4.6%
Colada 15% 60% 0.25 Tapiokita 25% 4.6%
1.47 4.6%
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5.Mejoradores de panificacidn - Puratos
Producto |Puratos |Competencia RCuof[a Marca Otros |Crecimiento
elativa
Mejoradores| 48% 22% 2.18 DSM 30% 1.09%
2.18 1.09%
ANEXO 7.1: ANALISIS DE PARTICIPACION EN EL MERCADO POR LINEA DE
PRODUCTO - MATRIZ BCG
Para el siguiente andlisis se ha considerado datos estadigrafos derivados de datos
conocidos de participacién en el mercado, a través de desviaciones estandares con la
finalidad de conocer la variacibn mas o menos la desviacion al promedio calculado.
2
X_
Lo 2x=a)
N
1.Linea Levapan
Cuota
Producto Levapan | Competencia| Relativa (x) Marca Otros| x-u (x-u)2
Levadura 55% 45% 122 |Fleischman| 0% | 047 | 0.22
Fresca
Maicena 25% 65% 0.38 Iris 10% | (0.37) | 0.13
Escencias 40% 30% 1.33 La Prodia | 30% 0.58 0.34
Grasas 3% 45% 0.07 La Fabril | 52% | (0.69) 0.47
0.75 - 1.16
Varianza = 0.29
Desviacion Estandar = 0.54
2.Linea San Jorge
Cuota
Producto San Jorge | Competencia| Relativa Marca |Otros| x-u (x-u)2
Compotas 25% 40% 0.63 Gerber 35% 0.31 0.10
Mermelada 6% 35% 0.17 Snob 59% | (0.14) 0.02
?a'sa de 4% 35% 0.1 |LosAndes| 61% | (0.20) | 0.04
omate
Mayonesa 2% 40% 0.05 Maggi 58% | (0.26) 0.07
Vinagre 15% 25% 0.60 Petra 60% 0.29 0.08
0.31 - 0.31
Varianza = 0.06
Desviacion Estandar = 0.25
3. Linea la Resposterita
La . Cuota
Producto Reposterita Competencia Relativa (X) Marca Otros | x-u (x-u)2
Harina 25% 40% 0.63 Santa Lucia | 35% | (0.83) 0.68
Azucar 30% 35% 0.86 San Carlos | 35% | (0.59) | 0.35
Micropulverizada
Extracto de Vainilla 35% 55% 0.64 Petra 10% | (0.81) 0.66
;i‘ézd“ra Activa 80% 15% 533  |Fleischmann| 5% | 3.88 | 15.08
Polvo de Hornear 50% 50% 1.00 Royal 0% | (0.45) 0.20
Colada 15% 60% 0.25 Tapiokita 25% | (1.20) 1.44
1.45 - 18.42

Varianza = 3.07
Desviacion Estandar = 1.75
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4.Linea Gel’Hada

Crecimiento en Gelatina del 5%, remitirse al Anexo No. 2

5.Puratos

Crecimiento del 1,09%, remitirse al Anexo 8.3 para identificar el mismo.

ANEXO N° 7.2: ANALISIS DE CRECIMIENTO POR LINEAS Y PRODUCTOS CON
DESVIACIONES ESTANDARES

El siguiente analisis utiliza desviaciones estandares, para conocer las variaciones

utilizando el promedio conocido.

l.Linea Levapan

Producto Crecimiento X-U (x-u)2
Levadura Fresca 4.20% (0.00) 0.00
Maicena 4.60% 0.00 0.00
Escencias 4.20% (0.00) 0.00
Grasas 4.70% 0.00 0.00

4.4250% 0.00000 0.00
Varianza = 0.000005
Desviacion Estandar = 0.0023
2.Linea San Jorge
Producto Crecimiento X-U (x-u)2
Compotas 0.05 (0.016) 0.00
Mermelada 0.05 (0.016) 0.00
Salsa de Tomate 0.07 0.003 0.00
Mayonesa 0.11 0.047 0.00
Vinagre 0.05 (0.016) 0.00
6.24% - 0.00
Varianza = 0.00060
Desviacién Estandar = 0.02443
3.Linea La Reposterita
Producto Crecimiento X—-Uu (x-u)2
Harina 0.04 (0.0036) 0.00001
Aztcar 0.06 0.0095 0.00009
Micropulverizada
Extracto de Vainilla 0.05 0.0004 0.00000
Levadura Activa Seca 0.04 (0.0036) 0.00001
Polvo de Hornear 0.04 (0.0036) 0.00001
Coco 0.05 0.0004 0.00000
Colada 0.05 0.0004 0.00013
0.05 0.00 0.00026

Varianza = 0.000021

Desviacion Estandar = 0.0046275
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ANEXO N° 7.3: ANALISIS CON LAS DESVIACIONES CALCULADAS

1. Andlisis de con las tasa de crecimiento en el mercado.

Levapan
Gel'Hada
Puratos

La Reposterita

San Jorge

4.43%
5.00%
1.09%
4.56%
6.24%

0.23%
0.00%
0.00%
0.46%
2.44%

4.65%
5.00%
1.09%
5.02%
8.68%

2.Analisis de la Cuota Relativa por participacion en el mercado.

Levapan
Gel'Hada
Puratos

La Reposterita

San Jorge

0.75
0.32
2.18

1.45
0.31

0.54 1.29
- 0.32
= 2.18
1.75 3.20
0.25 0.56

0.21
0.32
2.18
0.30
0.06

4.20%
5.00%
1.09%
4.10%
3.80%

Perro
Mantiene
Mantiene

Perro

Vaca

ANEXO N° 7.4: ANALISIS DE CRECIMIENTO POR LINEAS Y PRODUCTOS EN EL

* Fuente: El Comercio
*. Fuente: www.bce.fin.ec
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MERCADO
A) LEVADURA
Total Ventas Total - - .
Empresa Producto Ventas |Crecimiento |Participacion
2005
2006
LEVAFRESCA
Levapan VENTAS 4284525,9|4922287,71 14,89% 55%
LEVAFRESCA
Fleischman | VENTAS 3505521,191 | 4027326,31 14,89% 45%
TOTAL 7790047,091 | 8949614,02 100%
B) AZUCAR
TONELADAS *
. N - N o
2005 2006 Crecimiento* | Crecimiento Crecnmler_wto
Promedio
AZUCAR o 0 0
PRODUCIDA 74000 | 78000 5,41% 5,6% 5,505%
Referencia:

247



ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE “im

ANEXO N° 7.5: PIB POR INDUSTRIAS MANUFACTURERAS

VALOR AGREGADO BRUTO POR INDUSTRIA / PRODUCTO INTERNO BRUTO
Tasas de variacion
A precios de 2000
CIA Rev.3 INDUSTRIAS 28)0)6
D INDUSTRIAS MANUFACTURERAS
MANUFACTURAS (EXCLUYE REFINACION DE 85
PETROLEOQ) ’

4 ELABORACION DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS Y DE 11.7

BEBIDAS ’
11|Produccién, procesamiento y conservacion de carne y 28

productos cérnicos ’

12|Elaboracion y conservacién de camarén 23,8
13|Elaboracion y conservacion de pescado y productos de 13.7

pescado '

14 |Elaboracién de aceites y grasas de origen vegetal y animal 4,7
15|Elaboracion de productos lacteos 59
16|Elaboracion de productos de molineria y panaderia 4,2

17 |Elaboracion de azUcar 5,6

18 |Elaboracién de cacao, chocolate y productos de confiteria 5,8

19 |Elaboracién de otros productos alimenticios 5,0

20 |Elaboracién de bebidas 6,5

ANEXO N° 7.6: TOTAL IMPORTACIONES DE MEJORADORES DE PANIFICACION

De octubre de 2005 a octubre del 2006

% /
PESO TOTAL
SUBPARTIDA | DESCRIPCION - FOB - | CIF - FOB -
NANDINA NADINA PAIS KILOS | DOLAR | DOLAR | DOLAR
MEJORADORES
DE
2106905000 | PANIFICACION |COLOMBIA 51.93| 138.02| 138.84 74.38
PERU 21.36| 36.36| 38.84 19.59
ESTADOS
UNIDOS 2.00 6.19 6.80 3.34
BRASIL 0.88 4.96 5.25 2.68
ALEMANIA 0.02 0.06 0.06 0.03
TOTAL
GENERAL: 76.19| 185.57| 189.76| 100.00
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De octubre de 2006 a octubre del 2007
% /
PESO TOTAL
SUBPARTIDA | DESCRIPCION - FOB - CIF - FOB -
NANDINA NANDINA PAIS KILOS |DOLAR |DOLAR | DOLAR
MEJORADORES
DE
2106905000 | PANIFICACION | COLOMBIA 47.40| 106.64| 107.21 56.85
PERU 40.03| 68.09 72.52 36.30
FRANCIA 4.10| 12.88 13.91 6.87
TOTAL
GENERAL: 91.53| 187.60| 193.63| 100.00

Analisis de Variacion:

10-2005 al 10- | 10-2006al 10- |\, ..
2006 2007

MEJORADORES DE :

PANIFICACION 185,57 187,6 1,09%
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ANEXO N°8: El precio del aztcar no varia por la productividad de los ingenios
7/30/2007
Fuente: EI Comercio

La produccién de azlcar esta garantizada. En el primer mes de zafra ya se tiene en
bodega una reserva para cuatro meses de abastecimiento en el mercado interno.

La zafra se inici6 el pasado 20 de junio y en este lapso se cosecharon 2,5 millones de
sacos. Segun un informe de la Federacion Nacional de Azucareros (Fenazucar), este afio
la produccion serd estable y se mantendra el precio de venta del quintal (110 libras) en
26 ddlares, a nivel de los ingenios.

En la actualidad existen 78 000 hectareas cultivadas de cafia destinadas a la produccion
de azucar. 4 000 més que el afio pasado.

Segun Miguel Pérez, presidente de Fenazucar, el precio del quintal se mantiene desde el
2005. Esto porque la produccién mejora en cada zafra y los ingenios se modernizaron. El
mismo criterio tiene el titular de la Union Nacional de Caficultores, Astolfo Pincay.

El dice que el factor climético es favorable y los campos estan en Optimas condiciones. El
gerente comercial del Ingenio Valdez, Carlos Grunauer, considera que este sera un buen
afio para el sector. Aln faltan seis meses para que concluya la cosecha, el 20 de
diciembre préximo.

Para él, tampoco, la situacion internacional del precio del petréleo y el incremento del
costo de algunos insumos afectaron al precio del quintal de azucar.

En el mercado internacional se registré un alza de un 40 por ciento en la urea. Este es
uno de los fertilizantes que se utilizan para el cultivo de la cafia de azUcar.

La maquinaria, equipos y repuestos también subieron un 20 por ciento, hace ocho
meses. Sin embargo, dice Pérez, la buena produccién permitié estabilizar los precios en
el pais.

Los costos de lubricantes, empaques y equipos industriales y agricolas son los que mas
aumentaron, segun Carlos Mayorga, director de Relaciones Industriales del Ingenio San
Carlos.

Pero asegura que esas alzas de los insumos no influyeron en el precio final del producto
al consumidor. “No hay alzas de precios en el mercado porque la industria no ha
incrementado nada”.

Para este afio, esa empresa espera producir 3,2 millones de sacos de 50 kilos en sus 20
000 hectareas de cultivo. El 70 por ciento corresponde a la produccion interna y el resto,
a pequefios y medianos productores.

El 90 por ciento del azlcar que se produce esta destinado al consumo interno. Esto
representa alrededor de nueve millones de quintales. En total, el mercado interno
representa un movimiento de 234 millones de ddlares al afio, si se considera un precio
de 26 ddlares por quintal.

Las buenas condiciones de la industria azucarera ecuatoriana no son recientes. Se trata
de un proceso en constante crecimiento. Un analisis del sector cafiicultor, publicado en la
pagina web de la Embajada del Brasil, lo demuestra.

Daysi Guayasamin

250



] . \
ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE

En el periodo 1990-2000, el alza fue sostenida tanto en la superficie sembrada como en
la produccién de azlcar. En el primer caso alcanzé un 45 por ciento y en el otro, un 40
por ciento.

Segun Pérez y Pincay, las inversiones que realizaron los ingenios azucareros y el sector
cafiicultor permitié el incremento. Por citar un ejemplo, se credé la Fundacién para la
Investigacién Azucarera del Ecuador. Su objetivo es la creacién de nuevas variedades y
el desarrollo de nuevas tecnologias para el cultivo de la cafia.

En los primeros cinco afios se invirtieron alrededor de tres millones de ddlares en
investigacion. También los productores mantienen su propio centro cientifico con el
desarrollo de aplicaciones para sustituir los insecticidas. Esto permiti6 mejorar la
productividad y reducir los costos.

Para este afio se estima una produccién de 10,5 millones de sacos de azlcar en el pais.
Este volumen se concentra en seis ingenios: Valdez, San Carlos, Ecudos (Troncal),
Monterrey, lancem e Isabel Maria. Los tres primeros cubren el 89 por ciento del mercado
y el resto de ingenios, el 11por ciento.

También el incremento de la produccién permiti6 exportar el afio pasado azlUcar a
Estados Unidos. La denominada cuota americana asciende a 14 000 toneladas anuales.
Segun Pérez, el precio del quintal para la exportacion esta sujeto al costo que se
establece en el mercado internacional.

Para él, en la actualidad, la importacion de azlcar es marginal y desde hace una década
no se traen grandes volimenes, después de la presencia del fendbmeno de El Nifio
(1997). A raiz de esta tragedia, los cafiicultores aumentaron las zonas de cultivo y la
produccion mejoro sustancialmente, agrega Pérez.

Mas detalles

El 90 por ciento de la produccién se concentra en la cuenca baja del rio Guayas
(Guayas, Canfar y Los Rios). En esa regién estan los tres ingenios mas grandes del pais:
Valdez, San Carlos y Ecudos.

En la industria azucarera laboran alrededor de 30 000 personas de forma directa y otras
80 000 trabajan de forma indirecta. Se calcula que cerca de 5 000 cafiicultores existen
en el pais.

Unas 30 000 hectareas de cafia de azUcar estdn destinadas a la produccion de panela
en todo el pais. También aguardiente y otros productos artesanales.

La demanda del mercado varia entre 9 y 9,5 millones de sacos de azucar y la
produccion supera los 11 millones. La diferencia se exporta a los mercados de EE. UU.,
Venezuela y Pera.

Solo en el 2006, el ingenio San Carlos gener6 43,9 millones de kilovatios de los cuales
16,7 se vendieron al mercado eléctrico mayorista.

Daysi Guayasamin
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ANEXO N° 9: CRECIMIENTO DE ALIMENTOS — IPSA DEL ECUADOR

Volumen de las Canastas
ler.Cuatrimestre 07 vs 1ler.Cuatrimestre 06

B Alimentos Bebidas Higiene Personal

Limpieza Hogar Cuidado Personal Confiteria

CRECIMIENTO MERCADO +7.6% CRECIMIENTO MERCADO +6.2%

8.1%
7.8%
07_ 0% 7.8%

5.0%
4.6%

- N

DINERO CANTIDAD

TOTAL ECUADOR TOTAL ECUADOR
Mercado en Délares Mercado en Cantidad

Daysi Guayasamin P
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ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION

ANEXO N°10: ESTADOS FINANCIEROS
Levapan Ecuador S.A.

BALANCES GENERALES

Al 31 de Diciembre del 2005 y 20054
Expresados en dolares estadounidenses

ACTIVOS

Activo Corriente

Caja y Bancos

Cuentas y Documentos por cobrar:
Clientes
Compaiiia relacionada y accionistas
Impuestos anticipados
Anticipo a proveedores
Empleados
Otras cuentas por cobrar

Menos: Provisién de cuentas incobrables
Total cuentas por cobrar, netas
Inventarios
Gastos pagados por anticipado
Total Activo Corriente
Propiedad planta y equipo, neto
Inversiones en sociedades
Otros Activos
Total

PASIVOS Y PATRIMONIOS
Pasivo Corriente
Sobregiros bancarios
Obligaciones bancarias
Cuentas y documentos por pagar
Proveedores
Compaiiia relacionada
Impuestos
Otras
Total cuentas y documentos por pagar
Prestaciones y beneficios sociales
Total Pasivo Corriente
Jubilacién Patronal
Total Pasivos
Patrimonio
Total Pasivo + Patrimonio

Daysi Guayasamin

2005 2004
483.558,00 346.191,00
2.504.052,00 2.267.956,00
109.745,00 44.878,00
132.184,00 132.184,00
118.085,00 61.854,00
38.262,00 32.575,00
143.645,00 101.424,00
3.045.973,00 2.640.871,00
-152.220,00  -122.853,00
2.893.753,00 2.518.018,00
1.343.972,00 1.551.196,00
30.495,00 90.947,00
4.751.778,00 4.506.352,00
1.667.837,00 1.644.747,00
822.551,00 680.538,00
49.835,00 49.153,00
7.292.001,00 6.880.790,00
43.273,00 0,00
0,00 39.491,00
1.362.290,00 1.450.613,00
22.190,00 22.933,00
319.599,00 267.679,00
63.536,00 56.076,00
1.767.615,00 1.797.301,00
524.156,00 532.586,00
2.335.044,00 2.369.378,00
446.843,00 416.149,00
2.781.887,00 2.785.527,00
4.510.114,00 4.095.263,00
7.292.001,00 6.880.790,00
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=

Ventas Netas

Levapan del Ecuador S.A.
ESTADOS DE RESULTADOS
Al 31 de Diciembre del 2005 y 2004
Expresados en dolares estadounidenses

Costo de Ventas

Utilidad Bruta en Ventas

Gastos de venta
Gastos Administrativos

Utilidad Operacional

Otros Ingresos (Egresos)
Intereses pagados (neto de intereses

ganados)

Utilidad en venta de activos

Otros Ingresos
Utilidad antes de participacion

los

trabajadores e impuestos a la

renta

Participacién de los trabajadores
Impuesto a la renta

Utilidad Neta del Ejercicio

Daysi Guayasamin

2005
18.770.828,00

11.968.973,00

2004
17.555.384,00

-10.978.685,00

6.801.855,00 6.576.699,00
-4.279.340,00 -4.154.920,00
-907.825,00 -876.345,00
1.614.690,00 1.545.434,00
-64.863,00 -55.239,00
39.618,00 30.500,00
5.904,00 57.256,00
1.595.349,00 1.577.951,00
-248.482,00 -236.693,00
-352.016,00 -345.380,00
994.851,00 995.878,00
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ANEXO N° 11: LAS 500 MAYORES EMPRESAS DEL ECUADOR
SEPTIEMBRE DEL 2007

Levapan del Ecuador en la posiciéon niamero 382.

COMPAAL CIUDAD ACTVIDAD

321 |Emprasa Bl&ctrica Milagro Milagro Blectricidad D66 158 0 5 4| @ 19 | .32
370 | Hidroirstalaciones y Senvicios Afines Guayaquil Cofmercio 1940 242 16 5 5 4 0 i
* | Ccomanto Crimbarazo Richamba Indust s WD.| 22,27 | WD, FIR 4 | ND| 16
365 | Conduit del Ecuador Quitd Indust s 199 B u 15 5| 10 11 5
404 |Merck Sharp & Dohma Quito Industrizs T4 4 T 13 13 [ 5 6
341 |Cepsa Quito Comercio | MH| 3 15 0| 10 11 5
290 | Moting Superior Quitd Indust s M| MM -0 14 B 12 9 2
364 | Emprasa E&ctrica Provincial Cotopid Latacunga Blectricidad 19,67 21,89 1 4 7 7 17| 42
540 | Unifn Fermetara Unifer Quito Comercio 12,86 21,85 70 B | 100 7 75 0,5
388 | Magda Espincea Quito Comercio 18,60 24,81 17 10 43 B 14 2
329 | Enchapes Dacorativos Endesa Quitd Indust s un| nn| 2 8 | 1 0| 16
314 | Conduto Ecuador Quitd Consthuccion 055 Me8 -4 12 0 B 14 4
446 | Cublertas del Ecuador Kubiec Quito Industrizs 15,8 | 21,65 37 16 6| 12 bl

43 | Hidrocom Comercial Hidrabo Ibara Commercio 16,08 | 24,64 35 11 10 7 40

580 | Tenaris Global Services Ecuador Quitd Industras 15| 21,5 8 11 5| 10 &7 03
566 | Tecnova (Basch) Guayaiuil Coimercio oM 15 7 8 &0 4 1 4
31 | Erarisgo Quitd Agrcutura 00| nH| 7 18 13 14 17 4
74 |Exportadora Machala Mathala Agricutura 19| 24,38 1 9 A0 B -1 i
712 |Malfrance Export Guayaiuil Coimercio 19,4 2135 10 1 0 06 -1 04
175 | Banafresh Guayauil Coimercio 06| M35 7 15 5| bl 1
* | Mighiamatar Guayauil Coimercio WD, 21,32 | WD, 6 | MO 6 | MO 0,5
444 |Meslandina quitc | Servicios aempresas | 15,87 24,31 34 61 13 5 | 50| 56
773 | Irmomeariud Guayaquil Constnuccion 829 21,29 17 10 5 9 b] 2
427 | Operadora y Proc. de ProductosMarings | Guayaquil Indust s 16,3 | 21,75 30 35 [ 9 0| 2
426 | Camo Seguro Carsag Guayaquil | Servicis aempresas | 16,49 21,19 B8 8 0 [ 0 2
320 |Empresa Pasteurizadora Quito Quito Industrias D67 M| T 9 0 3| 6
376 | Tampa Cargo Quito Traneporte 19,06 24,13 1 07| 26 03| 04
354 |Impsatel del Ecuadar quitc | Telecomumicaciones | 2049 07| 3 17 T 13 3
411 |Madicameanta Eouatariana it Coimercio oM nm B 9 13 4 | [
373 | Concesionaria del Guayas Concegua Guayanuil Construccion 19,34 2,08 9 12 0 3 0 10
385 | Pidstioos Ecuatoriancs Guayanuil Industrizs 18,65 2,01 13 n w17 H [
500 | BMI Igualas Médicas del Ecuador quitt | Servicissoc ysdud| 13,82 2090 51 3 50 3 50 07
336 | Grupo Supericr it Industrizs nF| WIS 4 11 | 10 Fi] 1
502 | Distribuidora Romero - Reyes Guayanuil Comarcio 13,75 20,68 50 5 5 5 &7 0,1
332 |Discama Guayanuil Comercio N5 Wed 6 10 5 9 b] i
135 | Qs Guayauil Coimercio nIT| me2| S H 11 | 11 04
453 |Roammers it Coimercio 15,5 | 062 33 n F T 80 5
412 | Payless Shoesource Ecuador Quito Comercio 7,07 w060 12 0 5 | - 7
{-} |Frutas de exportacién Frutespaim Cuanca Agruitura - W33 1 I i i) 01
78 |El Resaria ERSA Guayauil Pasca 18,9 M0 7 FL] ERE 7 4
39 | Basf Ecuatonana it Coimercio 18,38 2016 10 12 20 B 14 4
382 |Levapan del Ecuadar Quito Industrias 18,77 2045 7 B 14 3 0 5
452 | Inteme Guayaquil Commercio 15,57 2043 2 14 B| 10 0 4
482 |Empacadora dal Pacifico {Edpacif) Balia Coimercio 1448 | 007 39 7 40 7| =@ 5
493 | Sika Ecuatoriana Durdn Indust s 1406 002 4 &0 4 1 4

Daysi Guayasamin
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ANEXO 12: BALANCE SCORD CARD 2005

HENER NI R  El proceso de Planeacion Estratégica
Orientacion B3C - 2005

Negocio Perspectivas Perspectivas
ot Objetivos Objetivos
Valores . Estratégicos
Andlisis DOFA Estratégicos Metas Elecucian v
Vision Metas Acciones sé uimient{:
Bases para la Planes g
diferenciacion Acciones Re.w,gag
Andlisisproducto | oo ARFIRRAR
Mercado

Cencepto estratégico Formulacion del pla anfu,'.:“ !05, Control de
ldentificacion del estratégico: g:;?f;;:ﬁ:?b la gestion
" i ales:
hegecio Definicién de la Laaccion en el
estrategia cofto plazo

RETROALIMENTACION

Lo que no es no es

MAPA ESTRATEGICO

OBJETIVOCENTRAL ’ Arfio 2005

....0....\

Consolidar la participaciony
rentabilidad de la Compaiii

Areas de focalizacion

ruesiros cl
»Conocimiento del clientey la competencia

crecimiento sostenido de i cios, e e g
it mam talanin P entzja tecnologica v de procesos
contando con talento humar . i .
WNommalizacion sistema de calidad
competente, valorado, apeyado »Profesionalizacion, reconocimiento

comprometido, ando rentabilidad compromiso del talento humano
para los accionistas e impulsando el JSolidez financiera
desarmllo oy social del sector
alimenticio del pais, preservando el
medio ambiente
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ANEXO N° 13: COTIZACION CUARTO FRIO
Quito, 11 de Febrero de 2008

Sefiores

LEVAPAN

Presente.-

Atencion: Srta. Daysi Guayasamin
De mis consideraciones:

La presente carta oferta se refiere al suministro, instalacion, puesta en
marcha y garantia por un afio de una camara frigorifica, especial para refrigeracion a una
temperatura de 1° a 3° C, de acuerdo a las siguientes especificaciones:
ESPECIFICACIONES TECNICAS

LARGO: 17,00 m.
ANCHO: 4,50 m.
ALTURA: 2,75 m.

PAREDES Y TECHO: Seran paredes y techo de tipo desmontable, aisladas con
poliuretano inyectado de 8cm de espesor y densidad 35 kg/m3, con doble barrera de
vapor y acabado interior y exterior en lamina metdlica blanca de 0,5 mm.

PUERTA: Se suministrard una puerta con aislamiento en poliuretano inyectado de 7cm.
de espesor, acabado en lamina prepintada blanca de 0,5 mm de espesor, cerraduras
especiales para refrigeracion, empaque de caucho, termémetro exterior y cortina de
plastico traslapado de 2.5 mm. Seran corredizas de 1,50 m x 2,00

TUBERIAS: Seran de cobre tipo L soldadas con suelda de plata al 5% de acuerdo a las
normas internacionales.

TABLERO DE CONTROL: Se suministrar4d un tablero de control compuesto de:
interruptor de breaker, regleta, protector termomagnético para las unidades
condensadoras y lineas eléctricas, temporizadores.

EVAPORADORES: Se suministrardn dos evaporadores con capacidad de 37.000 btu/h
marca BOHN a 10°F de D.T. para refrigeracion con bandeja removible vy
descongelamiento natural.

UNIDAD CONDENSADORA: Se suministrara una unidad condensadora de 8 HP, marca
Copeland, tipo hermético con amortiguacién de vibraciones, protector de presiones, para
220/60/3.

PRECIO: El precio por la cdmara descrita es de $ 18,288 ddlares méas I.V.A.
$20.482,56.

SON: DIEZ Y OCHOMIL DOSCIENTOS OCHENTA Y OCHO + IVA.

FORMA DE PAGO: 50% a la firma de contrato, el resto a convenir

TIEMPO DE ENTREGA: cuatro semanas.

VALIDEZ DE LA OFERTA: Diez dias.

Atentamente

Ing. Julio Arboleda R.
Gerente General

Daysi Guayasamin
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ANEXO 14: COTIZACION SISTEMA DE ALMACENAJE
B mairiz

oo, 05 de Febweno d=] 2003

Sadyzeriin:
Diavy Goavazamin Taldlowes: | YEP3_2} 267 TOJ0 Ext 283
Fx FIPIZp 357 FON0 Exe IEE
L
LEYVAPATN d-rmtil 1::1:'.::.:_"'.'2.': VSR v
Dragmsne -

Fx muy graio, preseaiasde b signienie coiicada:

Fabricacse = #miabicidn de ckiesrmps de aloocesaje v exbibicide, segin s
cafaciericicas qoe A contimmacidn oo descrthesy

FRAIDL &Ta- [Eoack Dorre-In

FOERCTOVEE: ST Ny TR, - o

ITTNELEE L4 Tom iy

NEDIDAL IT NEL: lilee: S0 madt, x Lompead. 200D mai. x Fomie: 1D oo
NIFELES: il Mool = SaclE

CAFACTD AD DE CARGA- 45 Tomebedey | el

TiLIFE
-1 OTAL

ELESIESTOE T XTINAT

Exzlzik (4. 50me =000 =2 L35
Frzoea By 355 = 37 am
¥z leagudnallogueeda (L 4,00 @z i4 - o e
Vs losgudnalDoeia (L 4 00 | 34 ) I
Udees lngursda g
Udces Deoxlkn S04
VALGR STETOTAL:|] S 32 TR, 23
VALODE IVA (L3 Fak| S [ X ) Mk
W ALDE TOTAL:| & 08P 0
Tosialacidn, mondiaje, avelacids, anclhie v taseponie sin cosio adiciomal, deoiro ded

perimedng wrbano del Désirsio Metronoliano de Outio v b cindad de Gayaged
CONDICTIONES GENERALES -

FOFAA DE PAGO:

Ge pegqoiere o] 20% de] mownio sodal al momemio de acepiar la preseme cotizacidn en
o T T e C . : .

calidad d= amticipo, v el 30 restame comira amirega secapoida del progecio terminads

TIEMPO DE ENTEEGA:
10 dias Iabcrables comiados a panic de b acepiacidn de 2 presesie cotimacidn

VALIDEZ DFE LA QOFFRTA:
10 diax a panir de b fecin sndicada en Is presemie cotmacica

TIFO DE ACABADHD:

Piryra Flectromtitica color 2 comvenir exire lax rasies

Daysi Guayasamin S
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IMPUESTOE:
3= afiadira el valor conregpondieme al IVA (Tmgrsesio al Valor Agrezado) al momeno
de b factsracidn

CARANTIA:

Doz afics a pasisr d= b egirega recepoada del provecio, coaina degperfecios de
masera] yo mano de obra; 2] mal manejo vio mabaio de] prodecio oo o
comiemols anmwanado por Ia preseme sasasit

Coalyser adicada o modifscacita goe o= efecidea b prsemiecoEmciavha =
Coairaio, afeciasan ks Sempos de ezireza paciados egire lax panies Eo cazo de
ser pecerasio de realizans o aoeva codEAcin

50 regnoera bibidad srresencahie del cheme lax acividades s boiorade con 2]
casgoe, descasgoe v almoemamienio de b mescaderia, 2l como Jos sasios quoe
z= poedan generar el adecuada auasalacda de exia, fales como algader &
Moriacarzas. grias, coches hidrashicos, exc

DrogqueMasiz da por emiendido gos Ia acepiacidn de esia cotimacida v'o =] pago
de] valor esipmiado cosno asticipo, otwasas ooemo oedea de comeea, por ko oo
o0 3= aceplna devolscida de omiernles, o z= Insds reemboloos de valores
mometarios dados en calidad de asticipo mm, ver svicivdo & proceso prodectva
Log precios v Siemnos de entrega podeis modificarse por Dogueblaics o
dorame B ejecncida de exie comiaio s pressmiaan cEcEmancas de foerm
Ay o caso forindio ajeoo 2 b wolooiad de bax panies

Por by atenciden goe o= digne dar 2 Ia preseme apadecemcs oo confanm v qoedames &

preyta|

Mgy condialmemie,

Inz Bodrizo F. Ezas .
izerente Conrercial

larz Tramsversal MEL-155 ¢
Farmmrdo de Lerarda
iCknito - Booador

wiviv.dn o L TP oDy ML 2T

st S i g g T SO G

i
3
3

]

=
=
&
=

232 233 231v
221 238 0100
3859 922 A081

| 5
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ANEXO 15: COTIZACION MONTACARGA

ANTONIO PINO YCAZA & CIA

My Jusn Tercs Marsngo My W7 j Jusiino Comsjs
Cmsfle Fa 1.098

3 imry sl B usdr

Tebitone 1. DS

Ttmtun (M A T RN People. Products. Productivity.
Toben: 4TS - APFYCAZ BD VENTA LOCAL

: COTIZACTON Ma: 123 F 2008
Sefore
LEVAPAN DEL ECUADOR S.A. frecHA; 18-feb-08
Menadn: srta Daysl Guayasamin [OFERTA VALIDA: 15 DIAS
Do, : &y, Maldonads SH8-35, Quito \
Tedl.: 07 267 6288 / 7010 ext. 263 Im.t DE PAGD: Contado
Fax: ext. 288 llﬂ'rl.'ld.lr. 17 & 19 semanas

Carretiils Elewasdora YALE de las sigulentes caracteristicas: PRECIO

Cantlidad: 1 wnddad Modelo: GCOZ0WN
Espacificaciones Técnicas:
1.- Capacidad Nominal: 3000 Lbs a 247 centro de carga
2.~ Mator: MAZDA 2.0 L a gasolina

46 Hp, 104 ib. it & 1800 rpm

1.- Transmilsldn Automatica, Techtronlx 100 Electrdnica 1 velockind
d.- Frenod de tambos
5.  Slsterna de elevascdn del mletl: TRIPLEX
6.-  Altura del mdst] bajo 2080 rmim
7.- Blevackdn maxirma de las horgulllas 4750 rmm
8.~ Alurs libre de orguilias 1456 mm
9= Inclimacién gel mast 5% adelante / 59 atrds
10, Carmuaje 35.7° (907mm) para horquilias tipo gancho, case 3
11.~ Longitud de las horguillas: 42 pulgadas
12.- Llantas salidas Delanteras (2} LB« &
Traseras (£} 152 5

13.- Extensidn del respaldo de carga de 48 pulgadas de alto
14.- Barras protectoras para ¢l operador B3 (2088 mm)

15.- Tama de alfe elevsds

16.- Tablero completo de Instrurmentos

17.- Columna de direcchbn ajustable

18.- Direccibn hidrdulica

19,- Desplarador lateral integrado (Integral Sioeshifter)

$0.- Luces de trabaje delanteras, trasera, stop ¥ direcclonales
21.- Luz estroboschpica v espejos retrovisores

Garantia Téonica: Un afe o 2000 horas o Quee GCUrra primaerg

Pracio de Vents en Almacén, sin IVA| $17.355,00
12% TWA 3.783
PFreclo de Venta en Almacén, inculdo Wlmﬁ

AoEpthdn por:
ANTONID PIMND YOAZA & CIA. EL CLIENTE,

Féllx Garcia Mordn
Divisddn Industrial

Daysi Guayasamin
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ANEXO 17: BENEFICIOS SALARIALES

CALL CENTER

CONCEPTO CANTID. \ P.U. P.TOTAL
Remuneracion basica 12 350.00 4200
13er sueldo 1 350.00 350.00
14to sueldo 1 200.00 200.00
Fondo de reserva 1 350.00 350.00
Aporte IESS (11.15%) 12 39.03 468.3
Secap (0,50%) 12 1.75 21
lece (0,50%) 12 1.75 21
Vacaciones 1 175.00 175.00
TOTAL ANUAL 5785.30
TRANSPORTISTA
CONCEPTO CANTID. \ P.U. P.TOTAL
Remuneracion basica 12 400.00 4800
13er sueldo 1 400.00 400.00
14to sueldo 1 200.00 200.00
Fondo de reserva 1 400.00 400.00
Aporte IESS (11.15%) 12 44.60 535.2
Secap (0,50%) 12 2 24
lece (0,50%) 12 2 24
Vacaciones 1 200.00 200.00
TOTAL ANUAL 6583.20
BODEGUERO GYE
CONCEPTO CANTID. \ P.U. P.TOTAL
Remuneracion basica 12 450.00 5400
13er sueldo 1 450.00 450.00
14to sueldo 1 200.00 200.00
Fondo de reserva 1 450.00 450.00
Aporte IESS (11.15%) 12 50.18 602.1
Secap (0,50%) 12 2.25 27
lece (0,50%) 12 2.25 27
Vacaciones 1 225.00 225.00
TOTAL ANUAL 7381.10

Daysi Guayasamin
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ESTRATEGIAS LOGISTICAS DE DISTRIBUCION ESPE W/
ANEXO 18 HOJA DE RECLAMOS O CONSULTAS TECNICAS

Levapan del Ecuador S. 4.

RPCO-003-01 HOJA DE RECLAMOS O CONSULTAS TECNICAS

DATOS GENERALES

CONSUMO 0 PANADERIA O FTENDIO RECLAMO:
ATENCION DIRECTA (| TELEFONO O

HOMBRE DEL NEGOCIO: ....ououviieeiieietetet ettt sttt sttt s st n st s et st en et enae e
"IPO: PANADERIA [0 TIENDA [0 BODEGA [MAYORISTA O

DISTRIBUIDOR 0 INSTITUCION CAUTOSERVICIO DTROS 0
PROPIETARIO: «..covvieeceeteteteecee et es et es sttt es sttt en st s esens et sesnssaeses s enenaeeas TELEFONO: ....ooovveveveeeeeeeeveee e,
IRECCION: ..ottt ettt bbb bbb bbb b bbb bbb bbb bbb b bane PROVINCIA: ....ocooviiriiieieereessene
CIUDAD: .ottt et n s s sttt nassenas e n st n e s RUTA: <o,

RECLAMO |[] CONSULTA 0

ESCRIPCION: ...ttt ettt et eeeees et es s te s et eseeeeteteses s sasaeses s s sa et et et e ssse s et s s seste s et ens st etesessesee e set et et s nsete st ensnsetesesensnsntesassnsnensnsans
PRODUCTO: .o CANTIDAD: ....coeeeeeeeeeeeeeeee e PRESENTACION:.......c.coeverererreann.
(O /=T FECHA VENCIMIENTO: ...ooovieeeeveieeceeeeeeseseseieienens MUESTRA: SI [0 NO O

ANALISIS INICIAL POSIBLES CAUSAS:

CALIDAD O CADUCIDAD [0 ATENCION O ROTACION O

'RANSPORTE O ALMACENAM. CLIENTE [0 ENTREGA 1OTROS O
LEVAPAN O

DBSERVACIONES: ....eeeeet oot ettt et et ee e e et e ae et ee et eae et e st et ee e e et e et eeeeeeeteeeetee et ee et eeeeeeseeseeeee et ese s ee et eee s eneeseneeneeeneeeseenseeneeeanns

ACCION INME DI AT AL oottt ettt et et et e et et et e e et eae et eteee e et et eee et e et et eeeeee et et et ee et et et eee et eeeee et ete et eee et ete et ete et et eue e eeeteneeeeeens

EFE REGIONAL: «.voveveteeeeeeeee ettt en s FIRMA oottt FECHA: ..ot

EPARTAMENTOS INVOLUCRADOS:
ENTAS O MERCADEO N LOGISTICA N PRODUCCION N

L. CALIDAD O A. TECNICA ADMINISTRACION OTRO: .
| |
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ANEXO 19. ATENCION DE RECLAMOS

Levapan del Ecuador S. 4,

ATENCION DE RECLAMOS

FECHA: i CODIGO:
S () e

Levapan del Ecuador S.A. preocupado por brindarle siempre el mejor servicio ha dado tramite a su
reclamo / consulta efectuado en fecha ... con
relacion al ProdUCTO .......c.vvveeeiiiiiiee e e o] (=Y

Con relacién al mismo y luego de procesado el reclamo en nuestra Planta, debemos indicarle que:

Disculpandonos por las molestias que este problema pudiera haberle causado y gustosos de
servirle y de tenerlo como nuestro cliente, suscribimos.

Jefe Regional

NPARA EL CLIENTEAN

<

VPARA LEVAPANY
RECLAMO CODIGO: ....cooveiveveieeeeeeeeeeeeeeeeeeneieenns
| (o TR ERURRN cliente de Levapan del Ecuador S.A., recibi
atencion al reclamo realizado con relacion al producto ..........cccccceveieeeiiiiiiiiiciinineeeen, lote
COMENTARIOS Y/O SUGERENCIAS: ..ottt e ettt et e e st e e e e e nanaa e e e s nnnaaee s

f. Cliente

ClL#
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