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PLANTEAMIENTO

Problematica
Ecuador Quito Alangasi

Obtener estandares
nacionales se convierte La distribucion y
en una propuesta algo Al conocer empresas comercializacion en la
mas dificil para las similares, vemos que no eémpresa genera
organizaciones que cuentan con la distribucién preocupaciones tanto para
intentan encontrar correcta y no realizan consumidores'y
mejoras en sus procesos envios a nivel regional con proveedores y permite a la
de producciény lo que se crea una competencia a
mercadeo internos y problematica a resolver posicionarse mejor en el
externos para lograr mercado.
mayores ganancias.
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El andlisis se centra en optimizar y mejorar los procesos de
distribucidén y comercializacién con el fin de servir de mejor
manera a los consumidores y aumentar la competitividad.

Por medio de estrategias propuestas se podra notar una mejora
en los procesos en donde habra oportunidades de crecimiento
tanto en conocimiento como en produccion.

Identificando las problematicas se podra proponer a la empresa
las soluciones mas éptimas, tales como garantizar las entregas y
la gestidn de recursos.

&

ESPE

JAD DE LAS ARMADAS
INNOVACION PARA LA EXCELENCIA




CAPITULO |

Objetivo General

Analizar los procesos de distribucién
y su efecto en la comercializacion de
la empresa “SIFATEX” ubicada en la
parroquia de Alangasi en la ciudad
de Quito.

OBJETIVOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

" Establecer informacién sobre los procesos de )
distribucién y comercializacion de productos por
medio de libros digitales y otras fuentes
bibliograficas para mejorar el nivel de conocimiento

\_ de la empresa. )

4 Evaluar los procesos existentes para la mejora del )
nivel de distribucidén y comercializacion en la
empresa “SIFATEX”, mediante las distintas
modalidades de investigacion al obtener informacioén
\_ precisa sobre el desarrollo de la empresa . )
N

Planear un sistema de distribucion y comercializacion
para la mejora de los servicios de la empresa por
medio de las distintas modalidades de investigacion.
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CAPITULO II MARCO TEORICO

* Procesos, técnicas y estrategias aplicadas de | Buzén Quijada,
Proceso de forma sistematica. 2019

produccién

e Situa productos o servicios a disposicion de
Distribucion los consumidores. Jiménez, 2020

comercial

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

VARIABLE INDEPENDIENTE
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VARIABLE DEPENDIENTE

e Proceso encaminado a analizar las Quifidnez,
necesidades de los sujetos y generar Castillo, Bruno,
Comercializacion estrategiaS. Ibarra, 2020

e Disefan para reducir gastos, tiempos y
distancias de transporte.

e Efectiva en costos y servicios, logrando Mora Garcia,
objetivos de ventas dentro del presupuesto. 2023
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CAPITULO Il MARCO METOD

. Investigacion
Modalidades do campo
de

investigacion

Observacion
de campo
Técnicas de Tipos de No
Entrevista investigacion investigacion experimental
estructurada

Método 'Metoglos _de ' vae!es o!e e
cualitativo investigacion investigacion descriptivo
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TIPOS DE INVESTIGACION

NO CUENTA CON
UNA ESTRUCTURA NO EXISTEUN
DEUN SISTEMA DE PROCESO DE
DISTRIBUCION Y COMPRAY
COMERCIALIZACION ABASTECIMIENTO \
Causal Causa 2 Causa 3

PROBLEMA:
Disminucion de

eficiencia en la

L

distribucion y
comercializacion de
mercancia

/

/

Efecto Efecto 2 Efecto 3

DESORDEN EN LA
COMPRAY VENTA

DEMORA EN LA

ENTREGA DE

DE MERCANCIAS MERCANCIA
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DIAGRAMA DE CAUSAY EFECTO



TECNICAS DE INVESTIGACION

ORISR A0 OF LAS FUERSAS ARMADAS
REEFASIAE ARG LA BACALEMEEE

S
& ESP
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TECNOLOGIA SUPERIOR EN LOGISTICA Y TRANSPORTE

“Analisis de los procesos de distribucion y su efecto en la comercializacion de la

empresa “SIFATEX", ubicada en la parroquia de Alangasj en la ciudad de Quito”

Fecha: 7 de julio de 2023

Objetivo: Recolectar informacion mediante una ficha de observacion para poder adguirir
los datos necesarios sobre la empresa y establecer las propuestas correctas hacia las
falencias encontradas.

Ficha de Observacion

1. Actividades realizadas Si | No Observacion

iSiguen los procedimientos? X

i3e realizan revisiones vigentes de los procedimientos? | X

ZCuenta con los registros necesarios para un correcto X

manejo de distribucion y comercializacion?

2. Incidencias Si | No Observacion
£ Producto final conforme? X
; Existe alguna incidencia relacionada? X

FICHA DE OBSERVACION

Se logré determinar los siguientes hechos:

No existe una estructura estandar para el sistema
de distribucidon y comercializacion que optimice
los procesos de la empresa.

No existe un proceso de compra y
abastecimiento que proporcione un mejor
servicio hacia los clientes al momento de realizar
sus pedidos de mercancia a la empresa.

No cuenta con un modelo de ruta de distribucion,
Unicamente se maneja por una ruta establecida
empiricamente con la que se ha mantenido hasta
el dia de hoy, con lo que, si se genera algun
obstéaculo con la misma, la puntualidad de

entrega se veria afectada.
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HESPE

ENTREVISTA
DATOS INFORMATIVOS:
Lugar:

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS ESPE SEDE LATACUNGA
TECNOLOGIA SUPERIOR EN LOGISTICA Y TRANSPORTE

Fecha:

Entrevistador:

Entrevistado:

OBJETIVO:

Preguntas:

1. ;Cuales son las problematicas con las que se enfrenta en la empresa?

2. ;Cuiles son los beneficios que quisiera obtener con la implementacion de
un nuevo sistema de distribucion y comercializacion?

abastecimiento en su empresa?

3. ;Como describiria el nivel de su proceso de operacion de compras y

FICHA DE ENTREVISTA

TECNICAS DE INVESTIGACION

Con lo que se pudo analizar lo siguiente:

Cuentan con un desorden por no tener una
correcta operacion de compra y abastecimiento,
teniendo en cuenta esta falencia, impide el desarrollo
optimo de los documentos por los cuales se deberia de
manejar la empresa, causando asi inconformidad

dentro de la organizaciény en los clientes.

Gestionar la demora en las entregas de la mercancia,
ya que todo comienza desde la parte de la distribucién
y su comercializacién y como consecuente genera un
efecto en cadena que hace que la empresa no llegue a
ser eficiente en sus procesos y que la empresa llega a
tener perdidas considerables al no ser confiables con

su entrega de mercancia.
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE
SISTEMA DE
DISTRIBUCION Y
COMERCIALIZACION

FASE 1:

Procesos

FASE 3:

Comercializaciadn

PROPUESTA

Operacion de compra
y abastecimiento

Ruta actual

Ruta nueva

Plan estratégico




FASE 1: PROCESOS

PROCESOS ESTRATEGICOS

Ha"iﬁflﬂ_df’" Investigacion de Aseguramiento de la
estrategica desarrollo calidad
PROCESOS DE OPERATIVOS

Solicitud de entrada>

Logistica interna > Logistica de salida > Distrnibucion >

L !

PROCESOS DE APOYO

Talento humano Finanzas Marketing

MAPA DE PROCESOS
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OMPRAS Y ABASTECIMIENTO




FASE 1: PROCESOS

SIFATEX

REQUISICION DE MATERIAL
(Formato sugerido)

Empresa:

Fecha de solicitud:

Fecha de entrega:

No:

Direccion:

Cadigo

Descripcion

Cantidad

Lugar de entrega solicitado:

Firma del responsable

DOCUMENTACION

ESPE
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CCION Y CLASIFICACION DEL HILO



FASE 1: PROCESOS

SIFATEX

Registro de produccidn

Mes: Afio:

Encargadao:

Elaborado por:

Revisado por:

DOCUMENTACION
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-CENAMIENTO DEL HILO



FASE 1: PROCESOS

SIFATEX

Almacenamiento del hilo

Mes:

Ario:

Encargado:

Elaborado por:

Revisado por:

DOCUMENTACION

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA
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_IBUCI()N DEL HILO



FASE 1: PROCESOS

SIFATEX

Hoja de control de despachol

Mes:

Arfio:

Encargado:

Elaborado por:

Revisado por:

DOCUMENTACION

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA
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DOCUMENTACION

FASE 1: PROCESOS

SIFATEX

Autorizado por:

Franklin Barriga

ORDEN DE
SIFATEX COMPRA
Av. llalo, s/n,
Angamarca
Quito Fecha 27/7/2023
170804 Ma. 1
GBT74539583
DIRECCION DE NETREGA
SIFATEX [Mombre de la empresa)
Ay llalg, s/n, Angamarca {Direccion)
Quito (Ciudad)
170804 (Codigo postal)
hilo 500 kilos
Instrucciones
5
SRRl -
5
Deliyery, -
]
Iva -
5
TOTAL -

®
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FASE 2: RUTAS

Puntos Ruta actual m/km Tiempo
estratégicos
1 Empresa — Taller artesanal 118 km 2h 30min
Peguche wazi
2 Taller artesanal Peguche wazi — 358 m 4min
Evolet artesanias
3 Evolet artesanias — Aly textiles 1,19 km 9min
4 Aly textiles — Elsa bordados y 365 m 5min
mucho mas
5 Elsa bordados y mucho mas — 1,18 km 7min
Textiles Peguche
5] Textiles Peguche — Elitex 50m 358
7 Elitex — Bordados Yatzil 285 m 2min
8 Bordados Yajzil - Empresa 120 km 2h 45min
Total 241,95 km 5h 42min

& ESPE
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FASE 2: RUTAS

Gastos semanales actuales

Gastos semanales Detalles
Pago al personal $180
Gasto de combustible $60
Gasto extra $185
Total $425

Utilidad semanal actual

Ventas $4230
Inversién $3330
Gasto $425

Total $7985

B ESPE
\ 3oL
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DESCCRIPCION DE LARUTAACTUAL
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" «Toma de decisiones
sobre los cambios.
=Estandarizar los
cambios.

=Yigilar 2l Proceso

-

s Evaluar los resultsd
obtenidos.
= Compara resultados.

M

= Determinzar sus
necesidades.

= Dizefizr un modelo de
ruta nueva.

= |dentificar las EﬁEI'I‘I:Eq.H'

P i
lanear

“
=Recopilar datos que
han sucedido tras los
cambios. Y,

&
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'-._\‘ B2 m

\ 1,22 km
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118 km
57m
B m
/ 117 km

FASE 2: RUTAS

Puntos estratégicos Ruta nueva m/km Tiempo
1 Empresa - Taller artesanal 118 km 2h 30min
Peguche waz]
2 Taller artesanal Peguche wazi 1,22 km 10min
— Elsa bordados y mucho mas
3 Elsa bordados y mucho mas — 969 m 5min
Aly textiles Peguche
4 Aly textiles Peguche — 88 m 455
Bordados yatzil
5 Bordados yatzil — Textiles 251 m Zmin
Peguche
6 Textiles Peguche — Elitex 57Tm 3bs
T Elitex — Evolet artesanias 69 m 40s
8 Evolet artesanias - Empresa 117 km 2h 30min
Total 237,456 km 5h 19min

DESCCRIPCION DE LA RUTA NUEVA

ESPE
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Gastos semanales propuestos

FASE 2: RUTAS

Gastos semanales Detalles
Pago al personal $180
Gasto combustible $54
Gasto extra $185
Total $419
Utilidad semanal propuesta
Ventas $5640
Inversion $4440
Gastos $419
Total $10,499

DESCCRIPCION DE LA RUTA NUEVA

©
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FASE 2: RUTAS

CUADRO COMPARATIVO DE UTILIDAD DE LARUTAACTUALY NUEVA

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

Ventas $4230 Ventas
$3330 Inversion
$425 Gastos
$7985 Total

Valor actual
( - ) —1|=100
Valor anterior

10499\ |\ oo
(?935) ‘

(1,31 — 1) * 100

31%

®

$5640
$4440
$419

$10,499
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FASE 3: COMERCIALIZACION

El analisis PESTEL evalua los factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y
legales, que afecta su funcionamiento y éxito

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

Herramienta que permite evaluar los factores

internos y externos con lo cual se forman
estrategias defensivas, ofensivas, de
reorientacion y de supervivencia.

PLAN ESTRATEGICO

~-PESTEL:
ﬁ *‘%’ m,Ll L F‘-ﬂé?

Politicos Econdmicos Sociales Tecnolégicos Ecoldgicos Legales

LAS 5 FUERZA DE PORTER

HUECS
CORDETIGORES.

o :"\-r:.--'-n 2.
PRODUCTOS :‘-I'-:: NGO
SLETITUTOE COMPETIDORES FROVERDOARS

.-"/.

u
M EG O LAT R
CLEMTES

Fortalezas

Amenazas

®ESPE
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PLAN ESTRATEGICO

FASE 3: COMERCIALIZACION

Ferspectivas Objetivos/Para qué Estrategias Indicador de Formula/datos Frecuencia Responsable
estrategia cumplimiento del numencos del
objetivo indicador
Garantizar la Inspeccion Porcentajes de  (MNOmero de productos Departamento de
integridad y la constante enfocado productos que de calidad /nimero ventas
presentacion en el empaque y cumplen con los total de productos Diariamente

optima de los embalaje de los estandares de producidos) *100
Producto productos productos al realizar calidad
sU envio.
Impulsar la Aprovechar de la Porcentaje de (Numero de ideas Departamento de
innovacion interna falta de ideas innovadoras ventas
y la mejora competencia por innovadoras implementadas/inimero  Mensualmente
continua del temporadas para generadas total de ideas
producto maximizar las internamente generadas) *100
utilidades
Identificar Realizar Numero de (Namero de Departamento de
oportunidades de  evaluaciones de las  oportunidades de oportunidades ventas
mejora que actividades con el mejora identificada/total dias,
Precio impulsen un fin de generar mas semanas, meses) IMensualmente
aumento ventas tomando en
significativo en las cuenta los
ventas estandares del
mercado.

Garantizar la
gestion efectiva y
oportuna de los
pagos pendientes

Supervisar la
cartera de cobranza
con base en las
politicas que
maneja la empresa.

Porcentaje de
procedimientos y
protocolos de
acuerdo con las
pautas
establecidas

(Numero de
procedimientos
correctos/namero total
de oportunidades) *100

Departamento de
marketing y
comunicacion

Mensualmente social

HESPE
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PLAN ESTRATEGICO

FASE 3: COMERCIALIZACION

Ferspectivas Objetivos/Para Estrategias Indicador de Formula/datos Frecuencia Responsable
qué esirategia cumplimiento del numericos del
objetivo indicador
Fomentar Numero de Nimero de companias Departamento
campafias de compafiias publicitanias de marketing y
mercadeo con base publicitanas Mensualmente comunicacion
Marketing en los clientes, social
Aumentar en un exponiendo
40% la base de beneficios y
clientes promociones de
potenciales y venta.
dsegurar su Coordinar Incremento en MNamero de clientes Departamento
fidelizacion actividades de los clientes de la nuevos Semanalmente de produccion
promocion marca
impulsando
descuentos en
redes sociales.
Gestibonde  Mejorar la calidad  Realizar un control  Incremento de la (Total de productos Departamento
calidad de los productos de calidad del calidad de los devueltos por Semanalmente de produccion

producto para
evitar devoluciones
a traves de
inspecciones al
area de distnbucion

productos

quejas/total de
productos entregados)
*100

HESPE
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La informacion adquirida sobre los procesos de distribucién por medio de libros digitales, articulos cientificos u
otros documentos fueron un pilar fundamental al poder tener el enfoque adecuado para que por medio de este
trabajo de integracion curricular la empresa llegue a tener una base mas sélida de sus conocimientos
relacionados a la produccion y comercializacién de su producto.

Por medio de la investigacién metodolégica se logré alcanzar el nivel de informacién requerida para que asi la
empresa “SIFATEX” pueda realizar sus procesos de distribucion de forma eficiente y eficaz, dando asi un mejor

servicio hacia sus clientes.

Con el sistema de distribucién y comercializacion la empresa podra sobrellevar de una manera 6ptima la
comercializacion de su producto al igual que la seguridad de los pedidos de los clientes por medio de una

correcta operacion de compras y abastecimiento y un modelo de distribucién de rutas, se optimizara el tiempo,

 —

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

mejora comercialmente.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Obtener mas bases tedricas, para poder adquirir una variedad de conocimientos sobre la distribuciéon para
poder asi mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado y poder sobresalir con su producto.

Con los métodos de investigacién y sus resultados el tener un intermediario que pueda conseguir mas
compradores hacia la empresa es una opcién por la que se debe de optar ya que con los conocimientos y sus
distintos métodos de trabajo llevaran a la empresa ser mas fuerte frente a otras empresas textiles.

Mejorar la base del sistema de distribuciéon y comercializacién, proceso de compras y abastecimiento y el
modelo de distribucién de rutas dependiendo de las necesidades que vayan surgiendo con el pasar del

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

 —
WV —
 —
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GRACIAS
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