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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo el analisis y propuesta de mejora de la cadena de
suministro de la empresa Esvelts S.A. en la linea de suplementacion deportiva que la
empresa comercializa realizandose asi un previo levantamiento de informacion de los
antecedentes de la cadena de suministro y su variacion por diversos factores denotando
en un problema comun, en donde se determinan sus diferentes causales que afectan al
proceso logistico. La investigacion se desarrolla en el segundo capitulo en donde la
metodologia a usarse es la “Lean Management”, cuyo objetivo es la optimizacion de los

recursos en la cadena de suministro para agilizar y potenciar los procesos.

Por lo expuesto en el parrafo anterior, se recopild informacion a través de diferentes
técnicas de investigacion, entre ellas: la observacion en ciertos locales de la ciudad de
Guayaquil, encuestas a los asesores comerciales a nivel nacional y entrevistas a los
colaboradores que se encuentran involucrados de forma directa, asi como indirectamente
en las etapas de gestion en la cadena de suministro. Una vez concluida la investigacién
se hallo que la propuesta metodologica “Lean Management” por cuanto contribuye a los
procesos de la empresa con respecto a la cadena de suministro; obteniendo como resultado
el mejoramiento de los procesos de la empresa, en la disminucién de tiempos de
elaboracion y entrega de los pedidos; adicionalmente se implementaron recursos

tecnoldgicos y capacitaciones que contribuirdn a su finalidad.

Palabras Claves: Cadena de Suministro, Tienda Retail, Suplementacion

Deportiva, Lean Management, Recursos Tecnologicos, Capacitaciones.
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ABSTRACT

This work aims to analyse and propose improvement of the supply chain of Esvelts S.A.
in the line of sports supplementation that the company markets, thus performing a
previous upgrading of the supply chain's background information and its variation by
various factors denoting a common problem, where the different causes that affect the
logistics process are determined. Research is developed in the second chapter where the
methodology to be used is the Lean Management, which aims to optimize resources in

the supply chain to speed up and enhance processes.

As explained in the previous paragraph, information was collected through various
research techniques, including observation in certain premises in Guayaquil city, surveys
of commercial advisers at the national level and interviews with partners involved
directly, as well as indirectly in the supply chain management stages. After the
investigation it was found that the methodological proposal “Lean Management” as it
contributes to the company’s processes with respect to the supply chain; resulting in the
improvement of the company’s processes, in the decrease of the time of the production
and delivery of orders; in addition, technological resources and training were

implemented to contribute to its purpose.

Keywords: Supply Chain, Retail Shop, Sports Supplementation, Lean Management,

Technological Resources, Training.
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Introduccion

“Lo unico constante es el cambio” (Mora, 2016, p. 22-23).

Esta frase no habia tenido tanto significado anteriormente como lo tiene si se habla
en el entorno de la logistica que lleva un producto. Hoy en dia no es suficiente solo un
buen producto o tener un precio competitivo que ofrecer al cliente, es necesario algo mas,
y eso es darle el mejor servicio para que el cliente logre fidelizarse con la marca, y para
eso, es necesario tener un buen manejo de todos los involucrados en la cadena de
abastecimiento.

Las organizaciones empresariales de la actualidad se caracterizan por tener
panoramas complejos, dindmicos y lo méas importante es ser competitivos. Es por ello que
las organizaciones se encuentran en una busqueda constante de alternativas que le
permitan conseguir soluciones a los cada vez mayores retos que surgen diariamente en un
entorno competitivo (Manrique et al., 2019, p. 136). Por consiguiente, las tendencias han
venido cambiando constantemente porque ya no es suficiente sobrevivir en un entorno
competitivo con calidad y expectativas; es necesario sobrepasar las expectativas y
conseguir resultados excepcionales (Arce, 2009).

Es menester de las empresas hoy en dia renuncien a los modelos y paradigmas
tradicionales y deben ir méas alla buscando la gestion integral de los diferentes procesos
de negocios internos. La gestion que se realiza en el proceso desde la obtencion, ya sea
de la materia prima o el producto terminado hasta su comercializacion y post venta es
complejo sea cual sea el tipo de empresa que se maneje. Cuando se habla de logistica, se
discute ampliamente sobre la configuracion de los canales de distribucién ignorando
procesos clave como el de abastecimiento (Manrique et al, 2019, p. 136). Una eficiente
gestién de pedidos de compras o abastecimiento es un elemento clave para generar un

valor agregado a los clientes y ademas se genera un ahorro para los costes de la empresa.



Segun lo cita Amador y Collazos (2002) “La Logistica es en si misma un sistema,
es una red de actividades relacionadas con el proposito de administrar el flujo continuo
de materiales y personas pertenecientes al canal logistico”. Si se ve las actividades de
una empresa de manera apartada sera complicado poder tener una visualizacion general
de lo que hay atras de un producto, por lo tanto, no se podré observar con claridad como
alguna accion o acciones puede afectar a la otra actividad. Sin la vision general de las
diferentes actividades que lleva un producto podria aparecer los excesos de inventario, el
cual llevaria a la elevacion de los costos de abastecimiento. Por esto mismo, si es
necesario que las diferentes acciones que se realizan puedan relacionarse entre ellas para
poder obtener mejores nimeros de los que conseguirian si se realiza de manera individual.

Cuando se quiere definir una cadena de abastecimiento muchos toman como base
a las relaciones logisticas. En donde se comienzan a imaginar las importaciones en
aviones, barcos, etc. Es una visién no errénea, sin embargo, al analizar la cadena de
abastecimiento de un modelo de negocio donde se compone de tres grandes bloques que
son: los proveedores, los cuales son aquellos que abastecen a la empresa si uno o varios
productos tienen un bajo o nulo stock. El canal de distribucion o para ser mas especifico
la matriz, en donde se realiza el analisis de los pedidos de compras y poder suplir de lo
demandando y por ultimo, los puntos de venta, a nivel nacional, en donde se comercializa
los productos. En concreto, es un proceso logistico que la empresa realiza cada semana
con el fin de abastecer de mercaderia solicitada con el minimo margen de error y poder
llegar a las metas propuestas cada mes.

Es aqui donde nace la incognita ¢ Qué pasaria si la cadena de abastecimiento desde
su principio esta realizada de manera errénea? Acorde con Young y Esqueda (2005)
profesa que las cadenas de suministros son, por lo general, estructuras fragiles construidas

mediante la combinacion de entidades participantes que trafican con bienes o informacion



dentro de una red. Al poseer una informacion erronea desde el principio puede incurrir en
un coste logistico mayor para la Empresa Esvelts S.A., donde no solamente englobaria en
capital monetario también humano. Es decir, desde una falencia en el personal de ventas
de cada local al no realizar correctamente lo que solicitan, a la compra de mercaderia
errénea por parte del departamento comercial, los gastos de movilizacion inflados hasta
la llegada de la mercaderia a los puntos de ventas; y al ver que no cumplen con las

expectativas deseadas pueda producir una apatia.

De ahi que, la presente investigacion con la finalidad de desarrollar el objetivo
planteado dando la apertura a una propuesta de mejora para la cadena de suministro de
la empresa ESVELTS S.A., esta estructurada de la siguiente manera: en el Capitulo I, se
presentara las normativas generales existentes, a su vez con el estudio de las condiciones
que opera la empresa y la debida justificacion. En el Capitulo Il se describiran la
metodologia a usarse como los resultados objetivos y la comparacion de los mismos.
Finalmente, en el Capitulo Il se presentaran las mejoras y procedimientos propuestos

para que sea fiel a los objetivos descritos en los capitulos anteriores.

Antecedentes

La logistica se ha convertido en una ventaja competitiva en el entorno actual,
repleta de avances tecnologicos, alta competencia y mayor exigencia de parte del cliente
(Mora, 2016, p. 22). Es uno de los retos que conllevan a las empresas a ser mas eficientes
y productivas en los diferentes procesos de la cadena de abastecimientos y asi se podria

competir tanto a nivel nacional como internacional.

Aunque la palabra logistica viene teniendo un concepto desde hace 20 afios, su
origen va desde muchos afios en el campo militar el cual se lo conectaba con los materiales

y componentes los cuales eran importantes para realizar la mision. Como podemos ver en



la figura 1 se puede realizar una comparacion de la logistica en el area de batalla como en

el empresarial en sus cuatro semejanzas mas importantes.

Figura 1

Comparativo entre la logistica militar y empresarial.
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Nota. El gréafico representa las diferencias y similitudes de la logistica en campos opuestos. Tomado de

“Gestion Logistica Integral: Las Mejores Préacticas para la cadena de suministro ” (p.3), por Mora Luis, 2016,

ECOE Ediciones.

La cadena de suministro en las industrias del automavil, textil, alimenticia, etc.. .,

ha sido objeto de muchos estudios durante afios, cuyos resultados han sido aplicados en

gran medida en estos sectores. Empresas como Toyota, Airbus, Dell, Apple, Nokia,

Samsung, Zara 0 Walmart, son casos de éxito reconocido en la gestidn de sus cadenas de

suministro (Arroyo Perez, 2016). En general, no hay un estudio que este dedicado

especificamente al objeto en el cuédl nace la problematica, sin embargo, se puede

relacionar con una cadena de abastecimiento tradicional que es la que tiene un mayor

grado de similitud para poder comprender su anatomia y extension.



Segun Garcia (2011) afirma que en la actualidad, la estrategia fundamental a ser
cumplida en una cadena de abastecimiento eficiente y competitiva es la colaboracion
entre los eslabones mediante el intercambio de informacion operacional en tiempo real
sobre los planes de produccion, costos operacionales y niveles de inventarios (p.58).
Ademas, todo esto llevado a la practica esta colaboracion se vuelve posible mediante un
abanico de opciones para la configuracion de los proveedores y distribuidores de la
compafiia mediante una incorporacion de plataformas electronicas.

Hoy en dia no basta con tener un producto triunfador y un precio competitivo: una
buena gestion de la cadena de abastecimiento le permite a la empresa generar mayor
rentabilidad, eficienciay diferenciacion, pues con ello el producto apropiado llega al lugar
correcto y a un precio razonable (Garcia, 2011, p. 60). Teniendo un buen manejo de la
cadena de abastecimiento la empresa podria crear una ventaja competitiva sobre sus
competencias generando asi mejor rentabilidad para la misma. No se puede hacer un lado
la logistica en una empresa, es esta el pilar fundamental para poder Ilevar un buen manejo
del inventario de un producto es necesario para poder ofrecerlo al mercado en el lugar
correcto y a un costo razonable para el cliente mismo. La logistica al interior de la
organizacidn tiene su réplica en el exterior de la empresa, pues, nos permite configurarla
como parte de la cadena de distribucién: desde el productor hasta el consumidor (Granada
como se cité en Mora, 2016).

De acuerdo con Deloitte (2019). Comenta que al igual que en el 2017, en el 2019
la existencia de un 69% de las compafiias en la actualidad distinguen que la planeacion
de la demanda es un desafio fundamental en la cadena de suministro. Las empresas
grandes y medianas alegan que la planeacion y pronostico como un comienzo de mejora

de alta primacia en los proximos afios.



Segun Scavarda (2015) la resiliencia en la cadena de suministros y flexibilidad
son argumentos de investigaciones que han cogido un gran impulso. Ademas, el
contenido referente a lo académico demanda investigaciones practicas sobre la cadena de
abastecimiento que estén debidamente preparadas y actualizada acerca de los estudios de

dichos componentes.

Todo sistema logistico tiene una combinacion de componentes, los cuales,
integradas entre si, logran crear valor para la empresa, como también a todos sus niveles
y areas (Diaz, 2017). Dicho lo anterior, es necesario que se realice una correcta gestion
de los componentes, como por ejemplo: las compras, los inventarios, proveedores, dando
como fin la reduccidon de los costos, una mejor calidad del servicio brindado, el aumento
de la productividad, ademas de la gestion y aplicacion de herramientas que permitan la
toma de decisiones a través de los componentes de la planificacion, suministro, compras,
seleccidn de los proveedores y la gestion de los inventarios y asi poder generar una mejor

eficiencia del servicio.

ESVELTS S.A. es una empresa que se dedica a la comercializacién de productos
naturales, también conocidos como medicina natural y suplementos deportivos. Una
empresa que ha sufrido drésticos cambios desde la razén social que antes poseia como
con la administracion, la cual poseia politicas de compra y venta opuestas a las que se
esta rigen en la actualidad. Cambios significativos como los previamente mencionados
pueden alterar ya sea de manera positiva como negativa procesos internos de la empresa

incluyendo la cadena de abastecimiento.

Anteriormente, la administracion pasada poseia una cadena de abastecimiento
diferente a la que es manejada en la actualidad, esto se debia a los diferentes acuerdos que

se habian pactado con los proveedores, con el objetivo de reducir costos logisticos para



la empresa. A continuacion, se puede observar el proceso que se llevaba a cabo a la hora

de la realizacion de pedidos de compra.

Figura 2

Proceso Logistico Antiguo de la Empresa S.A.
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Nota: Cadena de suministro que era utilizado en la antigua administracion para ciertos productos

de la empresa. Elaboracion Propia.

Como se puede observar en la figura 2, el proceso que se llevaba a cabo era de

escasos procedimientos:

1. Cada local era responsable de realizar sus pedidos de acuerdo a las exigencias
de su respectivo mercado.

2. Luego los pedidos eran recibidos en la matriz en donde se confiaba
ciegamente de lo solicitado de la mercaderia de cada uno de los locales,
faltando el analisis respectivo.

3. Después eran enviados a cada uno de los proveedores terminando asi el
proceso logistico con el envid de los productos a los puntos destinados por

parte del mencionado.



A consecuencia de este proceso, gestionado durante administracion anterior
pasada era menester que lo que se buscaba era disminuir los costes logisticos de transporte
o también llamados “Courier”; dado que, esos gastos eran cancelados por los proveedores
respectivamente, ahorrandose dichos egresos que podian ser invertidos en forma optima

para diferentes actividades de la empresa.

Considerando, el proceso descrito que se realizé con cada uno de los proveedores
en la administracion anterior, simplificaba el trabajo dentro de la empresa de forma
parcial con respecto a los diferentes canales de distribucion (proveedores); dado que, los
encargados del area comercial luego de realizar las compras de la mercaderia prevista,
eran los responsables de ingresar el registro de dicho requerimiento en el sistema para la
venta de la referida y asi mismo, resolver cualquier novedad que se presentase de las

existencias actuales en los puntos de ventas.

Cabe mencionar que, la empresa durante la administracion anterior no influyé el
departamento de marketing, resultando mas complicado la investigacién de los segmentos
de mercado a quien brinda su oferta; actualmente la institucion ha insertado esta area, la
que se encuentra encaminada a solventar las diferentes necesidades. Como es
mencionado en varios estudios en donde pronuncia que la planeacién estratégica del
marketing contiene las herramientas e instrumentos principales para el estudio del entorno
externo organizacional, variables asociadas al comportamiento interno del marketing y
su relacion con los cambios sociales y tecnologicos que acontecen en el sistema
empresarial (Boso, 2007; Peltier et al.,2009; Addison et al., 2007; Blanchard et al.,2012,
como se cito en Ruiz et al., 2015) EI poseer un buen plan de marketing no asegura el
triunfo organizacional; sin embargo, el carecer si lleva al fracaso frente a la alta

competitividad de los crecientes mercados.



Definicién del problema

La Cadena de suministro integra la oferta y la demanda tanto dentro como fuera
de la empresa. Por ello se habla de “cliente interno”, y de demanda y oferta interna, para
establecer los pasos y acciones especificos en la cadena productiva (Moreno, 2010 como
se cito en Calero, 2016). En base a los antecedentes previamente mencionados, en donde
se sustrajo componentes claves de los causales del problema dentro de la cadena de
suministro de la empresa ESVELTS S.A., se realizé el esquema del arbol de problemas

en donde se analiza detalladamente sus causas y repercusiones de la institucion.
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Figura 3

Esquema de problema de la Empresa Esvelts S.A.
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Nota: Se identificaron las diferentes causales partiendo del problema central de la empresa y las repercusiones que han sido observadas. Elaboracion Propia
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Como se describe en la figura 3, el problema principal de la empresa es la falta de
mercancia para suplir la demanda del mercado lo que conlleva a varios factores internos
como externos de la empresa que seran detallados a continuacién con el fin de llegar a las

repercusiones negativas que afectan la cadena de suministro de la corporacion.
Insuficiente Stock por parte del proveedor

Por la debida interrupcién de las actividades productivas en Ecuador por la
pandemia del covid-19 afecté de manera negativa la economia ecuatoriana. Segun datos
de las Cuentas Nacionales por el Banco Central del Ecuador (BCE, 2020), en el segundo
trimestre de 2020 el Producto Interno Bruto (PIB) decreci6 en 12,4% en relacion al
periodo de 2019, teniendo una gran decaida trimestral observada desde el 2000. EI PIB
fue un total de $15.790 millones en términos constantesy USD 23.550 millones en

valores corrientes.

Ademas, BCE (2020) nos dice que, aun asi, esta disminucién sucedida en Ecuador
fue menor a la que sintieron los otros paises de Sudamérica en el segundo trimestre de
2020, como Chile, cuya contraccion fue de -14,1%; Colombia, -15,7%; México, -18,7%;

Argentina, -19,1%; y Per, -30,2%.

A comienzos del 2020 se tenia como expectativa que la pandemia sanitaria se
solucionaria luego de la primera oleada, la realidad fue que en ciertos paises ya
desarrollados tenian exceptiva de una segunda y hasta tercera oleada. En Ecuador hubo
un decrecimiento de un 21.99% en sus importaciones en el 2020 en comparacion con el
2019, estas compras que se realizan a paises vecinos representan el 18,18% de su PI1B por
lo que se encuentra en el puesto 37, de 192 paises, del ranking de importaciones en

relacione al PIB, ordenado de menor a mayor porcentaje.
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Figura 4

Importaciones de Mercancias en el Ecuador
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Nota: Periodo de tiempo acerca de las importaciones en el Ecuador del afio 2015 al 2020 donde se ve una
caida en el afio del inicio de la pandemia. Tomado de “Importaciones de Mercancias” [Fotografia], Datos

Macro 2021, www.datosmacro.expansion.com

Nivel Mundial. Como es de conocimiento general mientras que el COVID 19 se
empezaba a expandir por los diferentes paises se tom6 como mandato el cierre de fabricas
y compafiias como recomendacion dictada por la Organizacion Mundial de la Salud para
poder prevenir el contagio debido al distanciamiento social entre las personas. Mediante
iba avanzando, algunas compafiias redujeron sus jordanas laborales y el nimero de los
trabajadores y el volumen de la produccion debido a la cuarentena. Por otro lado, con las
medidas de restriccion de transporte era una causa de retrasos en las gestiones referentes
al traslado de mercancias. A como era de esperarse, la toma de acciones drasticas para
evitar el contagio producia efecto colateral en la exportacion de mercancias (Sanchez,
2021). En consecuencia, de lo mencionado anteriormente se daba inicio a las dificultades

de produccion de los eslabones en la cadena de suministro.
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Carencia de Materia prima. A causa de la cuarentena establecida en algunos paises ha
tomado como efecto a los negocios a cambiar la planificacion establecida debido a la falta
de materia prima y de personal, puesto que para algunos trabajadores se les dificulto el
acceso sus sitios de trabajo; asi también la falta de materia prima, ocasionado por el paro

productivo empresarial condujo a la pérdida de ganancias temporal de la institucion.

A la par de la crisis humanitaria ocasionada por la pandemia del virus SARS-
CoV-2 se puede distinguir un dilema en el que las compafiias no estaban preparadas para
solventar los contratiempos en la cadena de suministro. Anterior a esto, no se habian
preguntado ¢cual hubiera sido el efecto si una empresa no puede producir por falta de
materia prima?, o ;qué pasaria si una empresa no puede distribuir sus productos a los
puntos de venta?, indudablemente esto ocasiond el colapso global de las operaciones de
la empresa tanto de manera industrial como comercial por la debilidad en la cadena de
suministro.

En consecuencia, de la alerta en el sector industrial se ha obligado a que las
compafiias a recurran a la busqueda de acciones proactivas para poder prevenir decisiones
desmesuradas que pongan el riesgo el futuro de la empresa (Sanchez, 2021). Aun asi, la
falta de capacidad de adaptacion en los eslabones de la cadena de suministro obstaculiza
encontrar la solucién que se pueda adaptar de manera perfecta, es decir, la necesidad de
tomar medidas que puedan calmar los puntos criticos envuelta hasta el dia de hoy la
compafiia en mencion; por tal razon, se propone La propuesta de plan de mejora en la
cadena de suministro de los productos que comercializa la empresa ESVELTS S.A., el
que proporcionara la orientacion respectivas para la mejora de sus esfuerzos de los

diferentes equipos de trabajo que son parte del respectivo proceso.

14



Cambio de Administracion. Como es mencionado en parrafos anteriores la empresa
sufrié un cambio de administracion total por problemas interinos que afecté a la cadena
de suministro de la mencionada. Para comprender mejor aquello se parte de una cultura
organizacional y su relacién dentro de la organizacion con la influencia que tiene en el
trabajo de manera directa con los colaboradores y con ella la adaptabilidad en sus roles,
funciones y entorno. Basandonos en la definicion que Edgar Shein (1988) nos presenta
sobre lo que la cultura organizacional implica

“Un modelo de presunciones bésicas, inventadas, descubiertas o desarrolladas por

un grupo dado al ir aprendiendo a enfrentarse con sus problemas de adaptacion

externa e integracion interna, que hayan ejercido la suficiente influencia como
para ser consideradas validas y, en consecuencia, ser ensefiadas a los nuevos
miembros como el modo correcto de percibir, pensar y sentir esos problemas”

(p.26).

Los elementos de la cultura organizacional contribuyen a la anticipacion y
adopcion de cambios que plantea el entorno para mejorar el servicio y satisfacer con
calidad las demandas que le impone la sociedad. Entre mas fuerte es la cultura el impacto
que generara sobre sus integrantes serd mayor (Reyes, 2019, p.15).

La antigua administracion tenia un diferente empleo de negociacion con los
proveedores en donde poseia como a priori dos aspectos:

e Sebuscaba que la empresa posea costes logisticos de transportacion bajos
con la finalidad de solventar otros gastos internos.

o El departamento de compras posea una menor carga laboral; dado que, no
eran responsables del despacho de la mercaderia destinando asi su horario

laboral a sus funciones correspondidas en tiempos establecidos.
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La empresa posee dos proveedores que son los encargados del transporte de la
mercaderia ya sea: de la matriz a los puntos de ventas y viceversa; entre si, es decir
relacionando el despacho de los productos entre los diferentes puntos de ventas
establecidos y de servicio a domicilio desde los diferentes puntos de venta, con el fin que
la mercaderia llegue en un buen estado y en el menor tiempo posible. Los proveedores

estan divididos por dos zonas: Zona Costa y Zona Sierra.

El proveedor de la Zona Costa es administrado Unicamente por la matriz, dando
asi un control de las guias emitidas para sus debidos despachos; por otro lado, el
proveedor de la Zona Sierra es administrado por el Jefe Regional de Sierra, que es el
encargado de emitirlas cuando el punto de venta lo solicite y si es necesario. Aclarando
que, el proveedor que posee mayor carga en costes es el de Zona Costa por el hecho que
es utilizado en su gran parte por la matriz para el envidé de mercaderia que en su tiempo

era realizado por el proveedor, al cual le realizdbamos la compra.

Es por ello, se puede observar en la siguiente tabla 1 los costos del afio 2021, hasta
el mes de noviembre del servicio de transportacion del proveedor de la Zona Costa.

Tabla 1

Costes de Transporte proveedor Zona Costa

Mes Importe Acumulado
Enero 5 35121 331,21
Febrero 5 99211 134332
Marzo $2.676,83 432013
Abril $1.33937 £ 333932
Mayo §2.545,61 § 210513
Junio §1.338,16 § 0444320
Julio §1.306,45 §10.840.74
Agosto 207732 $ 1201806
Septiembre 201993 § 1403790
Octubre £ 2.063,63 § 17.003,62
Noviembre £2.60292 % 10.606,54
Total $19.696,54

Nota: Esta tabla muestra los valores que se han pagado hasta el mes de noviembre del servicio que ofrece

el proveedor de Zona Costa. Elaboracion Propia
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Figura 5

Gréfica de los costes de transporte para envio de mercaderia
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Nota: Esta grafica tiene mejor apreciacion de los valores que se han pagado hasta el mes de
noviembre del servicio de transporte de mercaderia del proveedor de Zona Costa. Elaboracion
Propia

Como podemos ver en la figura 5, las fluctuaciones de los costes de transportacion
desde el inicio del afio hasta el mes de noviembre, dando un incremento volétil del mes
de febrero al mes de marzo y luego manteniéndose en valores que oscilan entre los mil
trecientos dolares ($1300) hasta los dos mil délares ($2000) precios elevados en
comparacion a los del inicio del afio.

El cambio de administracién no repercutié de manera drastica con el proveedor
de la Zona Sierra, por el hecho que no trabaja de manera directa con la matriz, sino con
los puntos de ventas de la respectiva zona y con la matriz, pero en una sola direccion.
Dado el caso, los costos son significativamente bajos con comparacion con el otro
proveedor. A continuacion, se mostraran los valores del proveedor de Zona Sierra en la

misma mecanica previamente presentada.
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Tabla 2

Costes de Transporte proveedor Zona Sierra

d

Mes= Importe Acumulado
Enero § 34802 § 348,02
Febrero § 460,53 $ BO0853
Marzo § 64434 5 1432389
Abril § 73751 5 2.190.40
Mayo § 63844 5 2.848.54
Junio § 70143 5 353027
Julio § 666,57 5 421684
Agosto § 44003 5 4.665,87
Septiembre § 40456 5 5.07043
Octubre § 56852 5 5.638,93
Noviembre § 42314 5 6.062,09
Total § 6.062,09

Nota: Esta tabla muestra los valores que se han pagado hasta el mes de noviembre del servicio

gue ofrece el proveedor de Zona Sierra. Elaboracion Propia

Figura 6

Gréfica de los costes de transporte para envio de mercaderia
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Nota: Esta grafica tiene mejor apreciacion de los valores que se han pagado hasta el mes de
noviembre del servicio de transporte de mercaderia del proveedor de Zona Costa. Elaboracion

Propia
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Como podemos observar tanto en la tabla 2 y apreciarlo de manera grafica en la
figura 6, los costes del proveedor de Zona Sierra oscilan desde los trescientos dolares
($300) hasta los setecientos ddlares ($700), valores significativamente méas bajos que el
proveedor de la Zona Costa; esto es debido, que la mercaderia transportada de la regién
sierra es de un punto de venta a otro punto de venta; dado que, los que solicitan el envio
de la mencionada no lo posea en el local para la venta; sin embargo, otro punto de venta
si; y le termina realizando un traspaso de mercaderia. Como resultado de aquel proceso
puede que sea una caja, maximo dos cajas y con poco peso.

Poniéndolos en comparacién en la figura 7, se puede ver a con claridad, las
diferencias de costes entre ambas regiones; esto es debido que el proveedor de Zona Costa
lo utiliza la central para el envio de mercaderia a los diferentes puntos de ventas, mismo
proceso que previamente era realizado por el proveedor, dando como resultados envios
de hasta 60 bultos en uno solo dia. Ademas, del envio de ciertas necesidades de los demés
departamentos de la empresa.

Figura 7

Comparacion de Precios Costa Vs Sierra

Comparacion Costa Vs Sierra
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Nota: Esta grafica contiene la comparacion de los costes detallados de ambos proveedores del

afio 2021. Elaboracion Propia.
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Independientemente de los puntos sefialados en los parrafos anteriores cabe
indicar que hay acuerdos vigentes de la antigua administracioén correspondiente a los
plazos de pago de los proveedores ya existentes; en el que, se establecieron a sesenta (60)
dias crédito y el despacho de regalias en sus promociones; sin embargo, para los nuevos
proveedores que van integrdndose a la empresa se les exige algunos pagos inmediatos o,

minimo treinta (30) dias crédito.

Ausencia de analisis del departamento de compras

Compras o adquisiciones consiste en suministrar de manera ininterrumpida
materiales, bienes y/o servicios, para incluirlos de manera directa o indirecta a la cadena

de produccion (Heredia, 2013, p. 3).

El proceso de compras dentro de la empresa ha sido de mayor prioridad con el
paso de los afios; dado que, representa una ventaja competitiva, puesto que influye de
manera directa en los margenes de utilidad de la mencionada. Los bienes que la empresa
Esvelts S.A. obtiene se deben proporcionar en las cantidades convenientes, en el

momento indicado, con los precios acordes y en el lugar donde la entidad lo requiera.

Es por esta razdn que muchas empresas, incluyendo a la previamente mencionada
implementan las TICs como una estrategia que se aplican a los diferentes procesos. En el
departamento de compras existe el uso de un sistema integrado anexado simultaneamente
entre los puntos de ventas y la matriz, lo que permite a conocer los stocks en tiempo real
de cada uno de los locales logrando asi hacer una relacién de lo que ya poseen y la

cantidad sugerida para la compra.

A pesar de que la empresa utilice las TICs para gestionar los pedidos de compra

de la empresa, pueden ocurrir errores en el proceso; por ejemplo, se pueden suscitar
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problemas de comunicacién y coordinacion, en donde existen varios involucrados que
tienen acceso a la informacion de la cadena de suministro y esta puede ser interpretada
de diferentes puntos de vistas y la informacién puede irse modificando acorde a su

proceso.

Aquel causal previamente detallado ocurre por una falta de capacitacion detalla
al personal de compra sobre el aplicativo utilizado, en donde no hay un conocimiento
vasto de cudles son las extensiones que el sistema posee para poder realizar un buen
pedido de compra lo que ocasiona que existan varios involucrados en el proceso
tergiversando la informacion y a su vez retrasando el proceso de compra y despacho para

los destinos.

El anélisis del departamento de compras no solo aporta en los informes detallados
que proporciona el sistema de ESVELTS S.A., sino que, ademas, el conocimiento de la

segmentacion del mercado al cual la empresa se encuentra dirigida.

La segmentacién de mercado se define como el proceso de dividir el
mercado total para un producto en particular o una categoria de productos en
segmentos o grupos relativamente homogéneos. Para ser eficaz, la segmentacion
debe crear grupos donde sus miembros tengan aficiones, gustos, necesidades,
deseos o preferencias similares, pero donde los grupos mismos sean diferentes

entre si (Ferre et al., 2012 como se citd en Feijo et al., 2018, p. 33).

El departamento comercial de ESVELTS S.A. tiene conocimiento del segmento
de mercado al que la organizacion se encuentra actualmente orientada; no obstante, se
requiere que la seccion referida fortalezca el amplio campo al que la empresa tienen como

clientela a su proyeccion.
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Uno de los causales mas evidentes es el hecho que la mayoria de su personal no
posee una suficiente experiencia en el campo del segmento del mercado, de forma
especifica en el &rea de suplementos deportivos; no obstante, el conocimiento ha ido
evolucionando con el paso del tiempo, asi mismo se ha implementado practicas y
experiencia de cada uno de los nuevos colaboradores beneficiando al interés colectivo de
la empresa; pero, en su mayoria se ubican en un territorio en el que se tantea

constantemente hasta que haya una esencia de conocimiento a priori.

Ausencia de capacitacion del personal de ventas

Recapitulando de parrafos anteriores en donde se mencionaba que los pedidos de
compras eran realizados por cada uno de los puntos de ventas; dado que, ellos poseen el
conocimiento de la demanda del mercado a su alrededor en donde existen falencias por
motivo de carencia de analisis adecuado mediante un registro de las ventas diarias del

local y son basados a criterio personal de cada uno.

Los puntos de ventas son criticos en empresas comerciales como es el caso de
ESVELTS S.A. ya que son los encargados de generar la liquidez de la empresa para poder
continuar con sus actividades cotidianas y sobresalir en el mercado. Una empresa s6lo
crece con ventas, no con organigramas, ni con organizaciones, ni con ahorros en gastos
(Torres, 2014, p. 3). Existe un viejo dicho que afirma que tu puedes poseer la mejor
produccién o llevandolo a la investigacion, los mejores productos en el mercado, pero si
lo que se posee no lo vendes todo lo anterior no sirve de nada. La actividad de ventas es,

sin lugar a duda, la funcién mas importante de la empresa (Torres, 2014, p. 5).

El cambio de administracion afectd tambien al sector de ventas de la empresa ya
que hubo una restructuracion interna que conllevo a la rotacion y contratacion de nuevo

persona:
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1. En donde existen una capacitacion previa a los nuevos colaboradores
correspondiente a los productos se comercializan en la empresa.

2. El sistema y area en el cual van a desempefiar sus funciones o actividades
respectivas de su cargo.

3. Las normativas al momento de solicitar un trdmite a los diferentes

departamentos y la generacion de los pedidos de compras.

Tomando el Gltimo punto del parrafo anterior, es en donde, la mayoria de los
puntos de ventas poseen falencias, desde las erroneas cantidades a solicitar hasta la
ubicacion en donde deben ser enviadas los pedidos para que se le pueda reflejar a la matriz

y pueda continuar con el proceso del pedido.

Si bien es cierto que la eleccion de los productos como de las cantidades a solicitar
es un proceso sencillo y elemental para el abastecimiento de los locales, es en donde la
mayoria de los asesores se equivocan, esto puede ser debido a muchas causas como:
asesores principiantes, rotacion del personal a otros puntos de venta, carencia de registro
de los productos vendidos y solicitados, falta de interés y compromiso. Los tres primeros
pueden ser corregidos con el tiempo y dedicacion del asesor en conjunto con los
supervisores respectivos, el Gltimo causante ya da indicios que el personal no tiene las

ganas de superarse asimismo y requiere charlas directas con los involucrados.
Insuficiente gestion de los procesos de marketing

Escasa planificacion de procesos comunicativos comerciales interno y externo. Hoy
en dia, la sociedad es testigo de la evolucion que ha tenido el internet a lo largo de los
afios, desde sus inicios en alrededor de 1969 por la guerra fria hasta la actualidad 2021.

El internet es una plataforma interactiva en donde los usuarios se comunican entre ellos
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creando lazos alrededor del mundo, es asi, como el internet se ha convertido un medio de

marketing para las empresas gracias a las redes sociales.

La web debe ser comprendida como plataforma en la que confluyen negocios de
diversa naturaleza (técnicos, disefio, marketing, comunicacion, entretenimiento) y esta
destinada tanto individuos, grupos o empresas (Millan, 2008, p. 353). Es decir, por medio
del internet se ha generado diferentes tipos de estrategias de negocios, una de estas, es el

marketing digital.

Por medio de las redes sociales y la alianza con el internet, (por medio de celulares
0 aparatos electrdnicos) el manejo de publicidad se ha fortalecido de tal manera que se ha
creado nuevos formatos publicitarios los cuales pueden resultar ser un sélido apoyo para
las empresas para poder hacer conocer sus productos con el fin de atraer nuevos clientes
y con esto lograr mejores resultados para la empresa. En otras palabras, por medio del
marketing a través de las redes sociales se busca la comunicacion entre los diferentes

usuarios compartiendo asi los productos o servicios para captar la atencién del mismo.

Es por esto, que indicamos que la empresa ESVELTS S.A deberia de fortalecer
los procesos comunicativos entre los diferentes usuarios del internet, creando asi nuevos
vinculos, nuevos clientes. Gracias a esto las personas alrededor podrian tener un mejor
conocimiento acerca de los diferentes productos naturales y de suplementacion deportiva
que se comercializa, esto seria de suma importancia para poder generar una mejor liquidez
en los diferentes puntos de venta, asi mismo, generaria mejores nimeros para los
vendedores, los cuales ayudarian a cumplir sus respectivas metas establecidas por la

empresa misma.

Insuficiente investigacion del mercado del porcentaje de salida de productos. Como

toda compariia comercial que se dedica a la compra y venta de sus productos o servicios
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es necesario tener un conocimiento del ambiente en donde trabaja, es decir de los
competidores que tiene, de los productos que son tendencias segun la época, y hasta de

los mismos clientes o poblacion a la que se dirige.

“La investigacion de mercados es la funcion que conecta al consumidor, al cliente
y al publico con el vendedor mediante la informacién, la cual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas del marketing; para generar perfeccionar y
evaluar las acciones de marketing; para monitorear el desempefio del marketing y mejorar
su comprension como un proceso” (Malhotra, 2008, p. 7). Como se ha dicho
anteriormente, la investigacion del mercado recopila los diferentes datos necesarios para
su respectivo analisis, con el fin, de tomar una decisién la cual pueda solucionar los

distintos problemas y crear nuevas oportunidades de marketing.

Segin Web Club Planeta (2004) como citd Lopez et al., 2014, p. 2 Indican que una
investigacion de mercado sirve para:
e Tener una nocion clara de la cantidad de consumidores que habran de adquirir el
bien o servicio que se piensa vender.
e Indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto
corresponden a las que desea comprar el cliente.
e Exponer los canales de distribucion acostumbrados para el tipo de bien o servicio

que se desea colocar

Dicho de otra manera, la investigacion del mercado fuera un gran aporte para la
compafiia mencionada anteriormente, tendria la facilidad de realizar planificaciones
estratégicas con el fin de poder cumplir los objetivos tanto a corto como a largo plazo.

Por otro lado, con esto se podria prevenir la compra de nuevos productos sin el
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conocimiento de si el producto tendra la acogida esperada por el mercado en los

diferentes puntos de venta alrededor del pais.

Visualizando los previamente detallado se procedid a realizar un diagrama de
flujo de como la cadena de suministro opera en la actualidad observando sus falencias

Figura 8

Punto de Vista del Dep. de Compras del flujo de Procesos de la Actual Cadena de Suministro
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Nota: Cadena de suministro actual en donde se observa las falencias para ciertos productos de la

empresa. Elaboracion Propia.

Como podemos observar en la figura 8, la cadena de suministro sufre una alteracion con
proveedores especificos, en donde previamente ellos eran los encargados de entregar los
productos solicitados a los puntos de ventas; sin embargo, en la actualidad todo es llevado
a la matriz donde se almacena en una bodega provisional y luego es repartido a los puntos
de ventas, dando como resultado atrasos en sus despachos y sobrecarga laboral al

departamento comercial.

Justificacion

El presente trabajo de titulacion tiene como finalidad la exploracién de la cadena de
suministro de la empresa ESVELTS S.A. para encontrar los posibles causales que
afectan en su gestion. En donde se buscara un plan de mejora de la cadena de suministro
para poseer una mayor eficiencia del abastecimiento de los productos que comercializa a
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nivel nacional y cumplir con la demanda del mercado al cual la empresa esta segmentado.
Cabe recalcar que esta Propuesta de Mejora dirigidos a las empresas de dicha indole,

podré potenciar de manera correcta y ser mas competitivos en el mercado.

En el campo economico el siguiente trabajo ayudard a la organizacion a saber
controlar la administracion de sus recursos, volviéndose asi:

e Mas eficiente en sus actividades diarias, optimizando el tiempo y dinero en
procesos sobrantes,

e Potenciando el progreso en una mejora continua para la satisfaccion de un bien
colectivo entre el gerente y los colaboradores de la empresa, sus clientes
interno y publico afin de dichos productos de comercializacion,

e Desarrollo de mayor cobertura en el mercado

e Alcance de reconocimiento como cualquiera empresa desea posicionarse en

el &mbito comercial.

A nivel académico el siguiente estudio se enfocara en una investigacion cualitativa y
cuantitativa en donde su fin es buscar una “Propuesta de Mejora de la Cadena de
Suministros de la Empresa ESVELTS S.A.”, para asi cumplir con la demanda del mercado
en el abastecimiento eficiente de los puntos de venta a nivel nacional, especificamente los
suplementos deportivos que comercializa. Por ello, a través de indicadores de inventario
de la cadena de suministro se podra evaluar el nivel de inversion que la empresa posee
con dicha ramificacion de su catalogo de ventas. Teniendo en cuenta lo previamente
mencionado, se procede a indagar un modelo de cadena de suministro que sea el adecuado
para ESVELTS S.A. y localizar donde se encuentra los puntos criticos dentro de la misma
con un punto de vista del presente y futuro, con la finalidad de mantener una ventaja

competitiva en los productos que ofrece.
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A nivel social, habra una relacion mas estrecha entre la gerencia y sus colaboradores,
mediante una comunicacion colectiva, en donde ambos estén involucrados y formen parte
de este proyecto. Los mismos deberan participar de la mano en la mejora de los procesos
de la compaiiia, ya una vez que exista un diagnostico méas claro y conciso de la situacion
actual donde se podran generar posibles plazas de empleo en &reas conforme a las

necesidades de la compafiia.

Actualmente en la ciudad de Guayaquil, no hay registros de investigaciones que se
basen en relacion con la linea de productos, la linea de investigacion va enlazada a la
administracion de procesos, especificamente a la cadena de suministro de la empresa
ESVELTS S.A. y la forma de como existen factores decisivos que impiden tomar una
decision agil y eficiente para poseer un puesto en el mercado competitivo que existe en

la actualidad.
Importancia y Naturaleza de la Investigacion

Podemos entender la metodologia en general, como el estudio (teoria) del método.
Y éste, puede definirse como procedimiento sistematico (y/o estructurado) para tratar un
conjunto de problemas, desde su formulacion hasta la evaluacion de las soluciones
propuestas y/o verificadas (Granda, 1984, p. 75). Con el fin de obtener algln resultado
preciso es necesario utilizar algun tipo de investigacion, la cual esta ligada a una serie de
pasos con el fin de alcanzar el objetivo planteado. Esta investigacion, tiene como punto
de partida el estudio de la naturaleza, el cual implica técnicas de observacién y un orden

a seguir para el razonamiento del mismo.

El actual estudio estd focalizado en analizar los factores internos y externos
presentes en la cadena de abastecimiento en la empresa ESVELTS S.A ya que, debido a

la pandemia sufrida en el 2020 se observaron falencias para poder abastecer la demanda
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en todos los puntos de ventas en el pais; es por ello que la propuesta denominada
“Propuesta de mejora en la cadena de suministros de los productos que comercializa
la Empresa ESVELTS S.A” determinara los factores que han interrumpido en los

procesos de la cadena de abastecimiento.

Una vez que se diagnostiquen la lista de factores que han incidido en el desarrollo de
estos procesos, se anhela exponerlos a la gerencia de ESVELTS S.A., con la finalidad de:
e Evidenciar la falta de mercaderia requerida para suplir en sus diferentes puntos

de venta.

Mejorar la toma de decisiones de los distintos departamentos que consolidan este

proceso para una eficiente reparticion de los productos de la compafiia.

e Conllevar a un efectivo trabajo de equipo en los diferentes departamentos como:
compras, ventas, entre otros y una mejor relacion con los proveedores.

e Demostrar laimportancia que tiene el correcto manejo de la cadena de suministro
en la compafiia indicada.

e Innovar a través de procesos informaticos para el perfeccionamiento de la gestion

logistica.

El principal beneficio que recibiria la empresa seria, el disminuir los costos tanto
logisticos como de inventario, debido a que se identificarian los cuellos de botella en la
cadena de suministro para su respectiva solucion; asi también, evitar el sobre stock que
conllevaria a perdidas a causa de la fecha de caducidad de los productos que mantiene

esta empresa.

Basandose en lo expuesto, el fundamento principal de la entrega de este trabajo a
la compaifiia es brindar un beneficio con aportes que potenciaran las mejoras en el campo

de estudio del manejo de su cadena de suministro en los distintos puntos de venta luego
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de la pandemia. En otras palabras, se podran determinar las afectaciones en el proceso de
entrega-recepcion entre proveedores y clientes con respecto al despacho de los productos
naturales y de suplementacion deportiva, de tal manera se analizaran las restricciones que
tiene la cadena de abastecimiento; por otra parte, los procedimientos que contribuirian
para la solucion en la gestion y proceso de la cadena de suministro. Como resultado del
trabajo se espera demostrar propuestas que fortalezcan al desarrollo de ventajas
competitivas para el cumplimiento en las expectativas de la demanda y asi generar una

mejor liquidez.

La naturaleza de la metodologia que abordara el presente trabajo tiene su alcance
en el enfoque cualitativo con el cual se buscara definir un Propuesta de mejora en la
cadena de suministros de los productos que comercializa la Empresa Esvelts S.A.
para asi evitar la falta de mercaderia. Segin Sampieri (2014) comenta que, el enfoque
cualitativo utiliza la recoleccién y analisis de los datos para afinar las preguntas de

investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion.

Para el presente trabajo se eligid esta metodologia debida que se defendera en base
a la observacién profunda planteada en este fendmeno en su entorno natural. De acuerdo
con Salgado (2007) la investigacion cualitativa puede ser visualizada como la tentativa
de obtener una comprension profunda de los alcances y definiciones de la disposiciones
como tal de las personas, mas que la elaboracién de una medida cuantitativa de sus

caracteristicas o conducta.
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Objetivos

Obijetivo General
Elaborar la propuesta de plan de mejora que potenciara la cadena de suministro en
la linea de suplementacion deportiva de la empresa ESVELTS S.A., para solventar

la demanda de los puntos
Obijetivos Especificos

1. Realizar el levantamiento de la informacién por medio del marco teérico,
referencial y legal de la cadena de suministros en general para luego situarlos en
la realidad de la empresa.

2. Hacer la respectiva investigacion de campo por medio de los instrumentos a
utilizar para la obtencion de resultados.

3. Analizar los resultados obtenidos por medio del modelo propuesto.

4. Elaborar una propuesta de mejora en base a los resultados obtenidos como
sugerencia de como se deberia de llevar a cabo la cadena de suministros de la

empresa.

Pregunta de Investigacion

¢De qué manera la implementacion de una propuesta de plan de mejora de los procesos
de la cadena de suministro de Esvelts S.A. mejorara el proceso de compra y despacho

aumentando asi la competitividad de la empresa?
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Capitulo I: Marco Teorico

En este apartado se proponen definiciones basicas, a ser consideradas en el desarrollo

del marco teorico del tema del presente trabajo de titulacion “Propuesta de Mejora de la

cadena de suministro de la Empresa ESVELTS S.A.”, a ser incorporadas conforme a los

requerimientos de la empresa. Los conceptos por tratar enfatizan orientaciones concretas

que fundamentan el buen manejo de la cadena de suministro o de abastecimiento, eje

principal sobre el cuél se plantea este trabajo.

Ademas de lo indicado, se establece la importancia de cada uno de los conceptos

dentro de la cadena de suministro y su gestion.

Proveedor: persona natural o juridica de la cual otra persona natural o juridica se
abastece de materia prima o productos terminados que permiten al fabricante crear su
linea de productos o a negocios de retail poder brindar una gama de productos dentro

de un mercado.

Los proveedores son esenciales para cualquier negocio. Para empresas como
ESVELTS S.A. son esenciales para que puedan adquirir la linea de productos de
nutricion deportiva que ofrecen. Incluso las empresas de servicios necesitan

proveedores, bien sea de Internet o de una Web donde promocionen sus servicios.

Fabricante: Persona natural o juridica que utiliza la materia prima para crear productos
terminados con el fin de obtener ganancias a través de diversas técnicas como la

fabricacion aditiva o con el uso de sistemas automatizados y maquinarias.

Si bien ESVELTS S.A. no fabrica sus productos de nutricion deportiva, los
proveedores si. Ellos necesitan materia prima como aminoacidos, creatina, proteinas,

etc. para fabricar sus productos.
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Distribuidor: Persona natural o juridica que se encarga de la venta del producto

terminado y la logistica necesaria para que sea abastecido a los diferentes locales.

ESVELTS S.A. puede considerarse una distribuidora, pues se encargan de la
logistica de los productos terminados dandole un valor agregado durante el proceso
de compraventa en tanto que son ellos quienes se encargan de traer estos productos al

alcance de los ecuatorianos en diversos puntos de venta en lugares estratégicos.

Vendedor: Persona natural o juridica que se encarga de la venta del producto

terminado al consumidor.

Los locales y sus trabajadores dentro del departamento de venta son cruciales para
que un negocio de retail funcione, pues las ganancias en si vienen en las ventas al por

menor.

Consumidor: Persona natural o juridica que obtiene el producto terminado para su uso

personal o el de su organizacion.

El cliente o consumidor es el eslabon principal dentro de un negocio de retail o

mercado minorista. El departamento de marketing debe encargarse de hacer conocer los

productos ofrecidos y generar interés en el consumidor de los mencionados.

Cadena de suministro: “Incluye los procesos de negocio, las personas, la
organizacion, la tecnologia y la infraestructura fisica en donde permite la
transformacion de materias primas en productos y servicios intermedios y terminados
que son ofrecidos y distribuidos al consumidor para satisfacer su demanda” (PILOT.

Manual Préactico de Logistica , p. 7).

La cadena de suministro se ha visto afectada de manera global por la pandemia

desde sus raices, pues la materia prima no se consigue con la misma facilidad que
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antes y la demanda por ciertos productos a aumentado significativamente debido a las
nuevas necesidades que se producen en los consumidores que, al no poder salir con

la libertad de antes, buscan nuevas opciones para adaptar su estilo de vida.

Sin embargo, la innovacion y el poder de adaptacion no es algo que solo los
consumidores deben tener, es esencial para las empresas y negocios que puedan
establecer la hoja de ruta a seguir frente a la demanda o ausencia de demanda por los
articulos que ofrecen en estos tiempos dificiles y de cambios estructurales en la

manera de adquirir y transportar los productos.

Gestion de la cadena de suministro (SCM): “se lo conoce como la planificacion,
organizacion y control de las actividades de la cadena de suministro. En estas
actividades se haya participe la gestién de los flujos monetarios, de productos o
servicios y de informacién, de un maneral global de la cadena de suministro, con el
fin de maximizar el valor del producto/servicio entregado al consumidor final, a la
vez que disminuimos los costes de la organizacion.” (PILOT. Manual Practico de

Logistica, p. 11).

Como se menciond, la adaptacion e innovacion de la manera en que se gestiona la

cadena de suministro debe ser siempre dindmica. Si bien el comercio esta sujeto a la

economia misma, las oportunidades para las empresas y negocios de retail como

ESVELTS S.A. existen, quizd no con la demanda prepandemia y precrisis economica,

pero es precisamente sobre esta realidad que se debe encontrar la manera de alentar al

consumidor a adquirir los productos que se ofrecen por canales mas acordes y ajustados

a las nuevas realidades.

Materia Prima: “Sustancia bésica en el proceso de elaboracion, imprescindible para

obtener el nuevo producto conforme a especificaciones técnicas prefijadas y que se
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incorpora al mismo conservando o no sus propiedades fisicas y/o quimicas originales”

(Pino, 2012, p. 1)

Estas sustancias basicas o factores necesarios para el producto o servicio que se va a
vender al consumidor son las bases de cualquier negocio. Durante la pandemia la
obtencidn de estas sustancias o factores se ha entorpecido de manera global, aumentando

los costes y en muchos casos no pudiendo responder a su demanda.

e Produccién: se crea un bien o un servicio mediante diversos procesos en el que la
materia prima o factores necesarios son usados con el fin de satisfacer la demanda del

mercado.

Este proceso esencial transforma la materia prima en algo usable y adquirible por los
consumidores, ajustandose no solo a la demanda del mercado, sino que también a las
necesidades. Los productos de la linea de nutricion deportiva de ESVELTS S.A. son
comprados fielmente dentro del mercado ecuatoriano, pero en los ultimos afios han

aumentado los costos de produccion y disminuido en su demanda.

e Logistica: “es la parte de la administracion de la cadena de suministro que planea,
implementa y controla, efectiva y eficientemente, el flujo directo e inverso, el
almacenamiento de bienes y la informacién relacionada entre el punto de origen y el
punto de consumo, para conocer los requerimientos del consumidor.” (Universidad

Dr. José Matias Delgado, 2020, p. 15)

Es quiza la parte mas importante dentro de la gestion de la cadena de suministros. La
logistica se encarga del manejo de la mercaderia desde sus inicios (materia prima) hasta
que esté en la mano de los consumidores. Sin embargo, si no se realiza de manera
adecuada, puede transformarse en un gasto exuberante para una empresa. Los costes de

logistica dependen directamente de las regulaciones de transportes y de materias primas
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realizadas por instituciones gubernamentales, asi también de las rutas propuestas por un

negocio o0 empresa.

e Agencias y sucursales: lugares que se encargan de la compra y venta de productos
terminados o servicios en puntos geograficos estratégicos que permitan el contacto

con un mercado y permita formar una cartera de clientes.

Esenciales para empresas de retail como ESVELTS S.A. las agencias y sucursales
son las encargadas de las ventas al por menor dentro de lugares estratégicos dentro de

un mercado particular.

¢ Almacenamiento: “se ocupa de la utilizacion eficaz del terreno destinado a inventario
y de los medios manuales, mecanicos y/o automatizados para la manipulacién fisica

de los materiales” (Universidad Dr. José Matias Delgado, 2020, p. 18)

Dentro del proceso de distribucién de los productos es importante que estos Ileguen
de manera segura y en buen estado a sus destinos. Su correcto almacenamiento y manejo
son primordiales pues los productos dafiados solo generar perdidas innecesarias para una

empresa 0 negocio.

e Venta o Contacto con el cliente: estrategias administrativas que faciliten el alcance de
un producto terminado o un servicio ofrecido dentro de un mercado especifico con el
fin de aumentar las ventas de dicho producto o servicio. Puede realizarse de manera
digital, como la publicidad en redes sociales, marcas o firmas digitales, o de manera

fisica, como carteles, banners, etc.

El departamento de marketing y de ventas de una empresa 0 negocio deben trabajar
de la mano para que la experiencia del cliente con la marca y los productos ofrecidos

favorezca que sean consumidores concurrentes de dichos productos.
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Invertir en grupos focales y estudios sobre el uso que los consumidores dan de los
productos, es una forma potencialmente util de predecir si un producto ofrecido puede ser
cambiado por otro, o distribuido con mayor frecuencia en ciertas zonas, ademas de
aumentar el potencial de mercadeo de los mismos a través de experiencias palpables y

reales con esos productos.

¢ Distribucién y entregas: “es un término empleado en la produccion y el comercio para
describir la etapa de la cadena de abastecimiento, que se encarga de las actividades
relacionadas con el movimiento de los productos terminados desde el final de la

fabricacion hasta el consumidor” (Universidad Militar Nueva Granada, 2020, p. 4)

Esta parte del proceso dentro de la cadena de suministro es importante, sobre todo
hoy en dia, debido a que un correcto abastecimiento de productos a los locales permite
a su vez entregas mas rapidas, mas eficientes y de menor costo de los productos via
Courier o servicios de mensajeria que se dedican a trasladar los productos hasta las
manos del cliente o consumidor. Este método de entrega ha aumentado muchisimo en

los ultimos afios, sobre todo por la pandemia de covid-19 y los encierros.

Marco Referencial
Evolucion de la Cadena de Suministro y su gestion

Si bien el sistema de abastecimiento o cadena de suministro actual es bastante
moderno, sus origenes datan de la antigua Grecia (500 a.c.) y Roma (1700 a.c.), pues ya
desde esa época era necesario un sistema de abastecimiento de alimentos y otros
materiales que permitieran al ejército romano subsistir dentro del campo de batalla. Es
decir que el primer sistema logistico nace dentro del &mbito militar. INTRODUCCION

A LA LOGISTICA, 2020, p. 12)
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A partir de la revolucion industria, ya en el afio 1820 hasta e 1870 D.C., la
invencion de nuevas formas de transportes masivos como los ferrocarriles y el telégrafo
como una forma de comunicacién mas directa, la logistica de la cadena de abastecimiento
se transforma nuevamente. Sobre todo, con la llegada de la primera y segunda guerra
mundial, donde, nuevamente, se buscan sistemas mas eficientes y que minimicen los
gastos al momento de distribuir bienes y alimentos para las tropas. Para esta época, ya
existia un prototipo base de la SCM. Se compraba la materia prima para crear productos
terminados (armas, equipos, etc.) se distribuia dichos productos a través de flotas y naves
a los diversos puntos estratégicos donde se almacenaban los suministros para las tropas

dentro del campo de batalla. (INTRODUCCION A LA LOGISTICA, 2020, p. 13)

Eventualmente, al finalizar la segunda guerra mundial en 1945, ya existia un
modelo funcional de la cadena de suministro y su respectiva gestion. Sin embargo, es
recién en 1950 donde esta toma un nuevo propdsito que va a ser fundamental dentro del
sector comercial, donde todo su potencial es visto por primera vez a gran escala y se toma
en cuenta el efecto positivo que tiene sobre las economias el correcto uso de la logistica.
Juega un rol principal junto con los avances tecnologicos en lo que hoy conocemos como

globalizacion. (Universidad Dr. José Matias Delgado, 2020, p. 18)

En 1985 surgen nuevas tecnologias ECR y QR que permiten un mejor
ordenamiento de los pedidos, permitiendo asi entregas mas precisas y exactas. Las
personas encargadas de la logistica de los negocios y empresas comienzan a medir y
reportar el desempefio operativo en terminos financieros, lo que permitia realizar ajustes
necesarios para mejorar los procesos de la cadena, minimizando costos sin dejar la calidad

a un lado. (Renddn, 2019)
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Es recién en 1995 que la cadena de suministros toma forma completamente. Para
este entonces, se plantea una estrecha relacion entre todos los agentes involucrados desde
el proceso de extraccion de materia prima hasta que el producto terminado sea usado por

los consumidores. (Renddn, 2019)

Figura 9

Cadena de suministro o abastecimiento basica

Proveedores Fabricantes Distribuidores Clientes Consumidores
*Materia Prima *Produccion de *Transporte y «Compra *Usan los
productos logistica productos productos
terminados para ventas

Nota: Realizado en base a la cadena de suministro por los autores.

En el afio 2000, se plantea por primera vez la necesidad de una gestion aplicada,
dinamica e innovadora de la cadena de suministro, pues se reconoce que, mientras el
mundo se encuentra en plena globalizacion, la tecnologia avanza y las necesidades de los
consumidores y los clientes cambian segln la época. Entonces la gestion de la cadena de
suministro (SCM) debe actualizarse de manera constante, con el fin de mantenerse dentro
del mercado y poder sostener las demandas de los productos ofrecidos (Rendén, 2019)
Modelo Lean Management

Lean Management es un sistema de organizacion de la produccion enfocado en
suprimir los sobrecostos, despilfarros e implementar la mejora continua de cada area de
trabajo; de manera que, todos los esfuerzos de la empresa se concentren en los procesos

que proporcionan valor a la cadena. (la traduccion del modelo) La denominacion del

39



modelo en el idioma inglés se traduce en ligero y agil, ese sentido de ligereza ocurre por

la eliminacion de todo lo que sobra o también llamado desperdicio (Shingo, 2008).

El Lean Management se encuentra respaldado por un grupo de herramientas que
conducen a: a) mejorar las operaciones al reducir los desperdicios enfocandose en el
respeto al trabajador, b) incrementar el valor de cada actividad, c) eliminar las operaciones
que no proporcionen valor agregado a la empresa, y d) conseguir mejoras tangibles,

significativas y medibles de la competitividad (Soler, 2015).

El Modelo Lean Management supera los limites de una empresa o departamento,
busca mejorar el flujo de valor a través de un vinculo entre las personas que forman parte
de él. Por ello, es fundamental integrar e implicar a los proveedores y colaboradores en
la cadena de valor de la empresa y mantenerlos presentes para mejorar el flujo de valor.
En otras palabras, si un proveedor no puede cumplir con el periodo de entrega solicitado,
entonces podria provocar inconvenientes en el flujo de valor de la empresa, un periodo
de inactividad y después la utilizacion de mas recursos para recuperar el tiempo que ha
sido perdido; al principio el exceso de recursos es innecesario, pero después se convierte

en un despilfarro (Carrefio & Mesa, 2020).

Esta filosofia Lean, ayuda a solventar los problemas que ocurren durante los
procesos de produccién; manteniendo como objetivo la minimizacion de los desperdicios.
Por ello, este modelo cuenta con siete principios fundamentales como la optimizacion de
los flujos en la cadena de suministro, estos flujos son: informacion, materiales, personas,
capital e informacion; otro principio es el transporte, procesamiento, supresion del

desperdicio durante la produccion, movimiento y stock (Carrefio & Mesa, 2020).

Ademas, Lawal et al., (2018) indican que otros principios son la supresion de

desperdicios, asegurar que todos los procesos contribuyan con valor para los clientes y
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mejorar el flujo de valores. Este autor indica que los problemas deben ser abordados e
identificados por los colaboradores de la primera linea, porque se considera que las

personas que cumplen con esta funcion son las mas apropiadas.

En la siguiente figura se presentan los problemas que estos principios solventan
COmMO son:

Figura 10

Principios de Lean Management

Nota: Principios Lean Management. Tomado de Carrefio, D., & Mesa, J. (2020). Metodologia

para aplicar Lean en la gestion de la cadena de suministro. Espacios, 41(15), 30.

Actividades Lean

Las actividades de Lean son un grupo de herramientas, practicas o técnicas de
administracion que se pueden analizar directamente y se utilizan para optimizar el lugar

de trabajo. Estas actividades son de dos tipos: las de mejora y las de evaluacion.

Las actividades de evaluacion sirven como instrumentos analiticos para evaluar
los desperdicios y los departamentos que pueden ser mejorados. Estas actividades ayudan
a los miembros del equipo a observar los problemas y definir las oportunidades para

disminuir el desperdicio y elaborar mejoras, pero no detallan soluciones determinadas.
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Las actividades de evaluacion consideran diagramas Spaghetti, value stream mapping,

andlisis de causa-raiz y caminatas gemba (Lawal et al., 2018).

Por otro lado, las actividades de mejora proponen maneras especificas de
disminuir el desperdicio, definir nuevas maneras de trabajar y optimizar el lugar de
trabajo. Estos consideran los conceptos y acciones como eventos de 5S, gestion de
suministros kanban, produccion nivelada, técnica de parada de linea y trabajo estandar

(Lawal et al., 2018).

El punto de partida del Lean es la demanda realizada por el cliente, empleando
modelos de optimizacion de la cadena de suministro desde la demanda y categorizandolos
en tres niveles como son soporte, control y operaciones; dentro de estos niveles, las
subcategorias son:

e Nivel operaciones, contiene el proceso logistico, el plan de sistema de
disefio y logistico, la organizacion y control.

e Nivel soporte, se encuentra la estandarizacion logistica, profesionales de
logistica y la tecnologia para la gestion.

e Nivel control esta el sistema para evaluar el desempefio y la gestion de

costos (Carrefio & Mesa, 2020).
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Figura 11
Value Stream Map

Excelencia Operaciones
Mayor calidad, menores costes, menos plazo entrega, mayor seguridad, motivacion plena
Justo a tiempo (JIT) JIDOKA
Pieza correcta, en la cantidad Calidad en la fuente, haclendo
correcta, cuando se necesita los problemas visibles
Tiempo de ciclo de cliente Paradas automaticas
(Takt Time)

Flujo continuo pleza a pleza Separacion hombre-miquina

Sistema Pull Poka - Yoke

Procesos estables y estandarizados Produccién nivelada Mejora continua (Kaizen)

Factor humano; Compromiso, direccion, formacién, comunicacién, motivacidn, liderazgo

Gestion

VM 55 SMED TPM KANBAN Visual KPT's
| | | ) J
[
Herramientas Herramientas Herramientas
de diagnostico operativas de seguimiento

Nota: Tomado de Hernandez, J., & Vizan, M. (2013). Lean manufacturing: concepto,

técnicas e implantacion. Madrid: Escuela de Organizacion Industrial.

En la figura presentada a continuacién se presentan las herramientas que forman
parte de la metodologia Lean, como son:
e Herramientas de diagndstico son el mapa de flujo de valor donde se
definen las bases para la construccion de un mapa actual.
e Herramientas operativas se agrupan las practicas que cuentan con mayor
reconocimiento, se empieza con la herramienta 5S que se basa en la
utilizacion de préacticas vinculadas con el orden, disciplinay limpieza antes

de la realizacion de labores. La préactica siguiente es la preparacion de las
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maquinas que se enfoca en la disminucion de los tiempos de alistamiento
entre las maquinas y los procesos que forman parte del sistema de

produccion (Sarria, 2017).

Los requisitos del flujo son: la organizacion de los puestos de trabajo;
organizacion de las operaciones y el equipamiento de los procesos; la utilizacion de las
operaciones multiprocesos de manera que, un colaborador pueda trasladarse de un
proceso a otro sin afectar ni alterar la cadena de suministro; la formaciéon a los
colaboradores en las diversas habilidades requeridas para las operaciones multiprocesos;
la utilizacion de equipos que faciliten la flexibilidad necesaria; la sincronizacién de las
operaciones para asegurar el servicio a los clientes correlacionados a sus respectivas
necesidades; el establecimiento de flujos de piezas y el cambio de las posiciones de

trabajo (Asturias Corporacién Universitaria, 2013).

De acuerdo con Asturias Corporacién Universitaria (2013) en base al tiempo de

operacion explica:

El tiempo de operacidn o task time, que afiade valor, es tipicamente el 10% del
tiempo de proceso (lead time). Eso supone que menos del 30% de las
operaciones de un proceso afiadan un valor que sea apreciado por los clientes.
En consecuencia, mas del 70% constituyen un desperdicio, lo que da apertura al
amplio margen de mejora en los procesos, en lo que a eliminacion de despilfarro

y aporte de valor al cliente se refiere (p.1).

Tomando en consideracion la cita realizada previamente se refleja en la siguiente

figura la relacion de los tiempos antes y después de aplicar el modelo Lean; lo que da por
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resultado, una simplificacion de las tareas de cada espacio acortando sus respectivos

periodos y haciéndolas mas eficientes.

Figura 12

Valor Agregado de las Tareas

Afade Anade Afade
DEMANDA Valor Valor Valor ENTREGA

Nota: Adaptado y Tomado de Asturias Corporacion Universitaria. (2013). Definicion y

principios de lean management. Asturias Corporacion Universitaria.

El proceso Lean definido por Hines y Jones (1990) es el siguiente:
Fase 0: Utilizar el paradigma Lean.

Fase 0-1: Construir la visién, realizada por directivos senior.

Fase 0-2: Definir la necesidad.

Fase 0-3: Acoger el pensamiento Lean, realizado por todos los lideres

fundamentales.

Fase 0-4: Comprometerse, debe ser realizado por el superior corporativo y el

primer ejecutivo.
Fase 0-5: Realizar la adopcion del modelo por parte de los directivos.

Fase 1: Consiste en la preparacion.
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Fase 2: Definir un valor.

Fase 2-1: Especificar la amplitud de la aplicacion inicial.

Fase 2-2: Especificar al Cliente.

Fase 2-3: Plantear el valor del servicio o producto para el cliente.

Fase 3: Definir la Cadena de Valor

Fase 3-1: Detallar la cadena de valor actual con sus pasos.

Fase 3-2: Delinear los flujos de la informacion y productos.

Fase 3-3: Delinear los movimientos realizados por las operaciones en sus tiempos,

secuencia y distancias.

Fase 3-4: Recopilar los datos de base como tiempo, costos y calidad.

Fase 4: Disefiar el sistema productivo.

Fase 4-1: Realizar la cadena de valor futura.

Fase 4-2: Definir el tiempo de las tareas.

Fase 4-3: Evaluar las decisiones de compras o de fabricacion.

Fase 4-4: Planear una disposicion nueva.

Fase 4-5: Vincular a los proveedores.

Fase 4-6: Desarrollar los sistemas de control.

Fase 4-7: Calcular y justificar los costos.

Fase 4-8: Planear el sistema de mantenimiento.

46



Fase 5: Implementar un nuevo sistema de produccion basado en el flujo creado.

Fase 6: Implementar un sistema de pull total.

Fase 7: Trabajar en busqueda del perfeccionamiento de cada proceso.

Marco Legal

Es importante conocer el marco legal sobre el cual debe operar una empresa o
negocio dentro del Ecuador. Existen varios organismos de control que se encargan de
regular los trdmites de compraventa y gestién de mercaderia, tales como el Ministerio de
Comercio Exterior e Inversiones, la Superintendencia de Compafiias, el Servicio de

Rentas Internas, y las diversas Municipalidades de cada cuidad.

Estas leyes, normas y regulaciones de todos estos organismos, se encuentran
estipuladas no solamente en la Constitucion de la Republica del Ecuador, si no que
también pueden encontrarse en otros documentos como el Reglamento de Comprobantes

de Ventas y Retenciones, el Cédigo de Comercio.

Al momento de revisar dichos documentos se evidencian algunos articulos
relacionados con la logistica de mercaderia, parte fundamental de la Gestion de la Cadena
de Suministro, como lo establece el Codigo de Comercio en la subseccion I “Entrega de

las mercaderias y de los documentos” desde su articulo 305 hasta el 310, los cuales atin

se encuentran vigentes. (CODIGO DE COMERCIO, 2019, pp. 47 - 48)

Art. 305.- Si el vendedor no estuviere obligado a entregar las mercaderias en un
lugar determinado, su obligacion de entrega consistira: a) Cuando el contrato de
compraventa implique el transporte de las mercaderias, debera ponerlas en poder
del primer porteador o transportista para que las traslade al comprador; b) Cuando

el contrato verse sobre mercaderias no identificadas que hayan de extraerse de una
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masa determinada, o aquellas que deban ser manufacturadas o producidas, en
ambos casos en un lugar determinado, debera ponerlas a disposicion del
comprador en ese lugar; y ¢) En los demas casos, debera poner las mercaderias a
disposicion del comprador en el lugar donde el vendedor tenga su establecimiento

en el momento de la celebracion del contrato. (p. 47)

Cada contrato implica una factura y otros documentos legales que son
necesarios para llevar a cabo la correcta contabilidad de un negocio o empresa.
Para ESVELTS S.A. la manera de distribucion mas comun es via Courier, creando
una ruta de transporte en las diferentes zonas mas cercanas a los locales para

realizar las entregas del dia a dia.

Art. 309.- El vendedor debera entregar las mercaderias: a) Cuando, con arreglo al
contrato se haya fijado o pueda determinarse una fecha, en esa fecha; b) Cuando,
con arreglo al contrato se haya fijado o pueda determinarse un plazo, en cualquier
momento dentro de ese plazo, a menos que resulte que corresponde al comprador
elegir la fecha; o, c) En cualquier otro caso, se entenderd que la obligacion de

entrega es inmediata. (p. 48)

En Ecuador, las entregas suelen realizarse después de confirmado el pago.
Sin embargo, en los dltimos dos afios durante la pandemia, se ha vuelto mas
comun las contra entregas (los consumidores o compradores pagan al momento

que reciben la mercaderia en sus domicilios o ubicaciones).

Art. 310.- El vendedor, si estuviere obligado a entregar documentos, permisos y/o
certificados relacionados con las mercaderias, debera entregarlos en el momento,

en el lugar y en la forma fijados en el contrato. En caso de entrega anticipada de
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documentos, el vendedor podra, hasta el momento fijado para la entrega, subsanar
cualquier falta de conformidad de los documentos, si el ejercicio de ese derecho
no ocasiona al comprador inconvenientes, ni gastos excesivos. No obstante, el
comprador conservard el derecho a exigir la indemnizacion de los dafios y
perjuicios conforme a la ley. La omision del vendedor de proporcionar los
documentos o autorizaciones para transportar la mercaderia, lo hace responsable
de las demoras u otros efectos derivados de la detencion, incautacion u otras

medidas que las autoridades adoptaren. (p. 48)

Esta norma es esencial sobre todo cuando se tratan de productos que tengan
sustancias controladas o que sean especialmente regulados por su contenido. La
documentacion extra es necesaria pues al quedar constancia de los procesos
llevados a cabo durante la compraventa de estos productos, mantienen la legalidad

del trdmite en cuestion.

En cuanto a la Gestion de la Cadena de Suministro, existen varias normas de
caracter internacional que deben implementarse durante la gestion de una cadena de
suministro. Estas normas son acogidas de manera idéntica por el Instituto Ecuatoriano de

Normalizacién:

NTE INEN-I1SO 28000

De acuerdo con el INEN (2014, p. 7) el objetivo de esta norma es especificar los
requisitos de gestion de seguridad que busca mantener el adecuado funcionamiento de la
cadena de suministro. Las gestiones empresariales, organismos de control, y normativas
nacionales deben velar por que su impacto sobre la cadena de suministro apunte a que

esta no se rompa.
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Al ser una norma internacional, y recogida nacionalmente de manera idéntica, implica
no solo a las empresas y negocios multinacionales, sino que también a las microempresas,
bien sean de manufactura, servicios, almacenamiento, transporte, produccion, o
cualquiera que esté involucrada durante cualquier parte del proceso de la cadena de
suministro. En otras palabras, es una norma internacional y nacional que aplica a todas

las empresas.

Tabla 3
Norma 1SO:28000 adoptada por el INEN en el 2014 sobre el SCM

1SO: 28000

A. Establecer, implementar, mantener y mejorar un sistema de gestion de la seguridad,;

B. Asegurar la conformidad con la politica de gestion de la seguridad establecida;

C. Demostrar dicha conformidad ante otros;

D. Buscar certificacion/registro de su sistema de gestion de la seguridad por un organismo de
certificacion de tercera parte, acreditado; o

E. Realizar una autodeterminacién y autodeclaracién de la conformidad con esta norma.

Nota: Tomado de la Especificacion para Sistemas de Gestion de la Seguridad para la Cadena de

Suministro del INEN (2014, p.7)

Lo mas importante es que establece la necesidad de un sistema de gestion de la
seguridad de la cadena de suministro a una escala internacional. Cada empresa tiene la
obligacion de certificar o registrar su propuesta de gestion de seguridad con los
organismos competentes que se encuentren acreditados.

NTE INEN-1SO 28001

Es una especificacion de la norma anterior. Aqui se enfoca en la seguridad de la cadena

de suministro proporcionada a la mercaderia de importacion y exportacion por parte de
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las aduanas, que estan obligadas en establecer protocolos y programas de seguridad,

calidad, certificacion y validacién que cumplan con un minimo establecido en esta norma.

Tabla 4
Norma 1SO:28001 adoptada por el INEN en el 2014 sobre el SCM

1SO: 28001

Esta norma presenta requisitos y orientacion para organizaciones en cadenas de suministro

internacionales, de manera que éstas:

A. Desarrollen e implementen procesos de seguridad de la cadena de suministro;

B. Establezcan y documenten un nivel minimo de seguridad dentro de una(s) cadena(s) de
suministro o segmento de ésta;

C. Ayuden a cumplir los criterios del Operador Econémico Autorizado (OEA) establecidos
en el Marco de Estdndares de la Organizacion Mundial de Aduanas y cumplir los

programas de seguridad de la cadena de suministro nacional.

Los usuarios de esta norma:
A. Definiran la parte de una cadena de suministro internacional dentro de la cual han
establecido seguridad (ver 4.1);
B. Realizaran evaluaciones de seguridad sobre esa parte de la cadena de suministro y
desarrollaran contramedidas adecuadas;
C. Desarrollaran e implementaran un plan de seguridad de la cadena de suministro;

D. Entrenaran al personal de seguridad en sus deberes relacionados con la seguridad.

Nota: Tomado de la Especificacion para Sistemas de Gestion de la Seguridad para la Cadena de

Suministro del INEN (2014, p. 7)

Se especifica para empresas grandes y multinacionales que hagan exportaciones e
importaciones. Ademas de cumplir con un estandar de seguridad proporcionado por la
OEA vy los estandares nacionales, deben definir con claridad un plan de seguridad de la
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cadena de suministro, realizando evaluaciones de esta, actualizandola o mejorandola de

ser necesario, siempre informando y entrenando al personal competente.

Finalmente, la Ley Organica de Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial (2018),

estipula lo siguiente:

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto la organizacion, planificacion, fomento,
regulacion, modernizacion y control del Transporte Terrestre, Transito y
Seguridad Vial, con el fin de proteger a las personas y bienes que se trasladan de
un lugar a otro por la red vial del territorio ecuatoriano, y a las personas y lugares
expuestos a las contingencias de dicho desplazamiento, contribuyendo al
desarrollo socioeconémico del pais en aras de lograr el bienestar general de los

ciudadanos. (2018, p. 2)

Art. 2.- La presente Ley se fundamenta en los siguientes principios generales: el
derecho a la vida, al libre transito y la movilidad, la formalizacion del sector lucha
contra la corrupcion, mejorar la calidad de vida del ciudadano, preservacién del
ambiente, desconcentracion y descentralizacién interculturalidad e inclusion a
personas con discapacidad. En cuanto al transporte terrestre, transito y seguridad
vial, se fundamenta en: la equidad y solidaridad social, derecho a la movilidad de
personas y bienes, respeto y obediencia a las normas y regulaciones de circulacion,
atencion al colectivo de personas vulnerables, recuperacion del espacio publico en
beneficio de los peatones y transportes no motorizados y la concepcién de areas

urbanas o ciudades amigables. (2018, p. 2)

Es de sumo interes leer estos articulos, pues esto nos da una idea general de como pretende
operar la organizacion, regulacion y control de las redes viales y los transportes publicos
y privados tanto de personas naturales como de personas juridicas, el interés por mantener
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la movilizacion asequible para todos de una forma equitativa y descentralizada. En base

a esto, se puede realizar un contraste con la realidad actual.
Estudio de las condiciones en las que opera la industria o actividad econémica

No es novedoso para nadie mencionar el impacto econémico global causado por
el covid-19. Un evento catastrofico de larga duracion de los cuales alin no se terminan de
ver los estragos socioecondmicos que va dejando en todo el mundo. Ecuador, ha sido
impactado de tal manera que la crisis econdmica del pais deja en la incertidumbre a gran

parte de la poblacion.

Es en esta realidad sobre la cual se debe proponer la implementacion de ideas
novedosas y modernas que permitan redireccionar la economia de todo un pais. Sin
embargo, en este trabajo se hard un enfoque en la realidad de la cadena de suministro,
para posteriormente buscar soluciones que permitan mejorar los procesos internos de un

negocio, y que puede servir como un modelo para otros similares.

Para Fornos (2020), el covid-19 presenta un desafio para la gestion de la cadena
de suministro desde sus raices, el 94% de las compaiiias de la Lista Fortune 1000, han
sufrido pérdidas significativas a causa de las interrupciones generadas por el virus, y es
que la materia prima es mas dificil de obtener, cuando no se puede usar toda la fuerza

laboral por las restricciones y la seguridad de los trabajadores.

“Este desafio actual es un ejemplo que nos permite tener una vision mas detallada
de las operaciones y las cadenas de suministro, y a su vez, de la importancia en el
desarrollo de relaciones mas colaborativas y resilientes con proveedores criticos”

(Fornos, 2020).

Al no haber suficiente materia prima, los proveedores no pueden cumplir con la
demanda de todos sus clientes, y se ven forzados a incrementar los precios para poder
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sostener sus empresas. Lo ideal seria que las empresas mantengan sus precios
competitivos, pero la realidad es que, si no se adapta el modelo operativo, el negocio

eventualmente se vuelve insostenible.

Basta con mencionar el ejemplo de los restaurantes. En Guayaquil, varios locales
de comida tipica como La Canoa, Bruzzone comenta que “Es una situacion a la que no le
vemos solucion mientras no haya vacuna (contra el COVID)” (EL COMERCIO, 2021)

lugar que llevaba mas de 40 afios de servicio y es considerado un icono de la ciudad.

Si se hace un analisis, ellos cerraron sus puertas a raiz de no poder adaptar su
modelo operativo a las nuevas necesidades, pues su modelo se basaba en las ventas diarias
de comida tipica a empresarios, turistas y uno que otro comprador casual con unos
ingresos de 5000 doélares diarios. Durante los ultimos meses, bajaron a 300. (EL

COMERCIO, 2021)

Otros restaurantes, se han logrado sostener pues han cambiado drasticamente su
modelo operativo, utilizando los Courier como UberEats, Pedisos Ya y Rappi, han
logrado mantener un flujo de ventas de sus productos que les permite mantenerse activos
hasta el dia de hoy. Pero esta estrategia no es definitiva ni global, y es que cada modelo
operativo debe buscar nuevas oportunidades dentro del caos socioeconémico, que se

ajuste a la realidad econémica de la empresa 0 negocio.

Para Fornos (2020) las areas afectadas en la cadena de suministro son:
e Lagestiony fidelizacion de la demanda
e Lagestion de proveedores
e El transporte y la logistica
e Lagestion de contratos
e La gestion de inventarios
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e Lagestion de la facturacion

e Los pagosy el control presupuestario.

A considerar las mas impactadas son el control presupuestario, la facturacion y
pagos, proveedores, y la logistica. Pues la inflacion econdémica y una recesion mundial,
implica el aumento de los costes al adquirir la materia prima o los productos terminados
de los proveedores, el aumento de los precios de transporte y logistica nacional e
internacional, la disminucion de las facturaciones, atrasos o estanques en los pagos y
cobros, y un desborde completo del control presupuestario.

Tabla 5

Puntos para considerar para el modelo operativo y la gestion de la cadena de suministro

Gestion de la Cadena de Suministro frente a las interrupciones del Covid-19

e Crear una cadena de suministro global gil, resiliente y transparente

e Comprender e implementar la automatizacion digital y de procesos para mitigar el impacto de
la interrupcion

e Desarrollar e implementar practicas mejoradas de gestion de la relacién con los proveedores

e Desarrollar iniciativas de mejora de la gestion de riesgos y de la cadena de suministro

e Replanteamiento de las estrategias de make or buy y de re-shoring

e Mayor alineamiento con é&reas financieras para el cuidado de la caja a través de la gestion

eficiente de inventarios y condiciones de pago

Nota. Tomado de COVID-19: Un desafio para las compras y la gestion del riesgo en la cadena de

suministro de Gonzalo Fornos (2020)

En la tabla anterior se pueden leer hitos importantes que pueden considerarse al
momento de actualizar el modelo operativo y la gestion de la cadena de suministro de una

empresa 0 negocio. El mas Ilamativo es el de hacer uso de las Tecnologias de Informacion
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y Comunicacién para digitalizar y automatizar los procesos internos del negocio o

empresa. Estos pueden ser la facturacion, el control de ingresos y egresos, etc.

También propone la fabricacion en casa o re-shoring, esto es sobre todo aplicable
a servicios o productos digitales como videojuegos, pues las desarrolladoras han logrado

continuar su trabajo teniendo a la mayoria de sus empleados en casa.

En Latinoamérica, la realidad econdmica apunta a la necesidad de favorecer el
comercio internacional. Sin embargo, de acuerdo con Herdoiza (2021) “la region,
excluyendo a México, estd poco preparada en areas de infraestructura y desarrollo
tecnoldgico para aprovechar efectivamente esta creciente oportunidad —con Ecuador entre

los paises mas desventajados en estas areas.”

Una economia basada en la exportacion de petroleo es demasiado arcaica para ser
sostenida a largo plazo. Si el enfoque del gobierno de turno no gira hacia una reforma
politica, comercial y laboral que busque establecer al pais dentro del marco competitivo
comercial que atraiga una fuente de ingreso mas palpable y posible en estas épocas, a
saber, la inversién extranjera, la economia del pais se seguird sumergiendo en actividades

ilicitas de no progreso para el territorio ecuatoriano

56



Figura 13

Tiempo en horas para el procesamiento de documentos de comercio exterior de paises
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Nota. Tomado de Cadena de suministro 4.0: mejores practicas internacionales y hoja de ruta para

América Latina de Calatayud y Katz (2021, p. 121)

Ecuador es el segundo pais més lento de Latinoamérica en procesas los
documentos de comercio exterior para realizar importaciones (120 horas). En
comparacion con los paises de clase mundial como Paises bajos (1 hora). En este analisis
muestral, es evidente que, como pais, no estamos preparados en lo absoluto para ser

competitivos dentro del mercado internacional.
Justificacion de la necesidad de propuesta metodologica

ESVELTS S.A., empresa de retail de productos de nutricion deportiva, necesita
reestructurar su cadena de suministro para adaptarse a las nuevas necesidades del mercado
en el que se encuentran. EI modelo operativo actual comienza a presentar inconvenientes
que, a largo plazo, pueden ser factores concluyentes de las actividades econdémicas del
negocio. Dos de estos factores que se han notado son:

1. No se cumple con la demanda de productos en los locales que abastecen — en

alguna sobra mercaderia, en otra falta.
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2. 2. Produce un gasto excesivo en logistica que es redundante y pudiera

reducirse significativamente si la ruta de transportes se actualiza y moderniza.

La propuesta metodoldgica que se hace busca modificar la cadena de suministro en
base al modelo LEAN con el fin de solucionar esos dos factores que se han previsto. Esto
se puede lograr con una descomposicion de la cadena de suministro actual, para observar
los elementos que se tienen y a partir de eso reestructurar el orden para que el flujo de la
cadena sea mas ameno. Si se lo logra, los costos de transporte y logistica se pueden reducir
en un 10 a 20%, lo que también va a agilizar el proceso y los tramites de abastecimiento

a los locales.

Un andlisis de inventario de los ultimos dos afios sera esencial para identificar los
cambios clave en el mercado. Esto permitiria modificar el flujo de suministros y
abastecimiento de productos de una manera mas dinamica acorde a las necesidades de

cada uno de los locales.
Ubicacién del Negocio

ESVELTS S.A. es la razdn social, la cual se encuentra registrado en el Servicios
de Rentas Internas (SRI) y es conocido hacia el mercado consumidor bajo el nombre
comercial de ONLY NATURAL. Sus oficinas se encuentran situada en la ciudad de
Guayaquil, especificamente en el centro-sur, en el edificio de la empresa familiar
CaremilComp S.A., en donde trabaja en conjunto con dos empresas aliadas ubicado en
las calles Leon Febres Cordero y Lorenzo de Garaycoa como se aprecia en el croquis a

continuacion.
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Figura 14

Croquis de las oficinas de Esvelts S.A
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Nota: Matriz de ESVELTS S.A. ubicada en las calles Ledn Febres Cordero No. 818 entre Lorenzo
de Garaycoa y Rumichaca a unas cuadras del Parque Chile. Tomado de Google Maps, 2021

Ubicacion de Only Natural, maps.google.com.

Figura 15
Ubicacion gréafica donde ESVELTS S.A. posee las oficinas

Nota: Edificio esquinero de la empresa CaremilComp S.A. en donde se encuentran situadas las
oficinas de Esvelts S.A. segundo piso. Tomado de Google Maps, 2015 Ubicacion de Only Natural,
maps.google.com.
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Divisidon de Locales

En la actualidad existen 23 puntos de venta esparcidos a nivel nacional, el cual, el
ultimo inaugurado fue en la ciudad de Quevedo, especificamente en el C.C. Paseo
Shopping Quevedo. A continuacion, se detallan los puntos de ventas restantes con su

division regional y direccion respectiva.

Debido a la sistematizacién propia que maneja la empresa, los puntos de ventas
se encuentran divididos en diez (10) locales de Zona Costa y doce (12) locales de Zona
Sierra; sin embargo, de manera geogréfica la distribucion de los actuales puntos de ventas
se encuentran constituidos por nueve (9) locales de la region litoral y (13) locales de la
region andina; esto es debido, que el local ubicado en el C.C. Mall del Rio en la ciudad
de Cuenca, se encuentra dentro de la organizacion de los locales que conforman la Zona
Costa, dando como fin el reparto equitativo de la carga laboral a sus correspondientes
supervisores de zona . A continuacion, se detallara los puntos de ventas tanto en
funcionamiento como cerrados, sus divisiones y sus direcciones.

Zona Costa. Distribuida en dos secciones: Guayaquil y Provincias, cuenta en la
actualidad con diez (10) puntos de ventas en total funcionalidad y cuatros (4) cerrados
por diferentes factores.

En Guayaquil los puntos de ventas que se encuentran en operaciones son:

e Mall del Sol: Local Al situado en la Planta Alta del C.C. Mall del Sol
ubicado en la Av. Juan Tanca Marengo y Av. Joaquin Orrantia.

e Policentro: Local 20 a lado de Aromas y Recuerdos en el C.C.
Policentro en la Av. Del Periodista y Dr. Juan Bautista.

e Terminal Terrestre: Local 01, Planta Baja en la Av. De las Américas

y Benjamin Rosales.
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Ceibos: Local 149-A, ubicado en el C.C. Riocentro Ceibos 2 ubicado
en la Av. Del Bombero.

Dorado: Local 89, Planta Baja del C.C. El Dorado, Via Aurora.

En provincias encontramos también cinco (5) locales operativos que son:

Manta: Ubicado en el C.C. Mall del Pacifico en la Av. 4 de noviembre
entre la Av. 23 y Calle 20.

Babahoyo: Isla Al ubicada dentro del Hipermarket del C.C. Paseo
Shopping Babahoyo.

Playas: Local 18 en el C.C. Paseo Shopping Playas, Km 1.5 Via
Posorja.

Cuenca: Isla 70 situada dentro del C.C. Mall del Rio Cuenca, Av.
Felipe II.

Quevedo: Anexo Al dentro del Hipermarket en el C.C. Paseo

Shopping Quevedo, Av. Quito y Patria Nueva

Aquellos son los todos los locales en la actualidad de la Zona Costa que se

encuentran activos, siendo Quevedo el ultimo aperturado, sin embargo, existieron otros

locales de la zona previamente mencionada que tuvieron que cerrar sus puertas debido a

diversos factores externos como la ubicacion, afluencia de gente, competidores

potenciales.

Guayaquil: C.C. Alhambra, local # 33, Via a Samborondon.
Libertad: Barrio Mariscal Sucre Calle 21, diagonal a Dolupa.
Portoviejo: Calla Alajuela Av. Manabi y Garcia Moreno.

Cuenca Historico: Calle Benigno Malo, Diagonal al Gran Pasaje.
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Zona Sierra. Divididas en dos hemisferios: Sierra Norte y Sierra Sur, cuenta en la

actualidad con diez (12) puntos de ventas en total funcionalidad en donde la mayoria se

concentra en la capital y uno (1) en tentativa de ser inaugurado, pero se desistio.

En Sierra Norte, los puntos de ventas que se encuentran en funcionales son:

Quito: Local 213 situado en la Planta Alta en C.C. Quicentro Norte
ubicado en la Av. Naciones Unidas y Av. 6 de diciembre.

Quito: Local 201 situado en el C.C. EI Condado Shopping en la Av.
Mariscal Sucre y John F. Kennedy.

Quito: Ubicado en La Plaza Pomasqui situado en la Av. Manuel
Cordova

Quito: Local 30, ubicado en el 2do Piso del C.C. Portal Shopping, Via
Interoceénica y Gonzalez.

Santo Domingo: Isla ubicada del Hipermaket del C.C. Paseo
Shopping Santo Domingo, Av. Quito Delicia Abraham Calderén
Riobamba: Isla 2, Planta Baja del C.C. Paseo Shopping Riobamba,

Av. Antonio J. Sucre.

En Sierra Sur los puntos de ventas que se encuentran en funcionales son:

Quito:C.C. Quicentro Sur Planta Alta frente a Supercines ubicado en
la Av. Quitumbe y Av. Rafael Moran Valverde.
Quito: Local A35 situado en el C.C. Ifiaquito en la Av. Amazonas y

Naciones Unidas.

Quito: C.C. El Recreo Plaza frente a Movistar situado en la Av. Pedro

Via Maldonado la Magdalena y Calvas
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e Quito: situado dentro del Hipermarket de los Chillos, Av. General
Rumifiahui y Barrio San Rafael.
e Quito: Local 7, 2do Piso del C.C. Ventura Mall, Via Interoceanica y
Gonzélez Suérez
e Latacunga: C.C. Malteria Plaza, Av. Eloy Alfaro entre Gatazo y Av.
Marco Aurelio.
Existio la tentativa de inaugurar un local en la ciudad de Ambato, sin embargo, no se
concretaron los acuerdos y la obra no comenzd, es por ello, que no se tiene el registro de

la direccidn fisica en donde pudo haber estado situado el local.
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Capitulo 11

Metodologia de la Investigacion

El presente estudio sigue la linea de la investigacion cualitativa - exploratoria,
debido que, se utilizara diferentes herramientas para el analisis con el cual se determinara
el porqué de la falta de mercaderia para en los puntos de venta de la empresa mencionada
anteriormente. EI método a utilizarse es el método Lean Management, que descritos en
parrafos anteriores se utilizar para la eliminacion de operaciones y efectivizar la cadena
de suministro Las herramientas para utilizar en dicha investigacion son las siguientes:

e Técnica de Observacion
e Técnica de Encuestas

e Técnica de Entrevistas

El campo de estudio para la recoleccion de datos para dicho proyecto son los
puntos de venta y el area administrativa de laempresa ESVELTS S.A, en donde se espera
conseguir un diagnoéstico del desempefio actual que realizan los trabajadores involucrados
en la cadena de suministro.

Poblacion

“Conjunto de individuos, objetos, elementos o fendmenos en los cuales puede
presentarse determinada caracteristica susceptible de ser estudiada” (Carrillo, 2015). Para
el presente desarrollo de dicho proyecto se llevara como poblacion a los trabajadores del
los diferentes puntos de ventay el personal del departamento de compras que se detallaran

a continuacion.
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Tabla 6

Poblacion
Area Numero de Trabajadores
Compras 2
Ventas 47
Gerencia 1

Nota: Involucrados a investigacion de la empresa Esvelts S.A.

Muestra

Basado en el acceso que se posee de la poblacion y las partes pertinentes que la
conforman, le estudio va destinado a la totalidad de esta, es por ello que no se extrajo una
muestra en si, ni tampoco se tuvo que emplear técnicas de muestreo. Esto se baso en la
definicién de Fernandez, et al (2014) como se citd en Ordofiez, (2019) en donde establece
que si la poblacion por el nimero de unidades que lo integran resulta accesible en su
totalidad no es necesario extraer una muestra. En consecuencia, se podra investigar a toda

la poblacion.

Técnica de Observacion

Es el método por el cual se establece una relacién concreta e intensiva entre el
investigador y el hecho o los actores sociales, de los que se obtienen datos que luego se
sintetizan para desarrollar la investigacion (Fabri, 1998). La tecnica de observacion es
un procedimiento en el cual su funcion principal es poder recoger informacion de manera

inmediata de los hechos en donde las personas desarrollan sus actividades cotidianas. Esta
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técnica se laempleara para tener una vision directa entre el campo de estudio de los puntos
de ventas de la ciudad de Guayaquil, con el cual se espera recolectar informacion
cualitativa por medio de fichas de observacion para el desarrollo del presente trabajo
(Véase Anexo B). Asi mismo, se llevara una vision de manera presencial sobre el stock
disponible y por llegar, en los puntos de venta de los siguientes centros comerciales:

e Mall del Sol

¢ Riocentro Ceibos

e Riocentro el Dorado

Técnica de Encuestas

La encuesta se ha convertido en una herramienta fundamental para el estudio de
las relaciones sociales. Las organizaciones contemporaneas, politicas, econémicas o
sociales, utilizan esta técnica como un instrumento indispensable para conocer el
comportamiento de sus grupos de interés y tomar decisiones sobre ellos (Heriberto, 1998).
Como podemos ver, las encuestas son muy utilizadas en el entorno investigativo para la
recoleccion de datos de un grupo de personas, con el cual se pretende describir o analizar
una serie de caracteristicas. Es por esto, otra técnica importante en el enfoque cualitativo
es el desarrollo de las encuestas, la cual sera realizada para los trabajadores en los puntos
de venta con el fin de evaluar el conocimiento que llevan sobre el stock de los productos
y del transporte de los mismos hacia su punto de venta, es decir, el transcurso que lleva

los productos para poder ser entregados en cada punto de venta.

La encuesta mixta estard conformada de una serie de 13 preguntas las cuales
contaran con una variedad de alternativas dependiendo de la pregunta a realizar. Estas
preguntas estan conformadas por preguntas cerradas y preguntas acorde a la escala de
Likert para conocer de manera imparcial el punto de vista de los colaboradores de las

diferentes sedes de la empresa. Cabe recalcar que se tendra la facilidad de poder realizar
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el andlisis correcto de las respuestas recogidas con el fin de crear una lluvia de ideas las
cuales serén de suma importancia para la toma de decision con el objetivo de mejorar la
cadena de abastecimiento (Véase Anexo A).

Técnica de Entrevistas

La entrevista es el medio mas comunmente utilizado por las disciplinas humanas
y de la salud para obtener informacion; varia mucho de disciplina en disciplina. Desde las
entrevistas usadas en el periodismo hasta las que utilizan los médicos para el diagnéstico
(Morga, 2012). Como se ha dicho, la técnica de entrevista es la herramienta més utilizada
para poder conseguir los datos necesarios para el objeto de estudio, tiene como fin poder
adquirir informacion confiable y vélida para determinar las decisiones o estrategias

Optimas.

Una correcta entrevista debe estar formada de 4 elementos primordiales para poder
llevarla a cabo, estos son:

e Entrevistador

e Entrevistado

e Mensaje

e Canal

Para el presente trabajo estara clasificado de la siguiente manera:
e Entrevistador: Personas que elaboran el trabajo
e Entrevistados:

o Lcda. Piedad Montalvan, Gerente General

o Ing. José Alvarez, Jefe Nacional de Ventas

o Miaria Elena Ubilla Coordinadora de Compras/Logistica
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e Mensaje: Recoleccion de datos para el desarrollo de la propuesta de mejora para
la cadena de abastecimiento

e Canal: Caraacara

Por lo indicado en los parrafos anteriores, la entrevista seré realizada al personal
del departamento de ventas y del departamento de compras, los cuales estan dentro
del proceso de la cadena de abastecimiento con el objetivo de conocer la situacion
actual del desarrollo de esta. La herramienta indicada estara formada de preguntas
abiertas, con la finalidad de establecer los diferentes aspectos que consideran dentro
del proceso al que se orienta a la Propuesta del Plan de Mejora, y las aportaciones que
puede brindar el colaborador entrevistado, asi mismo, obtener informacion exacta y

precisa que fortaleceran el desarrollo del presente trabajo.
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Operacionalizacién de las variables

Tabla 7

Operacionalizacion de las Variable Gestion de Inventario

Variable Concepto Dimensiones Indicadores
Es el adecuado manejo de las existencias que Identificacién de bienes Identificacion de proveedores
Gestion de Compras
una entidad tiene, con el fin de reducir costos y Volumen 6ptimo de pedidos Costes de compras

riesgos al momento de adquirir, almacenar y

. distribuir las mismas. Una adecuada gestion de
Gestion de

existencias permitira saber cuanto y cuando se

Inventarios Demandas Plazo de entregas Stocks de seguridad Costes

ha de tener de existencias en el almacén y  Gestion de almacén
de almacenamiento

permitira dar el adecuado manejo a cada una de

las existencias que se ha de tener

Nota: Gomez (2013) y Escudero (2014) tomado de Ordoéfiez (2019)
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Resultados

Resultados de las Encuestas
Pregunta 1

La mayor parte de las encuestas se realizaron en la region Sierra donde se
encuentran la mayoria de los puntos de venta (Fig. 16)

Figura 16

Diagrama de la pregunta ¢ A qué regidn pertenece su Punto de Venta (PDV)?

Bl Region Costa  ® Region Sierra

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Pregunta 2

Como se observo en la pregunta anterior, los encuestados pertenecen a la zona

Sierra Norte y a la zona Sierra Sur (Fig. 17).
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Figura 17

Diagrama de la pregunta ¢ Qué zona es su Punto de Venta (PDV)?

B Zona Guayaquil
M Zona Costa
M Zona Sierra Norte

Zona Sierra Sur

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
Pregunta 3
El 74% de estos encuestados se encuentran en locales comerciales donde ofertan

los suplementos deportivos (Fig. 18).

Figura 18

¢Su Punto de Venta (PDV) se considera?

M Local
misla

M Anexo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
Pregunta 4

La elaboracion de los pedidos se realiza frecuentemente cada 15 dias (Fig. 19).
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Figura 19

Diagrama de Frecuencia de elaboracion de pedidos de Suplementos Deportivos

B Cada 7 dias
M Cada 15 dias

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Pregunta 5

Estos pedidos que realizan se llevan a cabo por medio de un analisis previo, pero
es necesario considerar que un 6% lo realizan por medio de sentido comdn (Fig. 20).

Figura 20

Diagrama de los pedidos estan de acorde a:

M Previo Andlisis

m Sentido Comun

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Pregunta 6

Los encuestados se encuentran totalmente en desacuerdo con la influencia de los
supervisores en la realizacion de pedidos y un porcentaje muy cercano indican que estan
totalmente de acuerdo con esta afirmacion (Fig. 21).

Figura 21

Diagrama de las opiniones de los Supervisores influyen en sus pedidos

0% 2%

W Totalmente de

acuerdo

m De Acuerdo

= Parcialmente

Desacuerdo

H Totalmento en
desacuerdo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Pregunta 7

Los pedidos solicitados de suplementos deportivos deben realizarse al menos cada

semana, para de esa manera suplir la demanda de mercado (Fig. 22).
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Figura 22

Diagrama de Cual seria la frecuencia que deben ser solicitados los pedidos de Suplementos
Deportivos

M Pasando 1 semana

® Pasando 2 semanas

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
Pregunta 8

En su mayoria, el tiempo promedio de llegada de los pedidos es de 2 a 3 dias;
seguidos por un porcentaje del 38 quienes indican que el promedio de llegada de los

pedidos es de 3 a 5 dias (Fig. 23).

Figura 23

Diagrama de Tiempo promedio de llegada del pedido de Suplemento Deportivo Solicitado

H Al dia siguiente
H De 2 a3dias
= De 3 a5dias

La Siguiente semana

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Pregunta 9

De acuerdo con el 34%, los servicios de Courier influyen en el tiempo de arribo
de los pedidos solicitados, seguido por un 32% que solamente estan de acuerdo con esta
afirmacion (Fig. 24).

Figura 24

Diagrama de los servicios de courrier influyen en el tiempo de arribo de los pedidos
solicitados

H Totalmente de
acuerdo

m De Acuerdo

 Parcialmente

Desacuerdo

H Totalmento en
desacuerdo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Pregunta 10

El porcentaje entre el nivel de despacho y el nivel de pedido es en promedio 28% (Fig.
25).

Figura 25

Porcentaje de Nivel de Despacho vs Nivel de Pedido

0% 2% 0% W 0% - 15%

9% m16%-25%
15%

M 26%-35%

36% - 45%
28%
M 46% - 55%
M 56% - 65%

66% - 75%

19% 76% - 85%

86% - 95%

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Pregunta 11

El 36% de los encuestados consideran que las demoras en el arribo de los pedidos
perjudican el nivel de sus ventas, seguido por un 30% que se encuentran totalmente en

desacuerdo (Fig. 26).
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Figura 26

Perjudica el nivel de sus ventas la demora del arribo de sus pedidos

0%

B Totalmente de

8% acuerdo

m De Acuerdo

 Parcialmente

Desacuerdo

H Totalmento en
desacuerdo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Pregunta 12

El 43% de los colaboradores encuestados estan totalmente en desacuerdo que las
ventas son afectadas negativamente ante la carencia de un producto que es solicitado

reiteradamente (Fig. 27).
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Figura 27

Las ventas son afectadas negativamente ante la carencia de un producto que es solicitado

reiteradamente

0%

M Totalmente de

acuerdo

m De Acuerdo

= Parcialmente

Desacuerdo

M Totalmento en
desacuerdo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Pregunta 13

La mayor parte de los productos que han sufrido un impacto por estas demoras,
son los productos sustitutos seguidos por la creatina y la proteina (Fig. 28).

Figura 28

Diagrama de Producto de Mayor Afectacion

W Sascha Fitness

m Creatina

M Proteina

m Sin Queja

® Productos Sustitutos
M Varios

= Nulo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Resultados de la Observaciéon

Como se menciona en los anteriores parrafos sobre la técnica de observacion y
detallando los lugares en donde se la aplicard, se lleva a cabo dicha técnica partiendo de
una plantilla disefiada para cumplir y abarcar los puntos de la propuesta. Cabe recalcar
que los locales fueron seleccionados debido a su alta rotacién en la linea de
suplementacion deportiva y, a su vez en el entorno donde se encuentran. Dando como

resultado puntos de vista y conclusiones diversas que seran detalladas a continuacion.

Mall del Sol. El Local que se ubica en el C.C. Mall del Sol, fue uno de los
primordiales en la lista, por motivos que es uno de los locales ubicados en la ciudad de
Guayaquil gue genera mayores ingresos y posee una mayor afluencia de gente por el lugar
estratégico en donde se encuentra ubicado, por la zona del patio de comidas; Ademas, de
ser uno de los mas vistoso y el que se utiliza para los materiales de marketing. Si bien es
cierto a simple vista todo parece estar en orden, en base a la ficha de observacion se pudo

levantar informacion con referencia la cadena de suministros.

Los locales grandes, como este caso, poseen una bodega interna en donde pueden
almacenar productos y/o también sus pertenencias personales, sin embargo, al poder
observar dicha bodega, se encontré con cajas llena de mercaderia que no pueden ser
colocadas en las perchas respectivas por falta de espacio, lo que daria como consecuencia
que la mercaderia llegue a dafarse y ocasionar pérdidas monetarias tanto al personal,

como a la empresa.

Por otro lado, al estar ubicado en un centro comercial esta sujeto a las politicas
internas estrictas, claro esta que no relacion a todos los locales, sino con el mencionando

en particulas ya que no permite otorgar descuentos especiales o un sector de clientes; sin
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embargo, el tema se encuentra en negociacion para el pro de la empresa (Véase Anexo
D).

Figura 29
Local de Mall del Sol

Nota: Local ubicado en el C.C. Mall del Sol. Tomado por Ignacio Zambrano, asesor de

ventas del local.

Riocentro El Dorado. Ubicado en el Centro Comercial “El Dorado”, al principio
siendo un local en donde las ventas eran minimas por la afluenncia de gente y sobre todo
el lugar donde se encuentra ubicado el local, si bien es cierto esta cercano a una puerta de
entrada/salida del centro comericial, es localizado en la parte de atras lo que dificulta que

los clientes poco frencuentes encuentren el local.

En el momento en el que le habia llegado la mercaderia de un proveedor, dio una
repasada rapida al pedido, aceptando inmediatamente en el sistema sin realizar un

respectivo cuadre y dificultando a la parte comercial de que ocurriese cualquier novedad.
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Uno de las caracteristicas que resalta dicho local del resto en su misma zona, es
que el centro comercial posee un gimnasio dentro de las intalaciones lo que resulta en una
oportunidad para la empresa, ya que al comercializar productos de suplementacién
deportiva, pueda darse el caso de una mayor captacion de los clientes, lo que ha llevado
al alce en las ventas del local VVéase Anexo E).

Figura 30

Local del Dorado

Nota: Local ubicado en el C.C. El Dorado. Tomado por Ariana Quijije, asesora de ventas

del local.

Riocentro Ceibos. Concluyendo las tecnica de observacion con el local con
menos afos en funcionamiento de la zona de la ciudad de Guayaquil, ubicado en el nuevo
anexo del Centro Comercial Riocentro Ceibos. Un local donde la alfuencia de gente es
poca o nula, por la ubicacién del mismo, en donde la mayoria de los cortes de los meses
que se realizan por controles daban en contra, pero sin embargo con el paso ha ido

acatando mayor clientela y diversidad.

Es un claro ejemplo en donde un cambio de personal, puede ayudar positivamente

al local, por consiguiente sus ventas se han elevado, no en grande porcentajes pero si de
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manera lineal confrome va pasando el tiempo. Al ser un local en donde no poseen una
bodega, piden lo necesario para suplirse y poseer variedad en sus productos. El nicho de
mercado con respeto a los precios no son afectados asi mismo con es el local del Dorado,
por le hecho que la clase social que con mayor frecuencia visita dichos centros
comerciales son media alta a alta VVéase Anexo C).

Figura 31

Local Riocentro Ceibos

ONLY( NATURAL

Nota: Local ubicado en el C.C. Riocentro Ceibos. Tomado por Manuel Caiza, asesor de

ventas del local.

Bodega Central. Como se explica en parrafos anteriores la matriz de la empresa,
especificamente, el departamento de compras, se improvisé una bodega para guardar la
mercaderia de suplementacion deportiva; esto se debe, para el aprovisionamiento de
mercaderia que pasado un tiempo el proveedor pueda poseer una carencia, pero la

empresa puede suplir a la demanda en los locales sin afectar sus flujos de ventas.

El problema radica en realizar una bodega en un espacio en donde no era adecuado

y en donde predominaba la parte administrativa que la operativa lo que complicaba la
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ubicacion de la mercaderia y los pallets en donde iba a estar colocada. A continuacion, se
muestra como la bodega esta organizada Véase también Anexo F).

Figura 32

Bodega Central ubicada en la Matriz

Nota: Organizacion de la Bodega Central en donde se encuentra la gran parte de suplementacién

deportiva, compartiendo espacio con la parte administrativa. Foto Propia

Como se puede apreciar el espacio no es el adecuado para poner solventar tanto
la parte administrativa como la operativa en un solo lugar, incluso se dificulta mucho
mas en dias de despacho de mercaderia en donde hay que organizar lo que se envia

fuera en los pasillos por la falta de espacio.

En la siguiente figura 33 se aprecia la adecuacion de la bodega visto de
un punto de vista de arriba con sus leyendas respectivas y en donde, se puede denotar la
falta de espacio para los procesos logisticos realizados en dicha etapa de la cadena de

suministro.
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Figura 33
Bodega Central Plano 2D

L

|

[T e o & coveescs

n

Nota: Plano en 2D de le bodega central ubicada en la matriz de la empresa. Elaboracion Propia

Resultados de las entrevistas

Las preguntas planteadas para las entrevistas al directivo de la empresa fueron las
siguientes:
e ;Cuales son los desperdicios existentes en el proceso de compra? ¢en qué parte
del proceso?
e ;Cuénto tiempo dura el proceso de compra de los productos?
e ;Cuanto tiempo dura el proceso de almacenamiento de productos?
e ;Cuénto tiempo dura el proceso de distribucion de los productos?

e ;De gqué manera seleccionan a los proveedores?
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e .Los colaboradores del departamento de compras reciben capacitaciones? ;Con
qué frecuencia?

e ;Existe un sistema conjunto entre la empresa y los proveedores?

De estas preguntas se obtuvieron las siguientes respuestas por parte de la

coordinadora de compras, jefe de ventas y gerente general.

Coordinadora de Compras. Los desperdicios de compras suceden cuando hay
amotinamiento de pedidos hechos por parte del jefe de ventas o la misma gerencia, lo que
conlleva a diferentes 6rdenes de compras y se alarga un poco mas el proceso y el despacho
de este lo que conlleva que a ultima hora se agilice el proceso haciendo mayor carga

laboral al departamento.

Con los filtros y aprobaciones de los procesos de compras se demora de 3-4 horas
en lo que es referente a la suplementacion deportiva ya que se necesita la aprobacion de

la gerencia y el jefe de ventas solo es para que exista la comunicacion pertinente.

El proceso de almacenamiento se lo realiza en 1 dia desde que llega la mercaderia
a la matriz, pero se demora aproximadamente una semana en que todo quien bien

ordenado y estructurado porque ponemos como primordial los despachos para los locales.

La distribucion del producto esté dividida en dos partes que primero se va la costa
y luego la sierra todo el proceso dura toda una semana, ya que solo hay dos personas que
despachan la mercaderia y mas el transporte que al menos cumple con entregarla al dia

siguiente que se envia.

Los proveedores son seleccionados netamente con el jefe nacional y gerencia, por

medio de charlas y acuerdo, los proveedores tienen contacto con nosotros cuando ya se
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va a realizar un pedido o hay que gestionar un pedido previamente realizado por los

involucrados anteriores.

Las capacitaciones que recibimos son de los productos como si fuéramos asesores

de ventas méas no de un correcto uso de la bodega y el despacho pertinente.

Si, con la mercaderia que es de Guayaquil no gastamos en transporte por motivos
que se envia junto con el otro proveedor que se encuentra en el edificio (linea herbaria) y
si es algo que no poseemos el proveedor si es en Guayaquil realiza los envios, pero en

provincias nos manda a matriz para que de aqui salga para el local.

Jefe de ventas. Se podria que los desperdicios son la falta de comunicacion entre
nosotros porque yo puedo negociar con los proveedores, pero si no aviso o ello no me
avisan que estan realizando compras o no se puede, se altera la Cadena de suministros y

los precios

El proceso de compra cuando ya son proveedores existentes es en el mismo dia 'y
al siguiente dia se entrega la mercaderia si es externo a la empresa. Si son nuevos
proveedores existen varias charlas u reuniones en conjunto con gerencia para ver los
beneficios que me ofrecen como el margen que se ajuste a la politica de la empresa,
promociones, activaciones para que rote y que sea una demanda moderada al Mercado

meta que estamos nosotros.

Una vez realizado eso se procede a comprar ¢ consignaciones durante 3 meses a
ver si el producto posee salida, basicamente como un plan piloto. La distribucion dura

aproximadamente una semana por parte del mismo equipo de compras.

No, no reciben capacitaciones en si que les ayuden con el departamento, pero ya

se esta haciendo la gestidn junto con recursos humanos para que haya.
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Lo bueno es que entre empresas del mismo edificio nos ayudamos y reducimos
coste y con la ayuda del asistente de compras que se encargar de la gestion de los

exteriores y los envios pertinentes.

Gerente general. En mi conocimiento siento que los desperdicios suceden cuando
no hay comunicacion entre departamentos y se demora el proceso de compras porque no
se ponen de acuerdo ni establecen rapido la division para los locales y los precios

estipulados, si es un nuevo producto.

El proceso de compra no dura mucho siempre he visto que el area comercial
agiliza y trata de enviar todo lo posible en menor tiempo siempre cogiendo de referencia

los locales de Guayaquil.

Los proveedores los buscos o me buscan a mi y por medio de negociaciones y
filtros del jefe de ventas se aprueba para que ese proveedor trabajo en conjunto con

Nosotros.

No hay como tal una capacitacion que vaya encaminada al departamento en si,

solo los nuevos productos y como asesoras al cliente final.

Efectos contables

En el siguiente reporte de compras realizadas durante el afio 2019 y el 2020, se
puede observar un incremento promedio de al menos mil por ciento; mientras durante los
afnos 2020 al 2021 el aumento fue de aproximadamente el 100%. Es decir, a pesar de las
afectaciones en el flujo de procesos debido a las demoras por parte de los proveedores;

las compras durante estos periodos de estudio han incrementado significativamente.
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Figura 34

Reporte de compras desde el afio 2019 - 2020

Febrero !I 448 3036 vl 5818 8515 [} nrs[ 54,79| =

Matzo zI 12.58 4294 q 0,00 8515 2 12, 4221| -voom|

Al 6 82 70,76 o 0,00 8515 % 2782 1439 -vou oo

Maya 1 412 74,90 1 410 85,24 0 0.04) u.:a| 0,97}

Junio ol 0.00 74.90 ml N 220 96 10 130.71 m‘ml qml

Jukio al 0,00 74.90 1 605 80 £34.76 8 605 80f 753,88 0.00|

Agosto 8| 3285 107.78 38 2.057.81 287237 2 z.aon.rsl 278461 moom

Septiombre, 4 8480 192,58 173 1.627.02 440019 160/ uami 42078 PnE

Octubre 8 a0 2878 ui 1.377 5% R 1 1344, s.sn.m| 50 6]

Noviembre 2 14.06 23951 30] 326188 9.030,65 3 azcua[ c.m.es[ DA

Dicieenben 4 66,34 308,15 141717 1045683 2 ucuai 10,148,68| A7

Total 41 308.15 0 10.458 83 0 283 10 uua[

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
Figura 35
Reporte de compras desde el afio 2020 al 2021
2020 2021 Diferencia

Mesos | Uds. Importe Acumutado Uds. | Imports Acumutado Uds. importe l Acumulado l %
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Febrera 7 58,19 85,15 2 %8211 154332 20 m,ozl 1.458,17) tooam
Marzo °| 0,00 85.15 a5 267683 422015 45 267683 4.135,00| u.ool
Abril 0| 0,00 85,15 a4 1.339.37 5,559 52 En 1.339,37 547437 0,00
Mayo 1 4,10 89,25 46 2.546.61 5.106,13 a5 254251 8.016,88] 01244
Junio ml 138,71 22896 168/ 1.338 16 944420 159 1190.4.'1 921533 857 81
Julio a[ 605,80 834,76 o 1.396.45 10.840,74 83 790,65 10,005.98{ 130,51
Agosto 33 2.037 61 287237 88| 2077.32 12.918,08 50 o7 w.ou.a[ 1,95|
Seplembre) 173 1.527,82 4.400,19 a7 201983 14.937.99 138 43211 10.537,80) 23221
Octutre 16 131759 517778 0 2.065.63 17.003 62 14 688,04 11.22584) 49,95
Naviembee 35 3.261,88 5.039,66 60 280292 19056 54 25 588,96/ mm.aa[ 7,44
Diclambre 33 1,417,497 10.456,83 28 3.300,51 22.997,05 5 usa;u{ 12.540,22] 132,80|
Total 32¢ 10.456,83 0 onal 2299705 Q 74 1zwm1

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Capitulo 111 Propuesta metodoldgica para la aplicacion de la norma

Después de realizar el diagnostico de la situacion actual de la empresa e identificar

los problemas que han afectado su rendimiento,
Empresa

ESVELTS S.A. es una empresa que se dedica a la comercializacién de productos
naturales, también conocidos como medicina natural y suplementos deportivos. Una
empresa que ha sufrido drésticos cambios desde la razon social que antes poseia como
con la administracion, la cual poseia politicas de compra y venta opuestas a las que se
esta rigen en la actualidad. Cambios significativos como los previamente mencionados
pueden alterar ya sea de manera positiva como negativa procesos internos de la empresa
incluyendo la cadena de abastecimiento.

Mision

Cuidar la salud de la comunidad, ofreciendo productos naturales, suplementos de
nutricion deportiva, vitaminas, minerales, medicina herbaria y servicios de excelencia que
generen la mejor experiencia a nuestros clientes (Esvelts S.A, 2021).

Vision

La vision de la empresa es la siguiente (Esvelts S.A, 2021):

Ser la cadena de locales de venta al por menor de productos naturales, suplementos
de nutricion deportiva, vitaminas, minerales y medicina herbaria, con el mayor nimero
de agencias a nivel nacional, ofreciendo la mejor experiencia de compra con el mayor
posicionamiento en el mercado (p.1).

Identificacion y seleccién del problema
Para analizar la problematica de esta investigacion se tomo en consideracion un

47% de los puntos de venta de la region Costa y un 53% de los puntos de venta en la
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region Sierra, 53% de ellos elaboran los pedidos cada 25 dias y se realizan acorde a un
analisis previo en las ventas. Sin embargo, los resultados de este analisis se ven
impactados por, a pesar de que los tiempos de arribo del pedido deben ser de 2 a 3 dias,

las demoras en las empresas de courriers.

Tabla 8

Los servicios de Courier influyen en el tiempo de arribo de los pedidos solicitados

Los servicios de courrier influyen en el %
tiempo de arribo de los pedidos solicitados
Totalmente de acuerdo 15 32%
De Acuerdo 16 34%
Parcialmente 11 23%
Desacuerdo 3 6%
Totalmento en desacuerdo 2 4%
Total 47 100%

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Figura 36

Los servicios de courrier influyen en el tiempo de arribo de los pedidos solicitados

W Totalmente de acuerdo

m De Acuerdo

 Parcialmente

Desacuerdo

M Totalmento en
desacuerdo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Por otro lado, esta demora en el arribo de los pedidos afecta parcialmente la venta
de los productos; ya que los clientes se sienten insatisfechos y desisten de las compras

debido a la carencia de un producto que es solicitado reiteradamente.

Tabla 9

Perjudica el nivel de sus ventas la demora del arribo de sus pedidos

Perjudica el nivel de sus ventas la demora %

del arribo de sus pedidos

Totalmente de acuerdo 14 30%

De Acuerdo 12 26%

Parcialmente 17 36%

Desacuerdo 4 9%

Totalmento en desacuerdo 0 0%

Total 47 100%

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Figura 37

Perjudica el nivel de sus ventas la demora del arribo de sus pedidos

0%

8% B Totalmente de acuerdo
m De Acuerdo
 Parcialmente

Desacuerdo

M Totalmento en
desacuerdo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Tabla 10

Las ventas son afectadas negativamente ante la carencia de un producto que es solicitado

reiteradamente

Las ventas son afectadas negativamente ante %
la carencia de un producto que es solicitado
reiteradamente

Totalmente de acuerdo 20 43%
De Acuerdo 13 28%
Parcialmente 11 23%
Desacuerdo 3 6%

Totalmento en desacuerdo 0 0%
47 100%

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Figura 38

Las ventas son afectadas negativamente ante la carencia de un producto que es solicitado

reiteradamente

0%

B Totalmente de acuerdo

® De Acuerdo

M Parcialmente

Desacuerdo

H Totalmento en
desacuerdo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
A continuacién, se presentaran las soluciones presentadas que se utilizaran en la

cadena de suministros en base al diagnostico actual de la empresa.
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Disefio de plan de mejora

El objetivo de este plan de mejora consiste en presentar una guia para potenciar la
cadena de suministros en la linea de suplementacién deportiva de la empresa ESVELTS
S.A., para solventar la demanda de los puntos de ventas. Presentar el plan de mejora
necesita de la intervencién, contribucion y participacién de los colaboradores de la

empresa, para conocer sus necesidades y desarrollar el plan en base a las mismas.

Los productos que seran objeto de analisis para la aplicacion del método Lean
Management son los siguientes:
e Sascha Fitness
e Creatina
e Proteina

e Productos Sustitutos

Por ello, se debe escoger las actividades 6ptimas para mejorar el funcionamiento
de la cadena de suministros y asi cumplir con la meta planteada. En la siguiente tabla

se presentaran el problemay la propuesta escogida para cada uno de ellos:
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Tabla 11

Propuesta

Causa

Insuficiente stock del proveedor

Bajos niveles de importacién

Falta de stock de los productos mas vendidos

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Tabla 12

Propuesta en base de las causas

Causa

Falta de andlisis por parte del departamento

de compras

Falta de actualizacion de los recursos

tecnoldgicos

Poco conocimiento de la segmentacion de

mercado

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Propuesta

Mantener un stock de seguridad

Evaluacion de la situacién actual del mercado

Elaborar una planificaciobn anual para

considerando las variaciones en la demanda

Propuesta

Capacitar al personal del departamento para
que definan estrategias en base a las

necesidades del departamento y la empresa

Realizar  contratos para  recibir la
actualizaciébn 'y mantenimiento de los
softwares utilizados

Identificar a los clientes potenciales

adecuados para ofertar los productos
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Pasos del sistema de mejora continua Lean Management

Fasel: Fase de diagnostico. En esta primera fase se realizara un diagndstico de las
actividades y recursos actuales que emplea la empresa para llevar a cabo el proceso de
compra con los proveedores. El cual inicia en el departamento de compras de la empresa
Esvelts S.A., mismo que recepta el requerimiento de compra por parte de los locales
comerciales ubicados en las diferentes regiones, estos distribuyen los pedidos
dependiendo de los proveedores y los productos; una vez que los encargados definen esta
informacion, se genera una orden de compra de los productos requeridos, misma que es
enviada a los proveedores, estos elaboran una proforma en base al requerimiento y se
espera la autorizacion de verificacion por disponibilidad de recursos, si existe
disponibilidad entonces se realiza la facturacion y envio a matriz. El encargado del
departamento de compras ingresa la factura al sistema y genera el comprobante de

retencion.

Este es enviado a contabilidad para la recepcién de la factura y el respectivo pago
al proveedor en el plazo establecido previo contrato. A su vez la factura es enviada al
departamento de bodega central para posteriormente trasladarla a los locales que han

realizado el pedido (Fig. 39).
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Figura 39

Las ventas son afectadas negativamente ante la carencia de un producto que es solicitado reiteradamente

1

i

I
il

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Durante esta primera fase se puede observar que el proceso pasa por diferentes
departamentos y personas dentro y fuera de la empresa, lo cual no solo conlleva a retrasos
en la recepcion de los pedidos por parte de los diferentes locales sino también una

acumulacién de stock cuando los diversos pedidos llegan retrasados.

Dentro de este proceso de trabajo en la empresa Esvelts S.A. intervienen el jefe del
departamento de compras, el analista de compras, los vendedores de los locales
comerciales ubicados en las diferentes regiones, el jefe de bodega central, los diversos

bodegueros establecidos para las diferentes regiones y el asistente contable.

De acuerdo con el jefe de bodega central, se acumula aproximadamente el 10% de
stock que no pudo ser vendido debido a que los clientes desistieron, la mercaderia no

pudo ser trasladada a tiempo o0 no cumplia con las cantidades demandadas.

Ademas, existe una falta de sincronizacion entre las operaciones realizadas dentro de
la cadena de suministro, ya que los pedidos no se realizan de manera anticipada, sino que
los vendedores de los locales comerciales esperan a que se agote el stock para notificar al

departamento de compras para la respectiva distribucion de los productos.

En la siguiente figura se presenta el diagrama de causa y efecto donde se puede
visualizar que el problema central es la insuficiencia de stock, por esa razén el nivel de
servicio al cliente ha disminuido durante los ultimos afios. Ademas, es necesario
considerar que todos estos problemas tienen influencia sobre el flujo de procesos

presentados anteriormente.
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Figura 40

Diagrama de Causa y Efecto

Administracion Tecnologin

Problema:

# Insuficiencia de |= ¢/
stock \ \

Factor externo:
pandermia

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Cuadro de diagnostico. A continuacion, se explican las variables presentadas en la
tabla:

e Deficiente: se aplica cuando la actividad no ocurre 0 se ejecuta con poca
importancia.

e Regular: la actividad se realiza de forma empirica o poco planificada.

e Bueno: la actividad cuenta con importancia dentro de la empresa, pero su
procedimiento no se ha definido adn.

e Excelente: laactividad se realiza con una importancia critica y los procedimientos

se encuentran documentados
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Tabla 13

Cuadro de Diagnostico

Causa Raiz

Falta de analisis por
parte del
departamento de

compras

Falta de
actualizacion de los
recursos

tecnoldgicos

Poco conocimiento
de la segmentacién

de mercado

Insuficiente stock

del proveedor

Bajos niveles de

importacion

Falta de stock de los
productos mas

vendidos

Caracteristicas

Definen las compras de

forma empirica

Las actualizaciones de
software no se realizan
de forma periddica y los
trabajadores no son
capacitados a tiempo

sobre su funcionamiento

El mercado es
segmentado en base un

historico

El proveedor no entrega

a tiempo los productos

El proveedor no cuenta
con todo el material para
ofrecer su producto final

No hay una
planificacion adecuada,
entonces los productos

llegan a destiempo

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Impacto

Unidades de stock

inadecuadas

Producen fallas en

el sistema

El producto se
ofrece a clientes que
no lo desean o

necesitan

El stock no llega a
tiempo para suplir

la demanda

No hay suficiente
stock para suplir la
demanda

Los clientes deben
esperar mas tiempo
para receptar sus

pedidos

Calificacién

Deficiente

Regular

Deficiente

Deficiente

Regular

Regular



Fase 2: Definicion del valor. La aplicacion inicial de esta propuesta se realizara en el
departamento de compras, el cual ha presentado una cantidad significativa de problemas
definidos como deficientes, y son los mismos que han impactado la productividad y
rentabilidad de la empresa en el dltimo periodo. Adicional, se planteara mejorar la
comunicacion con los proveedores para unificar las 6rdenes de compra en un sistema

compartido por las empresas que consten dentro de las transacciones comerciales.

El cliente que consume los suplementos deportivos son generalmente hombres
entre los 20 y 39 afios, ya que son los consumidores que mayormente usan estos productos
antes o después de realizar sus actividades en el gimnasio. Adicionalmente, son exigentes
porque consumen este producto en base a una planificacién y cuando no lo encuentran a
tiempo en los locales de Esvelts S.A. entonces deciden comprarlo en los locales de la
competencia. Por esa razon, es fundamental que todos los locales se encuentren bien
abastecidos, la bodega central cumpla con las necesidades de stock y el departamento de

compras realice el requerimiento en base a un analisis previo.

El valor del producto para el cliente se ha definido en un rango del 1 al 5, siendo
1 deficiente y 5 excelente. Como se puede observar en la siguiente tabla, los productos
que ofrecen un mayor valor para los clientes son las proteinas y el producto de Sacha
Fitness. Sin embargo, los productos restantes también ofrecen un alto valor para los

clientes (Tabla 14).

100



Tabla 14

Valor para los Clientes

Producto/Cliente 1

Sascha Fitness 5
Creatina 3
Proteina 5
Productos 4
Sustitutos

Total

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Fase 3: Definicion de la cadena de valor

Total

32

27

32

27

118

La cadena de valor de la empresa Esvelts S.A. enfocada en los productos

suplementos deportivos, es la siguiente (Tabla 13):
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Actividades de Apoyo

Tabla 15

Cadena de Valor

Infraestructura de la empresa: La empresa cuenta con las instalaciones adecuadas para el
almacenamiento y conservacion de los productos.

Gestion de recursos humanos: Debido a la importancia del recurso humano en las
organizaciones, el departamento de talento humano se encarga de motivar a los
empleados y realizar capacitaciones relacionadas con el desarrollo personal y profesional
de los colaboradores.

Desarrollo tecnoldgico: La empresa cuenta con software de modernos para los diferentes
departamentos de la empresa, sin embargo, las actualizaciones de estos se realizan con

poca frecuencia.

Abastecimiento: Esta es el area de contacto directo con los proveedores, la cual se
encarga de receptar los pedidos y gestionar la llegada de estos a los diferentes locales

comerciales.

Logistica de
entrada

El
departamento
de compras
realiza un
analisis de
mercado y
elabora los
pedidos en base
a los
requerimientos
de cada local
comercial.
Estos pedidos
se solicitan en
forma de orden
de compra.

Actividades primarias

Operaciones

En base a la
planificacion y
requerimientos
del
departamento
de compra, se
realiza la orden
de compra.

Logistica de
salida

La orden de
compra es enviada
a los proveedores,
estos elaboran una
proforma en base
al requerimiento y
se espera la
autorizacion de
verificacion por
disponibilidad de
recursos, si existe
disponibilidad
entonces se realiza
la facturacion y
envio a matriz. El
encargado del
departamento de
compras ingresa la
factura al sistema
y genera el
comprobante de
retencion.

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Marketing y
ventas

Las
actividades de
marketing son
definidas por
el
departamento
de ventas,
quienes
cuentan con
un
presupuesto
anual para
invertir en
publicidad e
impulsar la
compra de los
suplementos
deportivos

Servicio post
venta

La empresa
cuenta con un
sitio web y un
departamento
de servicio al
cliente
encargado de
recibir las
inquietudes y
sugerencias
de los clientes
para dar una
respuesta
oportuna.
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Tiempos de ejecucion de las tareas

Las tareas para llevar a cabo este proceso toman los siguientes plazos:

La elaboracion de los pedidos se realiza cada 168 horas, una vez que los locales han
analizado la falta o posible falta de stock. La recepcion de la solicitud en el departamento
de ventas toma 48 horas, la generacion de la orden toma 24 horas, la elaboracién y envio
de la proforma toma de 24 a 48 horas, la facturacion y envio de la factura por parte de los
proveedores toma de 48 a 72 horas, la recepcion y almacenamiento de los suplementos
toma 24 a 48 horas y el traspaso de la mercaderia se realiza en 24 horas. Es decir, que

actualmente el proceso completo tarda aproximadamente 15 dias.

Fase 4: disefio del sistema productivo

La nueva cadena de valor en base a la aplicacién del modelo Lean Management

se plantearia de la siguiente manera (Tabla 14):
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Tabla 16

Cadena de Valor

Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa: La empresa no cuenta con las instalaciones
adecuadas para el almacenamiento, pero si para la conservacion de los
productos, y de esa manera responder a las cantidades de inventario y venta.
La bodega central sera instalada en una ubicacion geografica estratégica
adecuada para la distribucion oportuna a todos los productos en los diferentes
puntos de ventas y pallets.

Gestion de recursos humanos: Las capacitaciones relacionadas con el
desarrollo personal y profesional de los colaboradores deberan mantenerse
actualizadas en base a las necesidades de cada departamento.

Desarrollo tecnologico: Los softwares utilizados en cada departamento deben
mantenerse actualizados en base a las necesidades de cada departamento.

Abastecimiento: Los departamentos de compras y almacenamiento
mantendran una comunicacion constante con los proveedores por medio de un
software actualizado.

Actividades primarias

Logistica de Operaciones Logistica de Marketing y Servicio post

entrada salida ventas venta
El En base a la La orden de Las La empresa
departamento planificaciony compra es actividades cuenta con
de compras  requerimientos enviadaalos de marketing un sitio web
realizaraun  del proveedores  son definidas y un
estudio de departamento  por medio de  por el departamento
mercado y de compra, se  un software departamento de servicio al
una realiza la actualizado de ventas, cliente
proyeccion orden de que les alerte  quienes encargado de
de compras  compra. sobre un cuentan con  recibir las
antes de requerimiento un inquietudes y
realizar los de stock en la presupuesto  sugerencias
pedidos y empresa anual para de los
distribuir los Esvelts S.A.  invertiren clientes para
diversos publicidade  dar una
productos a impulsar la respuesta
los locales. compra de oportuna.

los

suplementos

deportivos

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Con la nueva propuesta gracias a la herramienta Lean Management, los procesos
tomarian los siguientes plazos:

e La elaboracion de los pedidos se realiza cada 120 horas, una vez que los
locales han analizado la falta o posible falta de stock.

e Larecepcion de la solicitud en el departamento de ventas toma 24 horas.

e Lageneracion de la orden toma alrededor de 12 horas

e Laelaboracion y envio de la proforma toma de 24 horas

e La facturacion y envio de la factura por parte de los proveedores toma de
24 horas

e Larecepciony almacenamiento de los suplementos toma de 24 a 48 horas

El traspaso de la mercaderia se realiza en 24 horas

Es decir, que actualmente el proceso completo tarda aproximadamente 12 dias.
e Antes de realizar los pedidos, toda la informacion debera ser actualizada
en el sistema para que posteriormente el gerente general realice la

autorizacion de la orden de compra

Por ende, las decisiones de compra se realizardn en base a un andlisis previo

realizado por el jefe del departamento de compras y el gerente general.

Para implementar los nuevos procesos, es necesario considerar la utilizacion de

los siguientes recursos:
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Tabla 17

Recursos

Recursos Costo

Sistema de unificacion de procesos. SAP ONE  $35.000

Mantenimiento de sistema $250

Capacitaciones periodicas del departamento de  $250

compras

Total $35.500

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).
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Actividad

Mantener a los  proveedores
informados sobre la falta de stock y
automaticamente realizar el pedido de

los nuevos productos.

Realizacion de actualizaciones

periddicas del sistema

Realizacion de capacitaciones acerca
de nuevas normativas, nuevos procesos

y la utilizacion de nuevas herramientas.



El cronograma de implementacion de los nuevos procesos se presenta a

continuacion:

Figura 41

Cronograma de Implementacion

Actividades

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Semana 5

Semana 6

Semana 7

Semana 8

Semana 9

Reunidn con los directivos

Recoleccion de datos

Presentacion del informe y
procedimientos

Capacitacion de los
trabajadores sobre los
NUEVOS Procesos

Implementacion de los
NUEVOS Procesos

Seguimiento y mejora

Nota: Elaborado por Barahona y Ulloa (2022).

Discusién de los resultados

Por medio de los diferentes instrumentos de investigacién se encontrd que las
capacitaciones que realiza la empresa no estdn enfocadas en las necesidades de los
departamentos; también la elaboracion de los pedidos se realiza frecuentemente cada 15
dias, pero a pesar de realizar un andlisis previo de la demanda, este no es sistematico e
incluso en ciertos locales el analisis se realiza solamente por sentido comun. Incluso, los
pedidos solicitados de suplementos deportivos deben realizarse al menos cada semana,
para de esa manera suplir la demanda de mercado; lo cual no ocurre por el momento y las

demoras en el arribo de los pedidos perjudican el nivel de sus ventas.

Por otro lado, en las observaciones de los locales se encontré que los locales
grandes, poseen una bodega interna en donde pueden almacenar productos y/o también

sus pertenencias personales, sin embargo, se encontraron cajas llenas de mercaderia que
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no pudieron ser colocadas en las perchas respectivas por falta de espacio. Esto produce
que la mercaderia llegue a dafiarse y ocasionar pérdidas monetarias tanto al personal,

como a la empresa.

Un problema grave en los locales ocurre cuando los proveedores se acercan a los
locales y los trabajadores aceptan inmediatamente en el sistema los productos sin realizar
un respectivo cuadre; lo cual dificulta a la parte comercial de que ocurriese cualquier
novedad y a su vez no se conoce cual es la mercaderia nueva o vieja que necesita ser

despachada.

En cuanto a las capacitaciones que reciben los colaboradores de los diversos
departamentos, estas son de los productos y su funcionamiento como si todos fueran
asesores de ventas mas no de un correcto uso de la bodega y el despacho pertinente. Lo
cual afecta a los otros departamentos, quienes no reciben la informacion correcta sobre el

funcionamiento de los sistemas.

También, se podria decir que los desperdicios ocurren por la falta de
comunicacion entre los departamentos porque un colaborador puede negociar con los
proveedores, pero si no se realiza la notificacion respectiva sobre las compras que se estan

realizando; entonces se altera la cadena de suministros y los precios
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Conclusiones

Después de haber cumplido con cada una de las metas planteadas en el presente

trabajo de investigacion, se concluye que:

En el primer capitulo del trabajo se pudo conocer los antecedentes de la empresa
y ver como varios factores tanto internos como externos afectaron tanto de manera
positiva como negativa la cadena de suministros de la misma. A raiz de aquello surgio el
arbol de problemas del cual surgieron las diferentes causales alineadas a los
departamentos involucrados en la cadena de suministro y se pudo conocer a profundidad
puntos criticos en sus respectivos procesos, de los cuales algunos son controlables,

mientras que otros son volatiles.

En lo que respecta el marco tedrico, se realiza una breve resefia historia de la
logistica y como ha ido evolucionando con el paso de los afios; ademas, de elementos que
se relacionan como es el caso de la cadena de suministro, en donde se abarcé el proceso
default del mismo, pero que presenta variaciones de acuerdo al campo donde lo utilizan
y las alteraciones que puede poseer por cambios en sus procesos interinos, por ello luego
de aquello se dio paso a método “Lean Management”, el cual su finalidad es la supresion
de procesos triviales que ocasionan que la cadena de suministro alargue su proceso,

afectando a las partes involucradas.

En cuanto al marco metodolégico planteado, se puso en contexto que el enfoque
de la investigacion es de caracter cualitativa y cuantitativo. Los implicados fueron los
colaboradores de la misma empresa que fueron divididos en dos segmentos: parte
comercial y parte administrativa, cada quién con sus instrumentos de investigacion

correspondientes que abarcaban desde encuestas, fichas de observacion y entrevistas.
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Cabe recalcar que la investigacion pudo ser realizada gracias a la colaboracion de
la empresa ESVELTS S.A; la cual siempre estuvo presto a brindarnos la informacion
requerida, sin embargo, hubo limitaciones ya que parte de la informacion contables que
se necesitaba no se encontraba de manera digital, a su vez la empresa no podia ayudarnos
con cierta informacion sensible, sin mencionar que hubo cambio de personal lo cual llevé

a limitar la informacién en ciertos campos que estaban establecidos.

A lo que respecta los analisis de resultados, se identificé de las encuestas
realizadas los productos de la linea de suplementacion deportiva de alta demanda y de
bajo inventario, a su vez por medio de las entrevistas a los involucrados en la central, se
detall6 cuales eran las fallas dentro de la cadena de suministros de la empresa y los
resultados que nos arrojaron las técnicas de observacion se denota el stock de ciertos
locales vs la afluencias de clientela y la posicion estratégica del local en cada centro
comercial, por otro lado se observo la bodega que se encuentra en la matriz y las
condiciones en las que operan, notando asi un ajuste tanto al espacio como la adecuacién
pertinente. que por medio del Modelo Lean se busca corregirlas y potenciarlas para la

mayor eficiencia de la misma.

Finalmente, una vez recopilado toda la informacion de la investigacion de campo;
la discusion y comparacion de los andlisis, la falta de comunicacion y capacitacion de los
involucrados depuran los procesos de la cadena de suministro de la empresa, dando como
resultado el insuficiente el stock en los puntos de ventas y la baja de ingresos. Sin
embargo, tomando las propuestas establecidas en el capitulo anterior se reduciria dicha
problematica, agilizando los procesos y poseer un stock suficiente para el abastecimiento

de los puntos que solicitan.
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Recomendaciones

Los resultados del presente trabajo de investigacion son en base al estudio de
campo que se obtuvo de la empresa Esvelts S.A.; por ende, partiendo del arbol de
problemas es factible brindar ciertas recomendaciones que pueden ser relevantes tanto
para la empresa en donde se realizo el estudio, como empresas del mismo impetu y a su

vez, para estudiantes quienes encuentren (til esta investigacion:

En base a las teorias presentadas, el modelo “Lean Management” ayuda en la
puntualizacion de los puntos criticos de la cadena de suministro y como poder
potenciarlos para que la gestion sea mas eficaz. Dada la explicacion previa, el arbol de
problemas de la empresa fue el punto de partida para las posibles mejoras a aplicarse en

los causales.

A partir del insuficiente stock del proveedor, considerado un factor externo que
afecta de manera negativa a la cadena de suministro, se propuso que la empresa posee un
stock de seguridad basados en los productos de mayor rotacion en los locales, a su vez de
demandarle a los proveedores un reporte de stock actual cada semana o también la
notificacion al area comercial si hay productos que ya hay bajo stock, asi como futuras

importaciones.

Lo que se anexa con los bajos niveles de importacion por parte de los proveedores,
para ello se recomienda que se realice una evaluacién actual del mercado y buscar
posibles nuevos proveedores con productos sustitutos que satisfagan la necesidad del

mercado de la empresa.

Por lo dicho anteriormente, se liga a la falta de stocks en los puntos de ventas de
los productos més vendidas y se puede corroborar en las encuestas realizadas a dichos

puntos, dando como consecuencia la perdida de ventas y clientes, se recomienda que el
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jefe de ventas junto con el departamento de compras sean los responsables de elaborar

una planificacion anual considerando la variable de las variaciones del mercado.

Pasando a factores internos de la empresa, en donde al modelo se le puede poner
mucha mas relevancia ya que si pueden ser modificados en corto tiempo y no depende de
terceros ajenos a la misma, el personal de compras debe estar en constante capacitacion
debido al cambiante mercado en €l se encuentran situados por ello se propone que se les
capacitaciones tanto del mercado, como procesos internos de la empresa y del programa

a utilizar en si.

La empresa posee su propia intranet, lo que es un plus en el mercado competitivo,
pero presenta fallos que hacen que valores sean cambiados o facturas no sean
contabilizadas afectando asi a los departamentos de compras, ventas y contabilidad ya
que se encuentran todos entrelazados via digital, por ello se da la propuesta de nuevos
sistemas como el SAP ONE, lo cual se veria como una inversion a largo plazo, pero
también se dan alternativas de mantenimiento de software que son menos costosas que

también seria de gran aporte.

Las capacitaciones son fundamentales que ya ayudan a los colaboradores a
expandir sus conocimientos y crear mayores ingresos por parte del equipo de ventas, asi
mismo, de agilizar los procesos en el departamento de compras, por ello se sugieren
capacitaciones constantes, con la finalidad que los vendedores puedan recibir sus
compensaciones monetarias extras y el departamento de compras no tenga atrasos en los

envios de las 6rdenes de compras y despacho de los pedidos.

Si bien es cierto que marketing esta ingresado como causal en el arbol de
problemas, viéndolo méas detenidamente en el flujograma de la cadena de suministro, no

causa mayor impacto que el principio del proceso logistico, sin embargo no se investigd
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mas a fondo por el hecho que el departamento se estaba restructurando con un nuevo
personal de trabajo y para ello se requiere el tiempo para analizar la situaciéon de la
empresa y el conocimiento de los productos que ofrece; no obstante, el hecho que exista
un plan de marketing por parte de ellos pasa a forma parte de un proceso de mejora

interino del departamento para afectar de manera positiva a la cadena de suministros.

Finalmente, se recomienda que la empresa o futuras investigaciones, tomen en
cuenta que existen varios modelos metodoldgicos para medir y analizar la cadena de
suministros; estos modelos pueden ser escogidos de acuerdo al grado de dificultad,
tiempo de duracion y reingenieria que la empresa desee realizar. Asimismo, es necesario
analizar otros sectores comerciales, sin importar el tamafio, con la finalidad que haya
conocimiento de la situacion en la que se encuentran. Ademas, es recomendable
considerar otras variables presentes en la cadena de suministro; ya que, estas asistiran a
un mejor ajuste en el modelo que se aplique, de manera que estas expliquen

detalladamente los procesos internos de la cadena de suministro.
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Anexo A

Anexos

Encuestas al Personal de Ventas

Questians Responses Q Semings
—_—

INDICE DE SATISFACCION DE LOS PEDIDOS DE -
SUPLEMENTOS D

LA queé regicn pertenece su PDV?

Region Sers

#egidn Costa

En base 3 fa pregunta anterior, jA que 2002 espacifica 8s su punto de venta? *
Zana Guaysgull
Zona Costs
Zong Sienn Norte

Zona Sierta Su

Su PDV se considera *
un Lecsl
Una isia

o Ansxa

{Con qué frecuencia elabora los pedidos de Suplemantos Deportivos? *
Cags 7 gigs
Cada 15diss

Cana 21 diss
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Los pedidos que se realizan, ;Estan acorde al previo analisis de venta o, por sentido comun? *

Previo Analisis

Sentido Coman

Las opiniones de sus respectivos supervisores influyen ya sea de manera positiva o negativa  *
con la orden de pedido

Totalmente de acuerdo
De acuerdo
Parcialmente
Desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

;Con qué frecuencia los pedidos de Suplementos Deportivos deberian ser solicitados? ™

Pasando 3 dias
Pasando 1 semana

Pasando 2 semanas

iCual es el tiempo promedio que los pedidos de suplemento deportivo llegan a sus PDV? ™

Al dia siguiente
De 2 a 3 dias
De 3 & 5 dias

La siguiente semana

Cree usted que los servicios de Courrier influyen en el tiempo de arribo de los pedidos *
solicitados

Totalmente de Acuerdo
De Acuerdo
Parcialments

En desacuerdo

Totalmente en Desacuerdo
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Teniendo en cuenta el histérico que se maneja entre los términos de pedidos y despachos. Si *

tuviese que asignar un porcentaje al “Nivel de Despacho vs el Nivel de Pedide” jCual seria?

0%-15%

16%-25%

26% - 35%

36%-45%

456% - 55%

56% - 65%

66% - 75%

76%-85%

86% -95%

96% - 100%

iEl tiempo de demora para el arribo de sus pedidos realizados perjudica el nivel de ventasde  *

sus PDV?

Totalmente de Acuerdo
De Acuerdo
Parcialmente

En desacuerdo

Totalmente en Desacuerdo

i5us Ventas del PDV son afectadas negativamente ante la carencia de un producto que es
solicitado reideramente?

Totalmente de Acuerdo
De Acuerdo
Parcialmente

En desacuerdo

Totalmente en Desacuerdo

Basado en la pregunta anterior jCual seria el producto con mayor afectaciéon? ™

Short answer text
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Anexo B

Plantilla de Ficha de Observacion

FICHA DE OBSERVACION “LOCALES ONLY NATURAL GUAYAQUIL”

Noabee del Local

h

Yecha:

NO

OHSERVACION

ul

“|

Posee producion satiouos o
diferente marca para suplir ba

PRECIO

‘|

Los peecsoa de los suplementos
degurtiios son accenbles s
mercads meta

Existen descumios en los
productos cuando llevas una
crerta canmdd

PLAZA

El local se encuenira en un
igas ssuatdnco, a b via de
todo

Tiesies 3 sus sdrededores

£l local posee wea bueas
afluescia de pette

T

L2 empeesa realiza
promocacass en sus sades
socsales y en el local

L3 esmpreas posee una pigua

Existe promociones especiales

[ =] 3|

| paea chientes
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Anexo C

Ficha de Observacion Riocentro Ceibos

FICHA DE OBSERVACION “LOCALES ONLY NATURAL GUAYAQUIL”

Nombre del Local:

Natunal "Ceipos”

wwicacis: G0 K Cewof! e Gedogd”

Observador: LUﬂ/m W Wﬂﬂa

Fecha: 30 Of 1 7\2

J
Hora de Inicio: 8 Am Hora de Fin:

A M.

PRODUCTO

SI

NO

1 | Al momento de arribo del
producto. El personal verifica
que coincida la Orden de
Compra con lo ingresado en el
Sistema.

OBSERVACION

chm
ediamt? Copd

2 | El local se encuentra bien
abastecido con la mercaderia
de acuerdo con su nicho de
mercado.

wadmtw
J ﬁ)ﬂ a.w

3 | La empresa otorga cursos de
capacitacion en los productos
que comercializa.

4 | Posee productos sustitutos o
diferente marca para suplir la
necesidad del cliente

din ¢ conoen

PRECIO

001} paduclor

4 | Los precios de los suplementos
deportivos son accesibles a su
mercado meta.

W0 ot of

5 | Existen descuentos en los
productos cuando llevan una
cierta cantidad

PLAZA

6 | El local se encuentra en un
lugar estratégico, a la vista de
todo.

7 | Tienen a sus alrededores
gimnasios o crossfit

oo
[l

8 | El local posee una buena
afluencia de gente

PROMOCION

9 | La empresa realiza
promociones en sus redes
sociales y en el local propio

KT GO
L

10 | La empresa posee una pagina
web

11 | Existe promociones especiales
para clientes

Mpchacen
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Anexo D

Ficha de Observacion Local Mall del Sol

FICHA DE OBSERVACION “LOCALES ONLY NATURAL GUAYAQUIL”

Nombre del Local: ONY) YORWPO man gL (E’Q

Ubicacién: Q (). m(lsw o\ \\7’9 O\Uﬂ\o Al

Observador: QQ\-CIQ! QI]PO(JUC\

Fecha: }q \O\ @

Hora de Inicio: AON Hora de Fin: 4PH

A~

deportivos son accesibles a su
mercado meta.

ool o
On.

PRODUCTO 1 NO OBSERVACION
1 | Al momento de arribo del e no ek
producto. El personal verifica cm Vil
que coincida la Orden de )( Q(ﬁx\ ?&2\ G
Compra con lo ingresado en el U‘(\OS
Sistema.
2 | El local se encuentra bien oo P
abastecido con la mercaderia oD R
de acuerdo con su nicho de X <OPRIOCK
mercado. Y Rselel Z ('R
3 | La empresa otorga cursos de
capacitacion en los productos )(
que comercializa.
4 | Posee productos sustitutos o
diferente marca para suplir la >(
necesidad del cliente
PRECIO
4 | Los precios de los suplementos \‘\k_)m o\(e.

5 | Existen descuentos en los
productos cuando llevan una
cierta cantidad

<

Olagaonat

PLAZA

6 | El local se encuentra en un
lugar estratégico, a la vista de M
todo.

O (el
5&: GO O
ida

7 | Tienen a sus alrededores %
gimnasios o crossfit /

8 | El local posee una buena Y
afluencia de gente

PROMOCION

9 | La empresa realiza
promociones en sus redes )(
sociales y en el local propio

(000 Mef O
MR PfomeS

10 | La empresa posee una pagina \)(
web

E-CoMmymeece.

11 | Existe promociones especiales Y
_para clientes
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Anexo E

Ficha de Observacion Local El Dorado

FICHA DE OBSERVACION “LOCALES ONLY NATURAL GUAYAQUIL”

Nombre del Local: ONIY NAuea "Doracio”
Ubicacién: Cen1eo Comepaad “ €1 Dovacio” UiA PuporG.

Observador: QQKOQ‘ m@a\'\'o NG
Hora de Inicio: AO me

Hora de Fin:

AOM.

Fecha:0:\02| 22.-

PRODUCTO

SI

NO

OBSERVACION

Al momento de arribo del
producto. El personal verifica
que coincida la Orden de
Compra con lo ingresado en el
Sistema.

El local se encuentra bien
abastecido con la mercaderia
de acuerdo con su nicho de
mercado.
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La empresa otorga cursos de
capacitacion en los productos
que comercializa.

Posee productos sustitutos o
diferente marca para suplir la
necesidad del cliente
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PRECIO

Los precios de los suplementos
deportivos son accesibles a su
mercado meta.
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Existen descuentos en los
productos cuando llevan una
cierta cantidad
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PLAZA

El local se encuentra en un
lugar estratégico, a la vista de
todo.
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Tienen a sus alrededores
gimnasios o crossfit
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El local posee una buena
afluencia de gente

PROMOCION

La empresa realiza
promociones en sus redes
sociales v en el local propio

10

La empresa posee una pagina
web

11

Existe promociones especiales
para clientes
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Anexo F

Bodega Central
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